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|. Les grands principes du « Buyout »

Le concept structurel

Le rachat d’entreprises (« buyout ») est une transaction qui prend
forme dans le transfert du contrble de I'entreprise de I'entrepreneur a
un fonds d’investissement («PE »).

---- Considération ---
\ :

e |atransaction porte sur les actions
g — ‘ Entrepreneur PE

émises et en circulation;

e L'entrepreneur céde de >50% a <50% l >50%

100% de sa position en équité;
100% P d Holdco

* Le nouvel actionnaire devient '
« partenaire d’affaires » par le biais l
du méme instrument financier
détenu par I'entrepreneur.

Cie. opérante
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|. Les grands principes du « Buyout »

Le concept strategique
Apercu

Le rachat d’entreprise vise deux objectifs généraux: procurer une
liquidité aux actionnaires en place ET créer un partenariat en vue
d’accélérer la croissance de I'entreprise.

' 1. Optimisation du capital pour soutenir la croissance;
2. Accroissement du capital et des ressources;

3. Equilibre rendement / risque de I'entrepreneur.

[ &
NOVACAP I Eiictionn.c ( Réseau capital

Page 3



|. Les grands principes du « Buyout »

Le concept strategique
1. Optimisation du capital pour soutenir la croissance

Une transaction de Buyout permet d’'optimiser la structure en capital
de I'entreprise et de capitaliser celle-ci pour la croissance.

Avant Apres
Au besoin -------- > Capital
additionnel

* Lacoordination globale de la structure i
en capital par le partenaire financier Entrepreneur
accroit la flexibilité autant que lI'acces a
du capital supplémentaire;

T . , ) n Equité Partenaire
* Larecapitalisation de I'entreprise accroit

le potentiel de rendement des
actionnaires.
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|. Les grands principes du « Buyout »

Le concept stratrégique
2. Accroissement du capital et des ressources

Le « buyout » permet a I'équipe de gestion de se concentrer sur les
opérations et la stratégie de croissance de I'entreprise.

___________________

Stratégie
* Le partenaire devientune 77T '*; _

extension de I'équipe de gestion : | , PhmiEianes
en fonction des besoinsetdes oo ' i
projets; - | . .
, | Financement ' . ‘ Gestionnaires ‘ A
) . ! : | Opérations
* Le partenaire fait bénéficier de  '---------- Fo--mmmood .

'ensemble de sa structure, b | RH

expérience et contacts, de facon

. . i | Processus
continue. L. »‘ Entreprise  a .

Réseaux
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|. Les grands principes du « Buyout »

Le concept stratégique

3. Equilibre rendement / risque de I’entrepreneur

Le « Buyout » permet a I'entrepreneur de réaliser sa vision et
d’accroitre son rendement global tout en « gérant » son risque

Position de I'entrepreneur

A l'entrée “ A lasortie
S
S
. , . X
Position de 'entreprise PN
o, . —
Avant Apres stan g-alone» ____---77T / 7T Equite

Equité
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|. Les grands principes du « Buyout »

Des avantages...mais aussi des défis

° L’entrepreneur bénéficie de la * ...mais il est primordial d’éviter le
de par sa surendettement;
position d’équité, la recapitalisation
de I'entreprise et 'accélération de
la croissance;

* || est impératif de s’assurer d’'une
vision commune et d’'un
alignement d’intéréts dans

e L'entrepreneur I’éventualité du maintien d’un

en cristallisant une large intérét minoritaire.
part de celui-ci qui peut étre
redéployé dans d’autres actifs
rentables;
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|. Les grands principes du « Buyout »

Etude de Cas #1 : Emballages Knowlton kd'

Knawiton Development Corporation

Transaction Entreprise acquise en partenariat avec la direction en 2002. . *
En construction
Thése Devenir le plus important manufacturier a contrats du secteur
en Amérique du Nord par le biais d’'une croissance organique
soutenue et d’acquisitions.

