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VALORISER SON ENTREPRISE 

PROCESSUS DE TRANSFERT (CÉDANT) 

Étape 1 Étape 2 Étape 3 Étape 4 

Préparation  
du projet 

Présentation  
du projet Négociation Transfert 

SOMMAIRE 

Chaque chef d’entreprise* est confronté à l’évaluation de la valeur de son entreprise qui 
représente souvent une partie importante de son patrimoine financier pour assurer la 
retraite. 
 
Trop souvent, plusieurs sont convaincus que les heures investies dans l’entreprise au fil 
des années justifient le prix de vente demandé. Toutefois, la valeur marchande d’une 
entreprise est évaluée de façon rationnelle, méthodique et comptable, et non pas émotive. 
 
Il est primordial de recourir aux services de professionnels indépendants qui vont 
déterminer dans un premier temps la juste valeur marchande (JVM) de l’entreprise. Si cette 
valeur est en deçà de l’estimation du cédant, il est nécessaire de mettre en place une 
stratégie de valorisation.  
 
Le cédant qui a l’heure juste sur son entreprise pourra identifier les stratégies à mettre en 
place pour augmenter la valeur de son entreprise. Bref, il apparaît de façon évidente pour 
tous les chefs d'entreprise que des efforts doivent être faits en prévision du transfert, ne 
serait-ce que pour en justifier la valeur marchande, basée sur les promesses d’avenir et les 
réalisations du passé. 

OBJECTIFS  

Amorcer une réflexion sur la façon de maximiser la valeur de son entreprise. 
 
Les buts de cet outil sont les suivants : 

• Déceler les facteurs valorisants de l’entreprise 
• Reconnaître les facteurs valorisants que le cédant pourra développer 
• Réfléchir à la vision et à la croissance de l’entreprise 
• Prioriser les mesures à mettre en place pour valoriser l’entreprise 
• Établir la liste des actions à entreprendre pour voir se concrétiser les facteurs 

valorisants 
• Vous orienter vers un responsable de projet qui fera les suivis appropriés 

L’aide et l’accompagnement d’experts en matière de valorisation d’entreprise sont 
importants. Ces derniers sauront vous faciliter la tâche et contribueront à assurer une 
vente harmonieuse et plus représentative de sa pleine valeur.  

                                                            
* Dans le présent document, le masculin est utilisé uniquement dans le but d’alléger le texte et n'a 
aucune intention discriminatoire. 
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PRÉREQUIS 

Le point de départ d’une approche de valorisation d’entreprise est l’établissement de sa 
valeur actuelle. Faire évaluer son entreprise par un expert sera de mise pour commencer et 
obtenir la juste valeur marchande. 

TEMPS ESTIMÉ DE RÉALISATION 

Variable et évolutif dans le temps. 

EXPERTS IMPLIQUÉS 

• Conseiller CTEQ  
• Experts : comptables professionnels agréés (CPA), consultants, mentors, etc. 
• Organismes de développement économique 

VOCABULAIRE ET NOTIONS   

Juste valeur marchande 
Prix le plus élevé, exprimé en numéraire ou l’équivalent, que l’on peut obtenir sur un marché 
ouvert qui n’est soumis à aucune restriction entre deux parties prudentes bien informées, 
n’ayant aucun lien de dépendance et agissant en toute liberté. 
 
Seuil de rentabilité 
Niveau d’activité minimum à partir duquel l’activité d’une entreprise devient rentable. 

DESCRIPTION 

En plus de l’évidence d’augmenter les revenus ou de diminuer les dépenses, cinq aspects 
critiques peuvent influencer la valeur d’une entreprise :  

1. Réaliser des bénéfices réels propres à l’exploitation de l’entreprise et dépasser le 
seuil de rentabilité. Il est important d’afficher un rendement et une rentabilité 
solides au cours des dernières années. 

2. Investir dans l’entreprise. Certains entrepreneurs font l’erreur de retirer beaucoup 
de liquidités de l’entreprise, d’en négliger l’entretien ou de réduire les 
investissements matériels. Cela peut rapidement diminuer la valeur de l’entreprise. 

3. Analyser les dépenses, les processus et chercher des moyens d’augmenter 
l’efficacité, de réduire le gaspillage et de contrôler les stocks sans nuire aux 
activités. Songer à embaucher un spécialiste en efficacité opérationnelle ou en 
comptabilité analytique pour établir un diagnostic. 

4. Créer ou mettre à jour un plan stratégique présentant des objectifs clairs et des 
jalons mesurables pour les années à venir afin de maximiser les ressources 
humaines, matérielles et financières. Cela rassurera les repreneurs quant aux 
perspectives de croissance et de la maximisation des ressources (humaines, 
matérielles et financières) de l’entreprise. 

5. Établir des processus clairs, reproductibles et enseignables permettant de 
responsabiliser et de mobiliser le personnel. L’entreprise peut valoir plus si elle ne 
dépend pas seulement de l’apport des actionnaires sortants. Il est important pour le 
cédant de dépersonnaliser son entreprise. Former, motiver et habiliter le personnel. 
Porter une attention particulière à l’équipe de direction. Travailler à résoudre tout 
conflit interne et s’efforcer de maintenir un faible taux de roulement du personnel. 
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Les principaux facteurs des volets critiques énumérés ci-dessus sont traités dans la grille 
d’analyse des facteurs valorisants d’une entreprise. 

INTERPRÉTATION DES RÉSULTATS 

Afin de bien interpréter les résultats de la grille d’analyse des facteurs valorisants de 
l’entreprise, l’accompagnement par un expert en la matière sera de mise. 

