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INTRODUCTION

L'étape de la planification est critique dans tous les domaines d'affaires, dont les nouvelles pratiques optométriques.
Un optométriste qui ouvre un nouveau cabinet doit prendre plusieurs décisions au niveau de I'emplacement, du type
de pratique, de I'équipement a acheter, et du financement de la pratique. Ces décisions nécessitent une étude
approfondie ainsi que la préparation d’'un plan d'affaires. Le chapitre 3 de ce module étudie I'élaboration du plan
d’affaires et les étapes impliquées dans la mise en place d'une pratique optométrique.

LE PLAN D’AFFAIRES

Ainsi que I'exprime I'adage universel, « faire I'impasse sur la préparation, c'est se préparer a se trouver dans
Iimpasse ». Il n'est donc pas surprenant que les entreprises les plus florissantes ont habituellement un plan
d'affaires, alors que les entreprises infructueuses souvent n'en ont pas.

Toutes les entreprises, y compris les pratiques professionnelles telles que I'optométrie, devraient avoir un plan
d'affaires. Ce plan permet d'organiser la pratique et d'évaluer son rendement selon les objectifs ciblés. De plus, la
majorité des sources de financement (comme les banques et les compagnies financiéres) I'exigeront. Donc, méme
si le plan d'affaires n’est habituellement pas nécessaire d’un point de vue légal, il est fortement recommandé.

Le plan d'affaires nécessitera une étude du marché afin de préciser les caractéristiques du marché ciblé et comment
la pratique d’optométrie prévue y trouvera sa niche. Il est impossible de prévoir toutes les éventualités, mais le (ou
la) propriétaire devrait du mieux possible s’assurer qu'il N’y aura pas de surprises désagréables lors de I'ouverture
de sa nouvelle pratique.

Une analyse du marché actuel dans la région ciblée permettra d'identifier des niches a combler dans le marché et
guidera le choix du type de pratique optométrique a batir. Cette analyse influencera aussi la conception de la
pratique, le choix de I'emplacement, et la stratégie promotionnelle a utiliser. Une fois que le type de pratique est
établi (par exemple, boutique de luxe, pour petits budgets, ou médicale), le plan peut se concentrer sur le marché, la
concurrence, et les possibilités de marketing.
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Le marché peut étre défini par région géographique, par type de patient, ou encore par ces deux criteres. Par
exemple, une pratique pourrait cibler une clientéle professionnelle au revenu moyen a élevé, agée de 25 a 35 ans.
Dans ce cas, il faudrait s'attendre a voir peu de patients presbytes (ce qui serait également vrai dans une pratique
pédiatrique ou de thérapie visuelle).

L'analyse de la concurrence locale est importante dans toute étude de marché. La concurrence comprend non
seulement les autres pratiques optométriques, mais aussi les entreprises complémentaires qui pourraient diminuer
les revenus de la pratique. Par exemple, un patient pourrait décider de reporter un examen visuel ou I'achat de
nouvelles lunettes afin de s'acheter un autre produit de mode ou de se permettre un soin dentaire esthétique.
L'étude du marché est donc essentiale pour I'élaboration du plan d’'affaires.

CREER UN PLAN D’'AFFAIRES

1ére étape: Ecrire les objectifs

Ceux-ci sont les objectifs qui guideront I'entreprise en lui fixant des buts a atteindre. Ce sont ces objectifs d'affaires
qui paraitront sans le plan d’'affaires officiel. lls devraient étre fournis aux employés et pourraient étre demandés par
les organismes de prét.

La plupart des entreprises établiront en premier un « énoncé de mission », sur lequel les objectifs seront basés.
L’énoncé de mission est une courte déclaration qui résume la fonction de I'entreprise et précise le concept qui
guidera l'organisation. Certains estiment que les énoncés de mission sont inutiles, mais ils peuvent servir comme
source d’inspiration.

L’énonce de mission peut étre assez général, tel que « Fournir le plus haut niveau de soins optométriques a nos
patients » ou plus précis, tel que « Etre une pratique d’optométrie pédiatrique de haute qualité ».

