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CAPSULE # 6 

BUSINESS STAGING  

Lors de notre capsule #1 nous avons abordé les aspects plus techniques pour préparer la vente de votre 

entreprise. Voici maintenant une offre de service enƟèrement dédiée à une préparaƟon plus stratégique. 
Pourquoi préparer la vente d’une entreprise : La vente d’une entreprise est souvent abordée sous l’angle des aspects 
techniques et transacƟonnels. Or, au-delà de ces considéraƟons, un élément demeure central : la capacité de l’entreprise 
à être bien valorisée, comprise, acceptée et reprise dans de bonnes condiƟons.  

Dans les faits, plusieurs transactions sont aƯectées par des incertitudes liées à l’information présentée, des 
ajustements en cours de négociation ou des diƯicultés lors de la diligence raisonnable. 

Enjeu lié à la structure de la transacƟon: Dans une grande proportion des cas, une partie du prix de vente est 
financée par le vendeur (BPV). Cette réalité implique que le vendeur demeure exposé, en partie, au risque post-
transaction et que l’encaissement complet du prix dépend de la pérennité de l’entreprise. Dans certains cas, la 
structure peut également prévoir une bonification future selon certains critères post-transaction. 
 
Dans ce contexte, la préparation de l’entreprise ne vise pas uniquement la transaction, mais également sa 
capacité à fonctionner durablement sous une nouvelle direction. 

Business Staging : Cela consiste à préparer l’entreprise en amont de sa mise en marché, afin d’améliorer les 
conditions dans lesquelles la transaction sera réalisée. La valorisation fera également partie de ces conditions. 
 
Il s’agit d’une démarche structurée visant notamment à clarifier l’informaƟon financière et opéraƟonnelle, réduire les 
zones d’incerƟtude, faciliter la compréhension du modèle d’affaires et soutenir la transférabilité de l’entreprise. 

Une réalité fréquemment observée : Au Québec, la préparaƟon à la vente est souvent réalisée de manière fragmentée, 
impliquant plusieurs intervenants. CeƩe approche peut entraîner un manque de cohérence, une vision parƟelle des 
enjeux et, dans certains cas, des inefficacités dans la préparaƟon.  

Les services provenant de sources différentes, génère souvent des honoraires élevés, et ce, dans un contexte non 
opƟmisé. 

Notre approche : Nous proposons une démarche intégrée visant à accompagner le vendeur dans la préparation de 
son entreprise. Cette approche repose sur une analyse structurée des éléments susceptibles d’influencer une 
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transaction, l’identification des zones pouvant soulever des questions et une intervention ciblée, adaptée au 
contexte et aux objectifs du client.  

Notre offre de service : Notre offre s’adapte aux objecƟfs du client. Si le client est contraint par le temps, les délais 
seront courts. Si le client est fortement influencé par la valeur, les délais seront différents. Les objecƟfs du client font 
parƟe intégrante de notre diagnosƟc. 

DiagnosƟc pré-transacƟonnel : La démarche débute par un diagnostic permettant de mettre en lumière certains 
enjeux pouvant aƯecter la transaction, de mieux comprendre les éléments qui influencent la perception de 
l’entreprise et d’orienter les décisions du vendeur.  
 
Ce diagnostic constitue un point de départ pour réfléchir à la suite avec des propositions concrètes. 

Pérennité post-transacƟon : voilà un élément fortement négligé dans le monde de la vente d’entreprise. Dans un 
contexte où le vendeur demeure souvent impliqué financièrement, la pérennité de l’entreprise devient un élément 
central. 
 
Une préparation adéquate contribue notamment à faciliter la transition vers une nouvelle direction, maintenir la 
stabilité des opérations et soutenir la continuité des relations d’aƯaires. Notre oƯre va bien au-delà des aspects 
opérationnels, nous préparons les options réelles qui sont valorisables. 

Conclusion : Préparer une entreprise à la vente, c’est d’abord s’assurer qu’elle pourra être comprise, analysée et 
reprise dans de bonnes conditions. 

 

N’hésitez pas à demander un diagnosƟc pré-transacƟonnel, visitez : WWW.TRANS-ACT.BIZ 

 

 

 

 

 

 
 


