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Préf ace

Ce programme de formation fait partie de ceux el aborés par
| e projet BIT-MATCOM pour aider |es personnes qui planifient
ou assurent la formation pratique du personnel chargé de |a
gestion des coopératives agricoles dans | es pays en devel op-
penent . .

La formation fournie par ce progranme ainsi que par |es
autres cours de cette série repose sur une anal yse appro-
fondi e

i) aes taches et fonctions a acconplir dans les co-
opératives agricol es des pays en dével oppenent;

ii) des problenes courants et aes contraintes auxquels
est confrontée |'exécution de ces taches et fonc-
tions.

Le résultat de cette analyse est reflété dans |le "QGuide du
Programre de Formati on MATCOM pour | a Gestion des Coopéra-
tives agricoles". Le Guide contient 24 sujets concernant |a
gestion, et MATCOM a él abore des cours de formation en fran-
cais, senblables a ce manuel, pour |es sujets suivants

- Gestion des coopératives agricol es

- Gestion financiere

- Gestion du transport

- Gestion de.l'approvisionnenent

- Collecte et réception des produits agricoles

- Gestion du stockage

- Préparation et évaluation des projets

- Gestion du personne

- Planification du travai

- Commercialisation des produits agricol es

Pour plus d informations sur le matériel de formation
ci -dessus, écrivez a

Proj et MATCOM

c/o Service COOP
Bureau i nternational du Travai
CH 1111 CGeneve 22

Sui sse



Groupes cibles
Les groupes cibles pour ce programme de formation en

cours d' enploi sur la "Gestion des coopératives agri -
col es" sont:

i) les gérants de coopératives agricol es assurant des
fonctions de comercialisation et |eurs adjoints;

i1) les cadres et | es agents de terrain qui appuient ces
groupes ci bl es.

But

Le but de ce programme est de pernettre aux participants
de gérer efficacenent la commercialisation des produits
de | eur coopérative.

En particulier, ce progranme devra |eur pernettre de:

- défjnir Le ré!e_de | a connercialisation dans Iﬂéco-
nomie et identifier la néecessité d' une gestion efficace
de la commercialisation

- identifier |es conposantes du "marketing m x" et ana-
| yser une situation de comrercialisation en ternes de
présence ou d' absence de chaque ingrédient;

- déci der de I'Lnfornation nécessaire dans une situation
donnée ét savoir comment |'obtenir efficacenent;

- sélectionner | e node d' enbal |l age appropri é pour |es
produits agricol es;

- identifier les réponses adéquates aux conditions chan-
geantes du narcné,

- sélectionner les circuits de distribution appropriés
pour |es produits des nenbres;

- décider si la comercialisation des produits des inem
bres doit se faire par un canal unique ou pas;

- sélectionner | e node de transport approprié et identi-
fier et quantifier |les colts et benéfices du stockage;

- concevoir le "marketing m x" adequat pour |es produits
agricol es des nenbres;

- identifier le réle du chargé de |l a vente des produits
et |l es vendre efficacenent;
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- calculer et fixer les prix des produits en tenant conp-
te de |la production, de |leur effet sur |a demande,
de | a concurrence;

- appliquer |es connaissances acqui ses en commerci alisa-
tion aux situations de leurs entreprises.

L .
Le programme tel qu'il est décrit dans ce nmanuel peut
étre utilisé comme cours spécialisé en commerci alisa-

tion. Le programe conplet, des thenmes ou des cours
peuvent étre incorporés dans un autre ensenbl e de cours
de formati on en gestion.

s

curee

Le programe conplet tel qu'il est décrit dans ce manuel,

conprend 57 thémes/ cours. La durée des cours varie entre
1 1/2 et 5 heures. L' ensenble du progranme prendra de 35
a 40 heures, soit environ 6 - 8 jours, selon les qualifi-
cations et |'expérience des participants et |e nonbre
d' heures de travail quotidien. La durée du cours pourra
étre prol ongée et chaque formateur en décidera d' apres
| es circonstances |ocales. L'enploi du tenps devrait étre
prépar é en conséquence.

I ¢t hodes de f .

Le programme repose sur |'idée que la formation colte
cher et qu'on dispose de peu d' argent pour les activités
de formation. On considere donc la formati on comme un in-
vestissement. Si |l a formati on ne donne pas de résultats
| "investi ssenent sera perdu.

De retour chez eux, |les participants devront étre capa-
bles de nontrer les résultats concrets d'une gestion amé-
liorée. Afin de préparer les participants a y parvenir le
progranme a adopt € une approche didactique trés active en
fai sant appel a des néthodes participatives, et par |'in-
tégration d' un a | I

Les participants n' apprendront pas |a gestion d' une na-
ni ére général e et passive, nmais par des études de cas ré-
alistes et des exercices de résolution de probl énes con-

crets. Les participants (travaillant |e plus souvent en
8rOUpes) ‘apprendront en résolvant des probl enes conme
ans la vie réelle avec |'assistance nécessaire et sous
la direction du formateur, dont le réle ne sera pas cel ui
d' un conférencier mais consistera a faciliter |'appren-
ti ssage.
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Chaque participant a des idées et peut faire des sugges-
tions qui seront utiles aux autres. Ce matériel est des-
tiné a pernettre aux participants d' apporter |e plus pos-
sible d'idées et d' expériences, et a les y encourager de
sorte qu'ils quitteront |e cours enrichis de |la somme des
connai ssances apportées par chacun d' eux.

Cette mani ére d' apprendre "en partageant” est, en fait,
presque toujours plus inportante que | a connai ssance ap-
portée par le formateur ou le matériel de formation. Si
vous vous bornez a | aisser chaque participant nettre son
savoir a la disposition des autres et apprendre des
autres ce qu'ils savent, vous aurez fait beaucoup.

Rappel ez-vous que |l e savoir est comme | e feu: vous pouvez
| e partager avec d' autres sans rien en perdre vous-néne.
Vous devez consi dérer chaque partici pant conme une source
d'i dées et de suggestions tout aussi val ables que |es
votres. Le nmmtériel de formation est congu pour vous
ai der a anener ou a dégager ces contributions.

L' engagenent a |'action prévu a la fin du manuel donnera
a chaque participant |'occasion d utiliser |es connais-
sances et |'expérience de ses coll egues du progranme de
formati on pour trouver une solution concréte et accepta-
ble a un probl enme spécifique de gestion auquel il sera
confronté. Le participant s'engagera a appliquer cette
sol uti on.

Structure

Le progranme est divisé en quinze THEMES (cfr. la table
des matieres, pages Xl). Le matériel suivant est fourni
pour chaque cours:

- un guide du cours pour |le fornateur (pages jaunes)
i ndi quant |'objectif du cours, une estinmation du tenps
nécessaire et un plan d ensenble du cours conprenant
| es instructions pour sa conduite;

- des textes (pages bl anches) des jeux de roles, exerci-
ces, études de cas, a reproduire pour |es distribuer
aux participants.

I : I riel

Avant d'utiliser |le programme de formation, il sera peut-
étre nécessaire de | ' adapter, ce qui peut se faire de la
facon suivante:
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Parcourez tout | e manuel et décidez:

- si le programme peut se dérouler tel quel;

- s'il ne faudrait utiliser que certains themes ou cer-
tains cours;

- s'il faut ajouter de nouveaux thénes et de nouveaux
cours.

Vot re déci sion dépendra des besoins de formation des par-
ticipants et des noyens dont vous di sposez.

Li sez attentivenent |es cours que vous avez décidé d' uti -
liser. Contrblez le sujet traité dans |les guides de cours
et les textes a distribuer. Mdifiez-les s'il y a lieu,
en changeant |es unités nonétaires*, |es nons propres,
Il es nons des cultures. Une telle adaptation aidera |les
participants a s'identifier plus facilement avec |es gens
et les situations décrites dans les textes et cela
augnment era consi dérablenent |'inpact et |'efficacité de
la formation.

Ne consi dérez pas ce manuel come |le seul a détenir |es
bonnes réponses. C est surtout une suite de suggestions,
d'i dées que vous devez adapter, nodifier, utiliser ou re-
jeter selon votre jugenent. Le neilleur exenple d' une
bonne utilisation de ce manuel sera la quantité de chan-
genents, d' additions, d' angéliorations que vous aurez ap-
portés et notés sur ce manuel

8 preé . | sriel de f .

Les textes a distribuer constituent une part inportante
du matériel de formation utilisé dans |le programme. I|ls
peuvent étre reproduits a partir des originaux fournis
dans | e dossier, aprés |'adaptation nécessaire. La repro-
duction peut étre faite en utilisant n'inporte quelle iné-
t hode di sponi ble: stencil, inpression offset, photocopie
ou autre.

Le tableau a craie est |e seul élénent de |'équi penent de
formati on absol unent nécessaire.

Des noyens vi suels sont suggérés dans | es gui des de
cours. Si des tableaux de papier ou des rétroprojecteurs
sont disponibles, vous devez préparer ce natériel a
|"avance. S'ils ne sont pas disponibles, vous pouvez
toujours utiliser le tableau a craie.

Le questionnaire prélimnaire doit étre envoyé a |'avance
aux participants. Ils doivent le renplir et le renettre
au début du cours de fornmation.

*unité nonétaire utilisée:

DF= Dol |l ar formati on,
cf = centine formation: 1 DF = 1

00 cf
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Certains formateurs penseront peut-étre que ce genre de
mat éri el ne demande que quel ques m nutes de préparation
pour chaque cours. Ce n"est pas |le cas. Avant de faire un
cours basé sur ce matériel de formation ou sur une partie
seul enent, vous devez passer par |es étapes suivantes:

1. Lire attentivenent; vous assurer gque vous conprenez
bien Il e contenu et que vous visualisez | e déroul enent
du cours dans |l a salle de classe.

2. Refaire tous |les calculs; vous assurer que vous |es
conprenez et essayer de prévoir les erreurs que
pourront faire les participants et les différentes
réponses qu'ils pourront donner et qui ne seront pas
forcénment fausses, mais qu'il faudra dével opper.

3. Etudier vous-néne |es études de cas et essayer de pré-
voir toutes |es analyses et |es reponses possibles des
partici pants.

4. Chercher tous les exenples qui, dans |a région, peu-
vent servir a illustrer les points a débattre et les
annoter sur le matériel nméne de formation.

5. Planifier |'ensenble du programe trés soi gneusenent;
essayer de prédire approximtivement conbien de m -
nutes prendra chaque théne, et faire |les nodifications
gu'il faut pour les intégrer dans |le tenps dont vous
di sposez. Ne prenez pas |a durée proposée au début de
chaque cours trop au Séri eux.

<alisati I

En utilisant le matériel de formati on vous devri ez essa-
yer d' observer l|les directives suivantes:

1. Disposez |es sieges de facon a ce que tous les parti-
ci pants puissent se voir de face; ne les nettez pas en
rangs les uns derriére les autres de sorte que vous
soyez |l e seul qu'ils puissent voir de face.

2. Assurez-vous que la structure du cours soit présente a
| "esprit des participants; décrivez-en |es grandes
| i gnes au début, suivez-la ou si vous vous en él oi

nefj faites-le savoir et résumez ce qui s'est passé a
a fin.

3. Gardez en téte les objectifs du cours et surtout
|"orientation pratique de la formation.
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Soyez flexible, ne suivez pas servilenment |e programe
et soyez prét a changer |'approche, selon ce que |es
partici pants proposeront.

Evitez le plus possible de dire quoi que ce soit aux
partici pants; dans un cours réussi tous |les points
seront dégagés grace a des questions bien posées.

Si vous n'arrivez pas a obtenir des participants une
certaine réponse, c'est votre faute et non la | eur.
I nsi stez, posez |la question autrenent, faites des al

| usi ons et ne donnez vous-néne | a réponse que si rien
d autre n'a reéussi.

Utilisez | e silence come une arne; si personne ne ré-
pond a une question, soyez prét a attendre 20 a 30 se-
condes de facon a ce que quel qu' un se sente obligé
d' essayer de répondre.

Evitez de parler. Les trois quarts du tenps doivent
étre consacrés aux discussions et propositions des
participants; posez plutdét des questions, écout ez
et servez de guide. (Plus vous parlez, plus vous non-
trez votre manque d' assurance et votre ignorance du
suj et, puisque vous ne voul ez pas que quel qu' un pose
une question ou fasse un conmentaire.)

Ne ridiculisez jammis un participant qui pose une

gquestion ou fait une suggestion; il y a sarenment quel -
que nérite a cela et le sinple fait qu'il ait pose une
question ou fait une proposition est positif.

Si vous ne pouvez pas répondre a une question posée
par un participant ou commenter une proposition (ou
méne si vous | e pouvez), demandez a un autre stagiaire
de le faire. Vous étes |la pour aider, vous n'étes pas
supposé tout savoir.

Ecrivez_sur | e tableau ce que disent |es participants
en utilisant si possible les nots qu'ils enploient.
N utilisez pas les nots du cours, ménme s'ils sont plus
precis.

Soyez prét a étre |'"avocat du diable"; en général i
n'y a ni bonnes ni mauvai ses réponses a des questions
de gestion, et les participants doivent voir et com
prendre | es deux aspects de toute question.

Sil senble qu un participant est en train de suivre
un chemn différent que celui qui est suggéré dans le
manuel , ne passez pas outre délibérénent; cela peut-
étre tout aussi utile.
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Demandez le silence et, s'il y alieu, faites taire
ceux qui parlent trop

Assurez-vous que tout |le nonde conprenne ce qui se
passe; ne | aissez pas ceux qui conprennent plus vite

s' enparer de |la discussion.

Soyez dynam que, vivant, actif. Marchez, allez et
venez dans |la salle de formation, veillez par votre

b

activité physique a maintenir |"attention.

Apres le cours

Prenez note de |' engagenent a |'action de chaque parti -
ci pant et veillez a vous nettre en rel ation avec chacun
personnel | enment ou au noins par lettre, environ six nois
apres la fin du cours pour voir coment ils ont réussi a
appliquer ce qu'ils ont appris et comment ils parvien-
nent a nettre en oeuvre | eur engagenent a |'action.
Sils n'y arrivent pas, ce ne sera sans doute pas | eur
faute, ce sera celle du cours. Qu bien |a formation
n'était pas efficace, ou |l es participants mal choisis,
ou al ors vous n'avez pas réussi a reconnaitre |les pro-
bl émes qui peuvent | es enpécher d appliquer ce qu'ils
ont appris.
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Juestionnaire préliminaire

Nom, Prénom:
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Complétez la phrase:

"Aprés avoir terminé le cours sur la commercialisation des

prodults agricoles, j'espére étre en mesure de
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Cours 1|

Feuille 1
CARS 1.1
| NTRODUCTI ON
(hjectif: Denontrer |'inportance d'une conmercialisation
efficace et identifier au sein du groupe de parti-
ci pants ceux qui possedent de |'expérience dans ce
domai ne.
Dur ee Une a deux neures.

Matériel : Questionnaire prélimnaire renpli, calendrier et

liste des participants.

Quide du formateur .

1) Si une personnalité de marque est chargée d'inaugurer le

2)

cours, on doit lui suggérer de citer des exenples de pro-
bl émes ou d' échecs dus a une commerci al i sation inappro

pri ée et de souligner que des personnes qui occupent des
charges comme celles des participants peuvent grandenent
contribuer a les résoudre.

Assurez-vous que | es problenmes adninistratifs sont bien
régl és. Les questions concernant |e |ogenment, |e paienment
des frais, les transports, |les salles d' études individu-
elles et tout autre genre d'information devraient étre
r ésol ues.

I ndiquez qu'un programme de formation conme cel ui-ci

est un investissenent. Essayez d'estinmer son codt total
ly conpris les salaires des participants pendant | a
formati on). Demandez aux participants de dire comment ils
utiliseraient cet argent s'ils pouvai ent en di sposer pour
anéliorer les activitiés de conmercialisation dans |eurs
entreprises. Il se peut qu'ils nentionnent, entre autres,

des investissenents dans |a recherche de nmarchés, la pro-
notion. Faites remarquer que si |la valeur du bénéfice que
| es participants retirent de ces cours ne dépasse pas |le
codt du programme, ils auraient eu avantage a investir

cet argent comme ils |I'ont suggéré. Les participants
doi vent donc continuel |l enent ranmener ce qu'ils apprennent

a leur travail. Si quel que chose leur senble étre sans
intérét ou faux ou s'ils ne conprennent pas quel usage
ils pourront en faire, ils doivent le dire et |le cours

sera nodifi é en conséquence.
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4) Passez rapidenent en revue |le calendrier et |'enploi du

5)

6)

tenps et soulignez que |'on s'attend a ce que les parti -
ci pants contribuent au cours et qu'ils ne doivent pas se
contenter d' écouter: on n'apprend pas en restant assis
mai s en participant activenent.

Demandez a chaque participants de faire un résune de sa
formati on et de son expérience préalable de dire ce qu'i
espere obtenir conme résultat de ce progranme. Référez
vous, au besoin, au questionnaire prélimnaire. Insistez
sur le fait que chacun doit apporter quel que chose
au cours et que |'expérience de tout |l e groupe est pri-
nordiale. Les formateurs et |le natériel apporteront, cer-
tes, les idées et |'orientation relatives aux techni ques
et donneront une structure au cours; |les participants,
cependant devront y apporter |la plus grande part.

Essayez de classer sur le tableau les objectifs et les
expériences des participants: identifiez |es expériences
et | es conpétences particulieres que chacun des partici-
pants appporte au cours et soulignez que | e groupe est-
une source extrénenent inportante de conpétence et expé-
ri ence.

I ndi quez aux participants qu on s'attend a ce que chacun
réalise a la fin du cours un plan d" action qu'il s'enga-
gera a nener a bien. Ce plan d' action conprendra:

- L'exposition d' un problénme de conmercialisation dans sa
coopeérative.

- Une breve description de |a mani ére dont il se propose
de |l e résoudre.

- Des idées sur la facon dont il "vendra" cette sol ution
a ses supérieurs et au personnel sous ses ordres, ainsi
gu' au comté de gestion et aux nenbres, |e cas échéant.

- Une description concrete de ce que chaque participant
espere avoir atteint a une certaine date (six nois ou
un an apres la fin du cours).

