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COMPRENEZ VOTRE POSITION.
DETERMINEZ VOTRE PROCHAINE ACTION.

SECTION 1

1.1 PRENDRE EN MAIN LA POSITION DE
VOTRE ENTREPRISE

Avant de prendre de |'expansion, sachez ou vous
en étes dans votre entreprise. Sachez que les
décisions d'expansion solides reposent sur la
compréhension, et non sur la pression.

A. Le noyau de votre entreprise (outil de
compréhension rapide) Ecrivez 3 réponses pour
chaque section, sans trop réfléchir.

Les valeurs qui guident mes décisions d’affaires :

Mes principaux avantages concurrentiels :

Ce gue la croissance signifie pour

Mol en ce moment :

0o Croissance des revenus 0O Impact
0 Portée du marché o Visibilité
0o Stabilité O Liberté
0 Diversification 0 Autre :

1



Qulil vous étes en tant que fondatrice et ce que |a
croissance représente pour vous. Clarifiez pourqguol.

Pourquoi envisagez-vous une expansion au-dela
de votre province actuelle?
Ecrivez votre réponse ci-dessous. Soyez précise.

B. Vérification de la réalité de la croissance

Quand je pense a une expansion dans une autre
province, je me sens...

0 Energisée
Curieuse
Stratégique
Neutre
Hésitante

0 Dépassée

Sije ne me sens ni énergisée ni stratégique, les
précisions dont j'ai besoin concernent :

L]
L]
L]
L]

0 Les finances

La réglementation

Les opérations

Lo demande du marché
Le soutien [ mentorat
Autre :

O O O oo

La compréhension réduit le

risque percu.




1.2 CERNER LES OCCASIONS D’AFFAIRES

Le commerce interprovincial ne se résume pas
a

croitre pour le principe de croitre. .
A. Qu’est-ce que I'expansion peut rendre possible?

Cochez ce qui s'appligue a votre entreprise.

( s agit dunetn
Nouvelle clientele I

Occasions de licence QWCZW@

Canaux de vente en gros' . :
Diversification des revenus
Partenariats stratégiques
Conférences | formations

Crédibilité de marque nationale
Mise a I'échelle des services
numériques

0 Réduction de la dépendance a la
demande locale

O Autre

N I I I A B

L]

B. Carte d’intérét provincial

Une province qui m’intéresse .

Pourquoi cette province? Cochez la ou les cases qui
s'appliquent.

Forte demande sur le marché
Taille de la population
Croissance économique
Alignement sectoriel
Contacts existants

Position stratégique

Moins de concurrence

Autres

O O 0O004d04d 0 O

L'expansion devient possible

lorsqu’elle devient spécifique.
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Indiquez une maniere concrete
dont votre entreprise pourrait
fonctionner dans cette province :




1.3 EVALUER LES OBSTACLES : DISTINGUER
LES FAITS DES CRAINTES

Les femmes entrepreneures ne fuient pas le risque.
Elles sont conscientes du risgue. Icl, nous faisons la
distinction entre les obstacles concrets et ceux que
NOUS percevons.

A. Obstacles systémiques

0 Acces limité au capital de croissance
0 Offres de financement plus petites

0 Réseaux interprovinciaux limités

0 Acces a des conseillers professionnels
0 Contraintes de temps [ responsabilités
familiales

B. Obstacles opérationnels

0 Différences au niveau des permis
provinciaux

0 Exigences en matiere de certification

0 Complexité logistique [ d’expédition

0 Différences au niveau des normes du travail
0 Confusion liée a la conformiteé

0 Différences au niveau de I'enregistrement

fiscal
Sur une échelle de 1a 5, a quel point étes-vous a l'aise
face aux risques financiers et opérationnels?

tres réservée ] 2 3 4 5 tres a l'aise

Encerclezuneréponse: 1 2 3 4 5

Décider maintenant : Les obstacles que j'ai identifiés
sont principalement

0 Réels et présents
0 Supposés et non vérifiés
0 Flous et nécessitant des recherches

Un obstacle que je peux analyser ce mois-ci:

Une vision claire procure un avantage stratégique.




1.4 BATIR SELON VOS CAPACITES

La croissance n'est pas obligatoire.
La prise de décision éclairée I'est.

A. Votre position actuelle face a I'expansion
En ce moment, je suis:

0 En exploration - [eules ces
0 En préparation
0 En planification (979&&44@ donl

0 En démarche active o
0 Je choisis de ne pas prendre éﬂW
d’expansion pour le moment '

B. Apercu de vos capacités
Mes capacités professionnelles actuelles sont :

0 fortes et prétes a croitre;

0 stables mais sous pression;

0 a effectif réduit mais maitrisées;
0 a leur limite.

Si elles sont sous pression ou a effectif réduit, gu'est-ce
qui doit d'abord se stabiliser? Identifiez les forces
et les contraintes.



C. Votre prochaine action stratégique
Choisissez une option. Restez réaliste.

Vérifier les exigences dans une province
Contacter un conseiller

Vérifier la préparation financiere
dentifier les exigences de conformité
Renforcer d’abord les opérations locales
-aire une pause intentionnelle
Développer des partenariats
iInterprovinciaux

0 Assister a une séance d’information ou ¢
un webinaire

0 Autres.

O O 0O O O o O

Date limite de ma prochaine étape : REFLEXION

Selon vos réponses, I'expansion interprovinciale
correspond-elle a qui vous étes et a la situation
actuelle de votre entreprise?

par laction, nen par

Vous n’étes pas en retard. Vous voUS positionnez.
L'expansion interprovinciale demande de la
préparation stratégique.




COMPRENDRE LE S)(STEME
AGIR AVEC STRATEGIE

SECTION 2

2.1 LE COMMERCE INTERPROVINCIAL
: UN PROCESSUS A PLUSIEURS
DIMENSIONS

Cette section vous permet de comprendre ou vous en
étes et ou vous pouvez créer un avantage strategique.

COMMERCE INTERPROVINCIAL: Qu’est-ce que cela
signifie pour moi? Avant de définir votre strategie,
définissez votre version.

A. De quelle maniere mon entreprise pourrait-elle
fonctionner d’'une province a lI'autre? Cochez tout ce

qul s'applique :

0 Expédier des produits physiques

0 Offrir des services virtuels

0 Collaborer avec des organisations
d'autres provinces

0 Distribuer en gros aupres de détaillants
0 Vendre par I'entremise de distributeurs
0 Etablir une présence permanente

0 Franchiser ou reproduire le modele

0 Octroyer des licences de propriété
intellectuelle

0 Etablir une présence temporaire
(événements, contrats).

Encerclez votre modéle principal : Produit /

Service [ Hybride /| Numériqgue [ Licence




B. Vérification rapide de la réalité: Zones de friction

Quelles différences pourraient vous affecter?

Exigences en matiere d'enregistrement d'entreprise

O O 0O O O O O

Ai-je vérifié ces éléments?
Ou al-je supposé qu'ils sont complexes?

0 Vérifié

0 Supposé
0O Pas certaine

C. Quiz sur l'identification des obstacles

Différences au niveau des permis prof.

Taxes (TVP, TVH, TPS selon les provinces)
Normes du travail
Regles de protection du consommateur
Exigences d'étiquetage ou d’emballage
Réglementation au niveau du transport
Maintenant, demandez-vous :

Je sais
Je T comment Je .. ge s
comprends Je sais sij'ai J'ai identifié
: mes comprends :
comment besoin de roduits/servi les Au Moins
enregistrer licences ou P . : 7 une province
ces seraient implications .
mon de s, f' los g ou la
entreprise certifications ) livres isedies au demande
dans une SUBDIEMenta |également commerce semble
PP dans une interprovinci :
autre ires. exister.
, autre al.
province. )
province.
Oui Oui Oui Oui Oui
Non Non Non Non Non
Incertaine Incertaine Incertaine Incertaine Incertaine

Ce n'est pas une question d'inquiétude.

C’est une question de conscience.




D. Obstacles que j'ai relevé (ou que j'anticipe)
Cochez ce qui s'appligue a vous :

0 Pas de temps pour faire de la recherche
0 Incertitude sur les flux de trésorerie
0 Surcharge administrative

0 Réseau interprovincial limité

0 Absence de conseils juridiques [
comptables fiables

0 Inquiétude au niveau des erreurs de
conformité

Confusion liee au langage réglementaire
Maintenant, demandez-vous :

Ai-je vérifie ces éléments ou ai-je supposée qu’ils sont
complexes? Ajouter vos obstacles

Ce n'est pas une question d'inquiétude. C'est une
guestion de conscience. Pour chaque obstacle identifié
dans les exercices ci-dessus, évaluez son impact. Pour
chaque obstacle, indiguez s'ils sont :

1.Maitrisables 2. Exigeants 3. Obstacle potentiel a

3 = Peuvent freiner lI'expansion

10



2.2 BATIR SELON VOS CAPACITES

Analyse des impacts:
Comment les obstacles influencent-ils mon modeéle?

