Les points importants d’un contrat de location/ bail

1. Identification du locateur et du locataire ainsi que les coordonnées de leur domicile

2. identifier le lieu de la clinique, du local commercial etc. et s’il y a lieu les # des salles. Dans le cas d’un local commercial, on précise la superficie en pieds carrés.

3. Durée du contrat, condition de renouvellement, pré- avis en cas de cessation, etc.

4. Coût du loyer (fixe à la semaine  ou au mois, à pourcentage avec ou sans plancher et plafond, Important de préciser si l’on doit ajouter la TPS et la TVQ. Préciser si location à l’heure, par bloc horaire, à la journée, à la semaine, au mois etc…

5. Taxes d’affaires (incluse ou non, à payer ou non) et autres taxes soit taxes foncières municipales et scolaires, etc…

6. Modalité de paiement (date, mode de paiement, intérêts applicable si payé en retard)  Importance de recevoir un reçu pour fin d’impôt.

7. Précisez les frais inclus dans le prix du loyer tel service de secrétariat, entretien ménager, ligne téléphonique, électricité / chauffage, système d’alarme, photocopieur, matériel de base ( ex. draps, ouates, alcool,..), stérilisation des ventouses, collecte de déchets bio-médicaux, assurance responsabilité civile et biens, accès à la salle d’attente, au stationnement pour les professionnels et /ou pour les patients, déneigement )

8. Utilisation des locaux : acu, masso, moxa, etc. Important surtout dans le cas d’un bail commercial et aussi si l’on souhaite faire de la sous- location et ne pas être limité. Possibilité d’affichage (enseigne)

9. Clause de non-concurrence ou entente s’il y a plusieurs acu sur le partage de la clientèle.

10. Cessation et sous- location

11. Dommage ou destruction du local

12. Améliorations locatives (qui paie les frais et qui fait les travaux)

13. enregistrement possible du bail ou signature devant notaire .etc.

14.  signature et date de la signature du contrat

* à noter que vous n’êtes pas protégé  par la Régie du logement lors de la signature d’un bail commercial. 

Points importants dans l’entente d’un remplacement 

1. durée du remplacement

2. lieu du remplacement et numéro et/ ou nombre de salles s’il y a lieu ( ça peut être à votre propre bureau et non à celui du remplacé)

3. coût demandé pour le remplacement (fixe, à % avec plancher et/ ou plafond) s’assurer d’obtenir un reçu pour fin d’impôt (c’est souvent un oublie) 

4. à qui doit on payer les frais : à l’acupuncteur remplacé ou à la clinique 

5. Ce qui est inclus dans l’entente financière :  

· service de secrétariat ou non

· utilisation de photocopieur ou non

· matériel inclus ou non. 

· stérilisation de ventouses ou non

· collecte de déchets bio- médicaux ou non

· assurance responsabilité ou non.

6. l’horaire où l’acupuncteur remplaçant assurera le service. 

7. La prise de rendez-vous : à quel numéro les patients appelleront- ils ? Est-ce qu’il y a un téléphone à la clinique ? Devez-vous imprimer des cartes d’affaires ? si oui, doit – il y avoir une mention que vous remplacer l’acupuncteur initial. 

8. Si remplacement long terme : quand pouvez- prendre des vacances ? 

9. Avez- vous des démarches marketing à maintenir : dépliants dans lieus publics etc.

10. L’entretien des locaux ?

11. S’entendre si oui ou non les nouveaux patients traités par le remplaçant durant le congé pourront le suivre à la fin ou s’ils demeurent à la clinique où ils ont été traités. Prévoir une annonce, envoie pour en informer les patients. 
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Le plus important avant de conclure une entente :

Vérifier son seuil de rentabilité

Comment ? 

Votre seuil de rentabilité se calcul ainsi :

 A divisé par (B-C) = nombre de traitement par année.

A) Total de vos frais fixes annuels.

B) Votre honoraire professionnel.

C) Total de vos frais variables par traitement.

Si vous voulez savoir combien de traitement par semaine vous avez besoin de faire en moyenne : 

A divisé par (B-C) = D ( tx annuels) divisé par le  nombre de semaines travaillées annuellement. 

Exemple :

Seuil de rentabilité de l'entreprise seulement 
 

 

 

Frais fixes totaux annuels (a): 
12 500,00 $ 
 

Prix de vente par traitement (b):
44,30 $ 
 

Frais variables par traitement (c): 
2,50 $ 
 

 
 
 

A divisé par (B-C) =
299
traitements par année (d)

 
 
 

D divisé par sem. travaillées/ année
6,36
traitements par semaine

 

 

Seuil de ''viabilité'' ( incluant les frais de subsistance)

 

 

Frais fixes totaux annuels (a): 
12 500,00 $ 
 

Frais de subsistance (e):
20 000,00 $ 
 

Prix de vente par traitement (b):
44,30 $ 
 

Frais variables par traitement (c): 
2,50 $ 
 

 
 
 

(A+E) divisé par (B-C) =
778
traitements par année (d)

 
 
 

D divisé par sem. travaillées/ année
17
traitements par semaine

 
 
 

* si vous chargé la TPS /TVQ, inscrire en (b) votre tarif avant les taxes.
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