Aprés la création de I'énoncé de mission, il faut développer des objectifs précis. Par définition, les objectifs seront
plus spécifiques et comprendront les colts liés aux affaires. lls devront également étre réalisables et mesurables.

L’accomplissement de I'énoncé de mission n'est pas toujours clair, mais la réussite (ou non) des objectifs devrait
étre évidente. Ce sont les objectifs (et comment ils ont été définis) plutét que I'énoncé de mission qui seront d'un
grand intérét pour les organismes de prét. Quelques éléments qui devraient étre abordés dans les objectifs sont :

e Nombre de nouveaux rendez-vous
e Nombre de rendez-vous de suivi
e Total des ventes

Les rendez-vous et le total des ventes sont estimés en fonction de I'analyse du marché local et des services
actuellement dispensés par d'autres optométristes de la région. La fiabilité des estimés dépend de la qualité de
I’étude du marché.

Les plans personnels d’un optométriste ne font généralement pas partie du plan d'affaires officiel, mais ils devraient
quand méme étre considérés lors de I'élaboration du plan, car il faut s'assurer qu'ils sont compatibles avec les
objectifs de la pratique. Un conflit entre les objectifs personnels et les objectifs d’affaires peut se gérer a court terme,
mais deviendra intenable a long terme.

Les objectifs personnels dont il est question comprendraient par exemple passer du temps en famille ou avec des
amis ; des objectifs matérialistes, comme I'achat d’'une maison ou d’'une voiture ; des considérations liées au mode
de vie, comme la santé, les passe-temps ou le voyage ; et la capacité de prendre ses propres décisions.

2iéme étape: Ecrire les directives stratégiques

L'étape suivante dans I'élaboration du plan d'affaires est le développement d’'une stratégie pour atteindre les
objectifs. Ceci nécessite la formulation de directives stratégiques pour la pratique, ce qui implique I'étude du marché
visé par la pratique et une étude de ses finances afin de développer un plan de marketing et un plan financier.

Les directives stratégiques indiqueront la stratégie de marketing, comment le financement de la pratique sera
mobilisé, et comment la pratique pourra étre développée.
3iéme étape: Ecrire le plan d’opérations

Le plan d'opérations décrit les régles et la stratégie pour la gestion quotidienne de la pratique. Il peut contenir un
organigramme et devrait certainement décrire les outils de contrdle ou de surveillance, c'est-a-dire ce qui permettra
de mesurer le progrés. Le choix des outils de contrble peut dépendre du systeme informatique de gestion choisi
pour la pratique.
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LE PLAN D'AFFAIRES (SUITE)

Le plan d'opérations doit assurer que l'on suit le plan établi dans les directives stratégiques. L'organigramme
indique les responsabilités et la « chaine de commande » des employés. Pour une petite pratique, cette hiérarchie
sera relativement simple. Les organigrammes seront étudiés au Chapitre 5.

La planification et le contrdle sont deux des fonctions principales de la direction. Le contrdle, c’est la surveillance de
la pratique pour voir si les objectifs sont atteints. Le plan d’'affaires devrait fournir les outils nécessaires pour ces
deux taches de gestion. Nous parlerons du contr6le financier plus loin dans ce module.
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L'étude du marché est essentielle pour choisir I'emplacement d’'une entreprise comme une pratique d’optométrie. Le
succés d'une entreprise peut dépendre de I'emplacement choisi. Les facteurs qui influencent le choix de
I'emplacement dont de deux types : les facteurs généraux, qui comprennent I'analyse des caractéristiques de la
population (démographie) ; et les facteurs spécifiques, qui dépendent de la nature de la zone en question, c'est-a-
dire une rue, un centre commercial, ou un hdpital.