- Prix P clorté aide &

O C?nt.rats o pwncéw
0 Délais de livraison it

0 Assurance . .

0 Modéle de main-d’'oeuvre ~ intentisnnelles.
0 Emballage ou étiquetage g
0 Systemes d'imposition

0 Infrastructure numeérique

Notez un ajustement potentiel :

Carte de pertinence provinciale
Quelles provinces sont les plus pertinentes pour votre entreprise?
Cochez 1, 2 ou 3 provinces et expliquez pourquoi.

0 Taille du marché

0 Force économique

0 Réseau personnel

0 Regroupement sectoriel

0 Accessibilité numérique

0 Acces au transport

0 Alignement démographique

0 Potentiel de partenariat stratégique

11




Laboratoire d'idées émergentes

Passons maintenant a une logique de recherche
d’'occasions. Le commerce interprovincial n'est pas
seulement une question de conformité. Tout repose sur
I'effet de levier.

A. ldées émergentes que je pourrais tester
A petite échelle. Contrbélées. Stratégiques.

0 Programme pilote dans une nouvelle province
o Offrir un atelier virtuel a I’'échelle nationale

0 Explorer une occasion de ventes en gros

0 Examiner les changements réglementaires par
secteur

0 Collaborer avec un partenaire d’'une autre
province

0 Lancer une campagne numérique restreinte
pour valider la demande

0 Se positionner sur une occasion
d'approvisionnement

Ajouter votre idée :

B. Stratégie d’expansion a risque controlé
Mon approche privilégiée en matiere d'expansion :

D'abord |la recherche, ensuite I'action
Phase de pilotage et de test

Partenariat avant I'expansion autonome
Objectifs de revenus graduels

0 Patienter jusqu’a clarification
réglementaire

0 Avancer uniguement lorsque la base
opérationnelle est forte

O O 0O O

Il n'y a pas qu’une seule bonne approche.

Stratégie > Réaction

12



C. Une fois la Section 2 terminée
Je :

0 suis plus confiante;

0 suis plus informée;

0 suis consciente de |la complexité mais pas
intimidée;

O réalise que j'ai besoin d’'un soutien
consultatif;

0 choisis de faire plus de recherche avant
d’'agir.

Prochaine étape - REFLEXION:

Selon vos réponses, I'expansion interprovinciale
correspond-elle a qui vous étes et a votre position
actuelle?

Le commence interp reuineial ne condiste pad a nariguer
dans le chass. 1l s agit dune compréhension des systémes
el un pesitionnement stratégique @ lintériewr de cewx—ce.

Vous l'anticipez et vous agissez en étant préte.

13



IDENTIFIER LES OCCASIONS A TRAVERS
LES PROVINCES

SECTION 3

3.1 IDENTIFIER LES OCCASIONS
D'AFFAIRE DANS LES AUTRES PROVINCES

Avant d'évaluer, faites une liste sans jugement.
Envisagez les possibilités suivantes .

« Nouvelle province

« Nouveau segment dans une province
« Nouveau modele de distribution
 Partenariat stratégique

« Expansion numeérique

Listez jusqu’a cinq occasions.
Sans filtre pour l'instant.Seulement une vue d'ensemble.

o B @ N

La validation de la demande crée

un effet de levier.

14



Vérification rapide des signaux
Lesquels de ceux-ci iIndiguent une demande
réeelle du marché??

Demandes entrantes

Trafic web provenant d’autres provinces
Demandes répétées

Intérét de distributeurs

Engagement sur les réseaux sociaux
Recommandations (bouche-a-oreille)

O O 0O 0O 0O O

ldentifiez les occasions ci-dessus qU|
présentent déja des signaux.

Eépééeg ce fermat

GRILLE D'EVALUATION DES

OCCASIONS - de g%é%@ @émpé@
Pour CHAQUE occasion, notez N
de1da5 P‘QU/LQ 5

. &Oa@@oc@n@

Occasionno. t1:
1 = faible / peu réealiste 2 3 4 5 = solide / prete

Ep .horrrjonle avec ma | 5 3 4 5 /20
vision d’entreprise

Faisabilité dans les 12 mois | | 2 3 4 5 /20
Impact des coults dans les | 5 3 4 5 120
12 mois

Préparation opérationnelle | 1 2 3 4 5 /20

Encerclez les deux occasions ayant obtenu les
meilleurs résultats.

Un résultat élevé ne veut pas dire qu’'il faut «

agir » immédiatement. Cela signifie une «
candidate a fort potentiel ».

15



3.2 DEPLOIEMENT. PORTEE. PREPARATION.

Maintenant, testez la résistance de votre
meilleure occasion |
Ecrivez votre principale occasion ici :

A.Evaluation de la capacité de croissance
Si la demande doublait en 6 mois, pourrais-je :

Livrer de maniere constante

Maintenir la qualité

Protéger mes marges

Soutenir I'effort personnellement
Augmenter |la production si nécessaire

O O 0O o O

Sinon, qu'est-ce qui céderait en premier?

B.Question sur la portée du marché: Comment
répondre aux besoin de ce marché de facon réaliste?

Expédition directe

Livraison numérique

Partenaire local

Distributeur

Présence éphémeére [ temporaire
Modele de licence

Quel modele minimise le risgue tout en validant |a
demande?

O O O o o o

Prioriser. Prendre des décisions.

Aller de I'avant.

16



C.
AC

[
L]
[]
L]

Signal de maturité opérationnelle
tuellement, cette occasion semble :

préte pour un projet pilote;

digne d'une analyse plus approfondie;
prometteuse mais prématurée;
intéressante mais mal harmonisée.

Quelle occasion est a la fois stratégique ET
harmonisée? Pourquoi?

[
[l
[
[
[
[

St

Forte traction du marché

En harmonie avec mes valeurs
Maitrisable sur le plan opérationnel
Viable financierement

Exigences réglementaires réduites
Potentiel de croissance a long terme

ratégie d’entrée controlée sur le march.é

Comment allez-vous entrer sur le marché??

O O 0O o O

[

Projet pilote ,
Contrat limité L hennéteté
Test de 90 jours stratégique
Production limitée % /
Prévente numérique Voo LVeEREE
L.ancement en partenariat chretddance.

Définissez votre premiéere action simple:

L'honnéteté stratégique

0 renforce la croissance
0 Suite a I'évaluation :

0 J'al une vision claire

0 J'di une priorité.

Je choisis d’'étre patiente

J'ai besoin d’'un avis externe avant d’agir.




MAITRISEZ LES REGLES.
SECURISEZ VOTRE CROISSANCE.

SECTION 4

4.1 LA CONFORMITE REPOSE SUR LA
COMPREHENSION ET L’ACTION.PAS LA
PERFECTION

DETECTION DES DECLENCHEURS DE CONFORMITE
Les actions ne sont pas toutes soumises a la
reglementation, mais certaines le sont immeédiatement.

Choisissez la province que vous envisagez:
Province :

A présent, identifiez les déclencheurs. Je prévois de :

0 expédier des produits physiques;
o offrir des services a distance;
0 embaucher des employés ou des sous-
traitants;
0 sigher des contrats avec des clients locaux;
0 maintenir un inventaire;
0 collaborer avec un distributeur;
0 octroyer des licences de produits ou de PI;
0 établir une présence physigue (méme
temporaire).

Maintenant, demandez-vous :

Lesquelles de ces actions peuvent déclencher des
obligations d'enregistrement, fiscales ou de permis?

Comprendre d’abord. Agir ensuite.

18



4.2 VERIFICATION DES EXIGENCES
PROPRES A VOTRE SECTEURS (A)

Certains secteurs sont plus réglementés que
d’autres. Mon secteur d'activité implique :

0 Production alimentaire

0 Services de santé et de bien-é&étre

0 Education ou garde d’enfants

0 Services professionnels (réglementés)

0 Fabrication

0 Construction (Encercler la

0 Transport reponse)
Si vous avez répondu « oui » a I'une des Faible
questions ci-dessus : s <o 0 3 M/odéré
Le niveau de complexité réglementaire est: Elevé

Indicateur rapide du niveau de confiance
Sur une échelle de1a 10 :

Ma compréhension actuelle de la conformité
dans cette province: ___ /10

Qu'est-ce quil permettrait de gagner 2 points
supplémentaires?

Le commence interp reuincial ne condiste pas @ courlv apréd toud
les marchés. Cela condiste ¢ cheisir le bon levier aw bon mement
avec intention, structure et pmép@m&é&n

Le progres et non la perfection

19



4.3 ANALYSE DES ECARTS DE
CONFORMITE

Pour éviter de vous sentir dépassée, classez les
exigences selon votre niveau de conformité.
Pour |la province identifiée, évaluez chaque

domaine :
Vert = effectué Rouge = action requise

Cochez le cercle
correspondant D D @

0O

Obligations fiscales

Licences / certifications

Réglementations sectorielles

Conformité en matiere
d'assurance

Normes du travail (en cas
d’embauche)

Regles de protection du
consommateur

Maintenant. @na@@@g netre pm&féé.