LE CONSEIL DE VOTRE CONSEILLER 

Valoriser son entreprise, c’est la présenter sous son meilleur jour, à sa pleine valeur. C’est 
un peu comme s’assurer que sa maison soit en bon état, rénovée avec de bons matériaux 
et de solides fondations, en prévision de la vente. 
 
Il est important de prendre le temps de bien faire les choses, de ne pas être pressé afin 
d’obtenir ce que l’on souhaite. Les repreneurs ne sont pas dupes des changements 
cosmétiques effectués à la dernière minute. Il est avantageux pour un cédant de retarder la 
mise en vente et le transfert de son entreprise pour amorcer une démarche préalable de 
valorisation. 

AUTRES RESSOURCES INTÉRESSANTES 

BANQUE DE DÉVELOPPEMENT DU CANADA. Savez-vous combien vaut votre entreprise ? 
5 choses que les propriétaires d’entreprise doivent savoir sur l’évaluation, BDC, 2020. 
[En ligne] : https://www.bdc.ca/fr/articles-outils/changement-proprietaire/vendre-
entreprise/evaluation-entreprise-que-vaut-votre-entreprise. 
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acheter-une-entreprise/preserver-la-valeur-de-son-entreprise--un-reflexe-essentiel.  
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OUTIL - GRILLE D’ANALYSE DES FACTEURS VALORISANTS D’UNE ENTREPRISE 

FACTEURS 
VALORISANTS 

PRÉSENTS 
DANS 

L’ENTREPRISE 

À IMPLANTER 
DANS 

L’ENTREPRISE 

NE PENSE PAS 
LE FAIRE ÉCHÉANCE 

Analyse externe 

Est-ce que vous 
connaissez bien 
l’industrie dans 
laquelle votre 
entreprise évolue ?  

    

Quels sont vos 
concurrents directs et 
indirects ? 

    

Quelles sont les 
Opportunités et 
Menaces (OM) 
externes dans votre 
environnement ? 

    

Quels sont vos 
avantages 
concurrentiels ?  

    

Comment vous 
démarquez-vous de 
vos concurrents ?  

    

Est-ce que les 
produits/services 
offerts correspondent 
à un besoin sur le 
marché ?  

    

Quel est votre 
positionnement dans 
le marché ? 

    

Analyse interne 

Avez-vous établi 
clairement la vision, la 
mission et les valeurs 
de l’entreprise ? 

    

Quelles sont les 
Forces, Faiblesses 
(FF) internes de votre 
entreprise ? 
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Production 

Doit-on sous-
contracter une partie 
de la production ou 
modifier les méthodes 
et processus de 
travail ? 

    

Les équipements de 
production sont-ils 
adéquats ou désuets ?  
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FACTEURS 
VALORISANTS 

PRÉSENTS 
DANS 

L’ENTREPRISE 

À IMPLANTER 
DANS 

L’ENTREPRISE 

NE PENSE PAS 
LE FAIRE 

ÉCHÉANCE 

Clientèles et fournisseurs 

Est-ce que le 
portefeuille de 
clientèles est 
diversifié ?  

Quels sont les risques 
de dépendances 
envers un ou des 
clients ? 

Est-ce que les 
fournisseurs et 
prestataires sont 
diversifiés ? 

Quels sont les risques 
de dépendance 
envers un ou des 
fournisseurs ? 

Ressources humaines 

Peut-on mettre en 
place une équipe de 
gestion autonome ? 

Avez-vous un manuel 
RH pour les 
employés ? 

Est-ce que vous 
procédez à des 
évaluations régulières 
et encadrées de votre 
personnel ? 

Avez-vous évalué les 
niveaux de 
rémunération face aux 
concurrents ? 

Avez-vous des 
ententes établies 
permettant de 
démontrer la rétention 
des ressources clés 
pouvant rassurer le 
repreneur sur la 
stabilité de l’équipe ? 



 

© Tous droits réservés – CTEQ 2021-01-18 7/8 
 

Le dirigeant est-il en 
mesure de déléguer 
plus de ses tâches aux 
employés actuels ?  

    

Finances 

Le niveau d’inventaire 
est-il adéquat ? Y a-t-il 
beaucoup 
d’inventaires désuets ? 

    

Est-ce que vous avez 
une bonne 
connaissance du prix 
de revient par 
catégorie de produits 
et/ou services ? 

    

Avez-vous des 
prévisions financières 
mensuelles pour les 
deux prochains 
exercices ? 

    

Quelles sont les 
hypothèses qui ont 
été élaborées pour 
appuyer ces 
prévisions ? 

    

Avez-vous des états 
de résultats 
mensuels ? Si oui, en 
faites-vous l’analyse 
mensuellement ? 

    

Dressez-vous la liste 
des comptes à 
recevoir et à payer 
mensuellement ? 

    

Faites-vous le suivi 
des comptes à 
recevoir dus depuis 
plus de 60 jours ? 

    

Pour les comptes à 
payer excédant les 
90 jours, faites-vous 
un suivi ? 
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Faites-vous 
régulièrement 
l’analyse des 
indicateurs de 
performance ? 
À quelle fréquence : 
mensuelle, 
trimestrielle 
semestrielle, 
annuelle ? 

    

Est-ce que vous 
connaissez votre seuil 
de rentabilité ?  

    

Connaissez-vous les 
marges brute et nette 
de l’année en cours et 
celles de l’an passé ? 

    

Est-ce que l’entreprise 
détient des brevets ?  

    

Y a-t-il des normes 
gouvernementales et 
environnementales à 
respecter ? 

    

Les informations sur le 
site Internet et les 
médias sociaux sont-
elles à jour, claires et 
pertinentes pour la 
clientèle ? 

    

L’environnement 
technologique de 
l’entreprise est-il à jour 
et fonctionnel ? 
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