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Introduction

Les entreprisesen général,et les PME en particulier, sont parfois victimes de chocs
durant leur cycle de vie.

La criticité de | | mip 'a epadstie méme sur toutes les entreprise car tout déepend
del ' ant i etdepapréparationde chacune

La COVID 19estl ' demreschocsqui toucheaussibienlademandequel ' o f f r e
Pour certainesentreprisesla COVID 19estune bénédiction;
Parcontrepourd ' a ud 'r egssinalédiction.

Pour savoirvotre situation un outil : QuICA (Quick Continuation Assessment
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QuIiCA estun outil concu pour étre utilisé parlesPME.

Il N’ @asbaséque surdesdonnéesfinancieresissuesdu Bilan et du
compte de résultat

Il inclue également des données de performance permettant a un
dirigeant de PME de sefaire une idee sur la situation de son entreprise
a continuer son activité et a faire desprofits
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A Les déterminantsde la performanceutilisés sont:
\/ Lesventes: Croissance/ décroissance
\/' Les approvisionnements; réguliers/rompus
\/ Cashflow: surplus/déficit
\/ Distribution : Normale/Rompu
\/ Frais généraux: couvertsou non couverts
\/ Ressourceshumaines: embauche/réductiond ” ef f ect i f s
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Chaquedimension ( vente,approvisionnement,cashflow, distribution,
frais genéraux,RH) estsubdiviséeen sousdimensions chacunenotée

sur une échellede 1 (faible) a5 (élevé)
Ainsi on ales6 déterminantsdela continuité d ° a ¢ suivanisit é
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Frais géneraux & approvisionnements

Ressources humaine " Cash Flow

Distributions
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1.VENTES

Score
5 Forte croissance des ventes

Obijectifs de ventes atteint
Réduction des ventes 20%
Réduction des ventes > 50%
Zéro vente
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2. APPROVISIONNEMENT

Score
5 Croissance des approvisionnements
Approvisionnement normal
Approvisionnement partiel
Déficit critique des approvisionnements
Zero approvisionnement
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3. CASH FLOW

Score
5 Surplus de cash
Cash adéquat
Déficit de cash
Déficit important de cash
Pasde cash
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4. DISTRIBUTION

Score
5 Croissance de la demande
Demande réguliere
Baisse partiellede la demande
Baisse majeure de la demande
Pas de demande
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5. RESSOURCE3HUMAINES

Score
5 Embauches
Pas dechangement
Réduction de temps de travail ou de salaires
Départs volontaires
Départs forces




Evaluati on a

6. FRAIS GENERAUX

Score

5 Augmentation des dépenses
4 Respect des obligations (de paiement)

3 Négociation de plan de paiement
(rééchelonnement)

Défaut partiel de paiement
Défaut total de paiement
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Score
total

3026

2521
2015

1410

9-5

Codecouleur

performant

En détresse

Décrochage
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Interprétation de votre statut

Interprétation

Certains produits ou services ont connu une demande forte avec la COVID 19.
Cela pourrait mettre la pression sur votre systeme, equipements, RH, besoin en
fonds de roulement. Si la situation est mal gérée elle pourrait avoir des
conséguences negatives.

Votre performance estonforme a vos préevisions normales.

Votre entreprise est en détresse
2 ou + déeterminants de | a continuite

Reduction drastique des ventes et du cash Flow pouvant causé un échec partiel «
total.

_ Pas de maché ; pas de cash
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Score Interprétation
total

30-26
25-21
OVERHEADS SUPPLY 20-15
14-10
9-5

HUMAN ’ CASH FLOW @

RESOURCES

Score = 15 : Entreprise en détresse

DISTRIBUTION




Scénario : COVID 19 implique Sc ®nar i o : C o v iScknatidd: Covid O amplim@e HaisseScénario : Covid 19 implique
hausse des ventes ddéi mpact sur v @ea206 de ventes baisse de 50+% des ventes
A Eudierla connaralEle @ s A Etudier la satisfaction et A Ajuster/revisiter votre business A Reconcevoir partiellement
nouvelle demande - | 61 ntddrmatcihan Model ; votre business Model :
A Aiuster votre busin’ess model Défendre votre part de A Réduire les clients non rentables  repenser votre organisation,
) marché ; A Digitaliser vos produits et services vos produits, vos canaux de