Majoritairement vert — Solide sur le plan opérationnel
Besoin d’'information

Majoritairement rouge — Planification requise avant
expansion

Connaitre vos écarts réduit

I'inquiétude.

20



4.4 ANALSYSE DES EXIGENCES
PROPRES A VOTRE SECTEUR (B)

Passons maintenant de |la prise de conscience a
la structure.

Province :

Etape 1 : Identifier les exigences

Exigenceno.1: ________ __ _ ___ __ ________
Déja conforme? OUI / NON

Action requise © ____
Echéance : _____

Exigenceno.2: ______ __ _ _ ___ ___ ________
Déja conforme? OUI / NON

Action requise . ____ ____
Echéance : ____

Exigenceno.3:_____ _ ___ _ __ _ ___ _ _______
Déja conforme? OUI / NON

Action requise © _____ . ______
Echéance : ____

Exigenceno. 4% : ________ _ __ _ ___________
Déja conforme? OUI / NON

Action requise © ____
Echéance : ____ _

Répéter les lignhes au besoin

Mythe : Vous devez revoir entierement votre
cadre juridigue avant de tester une

nouvelle province.

21



4.5 INDICATEUR DE RISQUE

Si j’ai omis une exigence...
"'impact potentiel pourrait étre ['un des éléments
suivants :

0 Retard mineur (Encercler
0 Pénalité financiere une réponse)
0 Rupture de contrat

0 Risque réputationnel Faible

0 Arrét opérationnel Modere

. | | | Elevé

A quel niveau cela se situe-t-il sur ['échelle?

4.6 DECISION DE SOUTIEN
STRATEGIQUE

Savoir quand demander de l'aide est un signe
de leadership.
Ce gue cette expansion nécessiterait :

0 Consultation comptable

0 Consultation juridique

0 Révision des assurances

0 Révision par un conseiller fiscal

0 Aucun soutien externe nécessaire

0 Conseils d'un organisme de réglementation du
secteur

Si vous demandez un avis: Dé M
Quelle question spécifigue poseriez-vous? 4

o
.
L

Apres I'examen de |la conformité :

0 Ma vision est plus claire A&

0 Je vois des étapes réalisables bessin 7
0 J'ai des questions ciblées pour réduire

les colts consultatifs

J'ai besoin d'un avis d'expert avant

d’'avancer. Je suis préte a passer a la
phase suivante.

22



BATIR EN FONCTION DE LA CAPACITE, PAS DU
CHAOS

SECTION ©

5.1 EXPANSION EXIGE PLUS QUE
DES OCCASIONS D'AFFAIRES

Elle échoue a cause de |la pression opérationnelle.
TEST DE HAUSSE DE DEMANDE A 40 %

Quel systeme serait le premier a éprouvé des difficultés?

Volume de production
Exécution et expédition
Intégration des clients

Service a la clientele

Gestion des stocks

Calendrier des flux de trésorerie
Planification

Plateforme technologique
Contrdle de la qualité

O O 0O 0O 0000 0

Décrivez:

Votre entreprise peut-elle absorber la

croissance.. ou seulement la générer?
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Quel role devient surchargé??

Qui absorbe la pression?
O VOous

0 Administration

0O Contractuel

O Ventes

0 Finance

0 Marketing

0 Exécution [ logistique

Quel élément de |la chaine d'approvisionnement
pourrait échouer?

Décrivez:

Quel processus ou technologie devient inefficace?

Suivi manuel

Tableurs

GRC

Systemes de paiement

Logiciels de planification

Systeme de gestion du commerce électronique

O O O 0O O d

Les entreprises solides identifient les

zones de tension avant la croissance.
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Décrivez:

Maintenant, catégorisez chaque enjeu :

0 Solution rapide
0 Investissement requis
o Transformation structurelle requise

5.2 TIRER PARTI DU CHANGEMENT

La Loi sur le commerce et la mobilité de la main-
d’ceuvre au Canada
réduit les duplications et améliore I'harmonisation.

Avantages au niveau de la production et des
services
Mon entreprise bénéficie de ce qui suit :

Réduction des certifications en double
Moins de tests redondants

Reconnaissance mutuelle des qualifications
Expansion provinciale simplifie

o Simplification de I'emballage ou de
I"étiquetage

0O o o O

Comment cela peut-il réduire les couts ou les
frictions?

Une occasion n'existe que si elle est exploitée.
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Simplification de la chaine d’approvisionnement

Puis-je centraliser |'exécution?
OUIl / NON / PEUT-ETRE

Si oui, ou cela aurait-il du sens sur le plan

stratégique?

Une centralisation permettrait-elle :

O O O O O

une réduction des frais généraux;

moins de conformité en double;

une ameélioration des délais de livraison;
un suivi des stocks simplifié;

une amélioration des marges.

5.3 MOBILITE DE LA MAIN-D'CEUVRE ET
DES TALENTS

Une mobilité accrue de la main-d'ceuvre pourrait-elle
me permettre d'effectuer ce qui suit :

L]
L]
L]
L]

Recruter entre provinces
Déployer du personnel a distance
Réduire les intégrations en double

Faire appel a des spécialistes contractuels

Décrivez un avantage concret en termes de
recrutement:

26
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5.4 DIAGNOSTIC : BATIR OU
REAGIR

La croissance réveéle les points faibles des systémes.
Quelle affirmation est |la plus pertinente :

0 Mes systemes peuvent absorber |la croissance
0 Mes systemes seraient sous tension
0 Mes systemes seraient mis hors service

Si sous tension ou hors service :
Que faut-il renforcer en premier?

0 Systemes d’'inventaire

0 Marge de sécurité de trésorerie

0 Structure des RH ,

0 GRC / Systémes numériques f@%p@n@wn accentue
0 Documentation sur les PON ce qui existe déja.
0 Relations avec les fournisseurs Clle ne géneove pas
0 Processus de traitement des la stabilité. elle la
commandes met & léprewve.

Réflexion sur la croissance durable
En ce moment, suis-je :

0 en train de développer les fondations avant la croissance;
0 en attente que la demande se manifeste pour me
préparer;

0 dans une position ou jévite les investissements structurels
en raison des couts;

O incertaine de ma capacité opérationnelle.

Avant de poursuivre I'expansion, ma priorité opérationnelle est
ce qui suit:

Une expansion solide ne consiste pas a ajouter
de la complexité, mais a créer des systemes

capables de croitre sans contrainte.




PROTEGER VOS MARGES.
PLANIFIER VOS RISQUES.

SECTION 6

6.1 LE CHIFFRE D'AFFAIRES N'EST PAS
SYNONYME DE CROISSANCE.

SEULE UNE CROISSANCE RENTABLE ET
DURABLE COMPTE.

Evaluation des colts liés a I'expansion
Avant toute projection des revenus, identifiez les couts réels.

Choisissez la province que vous évaluez : Province::
S'agit-il de nouveaux coldts ou d'une augmentation des couts?

Cochez tout ce qui s’applique:

0 Ajustements d’'emballage ou d’'étiquetage
0 Colts liés aux licences ou aux certifications
0 Ajustements d'assurance

0 Adaptation du marketing au marché local
0 Mise a niveau des plateformes numériques
0 Soutien comptable supplémentaire

0 Colts des RH [/ contractuels

0 Déplacements

o Différences liées au traitement des

0 Gestion des retours

0 Augmentation des colts de transport et de
logistique

Ajoutez d’autres colts :
e Estimez maintenant I'impact mensuel des coUlts
e Nouveaux couts mensuels projetés

La vigilance réduit les surprises
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6.2 VERIFICATION DU SEUIL DE
RENTABILITE

L'’expansion doit étre financierement viable.
Exigences en matiere de revenu

Pour compenser les nouveaux colts mensuels
projetés, quel revenu additionnel devez-vous
générer?

Revenu requis pour atteindre le seuill de rentabilité :
$ Maintenant, faites le test :

Ce revenu est-il

o facilement atteignable
O réaliste mais exigeant
O dambitieux

O Incertain

Vérification de la marge de contribution: cette province
va-t-elle :

renforcer les marges globales
maintenir les marges actuelles
réduire les marges

inconnu — nécessite une modélisation

O O O O

Ou les marges disparaissent-elles?

O Transport

0 Rabais

0 Frais administratifs
O Taxes

Une vision claire de la rentabilité évite

les « illusions de croissance ».
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6.3 CARTOGRAPHIE DES RISQUES

L’'expansion crée des risques multiples
ldentifiez-les avant gu'ils ne deviennent visibles
pour vous.

Risque financier
(Encercler

Demande surestimée une reponse)

[]
0 Sous-estimation de coUlts .

