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Parlons
affaires!

Quelles options de financement
et programmes d’appui sont mis
a ma disposition pour I'expansion
de mon entreprise?

Julie Penwarden

Il est presque inévitable que vous
deviez trouver une forme quelconque
de source de financement si vous
souhaitez prendre de I'expansion.
Souvenez-vous du moment ol vous
avez décidé de lancer votre entreprise.
Avez-vous oublié ces mots inquiétants
— plan d'affaires?

Il est a espérer que vous avez main-
tenu a jour votre plan d'affaires. Si-
non, il est grand temps de le dépous-
siérer pour qu'il reprenne du service.
La plupart des préteurs veulent voir un
plan bien établi pour comprendre ce
que vous comptez faire avec l'argent
et pour vérifier le sérieux de votre
projet.

Commencez par votre banque — spé-
cialement puisque vous avez déja des
antécédents financiers aupres de votre
banquier. De nombreuses banques et
caisses offrent des options de finance-
ment congues spécifiquement pour

les petites entreprises. Songez a une
marge de crédit au lieu d'un emprunt
afin de pouvoir retirer de I'argent ou le
rembourser au fil de vos besoins.

Voici une liste des organismes qui
peuvent vous aider a prendre de
I'expansion :

Nova Scotia Business Inc. — offre de
I'aide financiére et des conseils par
I'intermédiaire de son équipe de con-
sultation auprés des gens d‘affaires.
Les directeurs de compte de NSBI
sont formés et agréés dans la presta-
tion de services aux entreprises sur
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d'affaires

L'expansion de votre entreprise
Jaime Wombolt

L'étape la plus importante de
I'expansion d’'une entreprise est la
planification. Vous devez avoir un plan
pour vous guider dans la croissance de
votre entreprise, et mettre ce plan a
jour au fil des changements de votre
propre situation et des conditions du
marché.

En plus d’un plan d’affaires a jour, vous
devriez vous assurer d'avoir les élé-
ments suivants en place :

e Plan de marketing — notamment
de l'information sur les marchés
ou vous souhaitez prendre de
I'expansion

e Capacités techniques — spéciale-
ment si vous souhaitez diversifier
votre entreprise

e Capacités de vente et de market-
ing — importantes lorsque vous
commercialisez de nouveaux
produits

e Ressources financiéres — pour cou-
vrir les colits de I'expansion

e Expérience en gestion financiére
— pour veiller a ce que vous re-
spectiez votre budget

Selon le type d’entreprise que vous
possédez, il existe d'innombrables fa-
cons d’amorcer le processus de crois-
sance. Mettez I'accent sur un ou deux
secteurs pour entreprendre I'expansion
au lieu de tacher de tout faire a la fois.
Certaines approches sont :

e Augmenter le volume de ventes
/ Acquérir de nouveaux clients
— Cette approche pourrait néces-
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siter une réduction des prix, une
augmentation des efforts de
marketing, la mise en marché
de nouveaux produits et le choix
d’un nouvel emplacement.

Augmenter la production /
Mettre en marché de nouveaux
produits — Cette approche pour-
rait comprendre I'embauche de
nouveaux membres du person-
nel qui pourraient permettre
d’accroitre la production, ou
encore reposer sur de nouvelles
idées innovatrices.

Accroitre la main-d‘oeuvre

— Cette approche pourrait né-
cessiter I'embauche d’employés
offrant un point de vue nouveau
ou apportant de nouvelles idées,
ou simplement la prolongation
des heures d'ouverture.

Conquérir de nouveaux marchés
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— Cette approche pourrait viser le

marché provincial, voire méme le
marché international. L'exportation
est une excellente fagon de pren-
dre de I'expansion.Obtention d'une
licence / d’une franchise — Cette
approche d’expansion passe

par l'obtention d’une licence de
propriété intellectuelle (marques
de commerce, brevets ou autres)
ou par la vente de franchises de
votre entreprise. Ces processus
pourraient mener a une expansion
ultérieure.

N’oubliez pas que les efforts que vous
allez consacrer a ces approches vous
obligeront a équilibrer vos activités.
Par exemple, I'augmentation des ven-
tes vous obligera a augmenter votre
production, c’est-a-dire que vous allez
devoir embaucher plus de personnel
pour gérer cette croissance. Assurez-
vous que les ressources de votre
entreprise soient bien équilibrées.
Etablissez des priorités et mettez
I'accent sur des objectifs précis.