A Produire plus avec les méme A
capacités ou louer des

capacités additionnelles : conditions de vente; A Penser a une fusion ou acquisition nouveaux marchés ayant une
A Accroitre les dépenses A Ventrg depackagede pour accroitre vos_ventes ; demande durable ;
marketing produits ; A Eliminer les produits non A Trouver urgemm(_ant des
A Changer vos rentables ; marcheés alternatifs ;

A Introduire le travail de nuit :

A Rédui s messages/discours de vente A Trouver de nouveaux clients pourA Rechercher des solutions de
Réduire les produits a A . : _ .
: Pousser davantage vos vos produits existants ; protection contre vos
rotation lente U : . :
produits a prix éleve A Trouver de nouveaux produits créanciers ;
pour vos client existants A Recourir aux aides aux
A Encourager la fréquence entreprises en crise (Etat) ;
doutilisation de vos produits

©

Offrir de meilleures si possible ; distribution pour conquérir de

Scénario : Covid19 a décir
les ventes

A Rompre avec votre pas:

A Reconcevoir totalement
votre Business Model ;

A Recourir aux mesures

ddurgence a
en crise
A Fusionner avec autre
entreprise ;
ALiquider | dentr




Bonnes oratiques de résilience de la PME |
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Scénario : COVID 19 impligue Sc ®nar i o : Co v iScénatiod Covid BOamplmaes Scénario : Covid 19 implique  Scénario : Covid19 a décimé les |
hausse ventes ddoi mpact sur v dasseade 20+% de ventes baisse de 50+% des ventes ventes '
A Planifier votre demande en A Sécuriser vos A Trouver des fournisseurs Acheter chez de nouveaux A Recourir aux mesures _
matiéres premieres approvisionnements actuels  alternatifs ; fournisseur pour assurer votre ddurgence aux ent
, additionnelles ; futurs ; A Partager votre plan de approvisionnement progressif ;  crise
% A Optimiser votre A Evaluer les capacités de vos  production avec vos Négocier des conditions A Fusionner avec autre
| approvisionnement aupres de fournisseurs a assurer la fournisseurs ; ddapprovi si onn e raetreprise ;
‘ vos fournisseurs existants ; continuité de vos A Trouver des préférentiels ; ALiquider | dentrep
; A Rechercher de nouveaux approvisionnements ; composants/matieres de Lier des partenariats avec de
| fournisseurs ; A Réduire si possible vos stocks substitut ; nouveaux fournisseurs pour
' A Renégocier les quantités et A Négocier des accords trouver de nouvelles
[ délais de livraison. ddappr ovi si on opporteniies ;
préférentiels ; Trouver de nouveaux

A Supprimer, si possible, les  fournisseurs ;
composants a faible valeur Assister financierement vos
dans les produits. fournisseurs so6ils sont dans des
difficultés

iz =
() @ |
T —— - - T T T T T T T T T T T



Bonnes pratiques de résilience de la PME
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Scénario : Covid 19 impligue Sc ®nar i o : Co v iScénatiod Covid BOamplmaes Scénario : Covid 19 implique  Scénario : Covid19 a décimé les |
hausse ventes ddoi mpact sur v dasseade 20+% de ventes baisse de 50+% des ventes ventes '
A Accélérer le recouvrement deA Accélérer le recouvrement deA Diminuer urgemment les frai A Transformer les actifs non A Recourir aux mesures f
VoS créances et ralentir le VoS créances et ralentir le généraux ; essentiels en cash ; ddurgence aux
paiement de vos dettes ; paiement de vos dettes ; A Reconcevoir vos produits ; A Liquider toutes les matiéres crise
A Accroitre votre ligne de créditA Accroitre votre ligne de créditA Trouver des canaux alternat  premiéres inutilisées ; A Fusionner avec autre
avec les banques avec les banques de distribution tels que le A Lever des fonds ( dettes ou entreprise ;
A Produire a la commande non A Produire & la commande non  digital ; fondspropre3; ALiquider | dent
pour stocker ; pour stocker ; A Fusionner ou acquérirautre AVentre | es divisions déacti vi
A Prévendre votre production A Prévendre votre production entreprise pour réduire les non essentielles ;
frais généraux ; A Ne poursuivre que vos proje
A Réduire les produits non qui vontgénéreun cash
rentables ; immeédiat
A Soustraiter les activités de
support ;
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- Bonnes pratiques de resilience de la PME =