Les facteurs généraux

Les considérations les plus importantes sont la taille de la population, le type de population, les tendances de la
population, et le nombre de concurrents directs. La taille de la population par rapport au nombre de concurrents est
un facteur critique. Choisir une région avec une population nombreuse n’est pas nécessairement conseillé s'il y a
déja un grand nombre de concurrents établis dans cette région. Il a déja été suggéré qu’une population de 20000 a
30000 personnes est nécessaire pour soutenir chaque pratique d'optométrie (petite a modérée) dans les pays
développés, mais ceci n'est qu’'une estimation trés grossiére. Pour les pratiques visuelles dans les pays en voie de
développement, ces chiffres seraient sans doute beaucoup plus élevés.

La population d'intérét pourrait inclure les personnes vivant en dehors de la ville ou de la banlieue. Les grands
centres commerciaux urbains et les grandes villes rurales attirent souvent des patients de régions avoisinantes.
Dans les pays en voie de développement, les moyens de transport publics disponibles affecteront la taille de la
région desservie.

Le type de population est également un facteur d'intérét. Par exemple, en choisissant d’'établir une boutique de
mode haut de gamme, il faudra trouver un emplacement proche des patients potentiels. Pour une pratique
d’'optométrie, le profil d’age de la population est particulierement pertinent vu I'importance de la presbytie dans
beaucoup de pratiques.

D’autres considérations importantes sont le revenu moyen et le profil de la population en age de travailler ; est-ce
plutét une population professionnelle ou d’'ouvriers qualifiés (gens de métier)? Les tendances de la population sont
aussi importantes, surtout au niveau de I'age, puisque la presbytie est significative pour les pratiques d’optométrie.
Ces informations sont en général disponibles & partir des bureaux de statistiques gouvernementales. De plus,
d’'autres organisations locales comme des chambres de commerce ou des conseils locaux peuvent fournir des
données utiles a propos de leur région.

Les facteurs spécifiques

Les facteurs spécifiques sont liés au centre commercial ou I'emplacement sur la rue ou dans un hopital, et a la
boutique elle-méme. Les caractéristiques des emplacements dans les centres commerciaux ou en facade de rue
sont complétement différentes, chacun ayant ses avantages et inconvénients. L'un n’est pas meilleur que l'autre
pour les pratiques d'optométrie, qui peuvent prospérer dans ces deux types d’environnement. Une troisieme option
pour les pratigues optométriques est l'environnement hospitalier (soit dans I'hdpital ou a proximité). Les
caractéristiques principales de chaque environnement sont énumérées plus bas.

Centre commercial

Le plus grand avantage des centres commerciaux est qu’ils attirent beaucoup de consommateurs, puisqu’ils ont une
grande variété de magasins sous un toit et ont des espaces de stationnement pratiques. La plupart des grands
centres d’'achats ont aussi au moins un « point d’ancrage », comme un grand magasin, une chaine, ou un
supermarché. Ces « points d'ancrage » sont I'attrait principal pour les consommateurs et les attirent en grand
nombre. Sans « point d’ancrage », un centre commercial n'est qu'une collection de magasins sans particularités.
Donc la présence d'un ou idéalement plusieurs « points d’ancrage » doit étre considérée dans le choix d’'un centre
commercial.

Les centres commerciaux sont aussi dans des batiments fermés et climatisés, et donc établissent un environnement
confortable pour les consommateurs qui viennent y passer du temps. Des endroits publics soignés et des aires de
restauration s'y trouvent également. Certains centres commerciaux organisent parfois des événements pour attirer
plus de clientéle, et les plus grands centres d'achats font souvent de la publicité a la télévision et a la radio. Ce
genre de publicité est généralement hors de portée pour les magasins individuels présents dans le centre d’achats.
Chaque magasin a 'occasion d'attirer une clientéle a partir des consommateurs que le centre commercial a attirés.

Par contre, puisque les centres commerciaux maintiennent normalement un certain niveau de qualité et fournissent
des services d’'appui, ils peuvent étre assez exigeants envers leurs locataires. Par exemple, ils exigent souvent que
leurs locataires maintiennent un certain niveau de présentation (pour les vitrines, etc).