) , . Faible
0O Ecarts dans le flux de trésorerie Modéré
0 Mauvaise estimation des stocks Elova
[]

Cycles de paiement trop longs

Niveau de risque :

-~
» - -
- - -
e

Risgue opérationnel
A P (Encercler

. X o une réponse)
0 Pression sur la chaine logistique

0 Qualité de service irréguliere Faible
[] InSth|||té des RH Modéré
0 Surcharge du systeme Elevé

Niveau de I’isque L Meeh e s ¥

Risque juridigue et fiscal (Encercler

une réponse)
O Mauvaise immatriculation fiscale

0 Juridiction contractuelle floue Faible
0 Manques de licences Modéré
0 Erreurs en matiére de conformité Elevé
salariale

Niveau de risque :

N
~
~ -
_______
.......

L'expansion introduit des risques multiples.

Faites vos devoirs.
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Comment allez-vous réduire I'exposition?

0 Phase d’entrée pilote

Revue des performances a 90 jours
Ftablissement d’'une réserve d'urgence
Révision des assurances

Consultation comptable
Augmentation de la marge de sécurité
tarifaire

O O 0O o O

Quelle mesure concrete allez-vous mettre en place?

6.4 VERIFICATION DE LA VIABILITE

L’expansion doit renforcer I'ensemble du
systéme.
A. Stabilité des flux de trésorerie

Si les revenus fluctuent dans cette nouvelle province
pendant 3 mois, serais-je en mesure de |l'absorber?

OUI / NON / INCERTAINE.
Si non, quelle marge de sécurité est nécessaire?

La gestion stratégique des risques

préserve la dynamique.
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6.5 VIABILITE DE LA FONDATRICE A
LONG TERME

L'expansion va-t-elle:

0 améliorer la stabilité des revenus

0O augmenter temporairement le niveau de
stress

0 renforcer la résilience a long terme

O risquer I'épuisement

Si le stress augmente, que doit je changer ?

Contribution a long terme

oul@® /NON @ » D

Cette province permettra-t-elle de
diversifier les revenus?

Augmente-t-elle significativement
la complexité administrative?

Est-elle harmonisée avec ma vision
a long terme?

La confiance financiere ne vient pas de I'absence

de risque. Elle vient d’'une vision claire, de la
préparation et d’'une exposition controlée.
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Position financiére finale
Apres analyse des chiffres et des risques :

Poursuivre avec un plan structuré
Ajuster les prix en priorité
Renforcer les réserves de trésorerie
Reporter I'expansion

Consulter un expert financier

Vews étes aw-dela de la

meitié du pareceuwnd. . .

0O O 0O o O

C&nédnw@}/
Vouws pregressey bien.

Développez avec intention
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ETABLIR UNE LIVRAISON QUI RESISTE
A LA CROISSANCE

SECTION /

7.1 CHOISIR VOTRE MODELE DE LIVRAISON

Votre offre est-elle :

0 Physique 0o Numeérigue 0 Hybride

Sélectionnez un modele principal.

Si physiqgue: Ou le stock est-il entreposeé?

0 A domicile

0 Dans un entrepot

O Partenaire de traitement des commandes
0O Distributeur

O Fournisseur en livraison directe

Qui gere l'expédition?

0 Moi-méme

0 Employés

0 Partenaire logistique tiers

0 Plateforme de transport intégrée

Délai de livraison garanti :

L'opportunité ne signifie rien si la livraison

s effondre. La logistique est le lieu ou la
confiance se construit... ou se brise.
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Test de résistance :
Pouvez-vous tenir ces délais en cas de:

0 Pics saisonniers
O Perturbations météo
0 Hausse de la demande de 30 a 40 %

Contribution a long terme

oul@® /NON @
) Besoin de vérifier [ » D D)

incertaine

Y a-t-il des restrictions de

services propres d la
province?

Les systemes de paiement
respectent-ils les exigences
de chaque province?

Les politiques de
confidentialité sont-elles
conformes a chaque
province?

Si numeérigue : impact des fuseaux horaires

0 Aucun

O Maitrisable
0 Changements d’horaire nécessaires

Si hybride:
Que doit arriver en premier : le produit ou le service ?

Le numérique réduit le transport,

pas la logistique.
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Que se passe-t-il en cas de retard de livraison?

Les modeles hybrides exigent une coordination
rigoureuse.

7.2 TEST DE RESISTANCE LOGISTIQUE

Détaillez votre cycle de commande complet :
Commande » Palement » Emballage » Expédition
> Livraison » Soutien

Quelle est |'étape |la plus lente?

Quelle est |'étape la plus fragile?

« La préveyance nest pas de
(hésitation; cest du leadership

en actlien. >
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7.3 REPERER LES SOURCES DE COUTS
INUTILES

Les marges logistiques se détériorent
silencieusement. Sélectionnez les zones de
pertes potentielles :

0 Sous-estimation du transport

0 Promotions de livraison gratuite

0 Taux de retour élevés

0 Sur-emballage

o Travail manuel

0 Frais de traitement de paiement

0 Perte de stock

Lequel vous inquiete le plus?

7.4 POSITIONNEMENT DES STOCKS

Le stock demeure-t-il :

0 Centralisés

0 Distribués régionalement
0 A la demande

O Précommandés

Si centralisés :

pouvez-vous absorber des délais plus longs?
OUI / NON / INCERTAIN

Si distribués :

avez-vous des systemes permettant de suivre les
stocks sur plusieurs sites?

OUI / NON / INCERTAIN

Le contrdle des stocks =

le controle des marges
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7.5 PRESERVER LA QUALITE DE
L'EXPERIENCE CLIENT

Les attentes varient selon les provinces.

A. Gestion des délais
Les attentes de livraison seront-elles :

Sous-estimation du transport
Promotions de livraison gratuite
Taux de retour élevés
Sur-emballage

Main-d'ceuvre de traitement manuel
Frais de traitement de paiement
Perte de stock

O O O 0O od o d

Si les délais sont plus longs, est-ce clairement
iIndigué?
OUIl / NON

B. Colts réels de traitement des commandes
Avez-vous établi un modele pour les éléments suivants

0 CoUt d'expédition par unité
0 Cout d'emballage

0 Retours

0 Assurance

0 Stockage

0 Outils technologiques

Si vous augmentez de 40 %, le cout unitaire
s'améeliorerait-il ou se déetériorerait-il?

Diminue [ Stable [ Augmente

La croissance peut mettre &

I’épreuve la perception.
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C. Test de solidité de l'infrastructure
Votre systeme peut-t-il prendre en charge
plusieurs provinces sans nuire a:

Qualité

Vitesse

Marges

Capacité de la fondatrice
Communication client

O O 0O o O

Si non, que faut-il améliorer en priorité?

Niveau de préparation logistique :

0 Préte pour I'expansion
0 Besoin de s’améliorer
0 Besoin de se restructurer

0 Besoin de s’automatiser numériguement

Une amélioration d'infrastructure gue je mettrai
en priorité :

Date cible :

Créez en pensant a la fiabilité. Fixez vos

prix selon la réalité. Assurez une livraison
avec un objectif précis.
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COMMUNIQUER AVEC CLARTE.
VENDRE AVEC COHERENCE.

SECTION 8

L’'expansion ne se limite pas au déplacement de
produits. Elle transforme la perception.

8.1 PORTEE NATIONALE. PERTINENCE
LOCALE.

L'expansion interprovinciale transforme votre
public d’une portée provinciale a une portée
nationale. Les occasions augmentent lorsque
vous étes en mesure de :

0 accéder a de nouveaux marchés régionaux

0 accéder aux marchés publics et aux
opportunités contractuelles

o travailler avec des distributeurs dans
plusieurs provinces

0 se lancer a I’échelle nationale avec moins de
retards liés a la conformité

Des approbations plus rapides impliguent :

o Mmoins de délais de mise en marché;

oune meilleure prévision de |la demande;

o des campagnes promotionnelles
coordonnées entre les provinces;

La croissance n’‘est pas seulement

opérationnelle. Elle est aussi relationnelle.
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8.2 VERIFICATION DE LA COHERENCE DE
LA MARQUE

Les clients s’attendent a une seule identité de marque,
pas a plusieurs versions de votre entreprise.

D'une province a l'autre, votre :

0 emballage est cohérent

0 étiquetage est uniforme et conforme

0 message est harmonisé

0 calendrier promotionnel est coordonné

8.3 STRATEGIE CLIENT PAR PROVINCE

Choisissez une province dans laquelle vous souhaitez vous
implanter:

Province:

Définissez votre client idéal.

Tranche d'age:
Niveau de revenu :

Urbain ou rural :

Considérations culturelles ou régionales :

La cohérence renforce la reconnaissance,

la confiance et les ventes.
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Trols principales motivations d'achat :

Trois principales objections :

8.4 HARMONISATION DES
MESSAGES

Que faut-il modifier pour s’adapter au marché local
tout en restant fidele a votre marque?

Avantage partenarial
Avez-vous besoin d'une expertise locale provenant de :

0 Distributeur

0 Partenaire détaillant

0 Leader communautaire
0 Association sectorielle
o Conseiller régional

Lla connaissance locale

accélere la crédibilité.
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Votre stratégie de marketing est-elle :

0 cohérente a I’échelle nationale;

0 adaptée localement;

0 soutenue de facon opérationnelle;
0 préte a se développer.

f é%p@n@é&n gérbé/be 6[6@ newenuwd .
Les relations addurent la

centinuwcte d(‘on@ é@ If@mp@.