Dites aux participants que les formateurs ont |'intention
de se nmettre en contact avec eux a la fin de cette péri-
ode pour évaluer les résultats de |'exécution de |leurs
plans; c'est |le progranme et non |les participants qui
sera éval ué d' apres |l e succes obtenu.
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Cours 2?2
Feuille 1

QU EST-CE QUE | A COVWERCI ALl SATI ON

hjectif: Permettre aux participants de i) decrlre le rdle

prinmordial de la conmercialisation dans |'économ e
et ii) didentifier le besoin d une adm nistration
efficace de | a comercialisation de naniere a sa-
tisfaire a la fois |l e producteur et | e consonma-

teur.

Dur ée . De une heure et dem e a deux heures.

Matériel : Dial ogue enregistré "L'agriculteur rencontre le

consonmmat eur "

Quide du formateur

2)

3)

4)

Mettez en marche | e nagnét ophone si vous en avez un ou
demandez a deux participants de jouer le dialogue
"L'agriculteur rencontre l|e consonmateur - Un". Au
besoin, distribuez des copies du dial ogue.

Demandez aux participants ce qu' on pourrait faire pour
changer la situation decrite dans |e dial ogue. Amenez-les
a proposer des solutions traditionnelles conme:

- L'intermediaire mal honnéte doit étre contrdlé ou élinm-
né.

- On doit créer des offices de commercialisation pour
contrdler les prix et |es opérations des grossistes.

- Les entreprises coopératives doivent renplacer |es com
mercants profiteurs en devenant |es acheteurs des pro-
duits agricol es.

- Des points de vente au détail des coopératives doivent
renpl acer | es magasins de particuliers qui tirent pro-
fit de leur situation d'internédiaires.

Faites jouer en utilisant |e magnétophone ou des acteurs
| e di al ogue "L'agriculteur rencontre | e consonmateur -
Deux"

De nouveau, demandez aux participants ce qu' on pourrait
faire pour changer la situation décrite dans ce dial o-
gue. Les suggestions conprendront probabl ement:
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5)

6)

- Les agriculteurs ont besoin d un plus grand nonbre de
poi nts de vente pour commercialiser |eurs produits.

- Les agriculteurs ont besoin d un endroit plus approprié
pour livrer |leurs produits.

- Les agriculteurs qui en ont besoin doivent pouvoir ob-
tenir des avances pour financer leurs cultures.

- Il est nécessaire que | es consommateurs puissent dispo-
ser des produits en tenps et |lieux qui |eur convien-
nent.

- Les consonmat eurs désirent que |les produits soient in-
spectés, propres et qu'ils correspondent au poids indi-
que.

- Certains consonmat eurs doi vent pouvoir acheter |les pro-
duits a credit.

Demandez aux participants quelle est la neilleure des
deux situations pour |'agriculteur et |e consommateur.
Faites conprendre qu' on peut, au npins, prétendre qu'un
systeme de commercialisation qui fonctionne bien nais
avec des internédiaires profiteurs, qui mninse |les re-
venus des agriculteurs et maximse les prix pour |es con-
sommat eurs, est préférable a un systene de conmerci al i sa-
tion sans internédiaires qui ne marche pas.

Demandez a la noitié des participants de faire par ecrit
une breve description d un systene de commercialisation
i déal du pbint de vue de |'agriculteur et sans penser -
pour | e nonent - aux intéréts du consonmateur. L'autre
noiti é devra décrire de |la néne facon un systene idéal du
poi nt de vue du consommat eur. |ndiquez que | es descrip-
tions doivent inclure des facteurs conme:

Pri x

Li vr ai son

Qualité
Tenps

Demandez aux partici pants qui représentent |es agricul -
teurs de lire a haute voix leurs descriptions. Faites-en
un résune au tabl eau/rétroprojecteur. Demandez aux parti
cipants qui représentent les intéréts des consonmateurs
de lire a haute voix |eurs descriptions et faites-en un
résune comme précédement, en les nettant en regard des
poi nts correspondants dans la liste des "agricul teurs”.
Les |listes devront contenir, entre autres, |les points
sui vant s:



Cours 2

Feuille 2
Liste des agriculteurs Liste des consommteurs
Etre payé |le prix maxi num - Devoir payer le prix mni-
mm

- Les produits doivent étre - Les produits doivent étre
payés au conptant ou d' a- di sponi bl es quand | e con-
vance. sommat eur en a besoin.

- Les produits doivent étre - On doit pouvoir se procu-
vendus |a ou on les récol - rer les produits avec des
te. crédits intéressants.

- Le consonmmat eur doit ac- - On doit pouvoir acheter
cepter toute la produc- | es produits le plus pres
tion, qu' elle soit de possi bl e du domicile.
bonne ou de nauvai se qua- _ _
lité. - Les produits ne doivent

étre que de la neilleure
qual i té.

8) Insistez sur le fait que la fonction de Ia comercialisa-
tion est de répondre aux besoins des agriculteurs et des
consomuateurs de telle mani ére que |es deux soient sati
faits. Evidemment, il est necessaire de trouver un com
prom s

Les institutions qui ont pour fonction de comrercialiser
| a production agricol e doivent donc étre efficacenent gé-

réees de fagon a procurer |es services dont |es consoma-

teurs ont besoin au noindre colt et de telle sorte que le
product eur obtienne |le plus possible du prix final au
consommat eur. Soul i gnez que cela ne veut pas dire que |les
services fournis doivent étre pour autant mni m sés:

| " objectif d une gestion efficace de |la commercialisation
est de procurer les services dont |es consonmmateurs ont
besoi n; au noindre co(t; non de minimser |es services

eux- ménes pour économ ser de |'argent.
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Cours 2
Feuille

L' aqricul t ire | | .y

La cousine de Joseph, Marguerite, est allée vivre en ville
il y a quelques années; elle est venue en visite a la ferne.

Mar guerite:

Joseph:

Mar gueri te:

Joseph:

Mar gueri te:

Joseph:

Mar gueri te:

Joseph:

Je suis heureuse de te voir, aprés si |ongtenps;
tout a |'"air conme avant. Pourquoi. n'avez-vous
pas encore ms un toit téles sur |la maison? Je
parie que le toit de paille |aisse toujours pas-
ser |'eau.

Biensdr. Miis coment peux-tu penser qu'un
pauvre agriculteur come noi peut se pernettre
un nouveau toit? C est a peine si je peux entre-
tenir ma famlle avec ce que je gagne.

Cette histoire du "pauvre agriculteur” ne prend
pas avec noi. Vous, |les gens de |a canpagne,

VOous extorquez tout ce que vous pouvez aux gens
des villes.

Qu' est-ce que tu racontes, avec tes fringues et
ce qu'a da codter ton billet d' autobus pour ve-
nir ici. Un ne produit que du nmais et tu sais
bien ce qui est arrivé avec les prix; ils n'ont
prati quenent pas bougé depuis que tu es partie
et j'al de la chance si je peux obtenir un DF.

Comment est-ce possible? La derniéere fois que
j'ai acheté du mais j'ai payé 2,10 DF. C est en
train de devenir un produit de | uxe!

Ces marchands sont des voleurs, je |'ai toujours
su. Ils n"arrétent pas de se plaindre et de dis-
cuter au sujet de leurs codts; ils font que |les
prix baissent de plus en plus et nméne si parfois
jtarrive a obtenir un ou deux centines de plus
de |'un ou de |"autre, ce n'est jamai s assez.

Je ne peux pas le croire! Le mais que je vois la
dans ces sacs n'est en rien difféerent de cel ui.
que j'achete dans |l es magasins, et je paie le
doubl e de ce que tu obtiens. C est du vol

Mai s qu' est-ce qui se passe avec nhous, |es pay-
sans? Pl ai gnons-nous! Les engrais et tout le
reste sont de plus en plus chers. Quel ques com
mer cants nous ai dent un peu en nous avancant de
|*argent nmais a la fin ils nous paient encore
noi ns pour |e nais.
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Mar gueri t e:

Joseph:

Mar gueri te:

Peut-étre qu' au fond je suis une fille de la
canpagne, apres tout. J aine |le mais dans ces
grand sacs de jute. Les sacs de plastique de 1

kg sont bien jolis avec toutes ces indications
sur le poids et |le reste qui sont inprinees des-
sus nmais je préférerai les épis come j'achetais
avant .

Les conmmercants ne sont pas | es seul s qui
abusent; eux aussi se pl ai gnent des grossistes
et des transporteurs qui sont aussi des vol eurs,
sans aucun dout e!

Et que dire des détaillants? Il y en a beaucoup
trop, partout en ville, cnacun essayant de ven-
dre plus que |"autre, | es magasi ns ouverts a
toute heure quand | es honnétes gens devrai ent
étre chez eux. Je crois que tout |le systéne est
foul Vous faites tout le travail et c'est a
pei ne si vous rentrez dans vos frais. Mi, ce
gque je veux, c'est acheter le mais le neilleur
mar ché possible nmais ces parasites se nettent
entre nous et s'engraissent a nos dépens. Le
gouvernenent doit faire quel que chose a ce sujet
et vite!



Cours 2
Feuille 4

L'agriculteur rencontre |e consommteur - Deux

Sinmon est allé en ville pour trouver du travail; il est venu
a la maison pour le week-end et est en train de parler avec
son frére Henri.

Sinon: Je suis neureux de te voir Henri et |e donmaine senble
prospére. Tu dois étre content d' avoir eu une si
belle récolte de mais cette année. Mai s pourquoi ne
| e vends-tu pas? On ne peut acheter du nmais nulle
part en ville et si ony arrive ca colte deux fois le
pri x nor nal

denri: Cest ridicule! Mon nais est |a depuis des senanines.
La coopérative dit qu' elle ne peut pas |'entreposer
ou que |l es cam ons sont en panne et pendant ce tenps
il s"abime sous la pluie. Je n"ai pas d' endroit pour
le mettre a | " abri.

Simon: Ca me  surprend d' entendre ca! Quand quel ques sacs de
mai s arrivent au magasin du gouvernent en ville, les
nménageéres s'y précipitent dés qu' elles |'apprennent
et tout est parti en noins d une heure! Les gens ap-
portent des vieux sacs de papier, des journaux et
méne des seaux pour enporter le mais et font | a
gueue, au besoi n, pendant des heures.

Henri: Comre |'ainmerais qu'ils viennent par ici! Méne quand
| a coopérative vient, elle ne |l e ramasse que sur le
bord de route a un kmd'ici. Il mest arrivé de
transporter quatre ou cing sacs plus d une fois
jusque la, et le camon n'étant pas venu, j'ai dd les
ramener a nouveau.

Sinmon: Est-ce que les prix ont augnmenteé depuis non départ?
Tout parait étre devenu plus cher!

Henri: Quand ils paient, les prix ne sont pas nmauvai s nai s
il se passe des nois avant qu'ils ne paient et il n'y
a aucun espoir d'obtenir une avance quel conque pour
des engrais ou des senences. Et s'ils ne peuvent pas
venir chercher le mais quel espoir ne reste-t-il de
gagner un peu d' argent?

Si non: Pourquoi n'essaies-tu pas de |l e vendre a quel gqu' un
d'autre, méne a un prix plus bas. Ca vaudrait tout de
méme meux crue de le |aisser pourrir.

Henri: Tu me crois fou? Le comté de gestion de | a coopéra-
tive maccuserait de déloyauté et ils pourrai ent néne
m expul ser de | a coopérative et alors je ne pourrai
plus acheter ce qu'il nme faut pour |les cultures ni
vendre de mais a qui que ce soit!
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Si non:

Henri :

Si non:

Je ne savais pas ¢ca. Dis donc, comment ca se fait que
le mais est de si mauvais qualité ces derniers
tenps? Dans | es magasi ns du gouvernenent, en ville,
on y trouve du sable, il est mldiouse, abine et
méne, une fois, on a trouvé un rat nort dans un sac.
Sans parler des bascules qu'ils utilisent dans |es
magasi hs du gouvernenent et qui sont loin d étre
exact es!

Quell e horreur! J' essaie certainenent de cultiver un
bon mais mais je ne pourrais pas garantir la qualite
de ce lot si |la coopérative ne vient pas | e chercher
et s'il se net a pleuvoir de nouveau. Si le nmais que
vous achetez en ville est abimé ou sale, ne pouvez-
vous pas le rendre et en acheter ailleurs?

Ch non! Les nmmgasi ns du gouvernment sont rares et
el oignés |l es uns des autres. Ca ne vaudrait pas la
pei ne d" aller dans un autre puisque de toutes facgons
ils sont tous pareils. Je suppose qu' on pourrait re-
fuser de payer si on achetait a crédit, mais il faut
partout payer conptant actuel | enent.



le “marketing mix”




Cours 3
Feuille 1

(hjectif: Permettre aux participants d identifier |les divers

conposants du "marketing m x" et d'analyser |es
situations de marché en ternes de présence ou
d' absence de chaque conposant.

Dur ée Deux heures.

Matériel : Etudes de cas "Le marketing m x"

Quide du formateur :

1)

2)

Distribuez |'étude de cas et denandez aux participants
d' i ndi quer ce qui est faux dans chaque cas; pourquoi |e
consommateur n' était-il pas satisfait? Donnez- | eur une
trentaine de m nutes pour faire cet exercice et demandez-

| eur de faire des suggestions en essayant d' obtenir des
réponses conme:

a) Le lait n'était pas conditionné correctenent.
b) Les oranges n'étaient pas mar uées, et |es consomma-
twmnmtdonc pas su qu'elles étaient vendues au
rabai s.

c) Les oeufs n'étaient pas ms en vente au hon endroit
| a ou se rendaient |es gens qui pouvai ent se pernettre
d' en acheter.

d) La viande n'était pas suffisamrent congel ée. Les conmp-
toirs de vente n'étaient pas appropriés.

e) Le riz n"a pas été disponible au monent opportun

f) Le poulet était trop cher; son prix n'était pas justi-
fié.

g) La laine n'était pas du genre qu'il fallait et le pro-
duit n'"était pas celui qu' on désirait.

h) Le consonmateur étranger ne connai ssait pas ce theé
pour | equel on n'avait pas fait de ‘

i) Le distributeur n"avait pas suivi les ventes de farine

de manioc. Le service apres-vente avait éeté négligent.

Faites remarquer qu'un agent de commercialisation doit
ou non utiliser chacun des facteurs de conmmercialisation
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3)

identifiés dans |l es études de cas. Une fois qu'il a déci-
dé d'utiliser un facteur spécifique, il doit décider de
la maniere dont il |'utilisera, étant donné qu'il existe
pl usi eurs possibilités pour chaque facteur. Sa déci sion
dépendra de |l a nature du produit et des besoins du con-
sommat eur. Pour illustrer ceci, demandez aux participants
de proposer d'autres nani eres de commercialiser |es pro-
duits qu'ils achétent en tant que consonmateurs ou qu'ils
vendent pour |a coopérative en tant qu' agents de comrer-
cialisation.

Les exenpl es peuvent inclure:

- Le pain peut étre vendu enball é ou non (conditionne-
nment).

- La farine de mais peut étre achet ée dans des sacs avec
ou sans marque (marque).

- Les pommes de terre peuvent étre achet ées directenent
au producteur au marché dans les villages, ou dans |es
nmagasi ns urbai ns apres qu' elles soient passées par plu-
sieurs mains différentes (lieu).

- La biére peut s'acheter en bouteille dans un nmagasin ou
on peut | a boire dans des verres dans un bar, peut-étre
mene en regardant | a tél évision ou en se distrayant
d' une autre facon (installations).

- Un peut acheter les fruits frais au nonment de la récol -
te ou en conserve a n'inporte quel nonent de |'année
[ monent) .

- Le charbon de bois peut s'acheter tres bon marché dans
la forét ou a un prix bien supérieur s'il est livré en
vill e dans |l es habitations (prix).

- On peut acheter le nais en épi, en grains ou en farine
[produit).

- Les neédi canents peuvent faire |'objet d une vaste pu-
blicité ou n'étre obtenus qu' avec une prescription ne-
dicale (publicité).

- On peut acheter un tracteur avec des pieces de rechan-
ges et des facilités de service, ou le fabricant peut
| ai sser |'acheteur prendre ses propres dispositions
[ service apreés-vente).

Montrez aux participants comme exenple un produit de con-
somation bien enball é et faisant |'objet d une pronotion
i nportante conme un détergent, des piles ou du chew ng

gum Inscrivez le prix de vente au public sur |e tableau
/rétroprojecteur et demandez aux partici pants de devi ner
le prix du produit en soi, avant d ajouter |e colt des
facteurs de commercialisation identifiés antérieurement.



4)

Cours 3
Feuille 2

Essayez, dans |a nmesure du possible, de trouver |e colt
de production. En tout cas il est peu probable qu' il soit
plus d un tiers du prix de vente au public.

Demandez aux participants de revoir la liste des facteurs
de commercialisation en les nettant en relation avec |le
produit concerné et en essayant d'attribuer un colt a
chaque conposant afin de dénontrer conment on obtient |a
différence entre le prix de production et |le prix au con-
sommat eur (naturellement, le "prix" n' est pas un facteur
de la conmercialisation, mais le résultat de |a conbinai -
son des facteurs de comercialisation utilisés).

Essayez d'obtenir des participants la |liste suivante et
écrivez-la sur |le tableau/rétroprojecteur:

En DF En DF
Colt du produit 1,00
Enmbal | age 0, 25
Marque et publicité 0, 15
Transport 0, 15
Colt des services du grossiste 0, 10
Colt du | ocal du détaillant 0, 15
Codt du stockage 0, 15
Colt du capital utilisé pour la
comerci al 1 sation 0, 05
Mar ge bénéficiaire (pour |e grossiste,
le détaillant et |e transporteur) 0, 30
| npots et autres codts 0,20
Total des frais de comercialisation 1,50
Prix total de vente au détail 2,50

Il se peut que |les participants acceptent des colts de
conmmerci al i sati on de ce genre pour des produits de con-
sommati on qui jouissent d une publicité inmportante, nais
peut-étre pensent-ils qu'il n'est pas nécessaire d' encou-
rir autant de frais pour des produits agricoles come
ceux qu'ils doivent commercialiser pour |es nenbres de
| eurs coopératives.
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Dénontrez, en vous référant a des cultures locales ou a
d'autres produits agricoles, qu'il est nécessaire de
faire usage des facteurs de conmercialisation et que |les
marges de | adite commercialisation, a part quel que béné-
fice qu' elles apportent, couvrent principal ement |es
colts de facteurs qui sont nécessaires au consomat eur.

Quand | es conposants ou facteurs de commerci alisations

sont conbi nés d'une certaine mani ere pour un produit spe-
cifique, on appelle cela le "marketing m x" de ce pro-

duit.