Il'y a donc plusieurs avantages lorsqu’on choisit de s'établir dans un centre commercial, mais il y a également
guelques inconvénients majeurs. Le désavantage principal est souvent le loyer élevé. Ensuite, les exigences des
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gérants peuvent étre limitantes et codteuses, nécessitant des heures d'ouverture particuliéres et exigeant la
rénovation de magasins s'ils estiment que le décor ne correspond pas a I'image du centre. Dans le contrat de bail,
ils réservent souvent le droit de véto sur les rénovations planifiées. lls peuvent aussi demander des paiements pour
la publicité, I'entretien du centre commercial, le personnel de sécurité du centre, et la climatisation.

Magasin en facade de rue

Les magasins en facade de rue donnent souvent beaucoup plus de liberté a I'optométriste ou a la pratique. Les
propriétaires ont souvent beaucoup moins d’exigences au niveau de I'agencement du magasin. Le loyer est en
général considérablement plus bas que le loyer dans un centre commercial.

Bien s0r, il y a aussi plusieurs désavantages a ce type d’emplacement. Il y a rarement des espaces de
stationnement pour les patients, et il n'y a pas toujours d’accés couvert au magasin. Il n'y a pas de magasins qui
servent comme « points d'ancrage » pour attirer la clientéle, et donc les boutiques en facade de rue dépendent de la
« clientele de passage ». Alors que les pratiques dans les centres commerciaux peuvent aussi dépendre de la
clientéle de passage, cette clientéle a déja été attirée dans le centre et s’y proméne. Dans la rue, les gens passent
simplement devant les magasins en route d’un point A vers un point B. Par contre, les optométristes, en tant que
pratiques professionnelles, sont des destinations et dépendent moins de la clientéle de passage que les autres
magasins détaillants.

La pratique en hopital

Idéalement, la pratique optométrique devrait se situer prés ou méme dans un hopital qui a un département
d’ophtalmologie, plutét qu'un hépital seulement général. Ceci permet de se créer une relation professionnelle avec
les ophtalmologistes et un systéme de références mutuelles.

L’avantage principal d’'une pratique en hopital est que les personnes présentes a I'hépital y sont pour des raisons
lies a la santé, alors que les personnes qui visitent un centre commercial y sont surtout pour faire des achats.
Donc, une plus grande proportion des personnes qui visitent un hopital sont des patients potentiels par rapport aux
consommateurs dans un centre d’achats.

Evidemment, une pratique basée dans un milieu hospitalier aura souvent un mandat plus médical plutét qu’une
clientéle axée sur la mode.

LES CRITERES DE SELECTION POUR L’EMPLACEMENT

Une fois que la décision du type d’environnement (centre commercial ou en bord de rue) a été prise, il faut
considérer les facteurs suivants:

e Le passage des piétons: Tous les commerces devraient porter attention au flux de la circulation piétonne dans
la rue ou dans le centre commercial. Les centres commerciaux essaient souvent d’améliorer cette circulation,
par exemple en séparant les escaliers mécaniques ascendants et descendants. C'est une tentative
intentionnelle d’'améliorer la circulation piétonne pour en faire bénéficier leurs magasins. Il est important que la
pratique ne soit pas isolée : elle doit étre dans un endroit avec une circulation piétonne assez réguliére.

La circulation piétonne est aussi a considérer pour les emplacements en bord de rue ainsi que les pratiques en
milieu hospitalier (mais est moins importante dans ce dernier cas). Si la pratigue n'est pas facilement
remarquée, elle attirera sans doute moins de personnes.

