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	1. NOTRE VALEUR AJOUTÉE  AFIN D’OPTIMISER VOTRE
STRATÉGIE DE DÉVELOPPEMENT & D’INVESTISSEMENT
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	4. 4
P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
LA PHILOSOPHIE “GEREJE”
Au XIIIe siècle, l'empereur Kublai Khan a confié à Marco
Polo une tablette en or appelée «GEREGE» avec un mot de
passe garantissant de nombreux privilèges au voyageur
dont la possibilité de traverser les frontières de l’empire
Mongol sans être inquiété.
Avec cet ancêtre du « passeport », Marco Polo a obtenu
toutes l'assistance nécessaire (chevaux, nourriture et
équipement…) au rapatriement de sa fortune à Venise.
Le GEREGE, premier passeport diplomatique
assurant des transactions transfrontalières sûres,
est un symbole puissant correspondant
parfaitement à notre mission et à nos objectifs
Les membres de GEREJE partagent une
passion commune pour les transactions
réussies entre l’Europe et l’Asie et sont unis
autour du symbole GEREGE qui reflète
notre état d’esprit ainsi que notre
philosophie de travail.
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
NOTRE EXPERTISE & VALEUR AJOUTÉE (1/2)
Nous nous concentrons sur 8 secteurs principaux en particulier pour les modèles économiques
de type Digital / SaaS et/ou avec un impact positif sur l’environnement : Luxe & Lifestyle ; F&B,
Nutrition ; Cosmétiques & Parfums ; Médical & Santé ; Industrie, Ingénierie & Construction ;
Logiciels & Services Financiers ; Médias, Culture & Education ; Mobilité & Environnement
1. Expertise & Expérience
Nos équipes multiculturelles possédant nos propres bureaux en Europe et en Asie (Paris,
Singapour, Genève, Lyon, Nantes, Vienne, Lisbonne, Munich) ainsi que des partenaires au
Moyen-Orient, en Afrique et aux États-Unis
2. Présence à l’international
Entrepreneurs proches des entrepreneurs = réactivité & adaptabilité
3. Culture « entrepreneuriale »
Accès privilégié à >1400 Fonds PE / Cap Dev ; 1000 VC (series A, B, C) ; >300 Fonds de Dette ;
1600 Family Offices
4. Accès privilégié à des Investisseurs Stratégiques & Financiers
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
NOTRE EXPERTISE ET VALEUR AJOUTÉE (2/2)
Nous agissons sur le long terme en tant que partenaire aux côtés des dirigeants
d’entreprises
5. Conseiller & Partenaire
Avec plus de 80 closings entre 2016 et 2022, GEREJE est N°1 & N°2 entre 2016 et 2021 au
classement Fusacq des conseils - Banque d’Affaires levées de fonds en France
6. Track-Record
Notre expertise dans la structuration d’opérations complexes: Earn-Out, Management
Buy-Out, Owner Buy-Out, JV, etc.
7. Notre experience des structurations complexes
Absence de conflit d’intérêt ; nous garantissons une totale confidentialité & discrétion
8. Indépendance
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
NOTRE PRÉSENCE À L’INTERNATIONAL
Nous sommes une société indépendante de conseils financiers et stratégiques composée d’une équipe pluridisciplinaire
répartie entre l’Europe et l’Asie
EUROPE
▪ Paris
▪ Lyon
▪ Genève
▪ Nantes
▪ Vienne
▪ Lisbonne
▪ Munich
ASIE
▪ Singapour
▪ Hong-Kong
Notre film corporate
EUROPE
MOYEN-ORIENT
ASIE
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
Jeff CZELUSTA
Directeur M&A, Munich
Clarisse SUN
Associate M&A, Paris
Hugo MONNET
Vice President M&A, Lyon
ÉQUIPE D’EXÉCUTION ASSURANT LA QUALITÉ DES DOCUMENTS
Fabrice LOMBARDO
Founder & CEO
Antoine ALEMANY
Partner, Lisbonne
Laurent GOBINET
Partner, Nantes
Servais MICOLOT
Partner, Geneve
Hannah DERENBACH
Analyste M&A, Paris
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
DES EXPERTS SECTORIELS & GÉOGRAPHIQUES
François LAURENT
Senior Advisor, Hong-Kong
Olivier JOB
Senior Advisor, Lyon
Jean de MORAS
Senior Advisor, Paris
Arnaud BEASSE
Senior Advisor, Vienne
Maurice LAM
Executive Director, Singapour
Gregory LAM
Vice President M&A, Singapour
Bertrand LAM
Partner, Singapour
 


	10. 10
P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
Mandat de vente partielle ou totale
Gestion et optimisation du processus de vente, en nous
appuyant sur notre expérience en matière de
structuration, notre expertise en matière d'évaluation et
notre réseau international
NOS SERVICES
La qualité de nos services repose
sur nos équipes dévouées qui
gerent 100% de la transaction,
assurant ainsi la confidentialité
et l’efficacité du procecuss
Mandat d’achat / Acquisition / Joint Ventures
Optimisation des stratégies d'expansion transfrontalière
externe. Savoir-faire international, approche locale
Conseil stratégique – Conseil aux entreprises
Nous intervenons au cas par cas sur des missions de
conseil: Ouverture de nouveaux marchés via des accords
commerciaux (distribution, franchise, etc.), préparation
de dossiers en vue d’obtenir des aides/subventions, etc.