Scénario : Covidl9 impligue Sc ®nar i o : Cov iScénalicd Covid Mamplmaes Scénario : Covid 19 impligue  Scénario : Covid19 a décimé les |
hausse ventes ddoi mpact sur v dasseade 20+% de ventes baisse de 50+% des ventes ventes "
A Traiter les ventes AR®duire | es c &3buves igpidenieat sia A Fusionner ou lier des A Recourir aux mesures f
| additionnelles avec capacités possible ; nouveaux canaux de partenariats pour avoiraccé ddur gence aux ent
| disponibles ou louer des A Repenser votre logistique ; distribution ; de nouveaux marchés crise :
capacités additionnelles ; A Se focaliser sur votre marchéA Aller sur de nouveaux A Utiliser des canaux digitaux siA Fusionner avec autre
A Réduire les produits a faible  cible ; marchés a travers des possible ; entreprise ;
rotation ; A Sous traiter les activités non  partenariats ; A Rechercher de nouveaux ALiquider | dentrep
A Louer des entrep6ts et des essentiels A Repenser la logistique ; canaux de distribution |
véhicules de livraison ; A Se focaliser sur votre marché
A Mettre a jour/niveau vos cible ;
systemes A Sous traiter les activités non
essentiels
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Bonnes pratigues de réesilience de la PME
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Scénario : Covid 19 impligue Sc ®nar i o : Co v iScénalicd Covid Mamplmaes Scénario : Covid 19 impligue  Scénario : Covid19 a décimé les
hausse des ventes ddoi mpact sur v dasseade 20+% de ventes baisse de 50+% des ventes ventes "
A Augmenter effectif du A Geler les recrutements ; A Réduire le personnel A Réduire le personnel A Départs forcés/ licencier f
| personnel si nécessaire ; A Instaurer la semaine partielle  immédiatement ; immédiatement ; A Envisager une 5
| A Mettre en place une équipe « ( moins de 40 heures) Si A Réduire les salaires ; A Réduire les salaires ; fusion/acquisition avec autres |
nuit nécessaire ; A Geler les recrutements ; A Geler les recrutements ; entreprises
A Travailler a distance (a la A Opérer des retraites anticipésA Opérer des retraites anticipésA Liquidation
maison) si possible A Payer par performance et norA Susciter des départs
par présence volontaires ;
A Aplatir la structure A Externaliser les taches non
organisationnelle. essentielles ;

A Remplacer les rémunérations
fixes par des rémunérations
variables ( commissions) si
possible
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Bonnes pratigues de réesilience de la PME
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Scénario : implique hausse Sc®nari o : Coyv iScénatic® Covid amplma@es Scénario: Covid 19 implique  Scénario : Covid19 a décimé les

ventes ddoi mpact sur v dasseade 20+% de ventes baisse de 50+% des ventes ventes !

A Traiter les ventes AR®duire | es c &%Reédsireedfraisgémésmtx A Se recentrer sur son métier ; A Recourir aux mesures !
additionnelles avec les possible ; immédiatement ; A Rechercher des moyens de déurgence aux ent
capacités disponibles ou loueA Liquider les stocks A Automatiser ou digitaliser o soutien aux entreprises en crise
des capacités additionnelles ; morts/dormant cbest possi bl e crisetoutenrepensantle A Fusionner avec autre

A Réduire les produits a faible A Réduire les produits ou ARepenser | 6ad® Busadss Model ; entreprise ;

| rotation ; services non essentiels Produit/marché ; A Vendre tout les actifs non ALiquider | dentrep
| A Louer des entrepéts et des A Soustraiter les activité non A Renégocier les contrats de essentiels ou seuslisés ; 1

véhicules de livraison ; essentiels location et autres Avendre |l es di
| A Mettre a jour/niveau vos A Réduire les effectifs ; non essentiels

systemes A Réduire les gaspillages ; ARecapitaliser | dentreprise.