Les commerces avoisinants: Pour certains commerces c’est important, ou du moins avantageux, de se
trouver prés de commerces concurrents. Pour les optométristes, étre situé proche d'un concurrent n'est pas
nécessairement bon, mais ¢a ne devrait pas exclure le choix d’un emplacement autrement idéal. Cela dépend
aussi des caractéristiques des pays. Dans certains pays, comparer les produits de plusieurs pratiques fait partie
de la « culture » de I'achat de lunettes (ou d’autres produits). Donc, un groupement de commerces similaires
peut étre assez logique. Dans les grandes villes du Vietnam, par exemple, la plupart des commerces
semblables sont groupés, ce qui donne méme le nom de certaines rues; par exemple, « rue des chaussures »,
« rue des lunettes », etc.

e Changements locaux proposés: Les plans des conseils locaux, comme la fermeture de certaines rues,
pourrait affecter la circulation piétonne. L'ouverture d'un centre commercial tout prés affecterait aussi le passage
des piétons. Ceci est particulierement vrai pour les pratiques en facade de rue

e Le passé de I'emplacement: La plupart des sites auront eu un passé. C'est important de se trouver pourquoi
les commerces précédents ont quitté les lieux. Il se peut qu'il y avait un probléme avec leur type de commerce,
leur gestion, ou encore I'emplacement lui-méme.

e Le plan de pratique: C'est important de choisir un emplacement qui est bien adapté pour une pratique
optométrique, qui a la place pour une salle d’'examen suffisasmment grande ainsi que des zones adéquates pour
la réception et la lunetterie.
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e Restrictions: Pensez aux restrictions que le propriétaire des lieux imposera a la pratique. Par exemple, il peut
étre exigé de rénover régulierement le magasin. Les conseils locaux peuvent aussi imposer des restrictions,
comme I'accés aux personnes handicapées.

e Le codt: Le codt doit tenir compte des prédictions financiéres du plan d’'affaires.

LA VISIBILITE DE LA PRATIQUE ET LA CIRCULATION PIETONNE

Lors de I'établissement d'une nouvelle pratique, il y a des bénéfices importants a long terme si 'emplacement est
bien en évidence (dans le centre d’achats, etc). Un emplacement plus visible, de préférence avec une facade de
magasin plus large, devrait avoir plus d'impact pour attirer la nouvelle clientéle. Un loyer plus élevé pour un meilleur
emplacement se justifie par une meilleure sensibilisation de nouveaux clients et une croissance plus rapide des
affaires. Il peut sembler plus prudent de louer un emplacement moins cher dans une galerie marchande ou a I'étage,
mais le risque financier est en fait plus grand car le nombre de clients potentiels est diminué et les frais de publicité
pour promouvoir cet emplacement plus difficile a trouver sont plus élevés.

L’ENSEIGNE:

Les enseignes sur les batiments ou sous les auvents doivent étre grandes et faciles a lire pour promouvoir un
nouveau commerce. Les nouveaux clients (a part les piétons passants) doivent pouvoir trouver votre commerce
facilement, surtout s'ils répondent & une annonce publicitaire ou une recommandation.

La plupart des optométristes devront louer I'emplacement ou ils pratiqueront. Le bail (le contrat de location), comme
toute autre transaction d'affaires, est un contrat Iégal. Donc, un avis Iégal devrait étre recherché avant de signer le
bail. La plupart des baux auront les caractéristiques suivantes:

Le loyer

Le loyer est le montant d'argent payé pour occuper et utiliser les lieux. Il est souvent cité en montant annuel par
métre carré méme si le paiement est hebdomadaire, aux deux semaines, ou mensuel. Par exemple, un
emplacement peut étre loué pour $650 par métre carré. Si le magasin fait 80 metres carrés, le loyer annuel serait de
$52 000 (ou $1000 par semaine).

Les dépenses

Les dépenses sont des colts supplémentaires. Elles sont souvent comprises dans le loyer, mais peuvent étre
comptées séparément. Elles comprennent des choses comme les taux, I'entretien, et les assurances.

Les conditions du bail

Celles-ci déterminent la durée du bail. Elles peuvent aussi inclure une option de renouvellement. S'il n'y a pas cette
option, le propriétaire des lieux pourrait ne pas renouveller le bail a son échéance, ce qui forcerait la pratique a
quitter les lieux.

