


Zones d’implantation : 
Amérique du nord, BELGIQUE, 
SUISSE, ESPAGNE, RoYaume-Uni, 
Afrique du nord 

Zones de développement : 
Allemagne, Espagne, AMéRIQUE 
DU NORD
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Programme         10h00-11h00

Mikael Thepaut
International Director

1. Introduction 

2. Comment se préparer et bien démarrer ?

3. Etapes clés  

4. Identification et 
première évaluation des cibles

 
5. Sélection et approche des cibles

6. Valorisation, Négociation, Due Diligence, SPA

7. Questions & réponses 

Alexandre Kaplan
M&A Director
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JEUDIGITAL & INTERNATIONAL

#2 Les bonnes pratiques pour 
identifier, évaluer et sélectionner des 
cibles d’acquisition à l’international

Avec la participation de TALAN – entreprise témoin et 
adhérent SYNTEC 

jeudi 14 janvier à 10h00
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Comment se préparer, comment bien démarrer ? 

POINTS D’ATTENTION

∕ Process long et complexe: être prêt à consacrer de l’énergie et des moyens

∕ Préparer le processus: qui est le responsable de projet ? Conseil pour 
l’accompagnement ?

∕ Rationnel de l’acquisition: première présence dans un pays, plateforme, etc.

∕ Bien définir la cible idéale: activité, CA, EBITDA

∕ & l’opération souhaitée: majoritaire, minoritaire, garder le management ?
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Réaliser sa croissance externe à l’étranger
ETAPES MANDAT ACHAT

5

LES ETAPES CLES
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Identification et première évaluation des cibles

POINTS D’ATTENTION

∕ Screening Marché: être exhaustif, connaître tous les leviers du pays pour trouver 
les cibles (Réseaux locaux, Associations pro, etc.)

∕ Durée: 2 à 4 mois, dépend la taille du marché & taille des cibles (petites cibles plus 
difficile à trouver)

∕ Informations financières: disponibilité selon pays. 
Ex: au USA, difficile d’avoir de l’info financière, pas d’obligation de publier.

∕ Actionnariat: filiale de gros groupe, actionnaires dormants ? Age des actionnaires ? 
Société familiale ? 

O1

BONNES PRATIQUES
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Sélection et approche des cibles

∕ Sélection des cibles les plus pertinentes: à approcher en priorité

∕ Approche des cibles pour évaluer leur intérêt à vendre : être prudent sur qui 
et comment approcher ? Actionnaire majoritaire en priorité mais si il n’est pas 
disponible ? Anonyme ou pas ? En Allemagne, il vaut mieux envoyer un courrier 
formel. Au UK, on peut contacter l’actionnaire sur Linkedin mais il faut éviter 
d’appeler le standard.

∕ Ratios : dépend des pays. En Allemagne, 1 / 2 calls sur 10 approches. Ce sera 
plutôt 3 / 4 au USA / UK > voir large sur le # de cibles à approcher pour augmenter 
ses chances de faire un deal. 

∕ Echange: soigner son discours. Ne pas brusquer la cible en demandant trop d’infos 
(EBITDA, CA). Proposer de signer un NDA assez vite. Insister sur le projet 
industriel. En Allemagne par exemple, très sensible sur les employés. 

O2
POINTS D’ATTENTION

BONNES PRATIQUES
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Valorisation, Négociation, Due Diligence, SPA

∕ Valorisation: préparer la négociation: connaître les multiples de marché. Bien comprendre la notion 
d’EBITDA ajusté. Au UK, par exemple pas d’abus de biens sociaux

∕ Rencontre: une histoire d’hommes avant tout. S’adapter au pays. Ne pas rentrer trop vite dans la 
négociation du prix. 

∕ LOI: être flexible et créatif sur la structuration. Montée progressive au capital, période de transition, 
earn-out, paiement différé, etc.

∕ Timing: Un process prend du temps et de l’énergie pour les 2 parties. 

∕ Négociation: Vigilance sur les pratiques par pays. Au UK, les multiples sont plus élevés qu’en 
France (IS plus faible: 19% VS 28%). N’oubliez pas qu’il y a le contrat et la garantie pour se couvrir. 

∕ Due Diligence: nécessaire pour éviter les mauvaises surprises.  

∕ Intégration: prendre le temps de bien digérer son acquisition

O3
POINTS D’ATTENTION
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Q & A 
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Le Club Stratexio - Syntec 
Numérique est le service premium 
d’approfondissement des bonnes 
pratiques des acteurs du numérique 
en matière de développement 
international ! 

Pour en savoir plus et / ou rejoindre ce Club, 
contactez Mike Fedida : 
mfedida@syntec-numerique.fr 

mailto:mfedida@syntec-numerique.fr