De nombreuses ressources peuvent
vous aider au niveau de I'expansion de
votre entreprise. Consultez les livres
d'autres entrepreneurs fructueux pour
trouver des idées et de l'inspiration. Si
vous avez les moyens, embauchez un
consultant. Demandez aux employés
Ou aux gestionnaires en qui vous avez
confiance de vous faire des sugges-
tions. Faites des recherches pour voir
ce qui a fonctionné pour vos compétit-
eurs et, plus important encore, ce qui
n‘a pas fonctionné.

Avant de tenter de prendre de
I'expansion, soyez assuré que votre
entreprise fonctionne bien, et qu'elle
est plutot stable. Plus encore, avant
d’entreprendre de grands projets de
croissance, assurez-vous d‘avoir la
passion et la motivation nécessaires
pour mener a bien votre projet.
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Halifax Regional
Development Agency (en
anglais seulement)

Jaclyn Poole

La Halifax Regional Development
Agency (HRDA) aide les
entreprises et les groupes
communautaires dans les
secteurs ruraux et suburbains

de la municipalité régionale
d’Halifax. La HRDA adopte une
approche pratique pour aider
ses clients, et ses services sont
gratuits.

La HRDA donne des conseils aux
petits propriétaires d’entreprise
actuels et éventuels en
accompagnant les entrepreneurs
tout au long des nombreuses
étapes du démarrage d’'une
entreprise ou de son expansion.
En plus de fournir des conseils
aux entreprises, elle organise
une série de sept ateliers

qui sont exceptionnellement
appréciés par tous les types de
propriétaires d’entreprise.

Voici certains des services
supplémentaires offerts par la
HRDA :

o Développement de
I'entreprise et planification

e Auto-évaluation de
I'entreprise

e Services d’expansion de
I'entreprise, notamment
le développement du
commerce et de I'exportation

e Répertoire d'affaires en ligne

Pour répondre aux besoins en
matiere d'information de leurs
clients, la HRDA a également
mise au point la mallette de la
petite entreprise, un site Web
qui permet aux entrepreneurs
de trouver rapidement et
efficacement des programmes et
services pertinents.

Pour obtenir de plus amples
renseignements au sujet de la série
d'ateliers et des services-conseils a
I'intention des entreprises, visitez le
site www.halifaxrda.ca ou composez le
902-869-4040.
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I'expansion.

Organismes de développement ré-
gional — sont les champions de la
croissance des entreprises et fournis-
sent des conseils aux entreprises,
depuis I'idée initiale jusqu‘a I'expansion
prévue. Les organismes de développe-
ment régional vous aideront également
a naviguer au sein du processus d’aide
financiere.

Greater Halifax Partnership — regroupe
plus de 25 représentants d’expérience
du milieu des affaires et du gouverne-
ment connus sous le nhom de Smart-
Business Action Team. Cette équipe
aide les employeurs a trouver des solu-
tions et a élaborer des tactiques pour
la croissance des entreprises dans la
région métropolitaine d’Halifax. Le
Greater Halifax Partnership aide les en-
treprises a avoir accés a de nouveaux
marchés, a recruter une main-d’oeuvre
qualifiée, a avoir acceés a des rensei-
gnements financiers et a s'occuper des
besoins en formation.

Programme de capital d’appoint

— fournit de I'aide financiére jusqu’a
concurrence de 20 000 $ aux entre-
preneurs agés de 34 ans et moins
pour I'expansion de leur entreprise. (Il
n'y a aucune restriction d'age pour le
démarrage des entreprises.)

Corporation au bénéfice du dével-
oppement communautaire — procure
du financement jusqu’a concurrence
de 150 000 $ sous forme de préts,

de garanties de préts et de finance-
ment par actions pour la mise sur pied
ou l'expansion d'une entreprise. La
CBDC offre également des conseils, de
I'orientation et de la formation en en-
trepreneurship aux petites entreprises.