Commercialisez avec intention.
Vendez avec crédibilité.
Développez avec confiance.
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SYSTEMES DE SOUTIEN STRATEGIQUE

SECTION 9

La croissance interprovinciale devient
maitrisable lorsque vous étes entourée de la
bonne infrastructure.

PARO offre un soutien structuré a travers ces
ressources
o Cercles (réseaux de pairs)

BIZCamps

Webinaires

PARO ConneX

Alliances d'affaires

Tables de collaboration et d'innovation
(TCl)

Missions commerciales
Services-conseils

Partenariat MAIA

Mon PAROPath

Ces ressources offrent de la formation, du mentorat, de

l'apprentissage entre pairs et des conseils stratégiques,
a chague étape de la croissance.

o O O O O

o O O O

En dehors de PARO, voici d’'autres sources de soutien :

Services d'exportation et de commerce
Agences de développement régional
Chambres de commerce
Organisations sectorielles
Programmes d’entrepreneuriat féminin
aux niveaux fédéral et provincial

o O O O O

Les entreprises solides s’appuient sur des

écosystémes, pas seulement sur leurs efforts.
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9.1 IDENTIFIER VOTRE RESEAU DE SOUTIEN

Enumérez les personnes et les organismes qui
soutiennent présentement votre expansion.

Consecillers
stratégiques :

Soutiens opérationnels

Soutiens financiers :

Réseaux de pairs:
Pour chacune des entités, attribuez une note :
Fort / Adéguat / Mangquant

Si I'expansion devient difficile, gui contactez-vous en
premier?

Les réseaux réduisent les risques. Le soutien
accélere la compréhension. Les connexions

renforcent la confiance. Développez votre
cercle avant d’ en avoir besoin.
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DECIDER AVEC UNE VISION CLAIRE

SECTION 10

L'’expansion n'est pas automatique
Elle est intentionnelle

La question n’est plus si vous pouvez prendre

de I'expansion
Mails plutot : est-ce le bon moment?

10.1 GRILLE DE PREPARATION A
L'EXPANSION

Evaluez-vous de 1 (faible) a 5 (fort)

Préparation opérationnelle /5
Capacité financiére /5
Résultat total :
Connaissance réglementaire /5 / 30
Vision claire de la demande /5
Capacité de leadership /5
Systémes et infrastructure /5

Interprétation

25 a 30 » Préte stratégiguement
18 a 24 > Avancer avec structure et prudence

La connaissance de sa capdadcité rend

I'expansion possible.

46



10.2 VERIFICATIONS DES
CAPACITES

Votre expansion est-elle basée sur:

.a force

.d pression

.0 comparaison
L‘'urgence de revenus

O O o O

Une creissance basée sur la

borce dure plus lsngtemps.

Si vous faisiez abstraction de |la fierté, de |la pression et
de |la comparaison, choisiriez-vous quand méme de
prendre de ['expansion maintenant?

Votre meilleur avantage est

d’ avoir une vision claire.
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PASSER A L’ACTION

CONCLUSION

Le commerce interprovincial n'est pas une
obligation. Il s'agit d'un choix.

Tout au long de ce guide, vous avez évalué ce qui
suit
e Réglementation
e Logistique
e Enjeux financiers
e Risque
e Systemes
e Capaciteé
e Moment propice

Qwe Lewd &péd@g peuwn
4 é%ﬁ@n@é&n, la préparation
ew la censelidation,
wné déaé@é&n énlﬁc@/bmée edb une
déciscon selide. Veows n étes
pad en retard.

Vous développez de facon intentionnelle.
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ACTIVITE FINALE
VOTRE PLAN D'EXPANSION SUR 90 JOURS

Province choisie
Un objectif de revenus:

revenus .

Trois actions opérationnelles :

Un objectif de conformité :

Un test de marketing :

Appuyez vos dctions sur une vision claire.

Agissez avec intention.
Développez-vous a votre rythme.
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Une prise de contact avec un partenaire :

Etablissement de délais :

Attribution de responsabilités :

Planifiez un examen apreés 30 jours.

:f’@%/?@n@édm/ ne cendidle pad a @ZZ@@ péw@
wite, mald @ avancer éné@%a’gemmené. Qwa‘/nc[
{ambition est en p%@@e avee la capaccite el
que la stratégie edt ancrée dané wne wisien
clairve, la creissance devient durable. Quel
gue soit le rythme choisi, condstrwisey-Lle sur
la ,ﬁ«%a@, appuwyé panr la communauwlé el perté

par wne a&nﬁ@nae éa/@d/pée.

C’est la que la stratégie se

transforme en exécution
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ANNEXE

REFERENCES

Ce guide s'appuie sur des cadres de politiques publics, des accords
commerciaux nationaux et des pratiques établies en matiere de
gestion des petites entreprises liees au commerce interprovincial
au Canada

Cadres commerciaux et réglementaires canadiens

- Accord de libre-échange canadien (ALEC)

- Lol sur le commerce et la mobilité de la main-d’'oeuvre au Canada
- Gouvernement du Canada — Initiatives de modernisation du
commerce intérieur et de la réglementation

Ressources pour les petites entreprises et le développement
économique

- INnNnovation, Sciences et Développement économigue Canada
(ISDE)

- Banque de développement du Canada (BDC)

- Exportation et développement Canada (EDC)

- Agence du revenu du Canada (ARC)

Recherche et analyses sur I'entrepreneuriat féminin

- Women Entrepreneurship Knowledge Hub (WEKH)

- Organisation de coopération et de développement économiques
(OCDE) — recherches sur I'entrepreneuriat féminin et la croissance
des PME

Normes de gestion opérationnelle et des risques

- Organisation internationale de normalisation (ISO) — principes de
gestion des risques (y compris ISO 31000)
- Chaine d'approvisionnement Canada

Note:

Ce guide est destiné a des fins éducatives et ne représente pas un
avis juridigue, fiscal ou financier. Les femmes entrepreneures sont
INvitées a consulter des professionnels qualifiés au sujet des
exigences réglementaires et de conformité spécifigues a chaque
province.

52



	GUIDE PRATIQUE
	DU COMMERCE
	INTER-PROVINCIAL
	PARO
	CONNE
	TABLE DES MATIÈRES
	TITRE                                                                                                                           NO. DE PAGE
	GUIDE PRATIQUE DU COMMERCE INTERPROVINCIAL PARO CONNEX
	SECTION 1 : COMPRENEZ VOTRE POSITION. DÉTERMINEZ VOTRE PROCHAINE ACTION
	SECTION 2 : COMPRENDRE LE SYSTÈME, AGIR AVEC STRATÉGIE
	SECTION 3 : IDENTIFIER LES OCCASIONS D’AFFAIRE DANS LES AUTRES PROVINCES
	SECTION 4 : MAÎTRISEZ LES RÈGLES. SÉCURISEZ VOTRE CROISSANCE
	SECTION 5 : BÂTIR EN FONCTION DE LA CAPACITÉ, NON DU CHAOS
	SECTION 6 : PROTÉGER VOS MARGES. PLANIFIER VOS RISQUES


	TABLE DES MATIÈRES
	TITRE                                                                                                                            NO. DE PAGE
	GUIDE DU COMMERCE INTERPROVINCIAL PARO CONNEX
	SECTION 7 : CONCEVOIR UNE LIVRAISON QUI RÉSISTE À LA CROISSANCE
	SECTION 8 : COMMUNIQUER AVEC CLARTÉ. VENDRE AVEC COHÉRENCE.
	SECTION 9 : SYSTÈMES DE SOUTIEN STRATÉGIQUE
	SECTION 10 : DÉCIDER AVEC UNE VISION CLAIRE
	CONCLUSION : PASSER À L’ACTION
	ACTIVITÉ FINALE
	ANNEXE
	COMPRENEZ VOTRE POSITION.
	DÉTERMINEZ VOTRE PROCHAINE ACTION.

	SECTION 1
	1.1 PRENDRE EN MAIN LA POSITION DE
	VOTRE ENTREPRISE
	Avant de prendre de l’expansion, sachez où vous en êtes dans votre entreprise. Sachez que les décisions d’expansion solides reposent sur la compréhension, et non sur la pression.
	A. Le noyau de votre entreprise (outil de compréhension rapide) Écrivez 3 réponses pour chaque section, sans trop réfléchir.
	Ce que la croissance signifie pour moi en ce moment :
	☐ Croissance des revenus
	☐ Portée du marché
	☐ Stabilité
	☐ Diversification
	☐ Impact
	☐ Visibilité
	☐ Liberté
	☐ Autre : _________


	Pourquoi envisagez-vous une expansion au-delà de votre province actuelle?
	B. Vérification de la réalité de la croissance

	☐ Énergisée
	☐ Curieuse
	☐ Stratégique
	☐ Neutre
	☐ Hésitante
	☐ Dépassée
	☐ Les finances
	☐ La réglementation
	☐ Les opérations
	☐ La demande du marché
	☐ Le soutien / mentorat
	☐ Autre : _________________
	La compréhension réduit le risque perçu.
	1.2 CERNER LES OCCASIONS D’AFFAIRES
	Le commerce interprovincial ne se résume pas à
	croître pour le principe de croître.
	A. Qu’est-ce que l’expansion peut rendre possible?