A Soustraiter les activités non
essentielles
/’6\ /6\ :
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Outil stratégique de resilience

Vous étes a la maison, et on vous apprend g u ' maendie

majeur touche votre entreprise..

Letempss ' a retrleSquestionssurgissentdansvotre téte :

V Est-ce que lesemployéssont en seécurite ?

V Quellessontlesconséquences?Qu ' a wvousperdu ?

V Combien de temps seronsnous affectés ? Que doit-on
prioriser ?
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Outil stratégique de résilience

Les événementanétéorologiquesextrémesqui survenaienttous les40ansse
produisent maintenanttous les 6 ans(Méteo Can., 2012 ;

Environ 70 % des entreprisescanadiennesont été victimes de cyberattaque,
avecun coldt moyende 15000$% par incident ( Min. Fin., 2017

43% desentreprisesconfrontéesa une crise majeurene rouvrentjamais leurs
portes;

2%% des entreprisesrestantescessentleurs activités au cours des 2 années
subsequentes(Source: Groupe Gartner, Université du Wisconsin)
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Outils strategique de resilience

Assurer | a continuite dessaancst ilveist ésa,ctce ua
de panique comment votre entreprise réagira si un impréevu survient. Cette demarche
per met de mettre en place des strategiiles
votre environnement, vos actifs, vos activités, vos revenus et votre reputation.

[ asdgien s (FaRean Sdien: Lsaster 0 Lt R anatine s o sgaitar e R VR R eeo
management holistique qui identifie les menaces potentielles pour une organisation,

ainsi que les impacts que ces menaces, si elles se concretisent, peuvent avoir sur les
OIPE R a0 N S i eies S AVt e e on RO .
e shithibiae e e thie N giragi a e st a bal o R i iasvi e LN o .
Intéréts de ses principales parties prenantes, sa reputation, sa marque et ses activités
productrices de valeurs». (Définition de la norme ISO 22301)
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Outils stratégique de réesilience

La Continuité des activitets (CA) est donc la capacite de
| " or gani s at iagoursavnetlarfamituie slee pgoduits ou la
prestation de servicesa desniveaux acceptableset préalablementdéfinis
apresun incident perturbateur.

Le Plan de continuité desactivites (PCA) estun ensemblede procédures
documentées servant de guide aux organisations/entreprises pour
repondre, retablir, reprendre et retrouver un niveau de fonctionnement
prédeéfinialasuited ' uperéurbation.
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L e Pl an ae Contil Ukt
avantages

Un plan de continuité des activites vous permet de bénéficier de plusieurs
avantages

Réponsesplus efficaceslors d * unnident (proteger la vie des employéset
lesactifsdel ' e n t dimitprrieis peresmatérielleset financieres);

Mise en evidencede | ' | nthA’ gueenteprise responsableaupres de ses
parties prenantes;

Avantage concurrentiel, car vous pourrez maintenir vos activités méme en
casd L meaa0e 0§

Conformité aux attentes de clients qui peuvent requérir un plan de
continuite desactivites formalise.

®




Comment élaborer un plan de continuité
des activités

C Analyse (Appréciation risques et BIA)
Mi eux comprendre | 0Oentreprise, s
risques auxguels elle est exposeée. ol
Déterminer les stratégies de maintien des activites o

I t ®s , s es

CMise en @euvre

Structurer | a gestion doéincident [e G | e pl a
C Validation y \ (g e
Exercer, tenir a jour le plan de continuité des activités

—— —————————



Conclusion

Un proverbechinois dit : « les tuiles qui protegentde la pluie ont toutes éte
poséespar beautemps ».

Le plan de continuité desactivités a pour objectif de vousassisterdansvotre
reponsea un incident.

Vous devezdonc non seulementle possédemais aussivous familiariser avec
son contenu, vous assurerq u ’estrhis a jour au moins annuellementet que
vousy aurezaccesl o r s gnaident surviendra

Il est souvent trop tard, quand le sinistre arrive ; alors anticipation et
préparationsont essentielspour la résiliencede votre PME.
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