Utilisations permises

Méme si les utilisations permises des lieux ne causent pas de problématique au moment de la signature du balil,
elles pourraient le devenir plus tard. Cette clause du bail définit quel type de commerce peut occuper le magasin. La
plupart du temps, ce sont des criteres généraux, par exemple si un point de vente alimentaire est permis ; par
contre, les centres commerciaux préferent souvent controler la répartition des commerces et donc ont des critéres
plus spécifiques. Par exemple, une pratique optométrique doit s'assurer que le bail n'interdit pas la vente de lunettes
solaires. Les magasins spécialisés en lunettes solaires sont de plus en plus fréquents dans les centres d'achats.

L’utilisation des zones communes

Le bail peut spécifier I'utilisation des zones communes comme les cuisines, les toilettes, les corridors d’accés pour
les livraisons, les ascenseurs de service, et le stationnement. Ceci sera pertinent pour les pratiques dans les centres
commerciaux et les hépitaux, mais ne s’appliquera sans doute pas aux pratiques en facade de rue.

Cession de bail

C'est le droit de vendre ou de transférer le bail, et est particulierement important si, par exemple, le bail est de
longue durée, mais le commerce devient non viable avant la fin du bail. Dans ce cas, un locataire de remplacement
doit étre trouvé pour reprendre le bail pour la durée de temps jusqu’a son échéance.
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Les heures d’ouverture

Ceci n'est pas un probléme pour les magasins en facade de rue, mais les centres commerciaux précisent souvent
les heures d'ouverture que leurs locataires doivent respecter. Si le bail exige que la pratique soit ouverte tous les
jours, ce qui est maintenant la norme dans beaucoup de pays, la pratique pourrait avoir besoin d’engager plus
d’'employés. Si I'embauche d’employés supplémentaires est hors de question, surtout lors de l'installation d’'une
nouvelle pratique, ces restrictions pourraient exiger une lourde charge de travail pour le propriétaire. Dans ce cas,
la facade de rue serait une meilleure option.

Aménagement du magasin et autres clauses spécifiques

Certains baux donnent au propriétaire des lieux (en particulier les gérants de centres commerciaux) le droit de véto
sur I'aménagement et/ou les couleurs choisis pour le magasin. Ce genre de clause pourrait également exiger des
rénovations périodiques. Encore ici, I'avis d'un avocat et/ou d’'un comptable agréé est essentiel.

Lorsque I'emplacement a été choisi, en supposant qu'il a été sélectionné pour convenir aux besoins d'une pratique
d’'optométrie, I'étape suivante est I'agencement de I'espace. La taille des pratiques optométriques varie des petites
pratiques (un a quatre employés) avec une surface d’environ 60 métres carrés aux chaines énormes d’environ 250
métres carrés.

Cette section supposera qu'il est question d’établir une petite pratique d’optométrie avec un dispensaire et un atelier
d’optique. Pourtant, une grande partie des principes s’appliquent aussi aux pratiques plus grandes.

La salle d’examen

La salle d'examen ne doit pas nécessairement étre a I'avant du magasin. Comme l'atelier d’'optique, elle est
normalement placée vers l'arriere du magasin. Elle doit étre suffisamment grande pour permettre la mesure de
I'acuité visuelle (au moins plus de trois metres dans une direction) et pour contenir I'équipement : la chaise et son
support, le biomicroscope, le tonométre sans contact, etc.

Voici une formule pour obtenir le 6 métres standard pour la mesure de I'acuité visuelle dans une salle de fagon
indirecte (avec un miroir):

Distance de I'échelle de lettres au miroir (CM) + distance du miroir au visage du patient (MP) = 6 métres

Par exemple: CM 3.3m + MP 2.7m = 6.0m
Dans ce cas, la chaise du patient est positionnée a 60 cm du mur avec I'échelle de lettres.

La salle d’'examen devrait aussi avoir un évier pour que |'optométriste puisse laver ses mains entre chaque patient.
Un environnement privé (pour permettre la confidentialité) et la possibilité de créer un environnement sombre sont
aussi importants pour une salle d’examen optométrique. Si I'entrée de la salle d’examen est visible & partir du
dispensaire et de la réception, I'équipement optique spécialisé peut étre remarqué par le public quand la salle n'est
pas occupée. Ceci annonce la disponibilité des examens visuels dans la pratique.

