Conseils entrepreneurs

Retenez bien cette équation, elle est gage de succès en affaires :

· Idée + marché + profil d’entrepreneur + expertise technique + savoir faire en gestion + ressources + motivation = RÉUSSITE EN AFFAIRES.

· Saisissez des opportunités d’affaires. Transformez une menace du marché en opportunités d’affaires.  Y-a-t-il un besoin qui n’est pas comblé par les concurrents et pour lequel il y a une demande de la part des consommateurs et consommatrices?

Observez constamment ce qui se passe de financement sur le marché!

· Préparez votre rencontre avec votre conseiller ou conseillère aux entreprises. Vous devez faire bonne impression, connaître à fond votre projet, croire en votre réussite, démontrer une vision d’avenir de votre entreprise. Bref,  vous devez être capable de répondre à toutes les questions qui se rattachent au plan d’affaires. 

· Soyez proactifs! Consultez votre plan de marketing, votre plan de production et d’exploitation, votre plan de ressources humaines, votre plan financier et notez les résultats atteints. 
· Réévaluez vos forces et vos faiblesses. Ajustez votre tir et refaites votre plan d’action en tenant compte de votre réalité. 

· Développez vos compétences ainsi que celles de votre personnel en organisant des activités de formation répondant à vos besoins. 

· Créez de bons contacts d’affaires qui pourront vous aider au besoin. 

· Faites-vous connaître lors d’activités de relations publiques ou de réseautage, dans les revues spécialisées, dans les journaux, par l’intermédiaire des représentants sur la route, etc.

· Sortez de votre isolement! Assister à des rencontres où vous pourriez apprendre de nouvelles choses sur le développement de votre entreprise. Des entreprises existantes peuvent être pour vous un modèle de réussite. 

· Élaborer une stratégie de financement à long terme.

· Réévaluez la structure du capital de votre entreprise périodiquement pour vous assurer qu’elle convient à la réalité de votre entreprise. 

SAVIEZ-VOUS QUE…

Il coûte cinq fois moins cher de conserver les clients actuels que de tenter de rejoindre une nouvelle clientèle. 