	Il s’agit d’une
	stratégie d’accès
	au marché.
	☐ Nouvelle clientèle
	☐ Occasions de licence
	☐ Canaux de vente en gros
	☐ Diversification des revenus
	☐ Partenariats stratégiques
	☐ Conférences / formations
	☐ Crédibilité de marque nationale
	☐ Mise à l’échelle des services numériques
	☐ Réduction de la dépendance à la demande locale
	☐ Autre
	B. Carte d’intérêt provincial

	☐ Forte demande sur le marché
	☐ Taille de la population
	☐ Croissance économique
	☐ Alignement sectoriel
	☐ Contacts existants
	☐ Position stratégique
	☐ Moins de concurrence
	☐ Autres
	L’expansion devient possible lorsqu’elle devient spécifique.

	Encerclez la ou les provinces qui vous intéressent pour
	le commerce.
	1.3 ÉVALUER LES OBSTACLES : DISTINGUER LES FAITS DES CRAINTES
	Les femmes entrepreneures ne fuient pas le risque. Elles sont conscientes du risque. Ici, nous faisons la distinction entre les obstacles concrets et ceux que nous percevons.
	A. Obstacles systémiques
	☐ Accès limité au capital de croissance
	☐ Offres de financement plus petites
	☐ Réseaux interprovinciaux limités
	☐ Accès à des conseillers professionnels
	☐ Contraintes de temps / responsabilités familiales
	B. Obstacles opérationnels

	☐ Différences au niveau des permis provinciaux
	☐ Exigences en matière de certification
	☐ Complexité logistique / d’expédition
	☐ Différences au niveau des normes du travail
	☐ Confusion liée à la conformité
	☐ Différences au niveau de l’enregistrement fiscal
	Sur une échelle de 1 à 5, à quel point êtes-vous à l’aise face aux risques financiers et opérationnels?

	Encerclez une réponse :   1      2     3      4      5
	Décider maintenant : Les obstacles que j’ai identifiés sont principalement
	☐ Réels et présents
	☐ Supposés et non vérifiés
	☐ Flous et nécessitant des recherches
	Un obstacle que je peux analyser ce mois-ci:
	Une vision claire procure un avantage stratégique.

	1.4 BÂTIR SELON VOS CAPACITÉS
	La croissance n’est pas obligatoire.
	La prise de décision éclairée l’est.
	A. Votre position actuelle face à l’expansion




	Toutes ces
	options sont stratégiques
	☐ En exploration
	☐ En préparation
	☐ En planification
	☐ En démarche active
	☐ Je choisis de ne pas prendre
	d’expansion pour le moment
	B. Aperçu de vos capacités

	☐ fortes et prêtes à croître;
	☐ stables mais sous pression;
	☐ à effectif réduit mais maîtrisées;
	☐ à leur limite.
	C. Votre prochaine action stratégique
	☐ Vérifier les exigences dans une province
	☐ Contacter un conseiller
	☐ Vérifier la préparation financière
	☐ Identifier les exigences de conformité
	☐ Renforcer d’abord les opérations locales
	☐ Faire une pause intentionnelle
	☐ Développer des partenariats interprovinciaux
	☐ Assister à une séance d’information ou à un webinaire
	☐ Autres.
	Date limite de ma prochaine étape : RÉFLEXION


	La dynamique se crée
	par l’action, non par
	l’ampleur.
	Vous n’êtes pas en retard. Vous vous positionnez.
	L’expansion interprovinciale demande de la préparation stratégique.
	COMPRENDRE LE SYSTÈME
	AGIR AVEC STRATÉGIE

	SECTION 2
	2.1 LE COMMERCE INTERPROVINCIAL : UN PROCESSUS À PLUSIEURS DIMENSIONS
	Cette section vous permet de comprendre où vous en êtes et où vous pouvez créer un avantage stratégique.
	COMMERCE INTERPROVINCIAL: Qu’est-ce que cela signifie pour moi? Avant de définir votre stratégie, définissez votre version.
	☐ Expédier des produits physiques
	☐ Offrir des services virtuels
	☐ Collaborer avec des organisations d’autres provinces
	☐ Distribuer en gros auprès de détaillants
	☐ Vendre par l’entremise de distributeurs
	☐ Établir une présence permanente
	☐ Franchiser ou reproduire le modèle
	☐ Octroyer des licences de propriété intellectuelle
	☐ Établir une présence temporaire
	(événements, contrats).
	Encerclez votre modèle principal : Produit /
	Service / Hybride / Numérique / Licence
	B. Vérification rapide de la réalité: Zones de friction Quelles différences pourraient vous affecter?
	Exigences en matière d’enregistrement d’entreprise


	☐ Différences au niveau des permis prof.
	☐ Taxes (TVP, TVH, TPS selon les provinces)
	☐ Normes du travail
	☐ Règles de protection du consommateur
	☐ Exigences d’étiquetage ou d’emballage
	☐ Réglementation au niveau du transport
	☐ Maintenant, demandez-vous :
	Ai-je vérifié ces éléments?
	Ou ai-je supposé qu’ils sont complexes?


	☐ Vérifié
	☐ Supposé
	☐ Pas certaine
	C. Quiz sur l’identification des obstacles
	Je sais si j’ai besoin de licences ou de certifications supplémentaires.
	Je comprends les implications fiscales du commerce interprovincial.
	J’ai identifié au moins une province où la demande semble exister.
	Oui
	Oui
	Oui
	Oui
	Oui
	Non
	Non
	Non
	Non
	Non
	Incertaine
	Incertaine
	Incertaine
	Incertaine
	Incertaine


	Ce n’est pas une question d’inquiétude.
	C’est une question de conscience.
	D. Obstacles que j’ai relevé (ou que j’anticipe)
	Cochez ce qui s’applique à vous :


	☐ Pas de temps pour faire de la recherche
	☐ Incertitude sur les flux de trésorerie
	☐ Surcharge administrative
	☐ Réseau interprovincial limité
	☐ Absence de conseils juridiques / comptables fiables
	☐ Inquiétude au niveau des erreurs de conformité
	Confusion liée au langage réglementaire
	Maintenant, demandez-vous :
	Ai-je vérifié ces éléments ou ai-je supposé qu’ils sont complexes? Ajouter vos obstacles
	Ce n’est pas une question d’inquiétude. C’est une question de conscience. Pour chaque obstacle identifié dans les exercices ci-dessus, évaluez son impact. Pour chaque obstacle, indiquez s’ils sont :


	3 = Peuvent freiner l’expansion
	2.2 BÂTIR SELON VOS CAPACITÉS
	Analyse des impacts :
	Comment les obstacles influencent-ils mon modèle?

	La clarté aide à
	prendre des décisions
	intentionnelles.
	☐ Prix
	☐ Contrats
	☐ Délais de livraison
	☐ Assurance
	☐ Modèle de main-d’œuvre
	☐ Emballage ou étiquetage
	☐ Systèmes d’imposition
	☐ Infrastructure numérique
	Notez un ajustement potentiel :
	Carte de pertinence provinciale
	Quelles provinces sont les plus pertinentes pour votre entreprise?
	Cochez 1, 2 ou 3 provinces et expliquez pourquoi.


	☐ Taille du marché
	☐ Force économique
	☐ Réseau personnel
	☐ Regroupement sectoriel
	☐ Accessibilité numérique
	☐ Accès au transport
	☐ Alignement démographique
	☐ Potentiel de partenariat stratégique
	Laboratoire d’idées émergentes
	A. Idées émergentes que je pourrais tester
	B. Stratégie d’expansion à risque contrôlé

	☐ D’abord la recherche, ensuite l’action
	☐ Phase de pilotage et de test
	☐ Partenariat avant l’expansion autonome
	☐ Objectifs de revenus graduels
	☐ Patienter jusqu’à clarification    réglementaire
	☐ Avancer uniquement lorsque la base opérationnelle est forte

	Il n’y a pas qu’une seule bonne approche.
	Stratégie > Réaction
	C. Une fois la Section 2 terminée
	☐ suis plus confiante;
	☐ suis plus informée;
	☐ suis consciente de la complexité mais pas intimidée;
	☐ réalise que j’ai besoin d’un soutien consultatif;
	☐ choisis de faire plus de recherche avant d’agir.
	Prochaine étape - RÉFLEXION:

	Le commerce interprovincial ne consiste pas à naviguer dans le chaos. Il s’agit d’une compréhension des systèmes et un positionnement stratégique à l’intérieur de ceux-ci.
	Vous l’anticipez et vous agissez en étant prête.
	IDENTIFIER LES OCCASIONS À TRAVERS
	LES PROVINCES

	SECTION 3
	3.1 IDENTIFIER LES OCCASIONS D’AFFAIRE DANS LES AUTRES PROVINCES
	Avant d’évaluer, faites une liste sans jugement.
	• Nouvelle province
	• Nouveau segment dans une province
	• Nouveau modèle de distribution
	• Partenariat stratégique
	• Expansion numérique
	Listez jusqu’à cinq occasions.
	3.
	1.
	2.
	5.
	4.