Il'lustrez I e concept de "marketing m x" au noyen d'un
di agramme comme cel ui - ci

Produit

Demandez aux participants d'imginer que les |lignes radi-
al es sont nobil es de facon a pouvoir réduire ou agrandir
| "i mportance de chaque facteur (refl étée par |'espace
gu'il occupe a l'intérieur du cercle). Cela illustre la
flexibilité du "marketing m x".

Dermandez- | eur de suggérer quel segnment devrait étre le
pl us grand pour chacun des produits suivants:

Essence Pour | es autonobilistes, un Lieu appropriée
est |le plus inportant.



Cours 3

Feuille 3
Autos Un bon service |[aprés-vente) et une oonne
qualité sont essentiels.
Revues: El l es doivent étre exposées a |la vue du
public ou étre en promntion dans un Lieu
appropri é.

Cadeaux pour
un festival ! |ls doivent étre disponibles en tenps utile

Montrez comrent |es consonmateurs peuvent étre aussi hien
servis par une vaste distribution (trés colteuse) gque par
un service inférieur qui permet d' avoir un prix bas.

Réf érez-vous a des exenples comme les fruits et le
| égunes dans | es marchés ruraux ou dans | es nagasi ns des
villes; comme la farine vendue en sacs dans |es noulins
ou livrée en paquets d' un kg dans | es nagasins | ocaux ou
a domcile.

6) Rappel ez aux participants:
- L'objectif n'est pas de npininmser les colts de
comrercialisation nmmis de maximiser |a satisfaction du

consomrat eur au noi ndre codt .

- Cela nécessite de connaitre |l es hesoins du consomma-
teur; ceci sera le thenme suivant.
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Cours 3
Feuille 4

Kot | .

Et udi ez chacune des situations suivantes et jdentifiez quel
facteur spécifique de commercialisation n"est pags satisfait
dans chaque cas.

Cas A

Une coopérative laitiere désirait vendre son lait dans une
ville. Un prit des dispositions pour que le lait soit livré
dans des bidons a certains nagasins, de facon a ce que les
gens pui ssent anener |leurs propres récipients et acheter la
quantité désirée. Le prix du lait au litre était inférieur
au prix des autres fournisseurs mais il arrivait souvent
qu' on en renverse ou qu'il contienne des inpuretés. Apreées
guel ques tenps | es consommateurs refusérent de |'acneter et
| a conséquence fut que | es comercants cesserent de |'acqué-
rir ala coopérative.

Cas B

Une coopérative de producteurs de fruits fit a grands frais
beaucoup de publicité pour des oranges de grande qualité
dans un nouveau marché; |es commercants achet érent des
stocks inportants au début nmais conme | es oranges n' avai ent
pas |"air différentes des autres oranges provenant d' autres
producteurs qui étaient |égérenent noins cheres, |es conmer-
cants vendirent |'autre sorte aux clients qui demandai ent au
bout de quel que tenps les fruits de |a coopérative. Le ré-
sultat des ventes fut tout a fait insuffisant pour couvrir
les frais de publicité.

CGas C

Un groupe d'agriculteurs remarqua qu'il existait une demande
pour des oeufs de trés bonne qualité de |a part des étran-
gers et des gens riches de la ville. Ils payaient en noyenne

50% de plus pour une douzai ne d' oeufs de premiere qualité.
Ensenble ils établirent un point de vente prés d' une station
d' aut obus ou arrivai ent des autobus de la région et |'appro-
vi sionnérent en oeufs de prem ére qualité en espérant faire
de bonnes affaires. Ml neureusenent seuls quel ques oeufs
furent vendus et |les agriculteurs abandonnerent |eurs ef-
forts de commercialisation

Cas D

Un groupe d' éleveurs entreprit d'élever des bovins de | a
neilleure race et désirait comrercialiser |es excédents de
viande. 1ls persuaderent des bouchers | ocaux de faire des
stocks de viande mais les clients étaient découragés par |es
nmouches et |a viande se détériora bientbét avec |a chal eur
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Une grande partie fut avari ée et les éleveurs regretteéerent
d'avoir perdu de |'argent en investissant dans ce genre de
bovi ns.

Cas E

Une coopérative rizicole souhaitait économ ser sur |e sto-
ckage. Elle livrait toute sa production a un narché de gros
au nonent de la récolte nmais était décue car le prix qu' elle
obtenait ne couvrait pas les frais de production.

Cas F

Un consul tant étranger suggéra a un groupe de gens dans un
certain district d' élever des poulets étant donné que |a
terre était rare et que |'on comencait a manger du poul et
dans |l a région. Les nenbres décidérent que |le poulet était
une nourriture de luxe et fixerent donc un prix élevé. En
résultat, presque personne n'en acheta et, bien que |es ven-
tes senbl aient rentables, |eurs colts étaient bien supé-
rieurs a ceux qu'ils avaient estimés parce gqu'ils vendai ent
peu. Les aviculteurs finirent par renoncer

Gs G

Quel ques él eveurs déciderent de vendre | es excédents de |ai-

ne de leurs noutons; la laine était solide et épaisse et ils
| "utilisaient depuis des années pour |eurs vétenents. Comme
|l e seul surco(t était le transport de |la | aine au marché,

ils étaient certains de pouvoir concurrencer |les autres éle-

veurs. Les marchands refusérent d' acheter |la |aine a quel que
prix que ce soit. Ils dirent que | a node avait changé, qu'on
portait mai ntenant des vétenents plus | égers et nobins am
pl es, que |'on ne pouvait confectionner qu' avec de la | aine
plus fine, qu'il fallait inporter.

Cas H

Une entreprise coopérative de planteurs de thé décida d'in-
trodui re sa narque dans un pays étranger avec | equel son
pays avait de bonnes relations. Ils vendirent de grandes
guantités aux grossistes et aux détaillants étrangers mais
| es propriétaires des magasi ns se plaignirent que personne
n'avait réclamé cette nouvelle qualité; ils n' en avaient ja-
mai s entendu parler. Les commercants refusérent donc d'en
acheter et cette initiative se traduisit par un échec.

Cas |

Une grande coopérative polyvalente d' agriculteurs pensa que
| ' on pouvait ajouter de |la farine de manioc a la farine de
bl € pour faire e pain a condition que | e boul anger apporte
guel ques changenments dans sa facon de procéder; |'addition
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Cours 3
Feuille 3

de 20% de farine ae mani oc ne changerait pas |e golt du pain
qui serait alors neilleur marché. Les représentants de | a
cooperative expliquérent les changements qu'ils fallait
faire a quel ques boul angers qui achetérent cette farine.

quel ques nmois plus tard ces derniers cesserent de |'acneter

| es représentants de | a coopérative leur rendirent visite
pour | eur demander |es raisons de ce changenent et se rendi-
rent conpte que |les ouvriers des boul angeries avai ent neéegli -
gé au bout de quel que tenps de faire | es changenents i ndi -

qués et la qualité du pain s'en était ressentie. Les boul an-
gers avaient décidé qu'il ne valait pas |la peine de conti -

nuer a utiliser cette farine.
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recherche sur les marchés




Cours 4
Feuille |

RECHFRCHE SUR | ES MARCHES

ojectif: Permettre aux participants de déci der de quel gen-

re d information sur les marches ils ont besoin et
de |"obtenir d' une nani ére efficace et écononi que.

Dur ée Quatre heures.

Mat ériel . Etude de cas-"La coopérative laitiére de Kansai"

Quide du formateur

2)

Demandez a quel ques participants quel est |'objectif gé-
néral de leur entreprise. Ils mentionneront probabl ement:

- Améliorer la situation des agriculteurs.
- Aréliorer les revenus agricol es.
- Aider les gens |les plus pauvres dans une zone rurale.

Soul i gnez que ce sont |a des objectifs [ égitines mais
qui se réferent entierement aux menbres et a leurs inté-
rets. Denmandez aux participants de suggérer un autre
groupe dont les intéréts seraient servis si les premers
objectifs étaient atteints.

- Les clients sont |es seul es personnes dont doit dépen-
dre toute organisation commerciale; s'ils ne sont pas
satisfaits, on ne peut obtenir aucun résultat.

Demandez aux participants de dire quels sont les clients
des nmenbres. Leurs reéponses dépendront, bien sdr, des
produits dont ils font conmerce nais elles peuvent inclu-
re:

- La coopérative nénme, qui achete les produits des nem
bres;

- L'union des coopeéeratives qui achete la production de |la
coopérative principal e;

- Un grossiste local qui achete a la coopérati ve;

- Des détaillants | ocaux;
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3)

4)

- L'acheteur final;
- Le consommat eur.

Pour les cultures d' exportation, il y aura beaucoup plus
de clients; en dehors de | a coopérative principale et des
clients usuels ils peuvent conprendre:

- Des nmisons d' exportation |ocales;
- Des inportateurs étrangers;

- Des firmes étrangéres qui traitent et conditionnent |es
produits;

- Des distributeurs étrangers;

ai nsi que des conmercants en gros, au détail, des ache-
teurs et des consonmateurs.

| se peut que les participants n' apprécient pas toujours
a différence. Demandez-|eur, par exenple, qui a en réa-
ité acheté le café ou le thé qu'ils ont bu aujourd hui.
C était peut-étre leur feme, le cuisinier ou |l e proprié-
ire du restaurant. Le consomrateur peut étre différent
| " acheteur final.

Autrenent dit, le client est:

- La personne ou |'organisation qui prend |ivraison des
mar chandi ses du producteur et les lul paie,

Qu

- Le consonmmat eur final, sa satisfaction est aussi le
but poursuivi par tous les autres "clients".

Faites remarquer que | e sens exact du not n'est pas ce
qui inporte. Ce qui inporte c'est que chaque organisation
ou chaque individu nmentionné come client doit se décider
pour un.certain produit. Si une seule nmaille de | a chaine
est ronpue, la vente n'aura pas lieu.

Demandez aux participants ce qu'ils doivent savoir sur
leurs "clients" de fagcon a réussir a |leur vendre | eur

produit ou a le faire vendre par |leur internédiaire.
Fai tes-| eur donner des exenpl es conme:

- Le nonbre de clients;

- Leur fortune;

- Qi ils se trouvent;

- Leur éducation;



5)

b)

Cours 4
Feuille 2
- Leurs activités social es;
- Leurs godts;
- Le nonbre de nmenbres que conpte leur famlle;

- Les équipenents qu'ils possedent (réfrigérateurs, bicy-
clettes, etc);

- Leurs préférences;

- Cequils ont |'habitude d' acheter;

- Les périodes ou ils ont de |'argent a disposition;

- L'acces a des entrepbts.

Soulignez qu'il faudra de |' argent pour obtenir toutes
ces informations car |es gens qui s'occupent de | es obte-

nir et de | es anal yser pourraient s'enployer a autre
chose. On ne doit chercher a obtenir les informations que

si |"avantage qu' on a de |es posséder dépasse |e col(t de
| es obtenir.
Souvent il arrive que |es coopératives perdent de bonnes

occasions de cornrnercialLiser |les produits en passant trop
de tenps a essayer de trouver des informations qui |es
aident a prendre une décision. Quand elles sont enfin dé-
ci dées | ' occasion est déj a passée.

Dernandez aux participants s'ils sont au courant de situa-
tions de ce genre ou demandez-|eur de decrjre des occa-
sions manquées par ce qu'on ne s'est pas décidé a tenps.

Demandez aux participants coment ils peuvent recueillir
rapi dement et a peu de frais des informations intéressan-
tes sur un groupe de consommateurs ou de clients. Les
participants n'ont peut-étre pas |'habitude de faire des
sondages. Si |'information a obtenir ne consiste qu' en
une réponse par "oui" ou par "non" a une question - et i
n'y a pas de raison de penser que | e groupe soums a
| " enquéte est en quoi que ce soit différent de |'ensenble
de la population a laquelle s'intéresse |'investigateur -
il devrait normal enent suffire de questionner 30 ou 40
per sonnes pour obtenir un résultat qui ne differe pas
trop des chiffres que |'on obtiendrait en questionnant
toute | a popul ation.

Demandez aux participants des exenples d'information de
ce genre qu'ils aineraient obtenir pour servir de base a
des décisions en mati ére de conmerci al i sation:

- Trouver conbien de nmenbres possédent un certain équipe-
nment pour décider si on doit en nmintenir des stocks
dans un service de fournitures d intrants agricoles.
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7)

8)

9)

- Trouver quelle proportion d' un groupe auquel on propose
de vendre un produit a un conpte en banque pour décider
de la neilleure maniere d' encai sser |'argent.

Denmandez aux participants qui ont une voiture (une noto)
de Il e dire. Denmandez-I|eur pourquoi il ne serait pas rai-
sonnabl e d' appliquer |a proportion de propriétaires de
voitures dans | e groupe des participants a toute |a popu-
| ati on.

- Il se peut que |le groupe ne soit pas représentatif de

toute | a population, étant donné qu'ils peuvent étre
plus riches ou plus pauvres ou étre différents de sorte
que | a possibilité qu'ils aient une voiture soit plus
ou noi ns grande.

Soul i gnez que |'échantillon doit étre suffisament grand
et doit étre représentatif de |'ensenble de |a popul ation
sur laquelle on veut obtenir |'information

Divisez les participants en groupes et distribuez-I1eur
des copies de |' étude de cas "La coopérative laitiere de
Kansai ". Assurez-vous que |es participants conprennent ce
qu'ils ont a faire. Donnez-leur jusqu'a une heure pour
anal yser la situation et préparer |eurs concl usions.

Reuni ssez a nouveau la classe et _demandez a chaque groupe
de présenter ses conclusions. Elles devront inclure au
noi ns | es points suivants:

Tout d' abord la zone a couvrir doit étre définie. L'in-
formati on obtenue peut suggérer que |'entreprise coopéra-
tive devra chercher un marché en dehors de sa zone mais
l"infornmation initiale doit étre obtenue d une zone
clairement définie, al'intérieur de laquelle il senble
rai sonnabl e de supposer qu'on trouvera un marche.



Cours 4
Feuille 3

Information

Source d'information

a)

b)

Clients finaux
(personnes)

Combien de ménages y a-
t-117?

£n combien de dgroupes
doit-on diviser les mé-
nages pour connaitre
leur consommation de
lait?

Combien de lait consomme
chaque menage?

Ou acheétent-ils le lait?

Combien payent-ils le
lait?

Quels problémes ont-ils
pour se procurer du
lait?

Clients finaux
(1nstitutions)

QYuelles sont les insti-
tutions, qui achétent le
lait et ol se trouvent-
elles? (écoles, hopi-
taux, services gouver-
nementaux, etc.)

Combien de lait
achetent-elles?

Oou l'acheétent-elles et
gqui décide du fournis-
seur (p.ex. les agents
du gouvernement central
chargés des achats,
etc.)

Combien payent-ils le
lait?

Quels problémes ont-ils
actuellement pour se
procurer du lait?

- Recensement

- Le bon sens (p.ex. niveau

de revenu élevé, moyen
dans les zones urbaines
et suburbaines, soit
guatre groupes).

Faites interroger 40 per-
sonnes dans chaque grou-
pe, soit 160 personnes

en tout, par les éco-
liers, des volontaires

et leurs familles pour
obtenir l'information.

Les visites personnelles
du gérant a chacun des
clients institutionnels
peuvent &tre de grande
valeur; en outre, une
visite réalisée pour
obtenir une information
peut amener un nouvel
acheteur.
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Information Source d'information

Cc) Points de vente

- Quels sont les magasins - De préférence par une
gul vendent du lait ac- visite personnelle, les
tuellement ou qui pour- magasins pouvant devenir
ront le faire a 1'ave- des clients importants.
nir? S'il y en a trop, les
membres du comité de ges-
- Combien de lait ache- tion peuvent les aider.

tent-11s?
- Combien le payent-ils?

- A quel prix vendent-ils
le lait?

- Yuels problémes ont-1ils
pour acheter le lait?

- S1 on se rend compte que

iles magasins achétent - Le gérant lui-méme; le
aux distriputeurs gros- grossiste sera un client
sistes locaux, on doit tres important.

optenir de ces derniers
la méme information.

d) Service de transport

- Quels sont les services - Enquéte personnelle du
de transport existants gérant ou d'un mempre
gui conviennent pour compétant du comité au-
livrer le lait dans la prés des entreprises ae
région? transport locales.

- Yuels prix chargent les
entreprises de trans-
port?

- Ou vont les entreprises
de transport et guand y
vont-elles?

e) Promotion

- Yu'y a—-t-il comme moyens - Observations et enguéte
de publicité dans la ré- du gerant aupres des
gion? proprietaires de jour-

naux, des imprimeurs
d'affiches,des services
de radio ou de ceux qui
sont chargés d'autres

- Combien cela colte-t-1l? médias.

- A qui s'adressent-ils?
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10) Il se peut que |es groupes ne nentionnent pas |a
nécessité d' un questionnaire. S ils ne |le font pas,

demandez conment ["information obt enue sur | es
consommateurs par différentes personnes, comme les
nmenores du conité ou |l es enfants des écoles, ou par la

ménme personne a différentes occasions, peut étre assez
cohérente pour qu'elle puisse donner des résultats
s(rs.
- Il faut utiliser des questionnaires sinples, courts
pour assurer |a cohérence des infornmations, pour
garantir qu' aucune question n'a été oubliée et pour
eviter des conversations |longues et inutiles avec |les
per sonnes i ntervi enees.

- Sils ne|l'ont pas fait, demandez aux participants de

pr éparer un questionnaire sur |es consommateurs. La

di sposition pourrait en étre |a suivante:

Questionnaire sur les consommateurs

Présentez-vous comme suit:

Je travaille pour la Coopérative laitiére de Kansai.
Vous avez peut~étre entendu dire que la CNPL cessera de
vendre son lait a Kansai l'année prochaine. Nous espé-

rons pouvoir la remplacer mais nous avons besoin d'in-
formations sur nos clients eventuels.

T. OU haDit@Z=VOUS? tuveernenneneeconnenensnnnsnenenens
2. Quels sont les revenus mensuels de votre famiile?

U Moins de D¢ 100

v Entre DF 100 et 300

0 Plus de DF 3u(
3. Compren de personnes compte votre famille? .........

4, Combien de lait votre famille consomme-t-elle par
SEMALNE? ¢ ueueeeeanonsasessssnaasnssssssssasssasssnnes

5. Yuand achetez-vous VOtre lalt? ...eeeeeeescecesecees
b. OU Aachetez=vous VOLLre Lait? .ueeeeeeeoeoonoeoennnnas

7. Combien payez-vous VOotre lait? .....cceeececeeecnceen

8. Avez-vous des difficultés & vous en procurer? ......
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I nsistez sur |les points suivants en conparant |es sug-
gestions des participants avec | e questionnaire proposeé:

Le nom de | a personne a |aquelle est soum s | e ques-
tionnaire n'est pas exigé, certaines personnes hé-
sitent a répondre a des questions si elles pensent
gu' on les contrdlera par la suite ou si elles pensent
que |'"information se référe a | eur personne.

