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Explorer la transmission de votre entreprise
Source : www.aequitur.com


Cher Dirigeant,


Vendre votre entreprise restera l’une des décisions les plus importantes de votre carrière.

Bien mener une opération de transmission nécessite un partenaire capable de voir au‑delà des chiffres : l’équipe, l’héritage, le potentiel futur que vous avez construits…

Nous sommes des anciens entrepreneurs et dirigeants qui acquérons et développons des PME à forte raison d’être.

Ce document a pour objectif de nous aider à comprendre, de manière claire et structurée, s’il existe une réelle adéquation pour une transmission fluide et réussie.

Notre engagement : un processus discret, simple et direct, centré sur l’équité, la clarté et la préservation de ce que vous avez bâti.

Philippe Hugot & Marc Rivoira.
Fondateurs - AEQUITUR


Partie 1 : Ce que nous recherchons en tant qu’investisseurs

Nous investissons dans des entreprises établies, dirigées par leur(s) fondateur(s) de préférence, où notre capital et notre expérience opérationnelle peuvent assurer une succession stable et une croissance réelle.

Marchés : France, UE, Royaume‑Uni. Opportunités sélectives en Asie et aux États‑Unis.

Secteurs: E-commerce, Médias digitaux & Marketing, Industries manufacturières de niche ou patrimoniales, Services B2B.

Taille : 2 M€ – 20 M€ de chiffre d’affaires | 500 K€+ d’EBITDA

Profil du dirigeant : souhaitant une transmission respectueuse, à des repreneurs impliqués qui sauront préserver la culture de l’entreprise et leur équipe.


Notre rôle
Notre rôle principal est la détention stratégique, l’allocation du capital et la garantie de la santé à long terme de l’entreprise.

Bien qu’ayant un profil d’opérateurs, nous n’assurons pas nécessairement la gestion quotidienne sur le long terme.

Nous sommes dependant toujours activement impliqués, et notamment durant les premiers mois suivant la transition, afin d’assurer la stabilité et l’alignement.

Une transition réussie implique souvent une promotion interne ou le recrutement d’un directeur général dédié.

Nous privilégions des entreprises disposant déjà d’un leadership capable de prendre davantage de responsabilités et/ou dans lesquelles nous pouvons développer ce talent.


Partie 2 : Préparer notre échange – Trame collaborative

Le cadre suivant nous aide à comprendre l’histoire complète de votre entreprise, ses forces et ses opportunités.

Il est destiné uniquement à une discussion initiale.

Toutes les informations partagées sont traitées comme strictement confidentielles.

A. Le récit – Votre histoire & votre vision
Raison d’être – Quelle est la raison fondamentale d’existence de votre entreprise ? Qui servez‑vous et quel problème résolvez‑vous ?
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
L’héritage – De quoi êtes‑vous le plus fier dans ce que vous avez construit ? Quelles valeurs, culture ou pratiques doivent absolument être préservées ?
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
L’opportunité – Quels sont les principaux leviers de croissance encore inexploités ?
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________


Avantage(s) concurrentiel(s) – Qu’est‑ce qui rend votre entreprise spéciale ou difficile à copier ?
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
Profils type de clients (ex : secteur, taille, localisation géographique, besoin principal)
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
Attentes dans le cadre d’une transmission (ex: Sécurité financière, preservation de l’héritage, de l’équipe en place, rapidité...)
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
Valorisation préliminaire
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
Préparation au leadership (Un membre de votre équipe pourrait-il assumer un rôle de leadership après la vente ? Quels postes clés de management devraient être pourvus dans le cas contraire ?)
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________


B. Bilan de santé – Aperçu financier et opérationnel
Veuillez indiquer les chiffres du dernier exercice financier complet, si vous le souhaitez. Si un chiffre n'est pas disponible, la mention « Sans objet » ou une brève note suffira.

Performance
	Eléments
	Chiffres
	Notes
	Vos Commentaires

	Chiffre d’Affaires
	

	Comme mentionné sur le Compte de Résultat
	

	Revenus annuels récurrents
	



	Valeur des revenus annuels contractuels et récurrents
	




	Clients Actifs
	



	Nombre total de clients uniques servis au cours des 12 derniers mois
	




	Marge Brute %
	



	(Ventes – Coût des marchandises vendues) ÷ Total Ventes
	




	Résultat Net
	
	La “bottom line” du Compte de Résultat
	


	Résultat avec réintégrations
	



	Partez du résultat net, ajoutez le salaire du propriétaire, avantages en nature et coûts non récurrents. Une estimation suffit
	




	Rémunération  complémentaire des actionnaires
	



	Partie de la rémunération et des avantages sociaux des propriétaires; supérieure au prix du marché
	






	Fourchette de Prix souhaitée
	



	Votre estimation préliminaire
	




	Multiple
	



	(Prix souhaité ÷ Résultat avec ré-intérations). Nous pouvons le calculer ensemble éventuellement
	




	Cash & Equivalents
	



	Soldes bancaires, certificats de dépôt, fonds monétaires
	




	Compte Clients
	
	Montants dûs par les clients
	

	Stock total
	



	Si possible, différenciez matières premières, produits en cours et finis
	




	Immobilisations corporelles et équipements
(hors bâtiments)
	



	Valeur comptable nette des machines, équipements et meubles
	




	Bâtiments
	



	Valeur comptable nette de tout bien détenu. (Si aucun, « S/O »)
	




	CAPEX annuels
	



	Dépenses d'investissement annuelles approximatives nécessaires au maintien des operations
	




	Comptes Fournisseurs
	
	Sommes dues aux fournisseurs
	





	Dettes Court Terme
	



	Dettes à court terme, charges et impôts à payer etc
	




	Dettes Long-Terme
	



	Prêts en cours, emprunts hypothécaires ou credits-bail
	




	Pourquoi souhaitez-vous vendre?
	