	La validation de la demande crée
	un effet de levier.

	Vérification rapide des signaux
	Lesquels de ceux-ci indiquent une demande réelle du marché?
	☐ Demandes entrantes
	☐ Trafic web provenant d’autres provinces
	☐ Demandes répétées
	☐ Intérêt de distributeurs
	☐ Engagement sur les réseaux sociaux
	☐ Recommandations (bouche-à-oreille)


	Répétez ce format
	de grille simple
	pour2 à 5
	occasions.
	Identifiez les occasions ci-dessus qui
	présentent déjà des signaux.
	GRILLE D’ÉVALUATION DES OCCASIONS
	Pour CHAQUE occasion, notez
	de 1 à 5
	Occasion no. 1 : _________________________
	1 = faible / peu réaliste 2 3 4 5 = solide / prête
	Encerclez les deux occasions ayant obtenu les meilleurs résultats.

	Un résultat élevé ne veut pas dire qu’il faut « agir » immédiatement. Cela signifie une « candidate à fort potentiel ».

	3.2 DÉPLOIEMENT. PORTÉE. PRÉPARATION.
	Maintenant, testez la résistance de votre meilleure occasion
	Écrivez votre principale occasion ici :
	A.Évaluation de la capacité de croissance

	☐ Livrer de manière constante
	☐ Maintenir la qualité
	☐ Protéger mes marges
	☐ Soutenir l’effort personnellement
	☐ Augmenter la production si nécessaire
	☐ Expédition directe
	☐ Livraison numérique
	☐ Partenaire local
	☐ Distributeur
	☐ Présence éphémère / temporaire
	☐ Modèle de licence
	Prioriser. Prendre des décisions.
	Aller de l’avant.
	C. Signal de maturité opérationnelle

	☐ prête pour un projet pilote;
	☐ digne d’une analyse plus approfondie;
	☐ prometteuse mais prématurée;
	☐ intéressante mais mal harmonisée.
	☐ Forte traction du marché
	☐ En harmonie avec mes valeurs
	☐ Maîtrisable sur le plan opérationnel
	☐ Viable financièrement
	☐ Exigences réglementaires réduites
	☐ Potentiel de croissance à long terme

	L’honnêteté stratégique
	renforce la croissance.
	Stratégie d’entrée contrôlée sur le march.é
	☐ Projet pilote
	☐ Contrat limité
	☐ Test de 90 jours
	☐ Production limitée
	☐ Prévente numérique
	☐ Lancement en partenariat
	☐ renforce la croissance
	☐ Suite à l’évaluation :
	☐ J’ai une vision claire
	☐ J’ai une priorité.
	Je choisis d’être patiente
	J’ai besoin d’un avis externe avant d’agir.
	MAÎTRISEZ LES RÈGLES.
	SÉCURISEZ VOTRE CROISSANCE.

	SECTION 4
	4.1 LA CONFORMITÉ REPOSE SUR LA COMPRÉHENSION ET L’ACTION.PAS LA PERFECTION
	DÉTECTION DES DÉCLENCHEURS DE CONFORMITÉ
	Choisissez la province que vous envisagez :
	Province : __________________

	☐ expédier des produits physiques;
	☐ offrir des services à distance;
	☐ embaucher des employés ou des sous-traitants;
	☐ signer des contrats avec des clients locaux;
	☐ maintenir un inventaire;
	☐ collaborer avec un distributeur;
	☐ octroyer des licences de produits ou de PI;
	☐ établir une présence physique (même temporaire).
	Maintenant, demandez-vous :

	Comprendre d’abord.  Agir ensuite.


	4.2 VÉRIFICATION DES EXIGENCES PROPRES À VOTRE SECTEURS (A)
	☐ Production alimentaire
	☐ Services de santé et de bien-être
	☐ Éducation ou garde d’enfants
	☐ Services professionnels (réglementés)
	☐ Fabrication
	☐ Construction
	☐ Transport
	(Encercler la réponse)
	Si vous avez répondu « oui » à l'une des questions ci-dessus :
	Indicateur rapide du niveau de confiance

	Le commerce interprovincial ne consiste pas à courir après tous
	les marchés. Cela consiste à choisir le bon levier au bon moment,
	avec intention, structure et préparation
	Le progrès et non la perfection

	4.3 ANALYSE DES ÉCARTS DE CONFORMITÉ
	Pour éviter de vous sentir dépassée, classez les exigences selon votre niveau de conformité. Pour la province identifiée, évaluez chaque domaine :
	Vert = effectué   Jaune = incertaine   Rouge = action requise
	Cochez le cercle correspondant
	🟢 🟡 🔴
	Obligations fiscales
	Licences / certifications
	Réglementations sectorielles
	Conformité en matière d’assurance
	Normes du travail (en cas d’embauche)
	Règles de protection du consommateur


	Maintenant, analysez votre profil.
	Majoritairement vert     → Solide sur le plan opérationnel
	Majoritairement jaune →  Besoin d’information
	Majoritairement rouge → Planification requise avant expansion
	Connaître vos écarts réduit l’inquiétude.


	4.4 ANALSYSE DES EXIGENCES PROPRES À VOTRE SECTEUR  (B)
	Passons maintenant de la prise de conscience à la structure.
	Province : ___________________
	Exigence no. 1 : ________________________
	Exigence no. 2 : ________________________
	Exigence no. 3 : ________________________
	Exigence no. 4 : _______________________

	Répéter les lignes au besoin
	Mythe : Vous devez revoir entièrement votre cadre juridique avant de tester une nouvelle province.


	4.5 INDICATEUR DE RISQUE
	Si j’ai omis une exigence…
	l’impact potentiel pourrait être l’un des éléments suivants :
	☐ Retard mineur
	☐ Pénalité financière
	☐ Rupture de contrat
	☐ Risque réputationnel
	☐ Arrêt opérationnel
	Faible
	Modéré
	Élevé
	À quel niveau cela se situe-t-il sur l’échelle?



	4.6 DÉCISION DE SOUTIEN STRATÉGIQUE
	Savoir quand demander de l’aide est un signe de leadership.
	Ce que cette expansion nécessiterait :
	☐ Consultation comptable
	☐ Consultation juridique
	☐ Révision des assurances
	☐ Révision par un conseiller fiscal
	☐ Aucun soutien externe nécessaire
	☐ Conseils d’un organisme de réglementation du secteur

	De quel
	soutien
	ai-je
	besoin ?
	Si vous demandez un avis :
	Quelle question spécifique poseriez-vous?
	Après l’examen de la conformité :

	☐ Ma vision est plus claire
	☐ Je vois des étapes réalisables
	☐ J’ai des questions ciblées pour réduire les coûts consultatifs
	J’ai besoin d’un avis d’expert avant d’avancer. Je suis prête à passer à la
	phase suivante.
	BÂTIR EN FONCTION DE LA CAPACITÉ, PAS DU CHAOS


	SECTION 5
	5.1 L’EXPANSION  EXIGE PLUS QUE DES OCCASIONS D’AFFAIRES
	Elle échoue à cause de la pression opérationnelle. TEST DE HAUSSE DE DEMANDE À 40 %
	☐ Volume de production
	☐ Exécution et expédition
	☐ Intégration des clients
	☐ Service à la clientèle
	☐ Gestion des stocks
	☐ Calendrier des flux de trésorerie
	☐ Planification
	☐ Plateforme technologique
	☐ Contrôle de la qualité
	Décrivez :

	Votre entreprise peut-elle absorber la croissance… ou seulement la générer?
	Qui absorbe la pression?


	☐ Vous
	☐ Administration
	☐ Contractuel
	☐ Ventes
	☐ Finance
	☐ Marketing
	☐ Exécution / logistique
	Décrivez :
	☐ GRC

	Les entreprises solides identifient les zones de tension avant la croissance.
	Décrivez :
	☐ Solution rapide
	☐ Investissement requis
	☐ Transformation structurelle requise

	5.2 TIRER PARTI DU CHANGEMENT
	La Loi sur le commerce et la mobilité de la main-d’œuvre au Canada
	Avantages au niveau de la production et des services
	☐ Réduction des certifications en double
	☐ Moins de tests redondants
	☐ Reconnaissance mutuelle des qualifications
	☐ Expansion provinciale simplifie
	☐ Simplification de l’emballage ou de           l’étiquetage
	Une occasion n’existe que si elle est exploitée.
	Simplification de la chaîne d’approvisionnement
	OUI / NON / PEUT-ÊTRE
	Si oui, où cela aurait-il du sens sur le plan stratégique?