Valeur ajoutée La compagnie a redéfini I'approche de fabrication dans

de Novacap I'industrie en offrant des solutions clé-en-main, de la L.
. . . . Acquisitions et

formulation au positionnement de marché du produit. .
Usine initiale « greenfields »

MEETEE  rovicap

Manufacturier a contrats y o, Chef de file nord américain
2002 7 2003 DT 2010 > 2011 p . C
: en formulation / fabrication

7

régional
Marché principal: I«l * 2 acquisitions; une r)(),uvellfa_usine Marchés: I~] =
e Volume et productivité ameéliorés
Revenus: S60M « Focus sur la qualité Revenus: $400M
. . . » Développement d’expertise en formulation .
Client type: Petit e Création d'un plateforme américaine Client type: Important
Profitabilité: Faible « Migration de,«_Petites séries/volumes » @ profitabilité: Elevée
] _ « Grandes séries/volumes »
Lots produits: Petits « Ciblé les entreprises du Fortune 500 Lots produits:  Importants
. <
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|. Les grands principes du « Buyout »

Etude de Cas #2 : BRP

Transaction Entreprise acquise en décembre 2003 par Bain Capital, Groupe Beaudier
et la Caisse de dépot suite a I'annonce du programme de ventes d’actifs
“non-core” de Bombardier afin de restructurer son bilan.

Thése Restructuration de la marque et du positionnement des produits afin de
redevenir le leader dans chaque segment ainsi qu’en matiere
d’innovation.

Valeur ajoutée Amélioration importante de la gestion du fond de roulement, création
de la marque BRP et réduction significative des co(ts de fabrication.

I T
2011
PRIVATE EQUITY

Croissance / Vision par Gamme de

Croissance et Vision Consolidée /

) 2002 - 2003 . .. 2010:’, 2011

_______________ Produits . ceeeo..Innovateur
... . . * Création de la marque BRP L. )
Marché principal Mondial , Repositionnement du segment VTT Marché principal Mondial
Revenus: $2,4 bn (Marque Can-Am) Revenus (2006): $2,4 bn
Marques: Diversifiées * Centre de fabrication au Mexique  Marques: Unique
Profitabilité: Faible ® Centre diinnovation a Valcourt Profitabilité (2006): Bonne
Part d hé:  En décroi « Focus sur l'innovation / segment Part d hé: Domi
art de marché: En décroissance « plaisir / sensations art de marché: ominante
* Lancement du Can-Am Spyder
» Transactions de liquidités
. ( r L
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|. Les grands principes du « Buyout »

Etude de Cas #3 : Dollarama

Transaction

management.

Entreprise acquise en novembre 2004 par Bain Capital
(approximativement 80%) ainsi que Larry Rossy (fondateur) et le

La compagnie fut fondée en 1992 suite a la conversion

progressive de magasins Rossy en Dollarama. Afin de relever
certains défis reliés a la croissance et de poursuivre son

développement, une participation majoritaire fut vendue a Bain.

Valeur ajoutée

Potentiel de croissance élevé
/ ressources limitées

Marché principal
Revenus:

Prix de vente:
Profitabilité:
Part de marché:

NOVACap M

Est du Canada
~S500 mm
Unique
Bonne

#1

FINANCIERE

BANQUE NATIONALE

GESTION DE PATRIMOINE

Développement d’un modele précis dans le but d’accélérer la
croissance et gestion approfondie de la technologie de
I'information.

BainCapital

Revenue ($ millions)

$1,600
51,420

$1,400

16% CAGR

$1,200

$1,000

5800

5600

2002
0
0

8002

# of Stores
250 307 33 39 388 463 521 564 603 652

PRIVATE EQUITY

) 2004 . 2005 . 2010 .