Levée de fonds & IPO – Capital-développement
Réalisation d’un Business Plan solide et réaliste afin de
maximiser la valorisation et de lever les capitaux
nécessaires (fonds propres, dette, actions convertibles).
Approche des marchés locaux et assistance à la mise en
œuvre pour l'introduction en bourse afin d'optimiser
latransaction
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
NOTRE MÉTHODOLOGIE
GEREJE est reconnue pour la qualité de ses documents (analyse stratégique et financière) basés sur une
exécution personnalisée, renforcés par une équipe multidisciplinaire agissant sous le même chapeau !
Excellence
d’Exécution
Chaque projet est dirigé par un « team
leader » afin d’optimiser chaque processus
Nous nous appuyons sur nos
propres recherches et analyses
Nos mandats sont exclusifs et comprennent
des honoraires fixes & de succès
Nos mandats sont sur-mesure
Nous gérons 100% de la transaction,
coordonnant l’intégralité du processus
Nous réalisons des rapports en ligne
avec les étapes clés du mandat
Notre plateforme numérique nous permet d’avoir un
accès constant à toutes les informations nécessaires
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
NOTRE RÉCENT TRACK RECORD
Avec plus de 80 closings entre 2016 and 2021, GEREJE est N°1 et N°2 depuis 6 ans au classement – Banque d’affaires
levées de fonds en France et à l’étranger pour les SMALL & MID CAPS sur Fusacq !
2019 – Cession: 55 M€
Cible :
En savoir plus : 1 & 2
Cible :
En savoir plus
Investisseur :
En savoir plus
Crowdfunding :
Investisseur :
En savoir plus
Investisseurs :
En savoir plus
2021 – Acquisition – CA 10 M€
Cible :
En savoir plus
2021 – Levée de fonds: 7 M€
Investisseur :
En savoir plus
2021 – Debt Financing: 2,5 M€ 2019-20 – Capital Injection: 6 M€
2021 – Acquisition – CA 50 M€
Cibles:
En savoir plus
2022 – Acquisition – CA 14M€
2021 – Joint Venture
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
NOS RÉFÉRENCES– SMID & LARGE CAP
Cliquez sur le logo pour avoir accès au site web
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
NOTRE RÉSEAU DE PARTENAIRES
Les synergies avec nos partenaires nous permettent d’accompagner nos clients et de créer de la valeur.
Partenaires stratégiques & financiers Partenaires institutionnels
Agence nationale française chargée du
développement international des entreprises, de
leur exportation & des investissements étrangers
en France (couverture de 110 pays)
Accélérateur de croissance des PME / ETI
(collaborative, organique, externe)
Accompagnement / conseil en stratégie
« capitalistique »
Accompagnement / conseil en
développement international
Financement 360° early stage & accès
privilégié dans l’Océan Indien
Expertise comptable : audit, conseil et
social
Communauté de +13.000 présidents, directeurs et
membres du Comex autour de la résolution de
problématiques stratégiques des PME & ETI
Accompagnement des entreprises dans leur
développement en Autriche (contacts, taxes,
implantation…)
Chambre de Commerce d’Industrie : accompagne
le développement des entreprises et des
commerces français
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
TÉMOIGNAGES
Dans cet environnement
économique compliqué, le soutien et
la participation des équipes GEREJE
ont été essentiels au succès du
projet.
M. François-Denis
POITRINAL
Fondateur & CEO
GEREJE nous a soutenu avec succès
dans la structuration du processus
de notre levée de fonds afin que nous
puissions garder le contrôle de notre
entreprise, ils ont su trouver les bons
investisseurs pour nos projets !