Il faut penser & la croissance future du commerce en planifiant de I'espace supplémentaire pour une deuxieme salle
d’examen. Planifier un bureau privé ou un local d’entretien pour les besoins administratifs et le rangement d’'objets
comme des caisses d’'essai volumineuses de verres de contact a aussi des avantages. Cela permet de réduire le
désordre dans la salle d’examen.

LE DISPENSAIRE

Présentoirs de montures

Les montures devraient étre disposées dans un endroit accessible, avec environ 250 a 400 montures présentées
dans la pratiqgue en moyenne. Celles présentées a la hauteur des yeux ont davantage tendance a étre considérées
par les patients que celles qui sont plus hautes ou plus basses dans le présentoir ; donc, les meilleures montures
devraient étre placées stratégiquement a cette hauteur.
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La position horizontale du présentoir est aussi importante. La probabilité des ventes augmente quand les vitrines de
montures sont plus proches de I'avant du magasin. Si les présentoirs sont placés au-dessus de bancs ou d’armoires
et tournent un coin, les montures nichées dans le coin auront tendance a moins bien se vendre.

Autres vitrines et lunettes solaires

Les lunettes solaires sont normalement présentées prés de I'avant du magasin, méme si cette approche augmente
aussi le risque de vols. D'autres articles comme des loupes, des étuis, des nettoyants pour lunettes et des solutions
pour lentilles de contact sont habituellement disposés sur des présentoirs prés de la réception, ou ils sont
idéalement placés pour étre recommandés par I'optométriste ou ses employés lors de I'achat de lunettes.

La réception

La réception peut étre placée a l'arriere du magasin (I'endroit le moins productif). Ceci encourage aussi les
personnes a se déplacer vers cet endroit. Par contre, si elle est positionnée a I'avant du magasin, I'accueil des
patients est facilité. Le positionnement de la réception peut donc dépendre de la configuration du magasin et de
I'emplacement des portes et des salles.

L’ATELIER D’OPTIQUE

Les ateliers optiques sont habituellement placés a I'arriere du magasin. lls sont en général plus ou moins de la taille

d’'une cuisine normale et, comme une cuisine, ont aussi besoin d'un accés a l'eau courante. Dans certaines
pratiques, I'atelier est completement caché de la vue des patients. C'est un endroit qui peut étre bruyant et souvent
un peu désordonné. D'autres préférent que leurs instruments techniques soient bien visibles. Dans ce cas, I'atelier
doit étre propre et bien rangé.

La disposition de l'atelier devrait suivre les principes d'une séquence de travail logique. L'emplacement de la
plomberie, de I'électricité, et des armoires existantes peut aussi affecter I'emplacement des machines. Selon la taille
des locaux, un atelier complet pourrait étre plus rentable en étant situé & un autre emplacement moins colteux. Une
autre alternative qui pourrait étre plus rentable serait de faire tailler et monter la majorité des commandes
ophtalmiques par un autre laboratoire optique. L'espace réservé dans la pratique pour I'atelier optique peut alors
étre réduit et servir uniquement pour les réparations mineures et quelques montages de lentilles. Il y a en plus
I'avantage financier d’avoir moins de capital initial a investir pour I'équipement du laboratoire.

La salle d’examen

Le choix de I'équipement sélectionné pour la salle d'examen sera guidé par les normes professionnelles de la
région. Il pourrait aussi étre influencé par les installations avoisinantes, par exemple si la pratique est a proximité
d’'un hopital avec un département d’ophtalmologie. Les pratiqgues dans des régions plus isolées pourraient avoir
besoin d’équipements diagnostiques qui seraient superflus dans une pratique en banlieue urbaine. La liste qui suit
est a titre indicatif seulement et n’est pas exhaustive.

