Croissance de votre entreprise

Preparer son entreprise
a croitre

Pour faire croitre votre entreprise, il est crucial d’avoir les

ressources nécessaires
Evaluez la production maximale que vos ressources actuelles vous
permettent d'atteindre afin de cerner tout besoin d'accroissement.

- Assurez-vous que vos gestionnaires ont de 'expérience dans la gestion d'une
exploitation a plus grande échelle.

Il pourrait étre nécessaire de trouver de nouveaux clients ou marchés La demande de vos clients actuels
\ Déterminez les possibilités a cet égard, et concevez un plan de «—NON . est-elle suffisante ?
commercialisation afin de les joindre.
- Cernez les nouveaux marchés et les tendances, et soyez prét a rajuster votre
gamme de produits et de services et votre positionnement en conséquence.

Developpez ou procurez-vous de nouveaux produits et services
Modifiez la conception actuelle de vos produits ou services en fonction des . Votre entreprise peut-elle croitre
e : . : : avec son offre actuelle de produits
- Trouvez de nouveaux fournisseurs ou partenaires qui vous permettraient de a o
répondre a la demande accrue. et services ?
Renseignez-vous au sujet de nouveaux produits ou services destinés a votre
marché ou commencez a en développer.

Réalisez une nouvelle analyse FFOM de la concurrence

Examinez les forces, les faiblesses, les occasions et les menaces de vos
nouveaux concurrents et de votre nouveau marché.

Déterminez ce que vous pouvez faire pour atténuer la concurrence.
Déterminez vos avantages fondamentaux.

Avez-vous un avantage concurrentiel ?

Examinez vos méthodes de vente et de distribution Votre modéle d’affaires actuel
Déterminez si vous avez besoin de changer vos modes de distribution (en . est-il approprié ?
ligne, franchise, licence, gros, modéle semi-payant).
- Comprenez les réglements qui encadrent les importations et les exportations,
s'ily a lieu.
Déterminez si vous aurez besoin de nouveaux modes de distribution ou
fournisseurs.

Faites des simulations de croissance (p. ex, simulez des ventes doublées) etde PreStatmn qui peuvent suivre
pour voir ou la prestation achoppe. la croissance ?

- Mettez au point des solutions permettant de faire face a une croissance
progressive.

- Veillez a prévoir non seulement de la croissance des ventes, mais également

de celle des services aprés-vente et a la clientéle.

=7 Cemezles défis qui pourraient freiner votre croissance Disposez-vous de systemes de vente
P

Avez-vous besoin de fonds additionnels
g@g Soyez réaliste quant aux ressources nécessaires afin d’accroitre votre capacité en
;JTi\lcargLsesance durable exige du temps et de 'argent. Déterminez vos besoins prévision de votre croissance ?
- Calculez vos besoins en matiére de fonds de roulement, ainsi que les codts
indirects que vous devrez assumer. [e]1]]
Déterminez tout nouveau besoin en matiére d’'immobilisations corporelles. +
Faites attention a ne pas vendre au-dela de vos capacités ; accroissez d'abord

votre effectif et vos ressources.

/. Passez a l'étape de mise en ceuvre.
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Rédigez un plan de croissance complet
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Le contenu du présent document est fourni a titre informatif seulement et n’a pas pour objet de donner des conseils précis de nature

financieére, fiscale, juridique, comptable ou autre. Vous ne devez pas vous y fier a cet égard ni agir sur la foi de l'information sans demander

l'avis d’un professionnel. Votre conseiller fera en sorte que votre propre situation soit prise en compte et que toute mesure prise le soit en R B C
fonction des plus récents renseignements disponibles.
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