M. Francois
CHABANIAN
Fondateur & CEO
Dans ce contexte économique
compliqué, le soutien et l'implication
des équipes de GEREJE ont été des
éléments clés du succès de
l'opération.
M. Guillaume
RAGUET
CEO
*Cliquez sur le logo pour avoir accès au site web
Merci pour l’excellence du travail
accompli à nos côtés par l’équipe
GEREJE.
Mr. Kaci KÉBAÏLI
Founder & Chairman
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
NOTRE EXPERTISE SECTORIELLE (1/2)
Les Teasers « aveugles » de notre deal flow sont accessibles en ligne via un accès sécurisé : « INVESTMENT OPPORTUNITIES ». Nous
avons un accès privilégié à des cibles potentielles pour des opérations de build-up et des acheteurs stratégiques à la sortie dans nos
8 secteurs clés - répertoriés dans notre CRM propriétaire
Lien
01
Lien
02
Lien
03
Notre valeur ajoutée et les tendances M&A par secteur
Lien
04
Luxe, Mode &
Lifestyle
Food &
Beverage,
Nutrition
Médical &
Santé
Cosmétique
& Parfums
Notre accès privilégié à des cibles, acheteurs stratégiques et investisseurs financiers
> 50 cibles actionnables
> 200 acheteurs stratégiques
> 750 investisseurs financiers
> 40 cibles actionnables
> 100 acheteurs stratégiques
> 600 investisseurs financiers
> 20 cibles actionnables
> 100 acheteurs stratégiques
> 150 investisseurs financiers
> 20 cibles actionnables
> 130 acheteurs stratégiques
> 900 investisseurs financiers
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
NOTRE EXPERTISE SECTORIELLE(2/2)
Les Teasers « aveugles » de notre deal flow sont accessibles en ligne via un accès sécurisé : « INVESTMENT OPPORTUNITIES ». Nous
avons un accès privilégié à des cibles potentielles pour des opérations de build-up et des acheteurs stratégiques à la sortie dans nos
8 secteurs clés - répertoriés dans notre CRM propriétaire
> 120 cibles actionnables
> 250 acheteurs stratégiques
> 1 000 investisseurs financiers
Lien
05
> 50 cibles actionnables
> 120 acheteurs stratégiques
> 1 400 investisseurs financiers
Lien
06
> 50 cibles actionnables
> 120 acheteurs stratégiques
> 500 investisseurs financiers
Lien
07
> 30 cibles actionnables
> 50 acheteurs stratégiques
> 300 investisseurs financiers
Lien
08
Industrie,
Ingénierie &
Construction
Logiciels &
Services
Financiers
Médias,
Culture &
Éducation
Mobilité &
Environnement
Notre valeur ajoutée et les tendances M&A par secteur Notre accès privilégié à des cibles, acheteurs stratégiques et investisseurs financiers
 


	19. NOTRE MÉTHODOLOGIE
& EXPERTISE
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
NOTRE MÉTHODOLOGIE BUY-SIDE
Phase 1 – 1 à 3 mois
Market Screening & Approche
Préliminaire
Option : Préparation d’une « Long-List » de
cibles potentielles dans le secteur et la
zone géographique ciblés et les classer
par ordre d’intérêt et en fonction des
critères M&A (CA, EBITDA, …)
Prise de contact entre GEREJE et la/les
cibles (sans révéler le nom du client) pour
vérifier leur actionnabilité.
RDV entre GEREJE et le client pour
sélectionner une « short list » de cibles à
approcher en Phase 2
Phase 2 – 4 à 9 mois
Maximisation des négotiations –
Signature de LOI
Phase 3 – 2 à 4 mois
DD finale – Offre – Optimisation du
closing
Accompagnement du client dans la
phase de Due Diligence finale
Optimisation des discussions entre les
différentes parties: juridique, audit,
comptabilité…
Accompagnement stratégique et
tactique dans les dernières
négociations jusqu’au closing.
Accompagnement dans la redaction &
la relecture des contrats finaux.
Rédaction & négociation d’une Lettre
d’intention (LOI)
Gestion des questions & requêtes du
client (Q&A)
Gestion des négociations avec la cible
Analyser la meilleure structuration
possible (equity/dette/mix) dans
l’intérêt des actionnaires
Option : Préparation d’une note
stratégique et financière (profil détaillé
de la cible) à l’attention du mandant
Signature de la Lettre d’intention (LOI)
Signature d’un Accord de Confidentialité
Réciproque (RCA).