* Ouverture de magasins dans

I'ouest canadien

e Accélération de la croissance a

environ 50 magasins par année

e Quverture d'un centre de

distribution alimentaire a Montréal

* Implantation de 3 nouveaux prix

fixes afin de luter contre l'inflation

« Emission publique et monétisation

complete avec succes

Page 10

2011

2011

5x plus de magasins que le 2e
joueur le plus important

Marché principal National
Revenus: ~S1.4 bn
Prix de vente: Multiple
Profitabilité: Bonne
Part de marché: Dominante

<
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|. Les grands principes du « Buyout »

« Buyout » ou Financement?

" cowouts | Financement

Objectif général Partenariat en vue de Apport de capital en vue de

construire I'entreprise avec le  soutenir un besoin spécifique
Mmanagement

Position Majoritaire Veto / Conditions

Instrument principal Actions ordinaires Varié

Support stratégique Continu Sporadique

Horizon d’investissement Long terme Généralement défini

Acces au capital Continu Généralement par tranche

Structure en capital Coordonnée par partenaire Assumée par I'entreprise

La regle générale:
Rachat d’entreprise = Partenariat
Financement = Apport de nouveau capital

- - ( rd L[]
BANQUE NATIONALE (
NOVACAp M : -7 Réseau capital
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|. Les grands principes du « Buyout »

Le contexte favorable au « Buyout »

Plusieurs facteurs sont a considérer dans la réalisation d’'une
transaction de rachat, dont entre autres:

M Les objectifs de croissance de I'entreprise;

Le capital requis pour réaliser le plan de croissance;

Les objectifs propres a I'entrepreneur et son horizon d’investissement;
La structure en capital de I'entreprise et sa taille;

La structure interne de I'entreprise;

L'environnement externe;

NNXNNANEK

Les risques propres a I'entreprise.
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Il. Le rachat d’entreprises au Canada

Le Financement au Canada

L'industrie du « Buyout » au Canada est relativement jeune

* La moitié des compagnies de « PE » au Canada furent établies apres 2000 et 80% apres
1990;

* En 2010, l'industrie était responsable d’approximativement $85 milliards d’actifs sous
gestion;

e 198 fonds d’investissement;
e Déboursés de $6.2 milliard.

Actifs sous-gestion (2010): $84.9 milliards

Corporation Gouvernement

Mezzanine

Détail

Venture Capital ZF173

Buyout et
autres PE Privé
Institutionnel
Source: Thomson Reuters.
=3 ( r -
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Il. Le rachat d’entreprises au Canada

Le Financement au Canada

Bien que les deux dernieres annees ont été margquées par une
baisse de nouveaux fonds, les perspectives sont tres positives

* 47% des nouveaux fonds en 2010 provenaient de sources internationales
* Le Canada demeure un marché sous-desservi par I'industrie du « buyout »
* Des fonds spécialisés en énergie et « clean tech » ont vu le jour

Nouveaux fonds levés par les PE
$10.0

12

(CS en milliards)

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Source: Thomson Reuters.
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Il. Le rachat d’entreprises au Canada

Apercu des joueurs québeécois principaux

e | e
novacap ol s

-

Desjardins — N ———
Capital de risque REVOST W avjet p == S ey

« Buyout »

EJ dFeguﬂiane FTQ Seecrra___ |4 Madvac semanac |saladéxpress

PREMIUM SPECIALTY SINEEPERS & UACLILIMS

Caisse de dépbt et placement * QUEBEC .
du Québec BRP, Media

Partenaire

Financement /

FONDACTION  |sresowame (5oo

CSNEPEzEomemon

<
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l1l. Conclusion

Le « Buyout » : Contribution a la croissance

|

R

NN N N N

Approche partenariale en vue de soutenir la réalisation d’un plan d’affaires global et
d’une vision de croissance;

Horizon d’investissement a long terme permettant la considération des meilleurs
opportunités de croissance;

Consolidation d’'une plateforme québécoise/canadienne et rayonnement international;

Complément d’expertises et support a I'entreprise;

Acquisition d'une masse critigue et consolidation d'une expertise locale;

Equilibre du risque et du rendement des entrepreneurs-partenaires;

Alternatives efficace en matiere de transfert d’entreprises.

= ( r =
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