Drummond
économique

Le plan d’affaires : une feuille de route pour la reléve
d’entreprise

La reprise d’une entreprise nécessite une planification rigoureuse et structurée.
Le plan d’affaires devient un outil stratégique pour définir votre vision,
comprendre les enjeux et démontrer la viabilité du projet auprés des partenaires
financiers et stratégiques. Voici les sections essentielles qu'un tel plan devrait
comporter :

1. Historique
Cette section raconte I'histoire de I'entreprise. Incluez :
e Les dates clés de sa création et de son développement.
e Les fondateurs et leur vision initiale.
o Les principales réalisations (succés commerciaux, prix ou distinctions).
e Les défis rencontrés et les solutions mises en osuvre.
o La raison de la mise en vente ou du transfert de I’entreprise.

Un historique clair aide a comprendre le contexte et la valeur actuelle de
I'entreprise.

2. Organigramme (avant et aprés I'acquisition)
Présentez :

o Avant l'acquisition : Lorganigramme actuel, les rdles principaux et la
répartition des responsabilités.

e Aprés lacquisition : Les changements prévus dans la structure
organisationnelle, comme de nouveaux postes, la fusion de responsabilités
ou des ajouts stratégiques.
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Cette visualisation montre comment I'équipe évoluera pour soutenir vos objectifs
stratégiques.

3. Ressources humaines

e Analysez la composition de I'équipe actuelle : nombre d’employés, postes
clés, ancienneté, et compétences.

« Identifiez les besoins en recrutement ou en formation pour combler les
lacunes.

e Mettez en lumiere les relations avec les syndicats ou les particularités
culturelles de I'entreprise.

e Incluez une stratégie de rétention pour garantir la continuité et minimiser
les perturbations post-acquisition.

4. Survol du marché et de la clientéle

o Décrivez le marché cible de I'entreprise, sa taille et son potentiel de
croissance.

e Identifiez les segments de clientéle principaux et leurs caractéristiques
(a4ge, localisation, comportements d’achat).

e Mettez en évidence les tendances actuelles du secteur et les opportunités
a saisir.

5. Concurrence et différenciation

e Analysez les principaux concurrents : leur part de marché, leurs forces et
faiblesses.

« Identifiez les avantages concurrentiels de I'entreprise (prix, qualité,
innovation, service).

e Proposez des stratégies pour maintenir ou renforcer cet avantage aprés
I'acquisition.
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6. Réglementation et permis

e Dressez une liste des permis et licences nécessaires a I'exploitation de
I’entreprise.

e Assurez-vous que l'entreprise respecte les lois locales, provinciales et
fédérales (environnement, sécurité, normes de travail, etc.).

o Prévoyez des mesures pour résoudre tout probléme de non-conformité.

7. Ressources matérielles

« Faites I'inventaire des actifs matériels (batiments, équipements, véhicules,
etc.).

o Evaluez leur état et leur valeur marchande.

« Identifiez les besoins d’investissement pour le renouvellement ou
I’entretien des équipements.

8. Production

o Décrivez les processus de production : étapes, délais, technologies
utilisées.

o Quantifiez les volumes actuels de production et les colts associés.

o Proposez des améliorations potentielles pour optimiser l'efficacité ou
réduire les colts.

9. Produits en développement de croissance
e Présentez les produits ou services en phase de développement.

o Analysez leur potentiel de croissance sur le marché (taille, demande,
différenciation).

e Incluez des prévisions financiéres pour estimer leur impact sur le chiffre
d’affaires.
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10. Vision stratégique
e Expliquez votre vision pour I'avenir de I'entreprise.

o lIdentifiez les objectifs a court, moyen et long terme (expansion
géographique, diversification des produits, innovation).

« Alignez cette vision avec les valeurs fondamentales de I'entreprise.

11. Plan financier pro-forma

o Fournissez des projections financiéres détaillées (revenus, dépenses,
bénéfices) pour les 12 premiers mois.

e Incluez un état des résultats, un bilan et un budget de trésorerie.

o Décrivez vos hypothéses pour justifier ces projections (croissance des
ventes, réduction des colts, investissements).

12. Plan de transition

e Décrivez comment la passation entre le cédant et le repreneur sera
effectuée.

e Incluez des étapes pour le transfert des connaissances, des relations
clients et des processus internes.

o Prévoyez une période de collaboration avec le cédant pour assurer une
transition harmonieuse.

13. Plan d’implantation

o Détaillez les actions concrétes pour mettre en oeuvre votre vision
stratégique (lancement de nouveaux produits, réorganisation de I'équipe,
amélioration des processus).

o Précisez les échéanciers et les responsabilités pour chaque étape.
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14. Plan 100 jours
o Définissez les priorités immédiates pour les trois premiers mois :
o Stabilisation des opérations.

o Renforcement des relations avec les clients, employés et
partenaires.

o Mise en place des premieres initiatives stratégiques.

» Fixez des objectifs clairs pour évaluer vos progres.
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