Organisation d’un RDV entre la cible et le
client pour confirmer le fit stratégique et la
volonté mutuelle d’effectuer une
transaction
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
DÉFINIR une stratégie claire & ambitieuse pour soi-même
et pour la cible potentielle
1
2
ÊTRE PROACTIF afin d’approcher des cibles actionnables
avec lesquelles il existe un “Fit” → création de valeur
3
“TIME is the essence” : donner du rythme en respectant un
processus carré
4
COMMUNICATION: prendre le temps de la pédagogie afin
d’expliquer chaque étape jusqu’au closing
1
2
3
4
RÈGLES D’OR D’ACQUISITION[1/2]
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
OPTIMISER la structuration qui permet d’aligner les
intérêts concernant la valorisation
5
PENSEZ à la valeur “forward” en travaillant sur un business
plan commun
6
ANTICIPER les questions fiscales et légales (pacte
d’actionnaires)
7
ANTICIPER les différences culturelles (cross border)
8
RÈGLES D’OR D’ACQUISITION[2/2]
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
NOTRE PROCESSUS DE LEVÉE DE FONDS & CESSION
Phase 1 – 1 à 2 mois
Phase de préparation
Analyse financière (résultats passés et
Business Plan)
Analyse des schémas possible de
structuration (equity / dette / mix)
Rédaction d’une Note stratégique &
financière pour les investisseurs
Passage en phase 2 après consentement
mutuel
Teaser blind en ligne sur notre plateforme
web
Afin d’optimiser le processus, il est essentiel de préparer sérieusement le projet, d’expliquer l’utilisation des
fonds et de démontrer l’impact positif sur le chiffre d’affaires et les marges
Phase 2 – 2 à 8 mois
Sélection, teasing et approche des
investisseurs –maximisation des
négociations
Gestion et optimisation des
négociations avec une “short list” de
candidats qualifiés
Négociation et signature d’une Lettre
d'Intention (LOI) contenant tous les termes
de la transaction
Phase 3 – 1 à 3 mois
Optimisation du closing
Coordination de l’ensemble des tiers
impliqués, en particulier les auditeurs
et les avocats des deux parties
Conseil sur la stratégie & tactiques pour
les négociations finales
Conseil sur les différents schémas de
structuration ( earn out…) et l’examen final
des documents d’un point de vue M&A
Mise en place d’une dataroom électronique
Rapport de valorisation pour les dirigeants
Identification de candidats (“long list”)
Approche des candidats via un
processus 100% digitalisé
Validation du sérieux, signature de
NDAs électroniques, transmission des
documents
Mise en place d’un calendrier et de
deadlines
Supervision des audits financiers
(Option)
Préparer les managers / dirigeants aux
négociations avec les investisseurs en Phase 2
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
DIFFÉRENTS TYPES D’INVESTISSEURS
Les investisseurs stratégiques et financiers ont des critères et des objectifs d'investissement différents
– impliquant des stratégies de vente et des scénarios de structuration eux-mêmes différents.
• Les investisseurs stratégiques sont souvent des concurrents, des fournisseurs ou des clients de la cible
• Leur objectif est d'identifier les sociétés dont les produits ou services peuvent s'intégrer en synergie avec leur
portefeuille existant ou gagner des parts de marché, afin de créer une valeur à long terme pour leurs actionnaires
• Le principal moteur de l'acquisition est stratégique (vs. retour sur investissement rapide). Ces acheteurs peuvent
également être sans lien avec la cible et chercher à se développer sur son marché afin de diversifier leurs sources de
revenus
Investisseurs
Stratégiques
• Les investisseurs / acheteurs financiers comprennent les sociétés de capital-investissement, les fonds spéculatifs, les
Family Offices ...
• Ces acteurs font des investissements dans les entreprises et réalisent un retour sur investissement dans les 5-7 ans
avec une vente ou une introduction en bourse
• Certains Family Offices ont un horizon temporel illimité et peuvent investir des sommes importantes pour soutenir la
croissance de l'entreprise à toutes les étapes de son évolution
Investisseurs
Financiers
Ces acheteurs ont des objectifs qui diffèrent fondamentalement ; aussi la façon dont ils
aborderont les activités des cibles dans un processus M&A diffèrera considérablement.