	☐ une réduction des frais généraux;
	☐ moins de conformité en double;
	☐ une amélioration des délais de livraison;
	☐ un suivi des stocks simplifié;
	☐ une amélioration des marges.

	5.3 MOBILITÉ DE LA MAIN-D’ŒUVRE ET DES TALENTS
	☐  Faire appel à des spécialistes contractuels
	Décrivez un avantage concret en termes de recrutement :

	La simplicité opérationnelle améliore la rentabilité.

	5.4 DIAGNOSTIC : BÂTIR OU RÉAGIR
	La croissance révèle les points faibles des systèmes.
	☐ Mes systèmes peuvent absorber la croissance
	☐ Mes systèmes seraient sous tension
	☐ Mes systèmes seraient mis hors service
	Si sous tension ou hors service :
	Que faut-il renforcer en premier?
	☐ Systèmes d’inventaire
	☐ Marge de sécurité de trésorerie
	☐ Structure des RH
	☐ GRC / systèmes numériques
	☐ Documentation sur les PON
	☐ Relations avec les fournisseurs
	☐ Processus de traitement des commandes
	L’expansion accentue ce qui existe déjà.
	Elle ne génère pas
	la stabilité, elle la met à l’épreuve.

	Réflexion sur la croissance durable
	En ce moment, suis-je :
	☐ en train de développer les fondations avant la croissance;
	☐ en attente que la demande se manifeste pour me préparer;
	☐ dans une position où j’évite les investissements structurels en raison des coûts;
	☐ incertaine de ma capacité opérationnelle.
	Avant de poursuivre l’expansion, ma priorité opérationnelle est ce qui suit :

	Une expansion solide ne consiste pas à ajouter
	de la complexité, mais à créer des systèmes capables de croître sans contrainte.
	PROTÉGER VOS MARGES.
	PLANIFIER VOS RISQUES.

	SECTION 6
	6.1 LE CHIFFRE D’AFFAIRES N’EST PAS SYNONYME DE CROISSANCE.
	SEULE UNE CROISSANCE RENTABLE ET DURABLE COMPTE.
	Évaluation des coûts liés à l’expansion
	Cochez tout ce qui s’applique :
	☐ Ajustements d’emballage ou d’étiquetage
	☐ Coûts liés aux licences ou aux certifications
	☐ Ajustements d’assurance
	☐ Adaptation du marketing au marché local
	☐ Mise à niveau des plateformes numériques
	☐ Soutien comptable supplémentaire
	☐ Coûts des RH / contractuels
	☐ Déplacements
	☐ Différences liées au traitement des
	☐ Gestion des retours
	☐ Augmentation des coûts de transport et de logistique
	Ajoutez d’autres coûts :

	La vigilance réduit les surprises


	6.2 VÉRIFICATION DU SEUIL DE RENTABILITÉ
	L’expansion doit être financièrement viable. Exigences en matière de revenu
	Pour compenser les nouveaux coûts mensuels projetés, quel revenu additionnel devez-vous générer?

	☐ facilement atteignable
	☐ réaliste mais exigeant
	☐ ambitieux
	☐ incertain
	☐ renforcer les marges globales
	☐ maintenir les marges actuelles
	☐ réduire les marges
	☐ inconnu — nécessite une modélisation
	☐ Transport
	☐ Rabais
	☐ Frais administratifs
	☐ Taxes
	Une vision claire de la rentabilité évite les « illusions de croissance ».

	6.3 CARTOGRAPHIE DES RISQUES
	L’expansion crée des risques multiples
	Identifiez-les avant qu’ils ne deviennent visibles pour vous.
	Risque financier
	(Encercler une réponse)


	☐ Demande surestimée
	☐ Sous-estimation de coûts
	☐ Écarts dans le flux de trésorerie
	☐ Mauvaise estimation des stocks
	☐ Cycles de paiement trop longs
	Faible
	Modéré
	Élevé
	Risque opérationnel
	(Encercler une réponse)


	☐ Pression sur la chaîne logistique
	☐ Qualité de service irrégulière
	☐ Instabilité des RH
	☐ Surcharge du systeme
	Faible
	Modéré
	Élevé
	Risque juridique et fiscal
	(Encercler une réponse)

	☐ Mauvaise immatriculation fiscale
	☐ Juridiction contractuelle floue
	☐ Manques de licences
	☐ Erreurs en matière de conformité salariale
	Faible
	Modéré
	Élevé

	L’expansion introduit des risques multiples.
	Faites vos devoirs.
	6.4 VÉRIFICATION DE LA VIABILITÉ



	6.5 VIABILITÉ DE LA FONDATRICE À LONG TERME
	L’expansion va-t-elle :
	☐ améliorer la stabilité des revenus
	☐ augmenter temporairement le niveau de stress
	☐ renforcer la résilience à long terme
	☐ risquer l’épuisement
	Si le stress augmente, que doit je changer ?


	Contribution à long terme
	OUI 🟢 / NON 🔴
	La confiance financière ne vient pas de l’absence de risque. Elle vient d’une vision claire, de la préparation et d’une exposition contrôlée.
	Position financière finale

	☐ Poursuivre avec un plan structuré
	☐ Ajuster les prix en priorité
	☐ Renforcer les réserves de trésorerie
	☐ Reporter l’expansion
	☐ Consulter un expert financier

	Vous êtes au-delà de la moitié du parcours...
	Continuez!
	Vous progressez bien.
	Développez avec intention
	ÉTABLIR UNE LIVRAISON QUI RÉSISTE
	À LA CROISSANCE
	Test de résistance :
	Pouvez-vous tenir ces délais en cas de :


	☐ Pics saisonniers
	☐ Perturbations météo
	☐ Hausse de la demande de 30 à 40 %

	Contribution à long terme
	OUI 🟢 / NON 🔴
	🟡 Besoin de vérifier / incertaine

	Si numérique : impact des fuseaux horaires
	☐ Aucun
	☐ Maîtrisable
	☐ Changements d’horaire nécessaires
	Si hybride :
	Que doit arriver en premier : le produit ou le service ?

	Le numérique réduit le transport,
	pas la logistique.
	7.2 TEST DE RÉSISTANCE LOGISTIQUE
	Détaillez votre cycle de commande complet :
	Commande → Paiement → Emballage → Expédition → Livraison → Soutien



	« La prévoyance n’est pas de
	l’hésitation; c’est du leadership
	en action. »
	7.3  REPÉRER LES SOURCES DE COÛTS INUTILES
	Les marges logistiques se détériorent silencieusement. Sélectionnez les zones de pertes potentielles :
	☐ Sous-estimation du transport
	☐ Promotions de livraison gratuite
	☐ Taux de retour élevés
	☐ Sur-emballage
	☐ Travail manuel
	☐ Frais de traitement de paiement
	☐ Perte de stock

	7.4 POSITIONNEMENT DES STOCKS
	Le stock demeure-t-il :
	☐ Centralisés
	☐ Distribués régionalement
	☐ À la demande
	☐ Précommandés
	OUI / NON / INCERTAIN
	OUI / NON / INCERTAIN

	Le contrôle des stocks =
	le contrôle des marges

	7.5 PRÉSERVER LA QUALITÉ DE L’EXPÉRIENCE CLIENT
	Les attentes varient selon les provinces.
	A. Gestion des délais
	☐ Sous-estimation du transport
	☐ Promotions de livraison gratuite
	☐ Taux de retour élevés
	☐ Sur-emballage
	☐ Main-d’œuvre de traitement manuel
	☐ Frais de traitement de paiement
	☐ Perte de stock
	OUI / NON
	B. Coûts réels de traitement des commandes





	La transparence
	prévient
	l’insatisfaction.
	☐ Coût d’expédition par unité
	☐ Coût d’emballage
	☐ Retours
	☐ Assurance
	☐ Stockage
	☐ Outils technologiques
	Diminue / Stable / Augmente
	La croissance peut mettre à
	l’épreuve la perception.

	C. Test de solidité de l’infrastructure

	☐ Qualité
	☐ Vitesse
	☐ Marges
	☐ Capacité de la fondatrice
	☐ Communication client
	Niveau de préparation logistique :

	☐ Besoin de s’automatiser numériquement
	Créez en pensant à la fiabilité. Fixez vos prix selon la réalité. Assurez une livraison avec un objectif précis.
	COMMUNIQUER AVEC CLARTÉ.
	VENDRE AVEC COHÉRENCE.

	SECTION 8
	L’expansion ne se limite pas au déplacement de produits. Elle transforme la perception.
	8.1 PORTÉE NATIONALE. PERTINENCE LOCALE.
	L’expansion interprovinciale transforme votre public d’une portée provinciale à une portée nationale. Les occasions augmentent lorsque vous êtes en mesure de :
	☐ accéder à de nouveaux marchés régionaux
	☐ accéder aux marchés publics et aux opportunités contractuelles
	☐ travailler avec des distributeurs dans plusieurs provinces
	☐ se lancer à l’échelle nationale avec moins de retards liés à la conformité
	moins de délais de mise en marché;
	une meilleure prévision de la demande;
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