e Lampe afente

e Visiometre

e Caisse d'essai

e Monture d'essai

e Chaise et sa base

e Tonometre sans contact

e Ophtalmoscope direct

e Ophtalmoscope indirect

¢ Rétinoscope

e Barre de lentilles pour rétinoscopie
e Topographe cornéen

e Pachymétre

e Lentilles diagnostiques pour I'ophtalmoscopie
e Tonometres portatifs

e Cylindres croisés de Jackson
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e Echelles d'acuité

e Test Ishihara

e Grille dAmsler

¢ Distométre (mesure de la distance vertex)

¢ Magquette d'un oeil (pour les démonstrations aux patients)
e Lampe-stylo

e Auto-réfractometre

e Périmetre

e Focométre

e Barres de prismes

Dispensaire

L'équipement choisi pour le dispensaire sera aussi en partie guidé par les normes professionnelles de la région. Une
fois de plus, la liste ci-dessous est a titre indicatif et n’est pas exhaustive.

e Pupillomeétre

e Méthode de mesure pour les hauteurs

e Lampe-stylo

¢ Reégle millimétrique (pour I'écart inter-pupillaire)

¢ Regle paralléle

e Distometre

e Systéme digital de mesures

e Focométre

e Chauffe-montures

e Outils a main pour I'ajustement

Atelier d’optique

Certaines pratiques choisissent maintenant de ne pas avoir un laboratoire de taillage et de montage sur-place,
préférant avoir un scanner et faire faire le montage des lentilles par un laboratoire centralisé. Dans ces cas, il est
guand méme prudent d’avoir une petite meuleuse a main pour pouvoir gérer les lentilles qui sont taillées un peu trop

grandes par le laboratoire. Si un I'installation d'un laboratoire est envisagé, I'équipement qui suit sera (ou pourrait
étre) nécessaire.

e Focométre

e Bloqueur de lentilles optiques

e Traceur de formes

e Biseauteuse automatique

e Biseauteuse manuelle

e Chauffe-montures

e Rainureuse de lentilles optiques
e Perceuse de lentilles optiques

e Bain de teinture

e OQutils a main

o Regle millimétrique (pour I'écart inter-pupillaire)
o Regle paralléle
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RESUME

Une planification soignée et un plan de gestion détaillé ne garantiront pas la réussite d'une pratique optométrique,
mais il est plus probable que les pratiques qui échouent n'avaient pas de plans. La planification fournit les directives
essentielles et des buts concrets pour I'optométriste et ses employés.

L'emplacement de la pratique est un facteur critique pour son succés. Un choix d’'emplacement reposant sur une
étude considérable est une premiére étape importante pour établir une pratique d'optométrie.
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AUTO-EVALUATION 3

1. Quelles sont les 3 étapes dans la création d’un plan d’affaires?
a.
b.
c.

2. Quels sont les avantages principaux d’'un emplacement dans un centre commercial?
a.
b.
C.

3. Queveut dire une “cession de bail"?

4. Expliquez «les dépenses» dans le contexte d’un bail.
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REPONSES — AUTO-EVALUATION 3

1. Quelles sont les 3 étapes dans la création d'un plan d’affaires?
a.  Ecrire les objectifs
b.  Ecrire les directives stratégiques
c.  Ecrire le plan d’opérations

2. Quels sont les avantages principaux d’'un emplacement dans un centre commercial?
a. Lacirculation piétonne attirée par les magasins « d’ancrage » du centre
b.  Le stationnement
c.  Espace couvert et climatisé

3. Queveut dire une “cession de bail"?

C’est le droit de vendre ou de transférer le bail, et est particuliérement important si, par exemple, le bail est de
longue durée mais le commerce devient non viable avant la fin du bail. Dans ce cas, un locataire de
remplacement doit étre trouvé pour reprendre le bail pour la durée de temps jusqu’a son échéance.

4. Expliquez «les dépenses» dans le contexte d’un bail.

Les dépenses sont des colts supplémentaires a payer en plus du loyer. Elles comprennent par exemple les
taux, I'entretien, et les assurances.
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