- Les questionnaires doivent étre aussi sinples et
courts que possible, et ne doivent pas conprendre de
guestions qui ne soient utiles a |la coopérative pour
prendre une déci sion.

- Il est nécessaire de rappeler a I'interviewer qu'il
doit se présenter correctenent de facon a ce que les
gens n'aient pas de doute sur ses intentions.

- Il n'y a qu un petit espace pour chaque réponse; si
| es réponses sont trop détaillées, il sera difficile
de les interpréter, de les classer et cela prend du

t enps.



Cours 4
Feuille 5

I <rative laitie I .

Les él eveurs de Kansai étaient quel que peu déconcertés. Il vy
a trois ans, la Corporation nationale de produits laitiers
CNPL) |es avait persuadés de se débarrasser de |eur bétail
traditionnel et d élever a la place du bétail de grande qua-
lité. Du point de vue technique, ce changenent avait été un
grand succes et les éleveurs arrivaient a obtenir jusqu'a 15
litres de lait par jour de chaque vache laitiére. La CNPL
achetait le lait a un prix standard de 25 cf* le litre, et
le ramassait dans des citernes de 1.000 litres a certains
points de collecte. Les cent éleveurs fornerent une coopéra-
tive pour acheter des alinents concentrés pour |le bétail,
des services d' insénination et s'assurerent |les services
d un vétérinaire; leurs 700 vaches laitieéeres avec | eurs
veaux exercerent rapidement une influence positive sur
| * écononi e de cette région.

Pourtant, une crise venait de se produire. La direction de

la CNPL venait d' étre licenci ée pour cause d'inefficacité et
de corruption. Le nouveau directeur avait éval ué |' opéra-
tion et avait trouvé qu' au fond elle n' était pas rentable.

La CNPL ramassait d' énornes quantités de lait en petits
lots, qu'elles transportait sur de | ongues distances, |e
traitait dans de grandes unités spécialisées et essayait en-
suite de |l e vendre dans des villes de province éloi gnées
comme Kansai et dans |a capitale.

Le nouveau directeur avait décidé, en conclusion, qu'il fal-
lait en finir avec | e nonopole de vente du lait par la CNPL
en dehors de la capitale et que la CNPL ne devait plus étre
obligée par la loi d acheter le lait des éleveurs qui pou-
vaient renplir des fats de 100 litres. La CNPL se procure-
rait désormais le lait chez | es grands fourni sseurs se
trouvant prés de la capitale et |e vendrait en ville et dans
| es zones suburbai nes avoi si nantes. Ce changenent devrait
entrer en vigueur dans douze nois. Durant cette période |a
CNPL continuerait de ranasser le lait de groupes dispersés
comme | es éleveurs de Kansai nmis on encouragerait ces der-

by

niers a chercher de nouveaux débouchés pour |eur production.

Les éleveurs de Kansai arriverent a la conclusion que s'ils
ne faisaient pas quel que chose a ce sujet ils n'auraient
pl us de marché pour leur lait. Quel gues-uns pourraient ven-
dre une partie de |eur production a des consonmateurs parti -
culiers ou a des propriétaires d hétels qui |le désiraient et
pourraient |le transporter sur les 10 km qui séparent la vil-
| e de Kansai des terres d' élevage; mais | es gens de Kansai
étaient habitués a ce qu' on leur livre le lait déja condi-
tionné dans |l es magasins et méne a la maison. ||l était peu
probable qu'ils veuillent aller eux-ménes chercher le lait
chez les él eveurs.

Les él eveurs savaient aussi que, bien que la CNPL ait vendu
du lait a Kansai, |a denmande exi stante pouvait n'étre pas

* cf= centines formati on
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suf fisante pour absorber |eur capacité de production. Les
livres de la CNPL étaient tellement confus qu'il était
i npossi bl e de savoir conmbien de lait on vendait et comrent
on |l e vendait.

Kansai est une petite ville rurale qui conpte environ 30.000
habitants. C est un chef-lieu de district avec un certain

nonbre d' offices gouvernenent aux. I y a dix écoles
primaires pour les enfants de la ville et de la région. Il vy
a aussi un coll ege technique et un hopital. Il n'y a pas de
randes industries; il y a une unité de nise en conserve de

ruits de di nension noyenne et un certain nonbre de petits

ateliers qui satisfont les besoins de la ville et de |la
comrunaut é agricol e | ocal e.

Le lait de la OCNPL est conditionné dans des cartons
"t étrapack". Par suite d' une supervision déficiente, le lait
n'est pas toujours d une qualité optinale et on trouve
souvent vies cartons qui fuient dans les livraisons. On dit
que | es comrercants de Kansai ne sont pas tres contents de
la qualité, du conditionnenent, de la livraison ni des

profits qu'ils font mais, étant donné qu'il n'y a pas
d alternative a la CNPL et qu'on a besoin de lait, ils
| "achétent tout de néne sans trop se plaindre.

Les éleveurs de Kansai ne sont pas organises pour
comrerci al i ser | eurs produits et ne possedent pas

dinstallations pour le traitenent ou |l e conditionnenent
pui squ'ils ont toujours conpté sur |la CNPL pour acheter
| eurs produits bruts. Le conité a pensé faire une denande de
crédit pour acquérir un équi penment de traitement et des
véhi cul es mais |'agent de coopération a fait remarquer que
| a banque coopérative denmandait des études de faisabilité
conpl etes avant d' étudier |a denmande de crédit. C était
d autant plus inportant que |'on s'attendait a ce qu' un
groupe de producteurs de lait demandent des crédits et que
guel ques organi snmes privés étaient aussi intéressés par |es
chances qu'offrait le retrait de |la CNPL. Seul es | es
dermandes treés bien présent ées et basées sur des informations
exact es avai ent des chances d' étre consi dérées.

Le président de | a coopérative conprenait que |'agent avait

raison. Il y avait, de toute évidence, un certain nonbre de
possibilités de traiter le lait pour |a coopérative. |l

avait | ui -méne  suivi un cours sur les techniques de
production laitiére et il se croyait qualifié pour faire des

recherches sur |es diverses solutions techni ques possi bl es.
Il réalisait que | e choix devait, en définitive dépendre du
marché. 1l avait donc denmandé au gérant d'obtenir toutes |es
informations qui lui étaient nécessaires sur e marché. 11

pensait que |'on devrait avoir réuni toutes les infornmations
en un nois de fagon a avoir |le tenps de déci der quels
I nvesti ssenents on devait faire pour pr éparer | es
installations avant que |a CNPL ne cesse ses opérations a
Kansai .

Le gérant n'avait jamais eu affaire avec ce genre de
probl éne. |l ne disposait que de fonds trés limtés pour



Cours 4
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obtenir des informations et devrait conpter sur |ui-nénme ou
sur |"aide volontaire de quel ques nenbres du conité de ges-

tion ou d autres nenbres. Avant tout, il voulait déci der de
["information dont il avait besoin et de |a facon de |' obte-
nir.

Exercice

Donnez des conseils au gérant. Faites la |iste des inforna-
tions dont il a besoin. Mntrez comment obtenir chaque él e-
ment d'information.
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theme

le conditionnement




Cours 5
Feuille 1

LE CONDI TI ONNEVENT

hiectif: Permettre aux participants de sél ectionner des ng-

t hodes appropri ées pour conditionner |eurs pro-
duits agricol es.

Dur ée: Deux heures.

Matériel : Des exenples de différentes fagcons de conditionner

|l es nménes produits comme |l e sucre ou la farine
enpaquet é préal abl ement ou enveloppés dans du
papi er journal.

Quide du formteur :

1)

Dans ce cours et les cours suivants |les participants étu-
dieront |es différents composants du "marketing mx". Ils
identifieront des solutions possibles pour:

- Le conditionnenent. - Les nethodes de transport.
- Le produit. - La publicité.
- Les points de vente. - Les prix.

IIs_ consi déreront | es facteurs qui i nfl uencent | eurs
choix de |"une ou de |"'autre sol ution.

Les participants doivent inmagi ner que |a Coopérative |ai-
tiére de Kansai est en train de procéder a |la recherche
de marchés dont il était question dans |e cours précé-
dent. Dans |le cours 14, sur |a base de cette information,
ils devront, en groupes, décider coment |a Coopérative
laitiere de Kansai devra commercialiser son lait. Entre-
tenps, ils apprendront a connaitre |les autres possibili-
tés de conmercialiser un produit et |les facteurs dont il
faut tenir conpte quand on prend des décisions sur chaque
conposant de |la comercialisation

Rappel ez aux participants en vous référant au cours 3 que
chaque conposant ne peut étre consi déré isol énent. Le
“marketing mx", comre son noml'inplique, est un proces-
sus d'integration. Les participants auront |'occasion de
concevoir un "m x" approprié quand ils recevront les ré-
sultats des recherches de |a Coopérative laitiére de Kan-
sai .
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2)

3)

Demandez aux participants d'indiquer |la fonction d' une
cai sse en bois comme celles que |'on utilise pour |'ex-
portation ou |l e transport a des endroits €l oignés dans |le

pays.
a) Protection
Contre | es dommages dus a | a mani pul ati on.
- Contre | es dommmages dus aux intenpéries.
- Contre le vol.
b) Lnformation

- Sur la manipulation ("Vers |le haut”, "Ne pas utili -
ser de crocs de charge", "Poison", "Fragile", etc.).

- Sur la destination (Lettre peintes ou étiquettes
col | ées).

- Sur le contenu ( " Denr ées peérissabl es”, "Poison",
"Fragile", etc.).

- Sur le poids.
Montrez aux participants un exenple d un article de con-

somati on soi gneusenent conditionnée conme une savonnette
fine ou un detergent. Quelle est la fonction d un tel

condi ti onnenent ?

a) Protection
- Contre la saleté

- Contre le vol.

b) ILnformation

Mode d' enpl oi .

Quantité contenue dans | e paquet.

Anal yse du contenu (si la loi |'exige).

La marque et | e nomdu fabricant.

) blicité
- Attirer |"attention du consommat eur.

- Faire connaitre ou, quelque fois, exagérer |es avan-
tages du produit.



Cours b
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Demandez aux participants d'indiquer tous |es nobyens pos-
sibles de conditionner le lait:

- Dans des bouteilles en verre.

- Dans des cartons rigides, cirés.

- Dans des sacs de pl astique.

- Dans des tétrapacks.

- Dans des boites.

- Dans des bi dons.

- Dans des cam ons citernes.

Demandez aux participants d'évaluer chague néthode
d' aprés son efficacité (grande, noyenne, faible) par rap-
port a chacune des trois fonctions indi quées précédem
nment, en particulier la protection, I'"information et |a

publicité. Wilisez un tableau come celui ci-dessous.

Les participants peuvent faire | es suggestions suivantes:

Métnng de Protection Information Publicité
conditionnement

Bouteille de moyenne faible faible
verre

sacs de plastique faible moyenne faipble
Cartons cirés grande moyenne moyenne
Tétrapacks moyenne grande grande
Boites grande grande grande
Bidons moyenne faiple faible
Camions-citernes grande faible faible

5) Demandez aux participants pourquo

|l es boites et les té-
trapacks ou toute autre nmethode qu'ils considérent étre
d' une grande efficacité ne sont pas utilisés par tous |les
producteurs de |ait? Pourquoi continue-t-on d utiliser
| es aidons et |es cam ons-citernes?

Colt

pas di sposés a payer plus du
pas et n'ont pas besoin de

Certains clients ne sont
m ni nrum ou ne | e peuvent
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donner des informations ou de faire de |a publicite.
Demandez aux participants de donner des exenpl es:

- Les grands clients conme les laiteries, |es nétels,
| es fabricants de yaourt ou autres utilisateurs in-
dustriel s.

- Les consonmmat eurs ruraux pauvres qui peuvent aller
eux- ménmes chercher le lait et pour qui économ ser de
|"argent est |'essentiel.

b) Volune requis (dépend du consommteur)

Seul s |l es acheteurs come |les industries de traitement
ou les écoles ou autres institutions peuvent acheter
le lait en citernes ou en grands bidons. Bien que ce
type de conditionnenment soit le neilleur nmarché, il ne
convi ent pas aux consonmateurs pauvres qui ne peuvent
all er eux-nménes chercher le lait.

Denmandez aux Participants de suggérer d'autres noyens de
conditionner le sucre, la farine ou d autres produits en
paguets qui contiennent |la nméne quantité nmais qui diffe
rent du point de vue de la protection, de la publicité et
de I'information qu'ils offrent.

Prenez | ' exenple du sucre ou de | a farine envel oppés dans
du papi er journal. Demandez aux participants de spécifier
| e genre de consommat eur et, les points de vente pour
| esquel s chaque net hode est appropri ée.

lisation d N | | | it

- Les consommat eurs pauvres pour qui un prix bas est
pl us inportant que la propreté ou |I'information.

- Les consommateurs qui ne veul ent pas acheter davantage
méne si on tait oeaucoup de publicité pour le produit.

- Les consommateurs qui ont le tenps d attendre dans |es
nmagasi ns qu' on enbal l e | eurs achats séparénent parce
qu'ils n'ont pas grand' chose a faire qui soit profita-
bl e.

- Les commercants qui ont de | a place pour entreposer
des sacs et enballer les produits.

- Les conmercants qui ont de |la main-d oeuvre bon marché
pour envel opper |es produits individuell enent.

- Les conmercants que les clients connaissent et a qui
ils font confiance.

Les commercants qui ont peu d' espace pour exposer
| eurs produits de sorte qu' un bel enball age passerait

| naper gu.
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7)

8)

Cours 5
Feuille 3

uemandez aux participants a quel genre de magasin et de
client |les spécifications suivantes ont des chances de

s' appl i quer:
Préenbal | age

Les clients riches qui achetent dans des sel f-services.

bal | I I S |

Les clients pauvres qui acnetent dans |les petits maga-
si ns.

Soul i gnez que |'exenple ci-dessus est un exenple typique
de | a nécessité de décisions intégrées de commercialisa-
tion: | a méthode de conditionnenent dépend des |ieux de
vente au détail ainsi que des besoins des consommateurs.

Assurez-vous que les participants se rendent conpte que
chaque produit peut pratiquenent étre conditionné de dif-
férentes facons:

- Comment conditionne-t-on actuellenment |es produits de
| eur coopérative?

- Pourquoi sont-ils conditionnes de cette facon? (besoins
du consommat eur, types de lieux de vente utilisés ou
sinmplenent "on a toujours fait comme ca"

- Quelles autres possibilités y a-t-il? (les | égunes peu-
vent étre nettoyés et nmis dans des sacs ou vendus en
vrac, les fruits frais peuvent étre envel oppés dans du
pl astique, |es céréal es peuvent étre vendues dans des
sacs de jute ou en vrac.)

- Existe-t-il actuellenment ou y aura-t-il a |'avenir des
possi bilités de changenents pour angeliorer |es ventes?
il se pourrait que des colts additionnels en résul -
tent, mais |a val eur ajoutée dépassera-t-elle |l e colt
de sorte que | es consommat eurs achéteront plus, méne
s'ils doivent payer un prix plus éleve?)
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Cours 6
Feuille 1

LE PRODUIT

hjectif: Permettre aux participants d'identifier des fornes

appropri ées pour répondre aux conditions changean-
tes du marche.

Dur ée - Deux a trois heures.

Matériel : Etudes de cas "Conditions du marché changeant es”

Quide du formteur :

1)

Distribuez | es études de cas et demandez aux participants
de "voter pour |les divers suggestions qui |eur seront
pr ésent ées. Enregistrez | eurs préférences, discutez de
| eurs nérites et demandez aux participants de classer |es
neuf suggestions dans | es catégories suivantes:

- Celles qui sont favorables a un chagement ou une ane-
lioration des cultures (b, d, Q).

- Celles qui recommandent un traitenment des récoltes (c,
f, i).

- Celles qui recommandent qu' on ne fasse pas de change-
ment et qui veul ent protéger |es nmarchés existants (a,
e, h)

Demandez a ceux qui ont voté pour toutes |es suggestions
du dernier groupe (a, e, h) ou pour une partie d entre
elles, s'ils favorisent un nmarché ou une sol ution axée

sur le produit: est-ce que ces propositions serviraient a
long terne les intéréts des nenbres de | a coopérative?

- Certains se plaignent mais ne fant rien.

- Certains résistent au changenent nmai s se prononcent en
faveur de mesures protectionnistes come | es sugges-
tions a, e et h.

- Certains cherchent des noyens alternatifs de changer
| eurs cultures ou de procéder a des traitenents des ré-

coltes pour parer aux risques.

Demandez aux participants d'indiquer les entreprises |les
pl us dynam ques et |es plus prosperes de |eurs pays; sur
guel genre de réponse repose |eur succes?
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Demandez aux participants quelles possibilités s'offrent
a une coopérative laitiere en plus de vendre du lait.

- Elle peut vendre du beurre, du fronmge, des yaourts, du
lait en poudre, du lait ou de la créne de | ongue con-
servati on.

Il s'agit l1la de sous-produits du lait; demandez aux par-

ticipants d'indiquer | es étapes de traitenent par |es-

quel | es passent des produits comme le café, le thé ou le
bl é avant de pouvoir étre consome.

Cafe

- Décorticage

- Torréfaction

- Mél ange

- Mouture

- (Transformati on en café i nstantané)

- Faire le café
Ihe

- Coupe

- Fernentation
- Séchage

- Ml ange

- Enpaquet age

BLé
Mout ur e

- Cui sson au f our

Certains agriculteurs, en particulier les proriétaires de

grandes pl antations, se chargent de tout | e processus et

méne de | a vente au consommat eur final dans |eurs nmaga-
si ns.

D autres agriculteurs, petits ou grands, vendent |eurs
récoltes sur pied a d autres organi sati ons qui se char-
gent de la récolte, du transport et du traitenent du pro-
duit.


katherine


Cours 6
Feuille 2

Les coopératives de comercialisation sont elles-nénes
une reéponse aux besoins de petits agriculteurs, qui réu-
ni ssent |eurs produits pour |es comrercialiser et procé-
der a de possibles activités de traitenment. Quels fac-
teurs déterm nent dans quelle mesure |les agriculteurs ou
| eurs coopératives doivent eux-nménes traiter |eurs récol-
tes? Obtenez des participants | es réponses suivantes et
faites-en une .liste:

- Le niveau de demande du produit.