	Motivation 1ère (ex.: retraite, autre investissement…)
	




	Priorités du Vendeur
	



	Ex.: 100 % en numéraire, sécurité de l'équipe, earn-outs…
	








Special E-Commerce & Digital
Si cela s'applique à votre entreprise, merci de partager tout indicateur clé pertinent parmi les suivants :

	Eléments
	Chiffres
	Notes
	Vos Commentaires

	Trafic mensuel du site web
	
	Nombre total de sessions (moyenne 12 derniers mois)
	

	Sources de trafic principales

	
	Ex. : trafic organique, payant, réseaux sociaux, email
	

	Customer Acquisition Cost (CAC)
	
	Coût moyen pour acquérir un nouveau client
	

	Customer Lifetime Value (LTV)
	
	Chiffre d'affaire moyen par client
	

	LTV:CAC Ratio
	
	LTV ÷ CAC
	

	Average Order Value (AOV)
	
	Panier moyen
	

	Conversion Rate
	
	Website ou checkout
	

	Taille liste Emails
	
	
	

	Plateforme / Dépendance Fournisseur
	
	Ex.: "Amazon 60% des ventes", "CMS unique"
	

	Principaux logiciels / Stack technologique
	
	Ex. : Shopify, Salesforce, outils sur mesure
	

	Propriété intellectuelle
	
	Ex. : marques, brevets, code propriétaire / algorithms
	




Contexte et détails supplémentaires:

	Eléments
	Chiffres
	Notes
	Vos Commentaires

	Effets à recevoir
	
	Sommes dues dans le cadre de prêts formels ou d'échéanciers de paiement
	

	Vehicules
	
	Valeur nette comptable des véhicules de l'entreprise
	

	Produits constatés d'avance 
	
	Paiements reçus pour des services futurs
	

	Capacité de travail
	
	Rythme de production actuel et taux d'utilisation
	

	Canaux marketing
	
	Méthode principale d'acquisition de clients
	

	Canaux vente
	
	Méthode principale de conclusion des vente
	

	Postes de direction actuellement pourvus
	
	□ PDG □ COO
□ DAF □ Dir. Com.  □ Dir. Marketing
	

	Quel poste manquant ou insuffisant est le plus critique à pourvoir après la vente, le cas échéant ?
	
	
	

	Base clients et prospects
	
	Taille de la base récurrente et du pipeline
	

	Rotation du personnel
	
	(Nombre de départs ÷ Effectif moyen) × 100
	



	Temps consacré par le dirigeant (heures/semaine)
	
	Votre implication hebdomadaire Moyenne
	

	Loyers mensuels (le cas échéant)
	
	Loyer mensuel pour les locaux ou équipements en location
	

	Carnet de commandes (le cas échéant)
	
	Valeur des commandes fermes restant à livrer
	




C. Pour un examen plus approfondi – Prochaines étapes
Si une forte adéquation mutuelle est identifiée, les éléments suivants seront requis, après la signature d'une convention de confidentialité réciproque (NDA) :

- Comptes des 3 derniers exercices
- Organigramme
- Contrats clients et fournisseurs
- Pipeline commercial
- Etat des actifs



Partie 3: Un Processus Transparent & Respectueux

Etape 1 : Entretien préliminaire confidentiel (30 à 60 minutes)
Une conversation sans engagement pour discuter de votre entreprise, de vos objectifs et de mon approche. Nous vérifierons s'il existe une alignement naturel.

Etape 2: Analyse préliminaire et retour initial
En cas d'intérêt mutuel fort, nous fournirons une indication générale sur l'adéquation et la fourchette de valeur potentielle, sur la base des informations que vous aurez partagées.

Etape 3: Évaluation mutuelle et lettre d'intention
Si la dynamique est positive, nous signerons une convention de confidentialité réciproque.
L’équipe d’AEQUITUR mènera ensuite une analyse opérationnelle et financière ciblée pour évaluer la valeur réelle et durable de l'entreprise et identifier les éventuels ajustements critiques nécessaires.
L'objectif est d'aboutir à une valorisation équitable et à une structure de transaction qui réponde à vos besoins — que ce soit par le biais de numéraire, de compléments de prix, de crédit-vendeur -par exemple comme complément de retraite- ou d'une combinaison.
Nous structurons les transactions pour qu'elles soient alignées sur les objectifs du vendeur, tout en veillant à ce que l'entreprise ne soit pas surendettée et conserve la solidité financière nécessaire pour fonctionner en toute sécurité, se développer et assurer le service de l'investissement.
Si les chiffres et le partenariat conviennent, nous passons à une lettre d'intention claire, équitable et exclusive.

Etape 4: Audit et Conclusion
Tout au long du processus :
• Discrétion absolue
• Communication directe avec Marc RIVOIRA et/ou Philippe HUGOT
• Calendrier et prochaines étapes clairs

Partie 4: Informations Complémentaires
N'hésitez pas à partager toute autre information, contexte ou préoccupation pertinente.
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________
____________________________________________________________


Entamons une conversation confidentielle: hello@aequitur.com



Confidential – Philippe P. Hugot
Seller’s Pack | Acquisitions | Stewarding Legacies Forward
Confidentiel – Aequitur.com
Pack Cédant | Acquisitions | Transmettre Votre Entreprise
