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LES ETAPES ESSENTIELLES AU REPRENEURIAT

Pour évaluer le potentiel de repreneuriat dans une région déterminée, il
faut adopter une approche structurée qui combine données des
données quantitatives, des analyses qualitatives et une compréhension
des dynamiques économiques et culturelles locales.

1. COLLECTE DES DONNEES DEMOGRAPHIQUES ET ECONOMIQUES

Population et démographie:

o0 Taille;

Age moyen;

Taux d'activité;
Niveaux d'éducation;
Migrations locales.

2. ANALYSE DU MARCHE DES ENTREPRISES A REPRENDRE

Offre d'entreprises:

Recenser les entreprises a vendre (par taille, secteur, localisation, etc.);
Sources: chambres de commerce, plateformes de transmission, réseaux d'entrepreneurs.
Demandes en repreneuriat:
Identifier les profils de repreneurs potentiels (individus, investisseurs, entreprises cherchant a se diversifier).
Tendances sectorielles:

Evaluer les secteurs ol les transmissions sont les plus fréquentes (ex. Industries vieillissantes, commerces lacaux).

3. MESURE DES CONDITIONS FAVORABLES AU REPRENEURIAT

Accessibilité financiére:

Disponibilité des financements (banques, investisseurs privés, subventions).

Environnement légal et fiscal:

Réglementations facilitant ou freinant les transfert d'entreprises (fiscalité, droits de succession, etc.)
Soutien institutionnel:

Existence de structures d'accompagnement (incubateurs, conseillers, réseaux de mentorat).

4. ETUDE DES MOTIVATIONS ET DES FREINS

Motivations de repreneurs:
Wi, Stabilité financiére;
Potentiel de développement;

’
Y

Volonté de s'établir dans une région spécifique.

Freins potentiels alareprise:

Risques lies a la reprise (évaluation de la santé financiére des entreprises);
Manque de compétence pour gérer l'entreprise;

Contraines familiales ou sociales.
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5. ENQUETE TERRAIN ET ENTRETIENS

Interviews avec les acteurs clés:
Repreneurs actuels et potentiels;

- Cédants (propriétaires d'entreprises a vendre);

i Acteurs institutionnels (banques, chambres de commerce, organismes publics).

Focus groups:
Discussion avec des groupes de repreneurs potentiels pour comprendre leurs attentes et défis.
Etudes de cas:
Analyser les "success stories" de reprises dans la région.

6. ANALYSE DES RESULTATS

) Identification des opportunités:

Secteurs porteurs, entreprises viables et besoins locaux non satisfaits.
@ Identification des obstacles:

Faiblesses structurelles dans l'écosystéme entrepreneurial ou freins financiers et réglementaires.
Benchmarking:
Comparer la région avec d'autres zones similaires pour identifier des écarts ou des bonnes pratiques.

7. RECOMMANDATIONS ET PLAN D'ACTION

Stratégies de promotion:
Sensibiliser les cédants et les entrepreneurs potentiels aux avantages du repreneuriat.
o Renforcement de l'écosystéme:
7 Proposer des formations pour les repreneurs;
s Faciliter l'accés au financement;
Simplifier les démarches administratives.

Suivi et évaluation:
reprises, etc.)

«La meilleure fagcon de prédire Uavenir est de le créer »
Peter Drucker

Théme central du repreneuriat commercial, la nature proactive et
stratégique de la création de nouvelles opportunités encourage les
organisations et les individus a faire preuve d’initiative et a faconner leur
avenir grace a un planification claire et intentionnelle.

Nous pouvons vous accompagner dans vos efforts pour favoriser et
soutenir le repreneuriat dans votre région!

CONTACTEZ-NOUS POUR UNE PREMIERE DISCUSSION GRATUITE!
[0 514-886-3004 consultant@lgconsultation.ca
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