- La faisabilité technique et |le colt du transport du
produit a chaque étape du traitenent.

- Le type et le colt de |'équi penent nécessaire au trai-
terment .

- Le volune de production du produit.

- Les fonds disponibles de | a coopérati ve.

- Les conpétences techniques et administratives dont dis-
pose |'entreprise.

Beaucoup d' entreprises agricol es agi ssent comre si |eurs
activités ne peuvent jamai s changer; demandez aux parti -
cipants d' examiner la |liste ci-dessus et de suggérer pour
| eurs entreprises si chaque fonction est fixe ou sujette
a des changenents. Dans | a plupart des cas on peut s'at-
tendre & des changenents. Denmandez aux participants des

exenpl es de changenents qui ont beaucoup affecté |a natu-
re des affaires de |leurs entreprises.

Les exenpl es peuvent inclure:

- De nouvelles varietés ont fait enorménment augnmenter |a
production et réduire | es codts.

- Les systenmes de préts des coopératives ont facilité
| " obtention de fonds.

- De nouveaux équi pements ont réduit |e niveau m ni mum
auquel il est économ que de réaliser certains proces-
Ssus.

- Les demandes des clients changent.

Demandez aux partici pants des exenpl es de changenents qu

| es ont anmenés ou ont anenés d'autres coopératives a aug-
nmenter (ou réduire) le volunme de traitenent auquel ils
procédaient. Y a-t-il d'autres changenents auxquels ils
n' ont pas encore réagi ou doit-on proposer a |leurs coopé-
rati ves de nodifier maintenant |eurs produits en prévi-
sion de changenents futurs probabl es?
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5) Vérifiez que tous |les participants connaissent les utili-
sations finales auxquell es sont destinés |es produits que
| eurs coopératives conmercialisent. Demandez-1eur depuis
conbi en d' années |l es nenbres cultivent |es nénes pro-
duits; quelles garanties y a-t-il qu'ils pourront vendre
ces nénes produits dans 10 ou 20 ans?

Demandez aux participants d' imaginer qu'ils savent, sans
| " onbre d' un doute, que |a demande des nenbres disparaf -
tra dans 10 ans; que feraient-ils aujourd hui?

Les suggesti ons doi vent conprendre:

- Chercher de nouvelles utilisations pour |es nménes cul -
tures. (essence pour la canne a sucre ou le mais, am -
don industriel pour |le manioc, etc.).

- Chercher des nodifications possibles du produit actuel
qui prolongeront ou rétabliront son potentiel marchand.

- Aneliorer les variétés, la normalisation; différentes
époques de reécoltes.

- Préparer une "vérification" des ressources physiques et
des conpétences des nenbres et identifier des aspects
conme:

Qualité et capacité du sol
Ressources en eau.
Di sponibilité de nain-d' oeuvre.

Capacite technique des agriculteurs et capacités ad-
mnistratives et comerciales de |a coopérati ve.

Facteurs d' enpl oi saisonnier.

ldentifiez autant d'alternatives que possible aux cul -

tures que |'on peut produire avec |es nénes ressources et
| es nénes conpétences; éval uez | eur demande future proba-
ble et planifiez de consacrer toute |'activité des nem
bres de | a coopérative (ou seul enent une partie) a ces
nouveaux produits. (Les exenpl es peuvent conprendre |a
production artisanale a petite échelle, fruits frais,

fleurs, élevage intensif de poulets, tourisne, etc.).

Rappel ez aux participants que |a plupart des produits
peuvent se dénoder; ne devraient-ils pas préparer des
plans pour introduire des changenents qui pourraient
mener a |l a création de nouvelles sources de revenus'?

Illustrez sur |le tableau/ rétroprojecteur conment on peut
accroitre les revenus en prevoyant |'obsol escence d' un
produit si le jugement du degré de declin du produit est

trop pessimste.



Volume

cours o)
Feuille 3

Temps

Soulignez qu'il est certain gu'il y aura ces change-
ments. Si les coopératives sont préparées au changement,
elles protégeront leurs membres et pourront augmenter
considérablement leurs revenus méme si les choses ne se
passent pas commes elles pensaient.



Cours 6
Feuille 4

it I hé cl |

Etudiez | es probl emes exposés ci-dessous et decidez de |la
proposition que vous auriez adoptée:

Cas 1

Un a dével oppé une nouvel le fibre syntnétique: |e polypropy-
| ene. Le fil fabriqué avec cette fibre ne pourrit pas et est
plus résistant que le fil de sisal, tant et si bien que les
agriculteurs dans |l e nonde entier, qui utilisaient |e sisal

dans | eurs uiacnines pour nettre en balles la paille et le
foin, ont adopté cette nouvelle fibre. Une Union de coopéra-
tives qui dépendait principalenment de la vente du sisal a
conpris que cette nouvelle fibre allait faire beaucoup de
tort aux affaires de ses nmenbres. A |'occasion d' une réunion
du conmiteé ils avancérent trois propositions pour parer a ce
ri sque.

Menbre A suggéra que |'Uni on denmande au gouver nenent de don-
ner des instructions a ses dél égués lors de réunions inter-
nati onal es pour protester contre | e changement qui priverait
une aide politique et tenter un ooycot des produits de |'en-
treprise chimque nultinationale qui avait dével oppé cette
nouvel l e flore. Il suggéra que |'invention était partie d' un
conpl ot néo-col oni aliste pour nminer |'éconon e des pays en
dével oppenent. En tant que bons citoyens |eur devoir était
de protéger les cultures traditionnelles de |eur pays.

Menbre B dit que |'on devrait demander aux instituts de re-
cherche agricole du pays de faire des recherches sur de nou-
veaux types de plantes de sisal qui pernettraient d obtenir
des fibres plus résistantes et plus dures. Conme on le sait,
| es producteurs étrangers de tapis commencent a utiliser le
sisal de neilleure qualité pour la tranme des tapis; |'Union,
dit-il, devrait faire toute la publicité nécessaire pour
pronmouvoir le produit de |eurs nenbres sur ce nouveau nar-
cne.

Menbre C dit qu' on devrait penser a installer une fabrique
de sacs de sisal et de toile d' enball age de sisal que |I'on
trouve difficilenent dans |l e pays et qu'on doit actuell enent
inmporter de |'étranger. Il était d' accord pour trouver que
cel a denmandait de sérieux investissenents et de grandes no-
difications de la structure de |I'Union, étant donné qu'elle
avait été concue pour comercialiser |es produits agricoles
avec des installations de traitenent tres sinples; elle de-
vrait mai ntenant ouvrir une usine. Le nenbre C dit que
c' était cependant |a seul e issue possible.
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Cas 2

Un grand nonbre d'él eveurs de noutons dans un certai n pays
dépendait du marché local de la laine. La node a changé et
| es gens se sont nmis a préférer des vétenents plus | égers et
noi ns anpl es qu' on ne pouvait pas confectionner avec |la
| ai ne tres épai sse que produisaient |es éleveurs |ocaux; |a
denmande pour ce genre de |l aine se réduisit considérable-
ment. Une inportante coopérative d' él eveurs se réunit pour
di scuter du problenme; on présenta trois recomuandati ons.

Menbre D proposa que |'on utilise |les fonds accurul és pour
financer |'inportation d' ani maux de race et pour aider |es
menbres a financer |'achat de nouveaux noutons de | aine plus
fine. On devrait subventionner |'abattage des ani maux ant é-
rieurs et créer un service pour aider les éleveurs a faire
face aux problenes particuliers relatifs a |'élevage et au
soin des ani maux de pure race dont ils n'avaient pas |'habi-
t ude.

Menhre E fit remarquer que |'un des principaux clients était
| a coopérative propriétaire de la filature et de la fabrique
de tissus. On devrait faire pression sur |'admnistration de
cette fabrique pour assurer qu'ils n'achetent que la |aine
traditionnelle. L'Union national e des coopératives devrait
faire une canpagne publicitaire sur cette question, en
i ndi quant que tout bon citoyen devrait considérer qu'il est
de son devoir d utiliser la |laine rustique nationale.

Menhre E dit qu' on devrait démarrer une usine pour teindre
et filer la laine des nenbres de sorte qu' on puisse |la
vendre pour tricoter pour |le marché local et |'exportation,
étant donné qu'une mnorité inportante préférait les tissus
de laine plus épais et que cela | es ennuyait de ne plus
pouvoir en obtenir sur |le marché. La coopérative devrait
faire des recherches sur la possibilité de faire des tapis
pour | esquels on a besoin de |a |aine épaisse que produi sent
| es nmenbres.

Cas 3

Les revenus des nenbres ayant augnenté, ils en vinrent a
préférer le pain fait de blé inporté au pain de mais tradi-

tionnel. En conséquence, |le marché |ocal de mais perdit de
| "inmportance et |e Conseil national des Céréales crut
nécessaire de vendre aux marchés internationaux les
excédents de mais des agriculteurs a des prix tres bas.

L' adm ni stration d' une des coopératives de comercialisation
| es plus inportantes reconnut que c'était |a une grande ne-
nace pour |es revenus des nenbres; quand |l a question se dis-
cuta au comté plusieurs propositions furent présentées.
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Cours @
Feuille 5

Menbre G dit que |'on devrait encourager |es menbres a
diversifier leurs cultures; il y avait une augnentati on de
| a demande | ocale de | égunes frais et |a coopérative devrait
diriger ses efforts de formation et de vul garisation dans
cette direction pour introduire parm ses nenbres |es
| égumes étrangers que |'on comencait a apprécier. On
devrait établir des contrats de commercialisation avec |es
grossistes et les détaillants qui achetaient ces récoltes.

Menbre H estinmait que cette tendance a voul oir des | égunes
qui étaient étrangers, aprés tout, était un indice préoccu-
pant du déclin culturel du pays en néne tenps qu' un drai nage

des rares ressources en devises étrangers. Il proposa que le
représentant de |a coopérative aupres du Congrés nationa
des coopératives fasse pression pour obtenir |'"interdiction

d inporter du bleée. Leur coopérative devrait assurer que les
menbres soient infornés de |'excellente valeur nutritive du
mai s come alinment de base.

Menbre | recommanda d' établir des contacts avec d' autres co-

opératives et avanca |'idée de construire une unité de pro-

duction d' am don de mais. Ce serait un grand investissenent,

qui dépasserait de loin les possibilités d' une coopérative,

mais il pensait que |le marché pour |'amidon industriel était

plus stable que celui du mais brut. Et, en tous cas, on
utilisait wune grande partie du mis dans ce but a
| " étranger. Pourquoi le gain qu' on en retirerait et les em

pl ois que créerait |'usine ne profiteraient-ils pas aux
agriculteurs qui font pousser |le nmais?
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circuits de distribution




Cours 7
Feuille 1

CIRCUITS DF DI STRI BUTI ON

(hjectif: Pernettre aux participants de sélectionner les ré-
seaux de distribution appropriés pour les produits
de | eurs nenbres.

Dur ée Une a deux heures.
Quide du fornateur:

1) Rappel ez aux participants les différentes "clients" iden-
tifiés au cours 4. Demandez-leur de faire une liste des
di vers réseaux de distribution qu' enpruntent |es produits

de |l a coopérative avant de parvenir au consommateur fi -

nal . Illustrez ces réseaux par des diagrammes conmre cel u

ci - dessous:

Fruits frais Riz Café
Agriculteur Agriculteur Agriculteur
Consommateur Coopérative Coopérative

primaire primaire

Union de Unité de
coopératives traitement
Grossiste Conditionnement
Détaillant Détaillant
Consommateur Consommateur

2) Demandez aux participants d' écrire sous cette forne le
pl us grand nonbre possible de réseaux a travers |esquels
un produit agricole de consommtion |ocale courante cul
tivé par |l es nmenbres passe avant d' atteindre | e consom
mat eur. Une suggestion pourrait étre:
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3)

4)

5)

Cours 7
Feuille 2

Faites remarquer qu'un produit donné, nénme s'il provient
du méme agriculteur ou de | a néne coopérative, peut pas-
ser par un certain nonbre de circuits de distribution
di fférents qui dépendent de divers facteurs comme le lieu
ou se trouve |la personne qui |e consomera.

Demandez aux participants de faire une liste des fonc-
tions acconplies par les internédiaires par |esquels pas-
sent |les produits depuis la ferme jusqu' au consomrat eur .
Il ne s'"agira |a que d' une révision des conposants du
"marketing m x" nmais |'exercice servira a les renettre en
Menoi re.

Demandez aux participants d' attribuer chagque fonction a
un maillon de la chaine de distribution d un produit qu
|l eur est famlier. Inscrivez cela sur |e tableau/rétro-
projecteur sous la forne suivante:

Agriculteur: cultive, livre au lieu de collecte.

Gossiste: ramasse, calibre, entrepose, livre.

Détaillant fait la pronotion, stocke, conditionne
donne des crédits.

Consommateur : transporte depuis | e nmagasin, assure |la
transformati on finale, consome.

Les partici pants peuvent avoir nentionné | eur propre
coopérative comme une des alternatives aux circuits de
distribution, ou ils peuvent |'avoir placée entre |'agri
culteur et tous les autres en pensant que | es nenbres
doi vent, ou devraient, commercialiser tous leurs produits
a travers |leur coopérative. Discutez:

- Quelles fonctions renplissent |eurs coopératives?

- Si les nenbres sont tenus d' étre |oyaux a |'égard de
| eur coopérative, c' est-a-dire commercialiser tous |les
produits a travers elle, le sont-ils en réalité ou cer-
tains d entre eux vendent-ils des produits a travers
d' autres réseaux?

- Si certains nenbres ne sont pas "l oyaux", est-ce parce
gue les autres circuits de distribution procurent soit
au producteur soit au consonmateur un service neill eur
et noins cher? La "loyauté" doit-elle étre basée sur
une obligation ou sur un choix volontaire de |a coopé-
rati ve consi dérée comme étant le neilleur réseau de
di stribution?

Demandez aux participants pourquoi certains produits et
certains consonmateurs ont besoin d' un réseau plus "l ong"
ou plus "conpliqué" conptant beaucoup d'organi sations de


katherine


6)

comrercialisation différentes, tandis que d' autres peu-
vent se contenter de deux ou d'un seul internédiaire ou
peuvent néme s'en passer? Denandez aux partici pants une
liste de variables qui détermnent |le type et I e nonbre
de débouchés a utiliser:

- La distance entre |l e producteur et |e consommateur.
- Le besoin de traitenent ou de conditionnenent.

- Le besoin de crédit pour |le producteur et/ou | e consom
mat eur .

- La quantité que | e consommateur achéte en une seul e
fois ou que |l e producteur produit a une seul e occasion.

- La différence entre | a période de production et celle
de consonmati on

- Le besoin de pronotion ou d'information.

Le not "internediaire"” a souvent des connotations péjora-
tives. Soulignez que | es besoins ci-dessus doivent étre
satisfaits et que |l es producteurs peuvent ne pas étre en
mesure de la faire eux-ménes. La fonction de conmerciali -
sation doit souvent étre renplie par d' autres.

Suggérez que, bien que le terme "marge brute" s'utilise
général enent pour décrire la différence entre ce qui se
pai e pour |le produit au producteur et ce qu' on recgoit
pour [ e produit quand on I e vend au public, tout n"est
pas bénéfice: la fonction de commercialisation colte de
| "argent. Présentez |'alternative suivante pour éval uer
| e colt de conmercialisation, c'est-a-dire la différence
entre le prix a la ferme et le prix de vente au consomma-
teur.

Prix a la ferme: = DF1
Prix de vente: = DF3
Attitude A: "Il n'est pas possible que ce soit juste que

| "agriculteur ne recoive qu'un tiers du prix
final de vente, tandis que |es réseaux de
di stribution en recoivent |es deux tiers".

Attitude B: "Que font exactenent |es réseaux de comer -
cialisation pour les 2 DF? Est-ce qu'ils ap-
portent un maxi rum de sati sfaction aux con
sommateurs et favorisent ainsi |les ventes ou
pourrait-on le faire meux et npbins cher en
utilisant une autre conbi nai son de points de
di stribution?



7)

Cours 7
Feuille 3

La proportion du prix de vente final au public, dépensé
pour |a commercialisation est sans inportance. Ce qui
conpte c'est conbien on dépense par rapport a |'efficaci-
té avec laquelle la comercialisation est effectuée.

beaucoup de grands comrercants sont en nesure de sél ec-
tionner, contréler ou, au besoin, d établir leurs propres
réseaux de comercialisation. Insistez sur le fait que la
pl upart des petits exploitants et |es coopératives pri-
mai res doivent choisir les neilleurs réseaux pour vendre
| eurs produits. Mais il leur faut aussi faire des offres
i nt éressantes étant donné que beaucoup d'autres produc-
teurs peuvent entrer en concurrence avec eux. Pour bien
vendre il est nécessaire d' étre au courant des besoins
des consonmmat eurs.

Demandez aux participants de suggérer ce dont |es réseaux
de conmercialisation (c'est-a-dire |les intermediaires)
ont vrainment besoin:

- Une marge raisonnable qui couvre Ies colts et |aisse du
bénéfi ce.

- Des produits faciles a entreposer

- Des produits que |'on peut vendre facilement a |'éche-
| on suivant du systéne de comercialisation ou au con-

sonmat eur fi nal
- Des crédits de la part du producteur

- Un approvisionnenent fiable a un prix et une qualité
const ants.

Demandez aux participants | esquels de ces besoins peuvent
étre contraires aux besoins du consomrat eur.

Naturel | ement, | es consommateurs veulent un prix has. Les
product eurs, cependant, ne doivent pas aspirer a un prix
final si bas qu'il rend inpossible | es services rendus
par |'internédi aire aux consonmmateurs. A la |ongue cel a
ne servirait ni les intéréts du producteur ni ceux du
consonmat eur .