Agence de promotion économique

du Canada atlantique — administre le
Programme de développement des
entreprises, lequel met I'accent sur

le démarrage, I'expansion et la mod-
ernisation des petites et moyennes
entreprises. Les industries admissibles
peuvent obtenir, sans garantie, des
Parlons page 4

Lectures
utiles

Les livres suivants sont mis a votre
disposition dans la bibliotheque du
Centre de services aux entreprises
Canada/Nouvelle-Ecosse. Vous
pouvez également y avoir acces
dans nos centres de ressources,
lesquels sont situés un peu par-
tout dans la province.

Big Ideas for Growing Your Small
Business (en anglais seulement)
McGuckin, Frances

Maintenant que votre entreprise est
sur pied et fonctionne, vous devez faire
face a une multitude de décisions et
de responsabilités au quotidien. Big
Ideas for Growing Your Small Business
est un guide par étapes, facile a lire,
rafraichissant et bien congu qui permet
de comprendre les défis et les enjeux,
et qui offre des outils pour aider les
petites entreprises a voir grand. Cette
passionnante deuxiéme édition, qui
accompagne bien le succes de librairie
Business for Beginners, est remplie de
nouveaux renseignements essentiels
sur la fagon de maitriser les nombreus-
es compétences diverses nécessaires
pour que votre entreprise soit floris-
sante.

Vous y apprendrez...

e des techniques de vente et de mar-
keting au point;

e la gestion du temps et
I'organisation;

e des techniques d’embauche et de
gestion des employés;

e a utiliser les sept outils du change-
ment;

e a perfectionner vos compétences
entrepreneuriales;

e 3 tenir les rénes des finances;

e avous présenter comme étant fort;

e a agrandir votre bassin de clients;

e a préparer votre croissance;

e a fonctionner de fagon plus rent-
able;

e asurmonter les crises opéra-
tionnelles;

e a profiter de la réussite.

Cet excellent ouvrage comprend égale-
ment des conseils, des grandes idées,
des questionnaires, des listes de con-

trole, des études de cas et du contenu
axés sur les facons de contribuer a la
réussite des propriétaires d’entreprise
occupés d'aujourd’hui qui évoluent
dans un marché concurrentiel.

From Ice Cream to the Internet:
Using franchising to drive the
growth and profits of your com-
pany (en anglais seulement)
Shane, Scott A.

Pour les entreprises qui explorent de
nouveaux horizons vers la croissance,
les franchises sont extrémement prom-
etteuses — et comportent des risques
et fossés uniques. Il arrive trop sou-
vent que des décisions au sujet de la
création d'une franchise ou de la facon
de procéder pour y parvenir reposent
sur des renseignements anecdotiques
et non réalistes. Cet ouvrage regroupe
les meilleures études sur le terrain

et vous aide a décider si la création
d’une franchise est une bonne solu-
tion, @ comprendre les facteurs clés
associés a une réussite a long terme,
et a mettre sur pied des systémes qui
fonctionnent, tant pour les franchisés
que les franchiseurs.

S'inspirant d'études portant sur des
centaines de systemes de franchises
dans une dizaine d'industries, Scott
A. Shane énonce les principes et
techniques éprouvés pour I'ensemble
du processus de développement de
systémes de franchises : la définition
des produits et services, I'appui pour
la planification, I'établissement des
taux de redevance et des programmes
publicitaires, la délimitation du terri-
toire, le recrutement et la gestion des
franchisés, et plus encore.

Clair et captivant, cet ouvrage re-
groupe des études sur un vaste
éventail d’enjeux cruciaux qui n‘avaient
pas été accessibles a ce jour, depuis
I'établissement de marges jusqu'a

la navigation dans les dédales des
défis juridiques et institutionnels que
représente le franchisage. Il s'agit d’'un
guide réellement utile pour les chefs
de file du monde des affaires respon-
sables de I'évaluation, de la planifica-
tion, de la mise en oeuvre ou de la
gestion de liens de franchisage.
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préts sans intérét. Si I'exportation vous
intéresse, consultez la nouvelle section
du site Web de I’Agence de promo-
tion économique du Canada atlantique
sur le Programme d’encadrement en
matiere d’exportation et de commerce
électronique.

Banque de développement du Canada
— adapte ses programmes de préts

a vos besoins... que votre entreprise
souhaite obtenir des fonds pour la
construction d'un nouvel immeuble ou
pour la gestion des ressources hu-
maines. Les spécialistes de la Banque
de développement du Canada peuvent
vous aider a n'importe quelle étape de
la croissance de votre entreprise.

