
Proceed to implementation stage7.

Croissance de votre entreprise

Préparer son entreprise  
à croître
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 La demande de vos clients actuels 
est-elle suffisante ?

Votre entreprise peut-elle croître  
avec son offre actuelle de produits  
et services ?

Avez-vous un avantage concurrentiel ?

Votre modèle d’affaires actuel 
est-il approprié ?

Passez à l’étape de mise en œuvre.

Disposez-vous de systèmes de vente  
et de prestation qui peuvent suivre  
la croissance ?

Avez-vous besoin de fonds additionnels 
afin d’accroître votre capacité en 
prévision de votre croissance ?

Rédigez un plan de croissance complet
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Votre capacité actuelle permettrait-elle  
une croissance réussie ?

Pour faire croître votre entreprise, il est crucial d’avoir les 
ressources nécessaires 
•  Évaluez 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 l’expérience dans la gestion d’une 

exploitation à plus grande échelle.

Il pourrait être nécessaire de trouver de nouveaux clients ou marchés
•  Déterminez les possibilités à cet égard, et concevez un plan de 

commercialisation afin de les joindre.
•  Cernez les nouveaux marchés et les tendances, et soyez prêt à rajuster votre 

gamme de produits et de services et votre positionnement en conséquence.

Développez ou procurez-vous de nouveaux produits et services
•  Modifiez la conception actuelle de vos produits ou services en fonction des 

nouveaux besoins.
•  Trouvez de nouveaux fournisseurs ou partenaires qui vous permettraient de 

répondre à la demande accrue.
•  Renseignez-vous au sujet de nouveaux produits ou services destinés à votre 

marché ou commencez à en développer.

Soyez réaliste quant aux ressources nécessaires
•  Une croissance durable exige du temps et de l’argent. Déterminez vos besoins 

à l’avance.
•  Calculez vos besoins en matière de fonds de roulement, ainsi que les coûts 

indirects que vous devrez assumer.
•  Déterminez tout nouveau besoin en matière d’ immobilisations corporelles.
•  Faites attention à ne pas vendre au-delà de vos capacités ; accroissez d’abord 

votre effectif et vos ressources.
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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.

Examinez vos méthodes de vente et de distribution
•  Déterminez si vous avez besoin de changer vos modes de distribution (en 

ligne, franchise, licence, gros, modèle semi-payant).
•  Comprenez les règlements qui encadrent les importations et les exportations, 

s’ il y a lieu.
•  Déterminez si vous aurez besoin de nouveaux modes de distribution ou 

fournisseurs.

Cernez les défis qui pourraient freiner votre croissance
•  Faites des simulations de croissance (p. ex., simulez des ventes doublées)  

pour voir où la prestation achoppe.
•  Mettez au point des solutions permettant de faire face à une croissance 

progressive.
•  Veillez à prévoir non seulement de la croissance des ventes, mais également 

de celle des services après-vente et à la clientèle.