Les participants peuvent avoir |'inpression que toute
di scussion sur les alternatives aux réseaux de distribu-
tion est sans intérét et méne frustrante, étant donné
gu'il n'y a pas d alternatives aux réseaux qu'ils utili-
sent actuel l enent, méne si ces derniers ne sont pas sa-
tisfaisants. Le manque de choi x peut étre causé par le
fait qu' on ne dispose que d' un réseau. Dans |es deux cas,

| es gerants sont souvent amenés au bord du désespoir et
perdent tout intérét s'ils pensent qu'ils ne peuvent rien
faire
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Rappel ez aux participants que méne en cas de grande sé-
cheresse, certains agriculteurs arrivent a obtenir de
nmeilleurs résultats que d autres parce qu'ils essaient
d' apporter des aneliorations en creusant des canaux d'ir-
rigation par exenple. D autres agriculteurs se désespe-
rent, ne font rien et finissent par tout perdre. De néne,

| es gérants de coopératives devraient s'efforcer d' appor-
ter des aneliorations néne dans des circonstances qui pa-
rai ssent sans espoir.

Denmandez aux partici pants de suggérer des noyens par |es-
quel s un gérant peut essayer d' anéliorer |es réseaux de
distribution méne s'il ne parait pas y avoir de solution.

- Il's peuvent essayer d'aider les internmédiaires a con-
duire leurs opérations avec plus d' efficacité.

- Il s peuvent essayer, eux-ménmes ou avec |eurs coopérati -
ves, de dével opper leurs propres réseaux comme alterna-
tive.

- Il's peuvent chercher des possibilités de traitenent
des récoltes de facon a vendre |l eurs produits autre-
ment .

Conment des gérants d'entreprise coopératives peuvent-ils
ameéliorer leurs réseaux de distribution si la loi |les ob-
lige a utiliser un organi sne particulier, une union ou
une institution gouvernenental e?

- Il's peuvent discuter ouvertenment du probl éne avec |le
gérant | ocal du réseau de distribution de facon a
trouver un noyen de |'aider.

- |Il's peuvent chercher des noyens de traiter les produits
de facon a ce qu'ils ne tonbent pas sous |le coup de |a
| oi et puissent étre vendus de la naniere qu'ils dési-
rent.

- Il's peuvent chercher | a possibilité pour |eurs nenbres
de produire d' autres cultures qui ne devront pas em
prunter des circuits de distribution peu satisfaisants.

Il n'y a pas de garantie que |'une de ces nethodes ou que
toutes angeliorent la situation. Pourtant un bon gérant
doit essayer de quel que nmani ere que ce soit, d anéliorer
| es opérations de sa coopérative.
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distribution exclusive ou non




Cours 8
Feuille !

DI STRI BUTI ON EXCI USI VE QU NON?

Ohjectif: Pernmettre aux participants de decider s'ils doi-

vent confier la distribution des produits des nem
bres a des circuits exclusifs de comercialisation
ou a des circuits non exclusifs. (Si |es coopéra-
tives sont tenues par la |oi de vendre |eurs pro-
duits seulement a travers certains réseaux, ce
cours peut étre suppring, ou bien on doit dire
clairement qu'il se référe a des cultures futures
que les participants pourraient désirer introduire
dans | eurs coopératives et pour lesquelles |es
circuits de commercialisation pourraient étre
choi si s).

Dur ée Deux heures.

Matériel : Di al ogue enregistré "Rencontre du gérant et du

di stributeur".

Quide du formmteur :

L)

2)

Faites écouter |e dialogue enregistré ou, si_on ne dis-
pose pas de nagnét ophone, demandez a deux participants de
l e jouer. Les participants doivent écouter attentivenent.

Demandez aux participants ce que M Chevrier doit faire.
|| s peuvent suggeérer:

- M Chevrier doit accepter la proposition et désigner |la
firme Premer comme distributeur exclusif.

- M Chevrier doit rejeter |la proposition de M Lefranc
et vendre les ananas a toutes les firmes qui veul ent
| es acheter.

- M Chevrier doit se procurer des informations suppl é-
mentai res avant de prendre une déci sion.

La derni ére réponse est évidemment |a réponse correcte.
Demandez aux participants quelles informations | e gérant
doit obtenir avant de prendre une décision. Obtenez entre
autres |l es points suivants:

- La situation écononique de la firnme de distribution
Prem er.
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3)

4)

- La garantie de M Lefranc qu'il achetera une quantité
m ni rum d' ananas chaque année a un prix fixe.

- Le nonbre d' années durant |esquelles M Lefranc désire
avoir les droits de distribution exclusifs.

- Les nons et |'expérience d autres producteurs dont |es
produits sont distribués exclusivenent par Premer.

- Les opinions et |'expérience dans |es affaires de gros-
sistes et de petits commercants qui achétent |eurs pro-
duits a Premier.

- La nesure dans laquelle les ventes de fruits sont af-
fectées par |a pronotion en conparai son avec |le prix
seul enent .

- La capacité adnmnistrative et financiere de |'entrepri -
se et du gérant a contréler | e processus de conmerci a-
l'i sation.

Rappel ez aux participants que si |leurs coopératives |le
demandent ou si elles ont | égal enent | e pouvoir d'exiger
de leurs nmenbres qu'ils vendent |eurs produits uni quenent
par |eur intermédiaire, ces coopératives agi ssent comre
si elles étaient les distributeurs exclusifs des produits
de |l eurs nenbres, exactenent comme M Lefranc proposait
de faire. De nméne, si |eurs coopératives doivent commer-
cialiser les produits de leurs nenbres a travers une cer-
tai ne uni on coopérative, elles sont dans la méne situa-
tion que M Chevrier s'il accepte |l a proposition de M

Lefranc, a | ' exception qu'elles n'avaient peut-étre ja-
mai s | ' occasion de faire un choi x.

Demandez aux participants:

- Sont-ils, ou les nenbres sont-ils, libres de choisir
s'ils peuvent ou non accorder |'exclusivité des droits
de distribution a la coopérative?

- S'ils éetaient libres, préfere raient-ils conmmrercialiser
leurs produits a travers d autres circuits?

Demandez aux participants d'indiquer |es avantages et |es
i nconvéni ents de travalylep avec un seul di stri but eur.
Obtenez entre autres |les indications suivantes:

Avant ages

- Les producteurs peuvent se fier a la capacité de com
nmerci al i sation du distributeur.

- De nouveaux produits peuvent profiter de la réputation
d'un distributeur solidenment établi sur |le marché et
des autres produits qu'il distribue.



5)

Cours 8§
Feuille 2

- Le distributeur peut financer les activités de comer-
cialisation.

- on peut plus facilement prévoir |a demande.

- Du point de vue admnistratif, il est plus sinple et
noi ns cner de ne traiter qu' avec un seul client.

- Le producteur et |le distributeur exclusif peuvent tra-
vailler étroitenent ensenble a dével opper un progranme
ef fi cace de commerci al i sation.

| L

- Le producteur dépend entierenment d' un seul circuit de
distribution; s'il ne fonctionne pas bien, tout le nmar-
ché est perdu

- Le risque du crédit est concentré sur un seul client.

- Le distributeur peut exploiter |a dépendance dans | a-
quelle se trouve | e producteur en faisant baisser |es
prix ou en demandant d'autres concessions.

- Le producteur ne peut avoir de relations avec d' autres
di stributeurs innovateurs.

- En fait, le producteur delegue toutes les fonctions de
comercialisation; de la sorte il ne peut jamais deve-
nir |ui-ménme un vendeur indépendant.

- Les clients qui, pour quelque raison que ce soit,
n'achétent pas tous |leurs produits a ce seul distribu-
teur sont conpl étenent coupés du producteur

Demandez aux participants pour quel genre de producteurs
il serait conseill é de ne dépendre que d' un seul djstri-
but eur.

- Pour | es producteurs sans expérience de commerci ali sa-
tion.

- Pour l|es producteurs qui manquent de ressources finan-
ci éres.

- Pour |es producteurs qui introduisent de nouveaux pro-
duits sur |e narché.

- Pour les producteurs qui n'ont pas de contacts avec |es
consonmat eur s.

- Pour les producteurs qui n'ont guere de conpétence en
gestion.
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Denmandez aux participants si cette description peut s'ap-
pliquer d une maniere ou d' une autre a | eurs propres
coopératives ou a |leurs nenbres.

Soul i gnez que néne |es producteurs et les fabricants |es
plus grands et |es plus puissants trouvent souvent néces-
saire de travailler par |'intermédiaire d un seul distri-
buteur, particuliérenment sur |es marchés étrangers.

Un distributeur exlusif peut avoir pour un producteur
| " avant age de conbl er certains vides nmais un producteur
doit étre capable de contréler ou de surveiller le tra-
vail de comercialisation nméne si ce n'est pas lui qui le
fait. Cela denmande des qualités de gestion et |a connais-
sance des méthodes de commercialisation, que |'on aborde-
ra au cours suivant.



Cours 8
Feuille 3

. 1 gé L distril

M Chevrier est le gérant de | a Coopérative de planteurs
d' ananas Al pha. Cette entreprise a été fondée récement pour

commerci ali ser | es ananas des nenbres qui étaient auparavant
achetes par des commercgants qui payaient des prix trés bas
et parfois n'achetaient néne pas toute |la récolte. La coopé-
rative a comme projet de collecter, calibrer et enballer les
ananas de ses nenbres dans | es zones urbai nes. Le gérant
pris rendez-vous avec M Lefranc, le gérant de la firne de
distribution Prem er pour se nettre d accord sur les affai-

res qu'ils veulent faire ensenbl e.

M Lefranc: Ca ne fait plaisir de vous voir, M Chevrier!
La belle récolte de vos nmenbres a été bien nal
traitée et nmal vendue ces derni éres années;
avec nous je suis sdr que ca nmarchera m eux.

M Chevrier: Merci, M Lefranc. Tout |e nonde dit que nos
ananas sont de la neilleure qualité et on
s' occupe de les calibrer et de I es condition-

ner comre il faut. Maintenant, ce qu' on veut
c'est qu'ils soient comrercialisés conme ils
le méritent.

M Lefranc: Tres bien. Pernettez-noi de vous féliciter

d' étre venu nous voir. La maison Premer et |la
nmeilleure firme de la région et je suis heu

reux de voir que vous voul ez nous confier |a
di stribution de vos produits.

M Chevrier: Je vois; vous pouvez peut-étre ne dire continent
vous conptez nous aider.

M Lefranc: Je sais bien que je n'ai pas besoin de donner
des |l econs sur |le marketing a quelqu' un qui a
aut ant d' expérience que vous en avez. Tout
si npl emrent, nous pouvons transporter, pronou-
voir et vendre vos ananas de telle maniere que
tout | e nonde, nenbres et consonmateurs, soit
satisfait.

M Chevrier: Cest parfait. Pouvez-vous ne dire conbien de
tonnes vous pensez pouvoir nous acheter |a
prochai ne sai son pour que je puisse reépartir
[a production en conséquence.

M Lefranc: Par donnez-noi, mais je crois que vous ni avez
mal conpris. Quand je dis que nous pouvons
vendre vos ananas, |'assune, naturellenent,
que | a maison Premer sera |le distributeur ex-
clusif de vos produits.

M Chevrier: Je ne conprends pas trés bien.
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M Lefranc: Lai ssez-nmoi vous expliquer. Vos ananas sont de
trés bonne qualité nmais jusqu' a présent vous
étes a peu prés inconnus sur |e nmarché parce
que vos produits ont été distribués par un
grand nonbre de commercants qui n'ont cer-
t ai nenent pas pignhon sur rue. Ce qu'il vous
faut c'est un plan de commerci alisation bien
fait, avec une base financiéere solide. Nos re-
présentants, nos veéhicules et notre réputation
vous garanti ssent cel a.

M Chevrier: D accord, nmais qu' est-ce que ¢ca a a voir avec
| " exclusivité, conme vous dites?

M Lefranc: Bien. Lai ssez-nbpi vous poser une question.
Supposons gue nous devions investir des somes
consi dérabl es dans |l e type de commercial i sa
tion dont je vous parle et que nous créions
une demande constante pour vos ananas. Cel a
nous coltera beaucoup d'argent que, je |'espeé-
re, nous pourrons reéecupérer en vendant beau-
coup d'ananas. Vous étes d' accord?

Chevrier: Qui, je suppose.

M Lefranc: Bon. Que pensez-vous que ferons nos clients si
vous- néne, ou un de vos vendeurs qui n'a pas
dépensé un sou pour générer cette denmande,
venez | eur proposer vos ananas a un prix | é-
gerement inférieur au nbétre puisque |e marke-
ting nnarien colté. A qui vos clients préfé-
reront-ils acheter?

Chevrier: Je ne suis pas sdar

M Lefranc: Mais, noi, je |l e sais. Les commercants sont
tres conpétitifs et je ne pense pas qu' un
d' eux veuill e payer plus que nécessaire pour
le ménme produit. Dailleurs ce serait idiot de
sa part!

M Chevrier: Je vois ce que vous voulez dire. Mais ou est-
ce que tout cela nous nene?

M Lefranc: C est trés sinple: nous ne pouvons rendre jus-
tice a vos ananas que si vous étes d'accord
pour vendre toute votre production par notre
intermédiaire. Al ors nous pouvons avoir la
certitude que personne d' autre ne viendra rui-
ner un marché que nous avons crée.

M Chevrier: Je conprends votre point de vue nais je suis
tout de méne surpris. Je suis content que vous
vouliez travailler avec nous nais vous n'étes
pas | e seul distributeur de fruits de la ré-

gion, vous savez. Je ne sais pas ce qu'il en
est avec |l es ananas nais j'ai toujours pensé
qu'il ne fallait pas nettre tous ses oeufs

dans | e néne panier!



M Lefranc:

M Chevri er:

Cours §
Feuille 4

C est vous qui décidez, bien sdr. Je ne dirai
pas que nous n'avons pas de concurrence mais
la maison Premier est la neilleur firnme de |la
régi on. Nous faisons | es choses correctenent
mai S nous devons nous protéger.

Bon. Je ne sais pas quoi dire.
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distribution physique




Cours 9
Feuille 1

DI STRI BUTI ON PHYSI QUE

(hjectif:@ Permettre aux participants de sél ecti onner des meé-

t hodes appropri ées de transport, d identifier et
de chiffrer |les colts et bénéfices de |'emmuaga-
si nage.

Dur ée i eux heures.

Mat ériel : Etudes de cas "Distribution"

Quide du tormateur

1) Denmandez aux participants ce qu'ils attendent du trans-
port aes produits de leurs nenbres qu'il soit assuré par
eux ou par des tiers. Ils peuvent nentionner:
- Larapidité - La sécurité
- La fiabiliteée - L' économ e

2)

Denandez-| eur si tous ces facteurs peuvent coexi ster.
Evi demment | e service | e plus rapide n'est pas toujours
| e noi ns cher. Demandez aux participants quel |l e nmét hode
ils appliquent actuell ement quand ils sél ectionnent des
noyens de transport.

Il's peuvent faire référence a un prix peu élevé et a la
di sponibilité. Indiquez que |orsque plusieurs possibili-
tés existent, la décision devra étre basée sur |'étude et
| a conparai son des bénéfices et des colts du transport.

Demandez aux partici pants pourquoi |les produits agricoles
aes nenbres sont a certains nonents entreposés entre | a
récolte et la consommati on. Cbtenez des réponses conme
| es suivantes:

- Pour accumul er un vol ume suffisant pour que |a charge
d'un vehicule ou I'utilisation a une machine soit éco-
nom que.

- En attente du transport.

- Parce que | es consommateurs pourraient ne pas désirer
utiliser le produit au nonent de la récolte.

- Dans |'attente d' une augnentation des priXx.
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4)

I ci, de nouveau, on prend en conpte des frais de stockage
pour certains bénéfices. Il est nécessaire de nesurer et
de conparer les frais de stockage et | es bénéfices pour
prendre | es décisions qui conviennent au sujet du stoc-
kage.

Distribuez | es études de cas et donnez aux participants
une qui nzaine de mnutes pour qu'ils travaillent indivi-
duel l ement sur le cas A

Demandez aux partici pants de donner | eurs réponses.
Fai tes remarquer que |es réponses pour cet exenple et
ceux qui suivent doivent étre calculées. |l faut calculer
| es colts et |les bénéfices de chaque alternative et voir
quel l e est | a plus avantageuse. Exam nez |es cal culs ob-
tenus qui seront:

En DF/ kg
Prix de vente des fruits transportés
en cam on 1,00
Colt du transport en cam on 0,25
Prix hors transport Q.75
Prix de vente des fruits transportes
par voie ferreée 0, 90
Colt du transport par voie ferrée 0,10
Prix hors transport 0,80

| vaut donc m eux transporter les fruits par voie fer-
e, malgré le délai que cela conporte. Signal ez aux par-
cipants qu'ils doivent avoir de bons argunents pour al -
r al'encontre de cette différence de prix si inportan-

e
e. Les raisons peuvent étre:

- La coopérative s'efforce de se faire un nom comre
productrice de fruits de grande qualité afin de pouvoir

hY

demander des prix plus élevés a |'avenir.

- Le train a peut-étre des horaires tres peu fiables et
arrive souvent en retard, ce qui risque d' entrainer des
co(ts inportants.

Donnez aux participants une qui nzai ne de m nutes pour
trouver | a réponse au cas 13. Assurez-vous que chaque par-
ticipant a essayé de calculer |a réponse, obtenez ensuite
| eurs cal culs et procédez ainsi:



6)

7)

*

Cours 9

Feuille 2
Colt du transport aérien = DF 250
Colt du transport maritine = DF 100
Colt de |'intérét perdu de DF 4.000
a 1,5% par nois pendant 3 nois = DF 180
Total du coft maritinme = DF 280

Le transport aérien est donc "neilleur marché" et on doit
| ui donner | a préférence.

Assurez- vous que tous | es participants conprennent La va-

. Ceci est fondanen-
tal quand il s'agit de prendre des décisions rel atives
au transport et au stockage. Demandez a un partici pant
gui parait ne pas bien conprendre s'il serait préférable
de recevoir 100 DF aujourd hui ou dans trois nois. Leur
réaction et la préférence qu'ils nanifestent pour
recevoir une somre d' argent inférieure nais dont ils
peuvent faire usage immedi atenent |eur feront conprendre
ce concept.

Accordez 15 minutes suppl énentaires aux participants pour
|l e cas C. Denmndez | eurs réponses et exposez |eurs cal-
culs some suit:

- Colt du transport en autobus = (250 x cf* 10) + DF 25
de perte pour avaries = DE 50

Col0t du transport en voiture = DE 40
Le transport en voiture est donc préférable.
Demandez aux participants a quelle conclusion ils se-

raient arrivés si |les deux couts avai ent été égaux. La
val eur d un service personnel individuel est inportante

bien qu'il soit difficile a évaluer en ternes finan-
ciers. Un transporteur speC|aI|se est sans doute préfera-
ble a un autobus nene s'il est |égérenent |lus cher.