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
APERÇU DES POSSIBILITÉS DE FINANCEMENT
Type Dette bancaire Dette privée Equity
Non-dilutif
Remboursement Amorti Amorti ou In Fine
Clause de liquidité
forcée
Degré de garantie Fort Moyen Faible
Délai de mise en place 3 à 6 mois 1 à 3 mois 6 à 12 mois
Maturité de l’investissement 5 à 25 ans 5 à 7 ans 5 à 7 ans
Rendement espéré 1% - 4% 6% - 15% >15% TRI
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
LES CYCLES DE FINANCEMENT
Le type d'investisseurs, les processus de levée de fonds et les méthodes de valorisation varient en fonction du
stade de développement / de la croissance des revenus / des profits de l'entreprise
SERIE A
AMORÇAGE PRE-SERIE A SERIES B-C CAPITAL – DEVELOPPEMENT
Friends & Family,
Business Angels,
Fonds Amorçage
Fonds de Venture Capital
Fonds de Private Equity
Fonds
sollicités
Maturité/
temps
RISQUE TRES ÉLEVÉ RISQUE MOINS ÉLEVÉ
0 – 500 K€ 1.5 – 5 M€
0.5 – 1.5 M€ > 10 M€
5 – 10 M€
RISQUE ÉLEVÉ
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P R I  V É & C O N F I D E N T I E L
NOTRE EXPERTISE EN STRUCTURATION FINANCIÈRE
ENTREPRISE
1 – Vente totale
3 – Opération
avec un
partenaire
financier**
2 – Earn-out*
*”Asset deal”, et
“Carve out” ne
sont pas pris en
considération
*Earn-Out
« Earn-out » fait référence à une structure de prix dans laquelle les vendeurs doivent « mériter » une
partie du prix d'achat, en fonction de la performance de l'entreprise postérieure à l’acquisition.
• Période: 1 à 4 ans
• Structuration: libération des fonds sur la base des étapes atteintes durant la période
d’accompagnement ou à son terme (objectifs financiers, non financiers tels que le développement
de nouveaux services, etc.)
• Avantage pour le vendeur: Opportunité de bénéficier des synergies (en fonction : le prix de vente
peut être potentiellement plus élevé)
**Deal avec un partenaire financier OBO/MBO
OBO (Owner Buyout) et MBO (Management Buyout) sont des formes d'acquisition où les dirigeants
existants d'une entreprise vendent une grande partie ou la totalité de l'entreprise avec le soutien
d'acteurs financiers externes (banques, Private Equity)
• Scénario de structuration:
Situation initiale
Situation post OBO/MBO
Owners
100%
Company
Holding
Team Owners
Y% (100-X%-Y%) X%
Bank
100%
Company
PE
Nous mettons à profit notre expertise en matière de structuration financière pour aligner toutes les parties
 


	28. DISCLAIMER This presentation  is being distributed against the signature of a Non-Disclosure Agreement and is strictly confidential.
This presentation may not be reproduced, summarized or disclosed, in whole or in part, without the prior written authorization of GCF, and by accepting this presentation you hereby agree to be bound by
the restrictions contained herein.
This presentation is based on publicly available information and/or data provided by GCF’s client which have not been independently verified by GCF. Any estimates and projections contained herein
involve significant elements of subjective judgment and analysis, which may or may not be correct. Neither GCF nor any of its affiliates, or any of its direct or indirect shareholders, or any of its or their
respective members, employees or agents provides any guarantee or warranty (express or implied) or assumes any responsibility with respect to the authenticity, origin, validity, accuracy or
completeness of the information and data contained herein or assumes any obligation for damages, losses or costs (including, without limitation, any direct or consequential losses) resulting from any
errors or omissions in this presentation.
This presentation was prepared by GCF (GEREJE Corporate Finance) exclusively in the framework of an agreement for the benefit of its clients in connection with the possible Transaction. GCF has duly
and professionally challenged all information & data provided by our clients, including past & existing figures, assumptions of the Business Plan as well as the professionalism of the management team/
shareholders.
The economic valuations and proposed deal structuring contained in this presentation are fair and based on current market practices, which may change significantly over a short period of time.
Changes and events occurring after the date hereof may, therefore, affect the validity of the information contained in this presentation and GCF assumes no obligation to update and/or revise this
presentation or the information and data upon which it has been based.
GCF designates the companies, whilst legally they are independent entities, sharing GCF corporate identity, logo, documents, working methodology & ethical rules. All GCF offices are working as an
integrated group of companies under the governance of a written agreement for the interest of the clients. GCF legal entities are privately owned and independent structures.
GEREJE Advisory Asia Pte Ltd (Singapore) is MAS (Monetary Authority of Singapore) Exempt Corporate Finance Advisor
© Copyright 2023 GEREJE Corporate Finance. All rights reserved
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