Tenez compte d'autres moyens
d’obtenir du financement. Si vous avez
besoin de financement pour I'achat de
matériel, de véhicules ou d'immeubles,
songez a louer au lieu d’acheter. Méme
les fournisseurs pourraient étre préts

a prolonger les modalités de paiement
s'ils croient que vous pourriez étre un
client rentable a long terme.

N’oubliez pas qu'il est possible de
prendre de I'expansion trop rapide-
ment. Assurez-vous donc que votre
entreprise ait les ressources, la
capacité et le marché potentiel pour
amorcer son expansion. Si vous avez
d’autres questions, communiquez avec
un agent de renseignements com-
merciaux par téléphone au 1-800-668-
1010 ou par courriel a halifax@cbsc.
ic.gc.ca.
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Exporting from Canada (en anglais
seulement)
Kautz, Gerhard W.

Tout un monde de marchés interna-
tionaux voit le jour pour vos petites
et moyennes entreprises lorsque
vous entreprenez I'exportation de

vos produits. Pour réussir dans le
domaine de I'exportation, vous allez
devoir savoir ce qu'il faut exporter, a
quel endroit et comment s’y prendre.
Cet ouvrage fournit aux exportateurs
canadiens des renseignements faciles
a suivre, ainsi que des conseils sur les
stratégies et enjeux liés au commerce
a l'extérieur du pays.

Les sujets abordés sont :

e les marchés éventuels;

e la reconception de produits;

e les colts et les enjeux financiers;

e les préparatifs pour l'exportation;

e les ressources et le financement
du gouvernement;

e les formalités administratives et la
documentation;

e les enjeux liés a I'ALENA,;

e les agents et la promotion.

Exporting from Canada constitue
également un répertoire de ressources
complet, notamment des guides de
référence, des sites Internet et des
liens d'affaires qui vous aideront a
mettre au point une stratégie d’entrée
sur le marché imbattable. Grace aux
trucs pratiques sur les visites en pays
étrangers, votre voyage d'affaires se
déroulera bien et sera efficace.

La population canadienne est plutot
faible. Grace a I'ouvrage Exporting
from Canada, vos marchés cibles
peuvent étre considérablement plus
grands, et votre produit connaitre plus
de succes.

Comment gagner la course a
I'exportation
Vigny, Georges

Le Canada occupe la premiére place
parmi les pays membres du Groupe

des Sept pour le volume des échanges
commerciaux par habitant. Nous ex-
portons trois fois plus par habitant que
les Américains et deux fois plus que
les Japonais. Quelque 40% des biens
et services que produit le Canada sont
destinés a I'exportation.

Ces chiffres impressionnent. Ils
mettent aussi en relief notre dépen-
dance a I'égard de ce secteur névral-
gique. De fait, 'exportation est
aujourd’hui le levier essentiel de notre
croissance économique et constitue un
facteur déterminant dans la création
d’emplois permanents. De la a dire
que la survie de votre entreprise se
joue peut-étre sur les marchés exté-
rieurs, il n'y a qu’un pas. Et Georges
Vigny le franchit sans hésitation.

De la trousse du chef d’entreprise
planifiant son premier voyage aux
différentes étapes de la conquéte, des
marchés et secteurs les plus prom-
etteurs aux ressources mises a votre
portée en passant par le jargon de
I'exportateur, 'auteur vous mene, dans
une démarche pratico-pratique qui
caractérise les guides d'affaires de la
collection Entreprendre, aux nouvelles
frontiéres des entreprises conquéran-
tes!

Priére de redistribuer

Le Centre de services aux entre-
prises Canada/Nouvelle-Ecosse
encourage la redistribution de ce
document, non modifié et dans
sa version intégrale. Toute alté-
ration, modification ou inclusion
dans un autre ouvrage nécessite
la permission expresse par écrit
du Centre de services aux entre-
prises Canada/Nouvelle-Ecosse.

Ne manquez pas les nouveaux
programmes et services visant a
appuyer votre entreprise. Abon-
nez-vous a notre bulletin men-
suel aujourd’hui a http://www.
cbsc.org/ns/newsletter.cfm.
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