Donnez 15 m nutes pour |le cas D. Cbtenez les résultats et
exam nez | es cal culs:

- Prix de vente des ponnes de terre transportées par ca-
mon =DF 4 - DF1 = DEZ3

Prix de vente des pommes de terre transportées en cha-
rettes: DF 3 - DF U, 10 =

1 cf =0,01 DF;, 1 DF = 100 cf.
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- Le camion est préférable du point de vue de | a narge
bénéficiaire nmais toute augnmentation de prix risque de
nodifier la situation. On pourrait faire jouer |a con-
currence pour obtenir du cam onneur un neilleur prix.

8) Donnez aux participants 15 mi nutes pour cal culer une ré-

9)

ponse au cas C. Il est possible que |les participants ne
conprennent pas au prenm er abord que |les décisions rela
tives au stockage et au transport sont du nméne ordre.
Expl i quez-1eur que les colts et |es bénéfices peuvent
étre éval ués et conparés de |la nménme nmani ére. Obtenez
| eurs réponses et faites les cal culs suivants:

. coft d I . :

DF 300 de location + DF 30 d' assurance + 3% pour inté-
réts perdus sur DF 200 x 50 tonnes = DE 630

- BAR&f I | : .

50 tonnes x DF 12 de prix de vente plus élevé par tonne
= DE 600

- Il est préférable de vendre i medi atenent |a production
et d éviter les colts du stockage. Mais si |'augnenta-
tion du prix de vente attendu senble étre supérieure,
| " on devra reconsidérer |a décision.

Rappel ez aux participants que | es décisions concernant |e
stockage et le transport sont intinmenent |iées. Les dif-
férentes fornmes de transport denandent général enent des
types et ,des durées de stockage différents. Soulignez que
| es principaux facteurs a considérer quand on doit pren-
dre des décisions relatives au transport et au stockage
sont

Le colt du transport ou du stockage.

- L' assurance.

- Les risques de perte ou d' avaries.

- La réduction du prix due au danger d'avaries des mar-
chandi ses ou a |la perte de bonnes occasions sur |le nar-
ché.

- L"augnentation du prix due au tenps passeé.

- La valeur de |"argent que |'on pourrait utiliser nmais
qui est investi dans le produit en transit ou stocké.



Cours 9
Feuille 3

Cas A

Le gérant de | a Coopérative de production de fruits Al pha
doit décider comrent transporter les fruits de ses nenbres

au marché. On pourrait louer un camion qui colterait 25 cen-
times par kg. La ville se trouve a un jour de distance et
les fruits se vendent a un prix nmoyen de 1 DF le kg. L'al-
ternative pourrait étre d' utiliser le train qui ne colte que
10 cf par kg. Pourtant, le train prend 5 jours pour arriver

alaville et on ne pourrait plus vendre les fruits qu'a 90

cf par kg en noyenne puisqu'ils ne seraient plus frais. Quel

type de transport sera plus profitable a |l a coopérative?

Cas B

"Le café, c'est comme |'or" pensait |le gérant de | a Coopéra-
tive de planteurs de café Beta. En ce nonent il codtait

4.000 DF/t. Les clients étrangers de |a coopérative payai ent

aes qu'ils recevaient |le café et on pouvait déposer |'argent

pendant six nobis avant de payer |les nenbres. Le pai enent

d un intérét de 18% annuel aidait a couvrir les frais de la
coopérative. Le transport par mer durait trois nois et le
fret coltait 100 DF/ t. Certains envoyai ent | a marchandi se
par avion mais |l e gérant pensait que c' était une bétise. Le
colt du transport aérien était de 250 DF/t, c'est-a-dire
pl us du double du transport par ner. De toutes facons, le
café était bien entreposé et scellé dans |le bateau de telle
sorte qu'il ne perdait pas sa val eur pendant |a | ongue tra-
versée. Les services rapides étaient inportants pour |es
gens pressés d obtenir un article conme une piéce de re-

change, nmais il pensait que dans |le cas du café ce n'était

pas nécessaire. Le gérant avait-il raison? Calculez |les
colts et |es bénéfices.

Cas C

Le résultat des angeliorations apportées a |'unité avicole et
d' une neilleure alinmentation des poulets était que |a Coopé-
rati ve avicole Gamma produi sait actuell enent 250 douzai nes
d' oeufs par jour. Ce succes, cependant, causait un probl ene
de transport.

Les hbétels et les épiceries de |la région étaient satisfaits
de pouvoir acheter tous |es oeufs que |a coopérative pouvait
produire a 1 DF | a douzai ne. Fréquement, |es gens se plai-
gnai ent que |les oeufs étaient cassés et |le gérant estinait
que |'on perdait ainsi 10% des oeufs. Récenment, quel gqu' un
avait proposé de livrer |les oeufs avec sa voiture. 11
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demandait 40 DF par jour pour livrer |la production de |la
journée et disait qu'il prendrait |la responsabilité si des
oeufs se cassaient. Les nenbres ne savaient pas que faire.

Quel l e décision devraient-ils prendre?

Cas D

Le di esel devenait plus cher tous les nois et |es nenbres de
| a Coopérative des maraichers Delta dépensai ent de plus en
pl us d'argent pour transporter |eurs ponmes de terre au nar-
ché. Maintenant on payait 1 DF pour transporter un sac qui
ne se vendait que 4 DF. Une ou deux fois |e camon avait eu
du retard et |"'aprés-mdi les prix du nmarché n'étaient plus
gque 3 DF par sac de pommes de terre. Un nenbre, en plaisan-
tant, dit qu'on devrait utiliser des charettes tirées par
des boeufs comme autrefois. Une charette pourrait transpor-
ter 20 sacs et il dit qu'il serait content si on |lui payait
DF pour |es anmener au marché puisque, de toutes facons, i
devait y aller. Il ne pourrait pas, cependant, voyager de
nuit a cause des voleurs et il ne pourrait donc pas arriver
au marché avant |'aprés-mdi. Quelle solution était la plus
avant ageuse pour |es nmenbres?

Cas E

Louer un nagasin co(te 100 DF par nois a |a Coopérative ETA,

et 10 DF par nois pour assurer le mais qui y est entreposeé.

C est un codt élevé, surtout parce que |a coopérative doit
enprunter de |'argent a 12% par an pour payer |leurs produits
aux agriculteurs. Le gérant pense que cela en vaut |a peine;

| e magasin peut contenir 50 tonnes de nmais et il sait que le
prix de mais augnentera de 200 DF & 212 DF par tonne durant
| e période de stockage de trois nois. Quel ques menbres du
comté de gestion, pourtant, ne sont pas d'accord. Ils
di sent que | a coopérative devrait se contenter de 200 DF.

II's prétendent que c'est le neilleur prix obtenu depuis 5
ans. Calculez quelle solution est la neilleure.
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communications relatives
a la commercialisation




Cours 10
Feuille 1

COVIVUNI CATI ONS RELATI VES A LA COMVERCI ALI SATI ON

jectif: Pernettre aux participants d'élaborer un plan de

comruni cation pour |es produits de | eur coopéra-
tive.

Dur ée : Deux heures.

Mateériel © Un choix de journaux, affichettes, prospectus, re-

vues et un enregistrenent de publicité radiodiffu-
sée.

Quide du formateur

1)

Demandez aux participants de se souvenir du dernier arti-
cle qu'ils ont acheté: un savon, des pates, un journal ou
n'inmporte quoi d' autre. Etablissez |e rapport entre ce
qu'ils ont appris dans |es cours précédents et | eur
achat: on présune que le produit était celui qu'ils vou-
laient et qu'il se trouvait dans un endroit ou |'on pou-
vait se |le procurer. Quelles autres-taaches i ncombent au
fabricant et/ou au vendeur pour que |'article puisse se
vendre?

- Il fallait informer |'acheteur potentiel que |'article
était disponib nible.

Denmandez aux participants comment ils ont obtenu |'infor-
mation relative a |'article qu'ils ont acheté. Il se peut
gu'ils n"associent pas certaines fornes de pronotion a |la
publicité ou la conmercialisation nmais soulignez qu' une
forme de comunication doit exister et que cela s'appelle

la pronotion.

(ot enez des participants qu'ils donnent une |iste de me-
t hodes pronotionnelles relatives a |l eurs achats |les plus
récents. Elle pourra conprendre:

- Présentation visuelle: fruits dans un marché, savon
dans un ki osque ou chez une vendeuse a un coin de rue.

- Moix: un vendeur de journaux crie pour annoncer sa pré-
sence ou, dans un nagasin de nusique, des cassettes en-
couragent les clients a acheter.

- loprimés: le propriétaire d une voiture met une annonce
dans |l e journal pour l|la vendre.
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Choi si ssez un article qu' ont acheté un certain nonbre de
partici pants. Demandez-leur d' identifier |e plus possible
de fornes de communi cati on ou de pronotion qui ont influ-
encé |l eur achat. Dans le cas du savon cela peut étre:

- Des annonces publicitaires pour |le savon dans |les jour-
naux.

- Des affiches faisant de |la publicité pour | e savon.

- Des annonces comerciales a la radio ou a la télévi-
si on.

- L' enball age du savon nis a |'étal age par | e vendeur.

- La voix du vendeur qui annonce sa présence.

- L' opinion d autres personnes sur |e savon ou des infor-
mat i ons données verbal ement sur |'endroit ou on peut en

trouver (en particulier quand il s'agit d' un produit
qu' on ne trouve pas facilenent).

Accordez aux partici pants une qui nzai ne de ni nutes pour

faire par écrit une liste d' autant d' exenples que possi-
bl e de noyens pour |es fabricants ou |l es comercants de
faire de la publicité pour leurs produits aupres des cli-

ents. Denandez a chaque partici pant d'indi quer un noyen
et continuez jusqu'a obtenir au tabl eau/rétroprojecteur
une | ongue liste conme | a suivante:

- Jour naux - Revues

- Affiches - Prospectus

- Circulaires - Radio

- Tél évi si on - Etal age dans un magasin

- Enbal | age - Peintures sur des voitures
- Annonces au ci nénm - Cam onnettes avec

haut - par | eurs

- Foires et expositions - Cri ée
- Représentants - Patronnage de conpétitions
sportives

- Informati ons données aux Dénonstrati ons
journalistes pour |es

publ i er dans | a presse - Peinture nurale

- Concours - Echantillons gratuits

T-shirts

- Sacs inprinms donnés par
| es conmer cants
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Cours 10
Feuille 2

En faisant référence aux exenples, vérifiez que |es par-
tici pants connai ssent bien chaque nethode. Les nots em

Bloyés ou la classification ne sont pas inportants; le
ut est d étre conscient de | a gamre étendue de net hodes

possi bl es ou de nedi a di sponi bl es.

Soul i gnez que | e plan de conmuni cation se conpose de tout
cela et anene | e consommateur a effectuer |'achat en
question. Rappel ez aux participants |le "marketing m x"
illustré par le cercle avec les différents segnents.

Produit

Montrez que |le segnent de la pronotion a lui seul se com
pose d'un certain nonbre de nethode de conmunication dif-
férentes, que |'on peut utiliser pour parvenir au but qui
est la vente. Illustrez cela en reprodui sant | e segnment
de la pronotion et en |le divisant de |a mani ere suivante:



5)

6)

Denmandez aux participants si un él énent isolé du plan de
communi cation indi qué pour |'achat anal yse précédemrent
aurait suffi a lui seul a provoquer |'achat. Les partici-
pants peuvent suggérer que |'endroit ou se trouvait le
vendeur de journaux ou | es savons exposés dans un ki osque
étaient tout ce dont on avait besoin.

- Acheteraient-ils un journal dont il n'ont jamais enten-
du parler seulenment parce qu on |le vend dans |a rue?

- Achéteraient-ils une marque de savon total enent incon-
nue seul enment parce qu' elle est exposée dans un ki os-
que?

Il est clair que |'exposition a elle seule ne suffit
pas. Les gens n'achéteraient nméne pas des tomates dans un
marche s'ils ne savai ent pas ce que c'est et quel godt ca
a.

Demandez aux participants si |a connai ssance de |'exis-
tance d'un produit suffit a elle seule pour le faire
acheter:

- Les clients éventuels doivent étre au courant de
| " exi stante du produit.

- Les clients éventuels doivent croire que |e produit
| eur convient.

- Les clients éventuels doivent étre réellement potijivés
pour acheter le produit (en général au noyen d'i nforma-
tions sur |'endroit ou on peut le trouver et la maniére
de |"obtenir).

Di stribuez des nodel es de journaux, revues, affichettes,
prospectus et autres matériels de publicité et, si vous
le jugez utile, faites entendre des annonces radi ophon
ques. Demandez aux participants d'indiquer |'gbjectif de
quel ques exenpl es:
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Cours 10
Feuille 3

- S agit-il de faire connaitre a des clients éeventuels
| " exi stence d'un produit ou d'un service?

- Sagit-il de faire en sorte que des clients éventuels
préferent un produit ou un service a un autre?

- S'agit-il de se décider d un achat ou de canclure une
vent e.

Utilisez des expositions, des annonces cl assées et des
affiches come exenples.

Evi demment | ' objectif de tout npbyen de pronption est de
mener a une vente. Le but de cet exercice est de déterm -
ner quelle partie de |'ensenble du processus de comruni -
cation a été déterm nante pour un exenple en particulier.

Essayez d'utiliser des exenples de pronption de produits
de différente val eur, comme des savons ou des autos. Mon-
trez que la pronotion _personnelle faite par |e vendeur
est plus inportante a nesure que la valeur de |la vente
augnent e.

Jusqu' a présent, ce cours a été concentré sur les parti-
ci pants considérés en tant que consommteurs . Demandez a
un participant quel conque de décrire |le plan de conmuni

cation utilisé par sa coopérative pour inforner et per-
suader les clients d' acheter | es produits des nmenbres.
Beaucoup de coopérati ves ont un pl an come | e suivant

pour promouvoir |eurs produits:

- L'information sur les produits spécifiques de | a coopé-
rati ve n' est pas nécessaire parce qu'il s'agit d' un
produit qui n'est pas différent de produits vendus par
d' autres organi sati ons.

- La négociation au sujet du prix, de neilleures condi-
tions de transport ou |'offre de services connexes suf-
fisent |argenent a persuader Jles clients d' accorder |a
préférence a un produit.

- La vente est réellenent <conclue comme résultat d' une
rencontre personnelle.

Denmandez aux participants si |leurs entreprises comerci a-
lisent les produits de leurs nenbres de cette fagon. S
c'est le cas, y a-t-il une mani ére d' anéliorer |les résul-
tats au noyen d' une quel conque pronotion:

- De la publicité, des circul aires envoyées par | a poste
et |l e contact personnel peuvent augnenter |e nonbre des
clients potentiels, ce qui réduit | a dépendance par
rapport a un seul réseau de vente et donne a |a coopé-
rative une position plus forte pour négocier le priX.



- Une coopérative peut procéder a une anal yse sérieuse de
ses produits et de ses services en conparai son avec ses
concurrents. Meéne si le produit est tres senblable, |es
petites différences de qualité, de régul arité dans
| " approvi si onnenent, de livraison ou d" autres facteurs
peuvent étre mises a profit si les clients |les connais-

sent; on doit en faire la pronotion.

- Une coopérative peut, au noins, rechercher |a possi bi -
lité de différencier ses produits en ce qui concerne |a
qualité, le traitenent, |'enballage et en établissant
un niveau de prix plus élevé et plus stable qui, dans
une certaine nesure, le rend i ndépendant du prix de
base de |'article; cela demande une pronotion.

8) Dans d'autres cas, le client et le prix sont fixes et
hors du contrdle de |a coopérative. Les ventes sont auto-

matiques et ni |'acheteur ni |e vendeur ne peuvent pren
dre de décision sur la vente ou |'achat. Existe-t-il un
noyen par | equel la pronotion peut angeliorer |es revenus

des nmenbres quand |la commercialisation parait étre com
pl ét enent hors du contrdle de | a coopérative come dans
le cas ou tous les produits doivent étre vendus a un prix
fixe & une union des coopératives ou a un organi sne de
commerci al i sation de produits agricol es?

- Si la loi le pernet, une coopérative peut essayer de
dével opper des marchés | ocaux nouveaux en faisant |a
pronotion de ses produits.

- Une coopérative peut donner a ses nenbres des chances
pl us grandes en faisant |a pronotion de nouveaux pro-
duits pour | esquel s on peut dével opper un marché indé-
pendant .

- Le gérant d'une coopérative est responsable de |'effi-
cacité de ses circuits de distribution méne si ces der-
niers sont inposés par la loi. Le gérant doit exam ner
| e pl an de comuni cation utilisé par les clients de |la
coopérative, quels qu'ils soient, et faire des sugges-
tions pour faire au besoin des aneliorations.

- Méne dans une coopérative relativenent petite |'effica-
cité de la communication avec |es nenbres peut étre a-
mel i orée. Les techni ques de pronotion et |es conmmuni ca
tions relatives a |la conmercialisation doivent étre u-
tilisées de facon a assurer que tous |les nenbres con-
nai ssent | es services qu'elle offre, quils _préferent
les utiliser et qu'ils les utilisent vrainent
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Cours 10
Feuille 4

Rap?eLe; aux participants |'étude de cas de | a Coopérati -
ve laitiere de Kansai (cours 4, feuille 5); ils auront
| " occasi on, dans un cours ultérieur, d' élaborer un plan
de comruncati on pour une coopérative prinmaire de comrer-
cialisation. A ce stade ils devront examner les produits
actuels et potentiels de | eur coopérative pour voir s'i

exi ste des chances d' angéliorer les résultats par |la pro-

not i on.
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vente directe
au consommateur




Cours 11
Feuille !

VENTE DI RECTE AU CONSOMVATEUR

hjectif: Pernmettre aux participants i) d' identifier le roéle

du vendeur et ii) de vendre les produits de la co-
opérative efficacenent.

Dur ée Deux a trois heures.

Mat ériel : Di al ogue enregistré "Le vendeur de | a coopérative

- Un" et "Le vendeur de |l a coopérative - Deux".

Quide du fornmateur

2)

Rappel ez aux participants que |l e cours précédent traitait
surtout de la publicité faite par la radio, |a presse ou
|l es affiches. Demandez aux participants de dire quels
sont les points faibles des nedia comme forne de connuni -
cation entre une coopérative et ses clients conparée aux
vent es directes aux consomrat eurs.

- La publicité est une forne de conmunication qui va dans
un seul sens . L'annonceur n'a pas | " occasion de faire
"sur mesure" |l es nessages destinés au client ou de ré-
pondre a ses objections.

- En outre, | es annonceurs ne peuvent pas étre sdrs que
| 'annonce _atteindra |es personnes auxquelles elle s'a-
dresse.

- Sauf pour |les produits qui peuvent se vendre par cor -
respondance, |es annonces ne peuvent pas livrer des
produits, prendre des conmandes ou encai sser |'argent:
pour mener une vente d bonne fin il faut en réalité
d' autres noyens.

- Les annonces ne peuvent pas dénonirer natérjiell enent
les nmérites d' un produit.

Denandez aux partici pants de donner des exenples de vente
directe au consommat eur auxquelles ils ont participé en
tant que clients. Assurez-vous que tous |les participants
conprennent que | es vendeurs dans | es nagasins, | es voya-
geurs de connerce ou le cadre d' une grande organi sation
sont tous des représentants quand ils sont en face d' un
client ou d un client possible dans une partie quel conque
du processus de vente.
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3)

4)

Pourquoi n'utilise-t-on pas seul enent |es représentants
de comrerce pour faire la publicité?

- Les représentants de commerce co(tent cher

- Les représentants de conmerce ne peuvent contacter
gqu'un treées petit nonbre de personnes dans un tenps don-
ne.

Demandez aux participants d estinmer |le colt d un entre-
tien courant entre un représentant de commerce et un
client et de conparer ce colt estineé d une conmmunication
avec un client établie au noyen d'une annonce passée dans
| e journal ou radiodiffusée.

Il est évident que |eurs reponses dépendront de |'eéchelle
| ocal e des salaires et du genre de |'annonce mais | es

chiffres suivants peuvent étre donnés:

Annonces
- 500 DF pour une annonce qui touche 50.000 personnes.

- ColOt du contact par client = cf 1

Représentants de commerce
- Sal aires et dépenses: DF 5.000 par an.

- Entretiens: 6 par jour x 20 jours par nois x 12 noi s
par an = 1.440.

- Colt par entretien = environ DE 3,50,

Le. contact établi par un représentant de comrerce codlte
350 fois plus que | e contact obtenu par une annonce.

Assurez-vous que | es participants soient conscient du
fait que des ventes occasionnelles réalisées au cours de
visites faites par d' autres responsables de |a coopérati -
ve doivent étre, quant a leur codt, estinmées de |la méne
mani ére.

Demandez aux participants comrent on peut mnimser |le
désavant age que présentent | es représentants de conmerce,
c'est-a-dire le colt et | e manque de contrdle. Comrent un
gérant de coopérative peut-il améliorer |'efficacité de
ses activités de vente ou de celles de tout représentant
que | a coopérative enploierait?

- Les visites ne doivent se faire que si elles sont par-
tie intégrante d' une approche totale de la commerciali -
sation, avec les produits, la distribution, |a prono-
tion.
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Cours 11
Feuille 2

- Toute personne qui fait une visite dans |e but de ven-
dre doit y étre enti érenent préparée et di sposer de
toute |'informati on nécessaire.

- Les représentants de conmerce doivent avoir des objec-
tifs clairs; ils doivent avant tout connaitre les rai-
sons de | eur démarche.

- Les représentants de commerce doivent étre formes aux
techni ques de vente directe au consomat eur.

- Le travail des représentants de commerce doit étre soi-
gneusenent planifié de maniere a réduire au mninumla
dur ée du voyage et a éviter de rendre visite a des
clients absents.

Avertissez les participants qu'ils vont entendre | e dia-
| ogue d'un entretien entre un vendeur de |a coopérative
et son client. Demandez-leur de noter comme ils les en

tendent toutes les erreurs que fait |l e vendeur et de se
préparer a en faire ensuite la liste. Faites écouter le
di al ogue "Le vendeur de | a coopérative - Un", ou bien,

si on ne possede pas de nmagnét ophone, denmandez a deux
partici pants de |l e jouer. Au besoin, faites entendre le
di al ogue une seconde fois et demandez ensuite aux parti-
cipants de faire la |liste des erreurs conm ses par le re-
présentant de |a coopérative.

On peut les résuner come suit:

- Le représentant n'était pas préparé; il ne savait nméme
pas le nomdu client qu' il allait voir

- Le représentant adnettait que sa visite n'avait pas
d objectif particulier et qu elle n'était pas spécial e-
nment inportante a ses yeux, puisque il ne la faisait
que parce qu'il passait par |a.

- Le représentant n'avait pas d' informations sur les
transacti ons passées entre sa coopéerative et la firme
de son client.

- Le représentant exagérait tant la qualité du produit
qu' on ne pouvait pas vrainent le croire.

- Le représentant n'avait pas d' échantillon du produit
bien qu'il aurait facilenment pu en prendre un avec |ui.

- Le représentant n'était pas au courant de |la nature des
affaires de son client et, de ce fait, n' était pas en
mesure de présenter son produit commre il aurait fallu.

- Le représentant ne connai ssait pas son produit en deé-
tail.

- Le représentant a fait un trop grand rabais au premer
si gne de rési stance.
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- Le représentant a donné |la faute a |'organisation de
ses propres coll egues plutét que d' apparaitre conme re-
présentant de |a coopérative toute enti ére aux yeux de
son client.

Fai tes observer aux participants qu' on a un peu exageéré
dans cet exenple nmais que toutes ces erreurs ont bien
souvent été conm ses par des représentants de conmerce.

Demandez aux participants s'ils ont fait eux-nénes ce
genre d' erreurs ou si des représentants de commerce qu

leur rendaient visite les ont faites. Elles sont caracté-
ristiques d activités de vente mal planifiées réalisées
par un représentant de conmerce mal forng.

Prévenez |l es participants qu'ils vont entendre un autre
di al ogue qui sera interronpu par des "bips". Prévenez-les
gue | e dialogue sera interronpu a chaque "bip" et qu'on
demandera aux participants de dire comment ils auraient
eux- ménes répondu a | 'objection faite par le client.
Apr és une di scussion sur |eurs suggestions ils entendront
coment |le représentant a réellenment répondu a |' objec-
tion faite par le client avant de poursuivre ses négoci a-
tions.

Faites entendre | e dial ogue enregistré "Le vendeur de |a
coopeéerative - Deux" ou, si on n"a pas de magnét ophone,
faites-le jouer par deux participants.

Arrétez la bande ou la |ecture a chaque "bip" et demandez
i ndi vi duel | ement aux participants de suggérer coment ils
poursuivraient la réunion s'ils étaient des représentants
de commerce. Discutez |la nature de |'objection faite par
le client et demandez aux participants comment dans | eur
situation personnelle ils répondraient a une telle objec-
tion.

Demandez-leur s'ils font ce genre d objection quand ils
rencontrent des gens qui essaient de |eur vendre des pro-
duits. Les vendeurs qui viennent |les voir réussissent-ils
a répondre aux objections? Les participants sont-ils ca-
pabl es de venir a bout des objections des clients et de
conclure la vente quand ils font | a pronotion des pro-
duits de |l eur coopérative et des nenbres?



Anmar u,

Cours 11
Feuille 3

I I e | U

|l e gérant de | a Coopérative fruitiére Sigm, rend

visite a Songha, acheteur pour la firme Fruits nationaux.

Amar u:
Songha:

Amar u:

Songha:

Amar u:

Songha:

Anmar u:

Songha:

Amar u:

Songha:

Amar u:

Songha:

Amar u:

Bonj our Monsi eur
Songha. Merci d' étre venu ne voir

Je pensai s passer dans votre bureau puisque j'étais
dans | e coin.

Bonj our, asseyez-vous, je vous prie. Que puis-je
faire pour vous aujourd hui?

Eh bien, come je vous |'ai dit, j'ai pas beaucoup
de tenps . . mais . . on pourrait peut-étre parler
de vos achats. On ainerait bien faire plus d affai-

res avec vous, VOUuS saveZz.

Mais nmoi aussi, je pense. J ai pas les chiffres
sous la main mai s vous savez ce qu'on a achetée le
trimestre dernier?
J'suis pas sOr nmais j'inmagi ne que notre section
comptable | e saura; pourtant je ne crois pas que
vous ayez acheté notre nouvelle variété de citrons;
el l e a beaucoup de succes, c'est ce qui se vend le
m eux actuel | ement.

Vrainent, c'est drdéle. Je n'ai pas vu de citron qu
ne me soit pas familier cette année. Mais enfin,
| ai ssez-noi en voir un.

Non, j'en ai pas en ce nonent mais ces fruits sont
fantastiques; et, par-dessus |le nmarche, ils se con-
servent tres bien

Je vois. Et le prix? Sont-ils npbins chers que ce
qgu' on trouve sur |le marché? Q' est-ce que vous de-
manderi ez pour nous livrer 100 kg de fruits par
jour pendant un nois pour commencer?

C est un bon début. Dermain, je vais voir quel prix
on peut vous faire et je vous le ferai savoir. Et

j € peux vous assurer qu'ils font de |'effet sur les
étal ages. Les distributeurs seront plus que satis-
faits des résultats.

Mai s nous_livrons aux restaurants et aux nmarchés
d' exportation.

An oui, bien sir.



Songha: Dites-noi, quel est le prix noyen par kilo? Ces
derniers tenps, les grandes differences de taille
des fruits ont produit une certai ne confusion.

Amar u: Je vous le dirai dés que j'aurai |'occasion d' exa-
m ner quel ques lots. Pourtant je suis sar qu'on
peut vous faire un prix trés avantageux, c'est-a
dire de 10 a 15% de rabais sur la prem ére com
mande.

Songha: Di tes-noi une chose. Vos mangues n' ont pas toutes
la méne maturité ces derniers tenps. Certaines
sont nmires mais d autres ont encore besoin de deux
semai nes pour étre consonmabl es. Pouvez-vous faire

bY

guel que chose a ce sujet?

Amar u: Je suis content que vous disiez ¢ca. Le chef de
notre section de calibrage n'a pas fait un bon
travail dernierenent et des plaintes de ce genre
viennent confirnmer non point de vue. Conment
peuvent-ils penser que je vais pouvoir vendre
leurs fruits s'ils ne peuvent les calibrer correc-
t ement

Songha: J'imagine qu'il vous est tres difficile de vendre
guel que genre de fruit que ce soit. Je le regrette
pour Vvous.

Amar u: Merci. Il faut que je parte. Excusez-noi. Pouvez-
vous me donner votre carte. Je ne sals janmals com
ment s'écrit votre nom

Songha: La voila. Au revoir.



M Basu,

Cours 11
Feuille 4

I I e | ‘rative - T

vendeur de | a Coopérative maraichers Onega, est en

train d' essayer de convaincre M Durand, propriétaire des
magasi ns Durand Légunes, de signer un contrat d' achat de
| eur nouvel l e vari été de choux.

M Dur and:

M Basu:

M Dur and:

M Basu:

M Dur and:

M Basu:

M Dur and:

M Basu:

M Dur and:

Voyez, Monsieur Basu, c'est bien gentil & vous
de ne faire cette visite mai s nous sonmes tout
a fait satisfaits de nos fournisseurs actuels
de choux.

Bip 1
Je suis content de |'entendre, Monsi eur
Durand. Prix, qualité, livraison, tout est con-

forme a vos désirs?

son, je reconnais que vous avez peut-étre la un
argunent. Je ne peux pas dire que |es | égunes
arrivent toujours a tenps, nais ce n'est pas le
bon nmonent pour ne parler de ca. Nos étal ages
regorgent de choux. Regardez vous- néne.

Bip 2

De bien beaux choux. Il faut que je vous en fé-
licite. Pourtant, dites-nmoi, vos clients ne
pr éf érent pas | es nouveaux choux bl ancs bien
pormes. Il y a longtenps que je n'ai pas vu de
choux verts de cette qualité nmais actuell enent
beaucoup de gens veul ent |es bl ancs.

Je ne les ai pas vus; je peux les voir?

La, regardez. J'étais sdOr que vous voudriez en
voir un. Dans un magasin comme |e vbétre on
trouve toujours ce qu'il y a de m eux.

Hum .. c'est bien, c'est ferne. Il faut dire
gue c'est un beau chou. Ca doit col(ter |es yeux
de la téte!

Le prix est de 2,40 DF | a douzai ne, livraison
conprise comme d' habi tude.

Quoi! Mais vous étes fou! Je vends ces choux 22
cf piece. Il faudrait que je demande pres de 25
cf pour les vbtres. Je ne veux pas contri buer
comme ca a faire grinper les prix. Cest trop
cher. Croyez-vous que vous pourriez ne faire un
prix de 2 DF | a douzai ne pour commencer?

Bip 3



M Basu:

M Dur and:

M Basu:

M Dur and:

M Basu:

M Dur and:

M Basu:

Non Monsi eur. Nous sonmes certains qu' un pro-
duit de qualité comme |le n6tre mérite d étre
vendu a un bon prix. Conparez seul enent, sans
parler du godt. Vos clients sont du genre a
payer un peu plus pour la qualité, non?

Qui, peut-étre, s'ils |le savaient nmais un sim
ple coup d oeil ne |les renseignera guére. On
n"a pas |le tenps de tout expliquer a chaque
client. D ailleurs nes enpl oyés conprendraient
tout a |I'envers. Non, je suis désolé. Ils
val ent peut-étre ca mais nes clients ne |les
connai ssent pas.

Bip 4

Je conprends vos raisons et nos fournisseurs de
senences ont eux aussi prévu cette objection.

Regardez, ils ont fait ces affiches pour pré
senter |les nouvelles variétés et expliquer |es
avantages qu' el les présentent. Ils nous en don-

nent quel ques-unes avec chaque |ivrai son pour
nous ai der a vendre ce nouveau produit.

Je dois adnettre que c'est une jolie affiche.
Elle ferait bien au-dessus de |'étal age de | é-
gunmes. Mais | es coopératives sont toutes |es
meénes: des promesses, des pronesses et pas de
l'ivraison. Je ne peux vrainment pas vous faire
confi ance.

Bip 5

N ayez pas de préjugé a notre égard, donnez-
nous une chance; nous pouvons livrer tous |les
jours avec nos propres véhicul es, vous ne serez
pas décu et vous gagnerez davantage par téte de
chou vendue.

Hum... Je ne savais pas que vous livriez ici
J"ai nerai s vous donner une chance nmais je sais
gue vous voul ez étre payé conptant et j'ai pas
un sou. Je suis dans |e rouge, nmes dépenses
crevent |l e plafond. C est sinple, j'ai pas
| " argent.

Bip 6

Nous sonmes tous dans |l e néne bateau nmais je ne
croi s pas que quel ques choux jouent un grand
rol e dans vos finances, néne si |es choses vont
mal . Si on essayait avec, disons, dix douzaines
ou est-ce difficile pour vous de |l es vendre en
quel ques jours?



Dur and:

Basu:

Dur and:

Basu:

Dur and:

Dur and:

Cours 11
Feuille 5

Ch non! on peut I es vendre en une natinée mais
on a déja parl é trop longtenps. Il nme faut un
peu de tenps pour y penser; passez |a senunine
prochai ne et on en reparlera.

Bip 7

C est qu on va étre treés occupés au début de |la
semai ne prochai ne. Commander di x douzai nes de
choux n'est pas une bien grande affaire pour
une entreprise comme |a votre. En gagnant 1% de
plus par chou, vous gagnerez 1,20 DF avec votre
prem ere conmande.

C est vrai que tout centinme conpte mais, vous
savez, c'est toujours nma feme qui décide ce
genre de choses. Elle est allée voir sa nere
aujourd' hui et vrainment je peux pas décider.

Bip 8

Ecoutez, je sais que votre feme a bon golt et
je sais que vous gérez vos affaires come vous
| "entendez. Pernettez-noi de vous | ai sser ces
choux avec nes conplinments a votre épouse et
signez cette comrande pour un | ot de di x dou-
zai nes de choux. Voila, prenez ce stylo.

Qui , a vaut |a peine d essayer nmais autant
faire 1 es choses bien. Mettez-en 20 douzaines a
livrer aprés-denmain. J' aurai |'argent.

N oubliez pas de ml envoyer aussi quel ques affi -
ches.

Merci  beaucoup. Je vous appelerai dans |es
jours qui viennent pour voir comment ca s'est
passé. Je suis sOr que vous avez pris une bonne
décision. Au revoir.
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Cours 12
Feuille 1

FI XATI ON DFS PRI X

hjectif: Pernmettre aux participants de calculer les prix

des produits de | eur coopérative sur base des
coits de production et de leur effet sur la

demande.
Dur ée De deux a trois heures.
Matériel © Exercice: La coopérative "La conscience des
codt s"
Quide du formateur
1) Denmandez aux participants de faire une liste des colts
occasionnés par la culture d une variété traditionnelle
qu'ils connaissent. Ils énunmerent.des él énents tels que:
- la propriété de la terre;
- |l es senences;
- les engrais;
- la main-d oeuvre pour planter, cultiver et récolter
2) Demandez aux participants de faire une liste des colts de

| eur coopérative et de nmentionner ceux qui sont fixes et
ceux qui varient avec |le volume de | a production. Faites-
en un résumé au tabl eau/rétroprojecteur:

Fi xes Vari abl es

Location des terres Pai enment s aux menbres pour
| es produits agricoles

Sal ai re des enpl oyés Conbusti bl e

Colts administratifs du Mai n d' oeuvre occasionnelle

conmté de gestion

Intéréts du crédit Col(t de manutention

Frai s de bureau Colts d' assurance des pro-
duits

Assur ance des bureaux et
équi penment s
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3)

Soulignez qu' en fin de conpte tous |les colts varient se-
lon la production. Si |a coopérative ne faisait pas du
tout d affaires il n'y aurait pas de colts et si |e volu-
nme actuel de production était multiplié par deux ou par
dix, il faudrait enployer du personnel suppl énentaire,
| ouer de plus grands espaces et avoir de plus nonbreuses
réunions du comté de gestion. En d autres nots, |es
colts fixes deviendrai ent vari abl es.

Confrontez les participants a la situation suivante sur
| e tabl eau/rétroprojecteur

Colits fixes: DF 1.000 (entre 500 et 5.000 unités).
Colts variables: DF 1 par uniteée.

Prix de vente: DF 1,50 par unité.

Vent es 1.200 unités.

De mani ére a veérifier si les participants ont bien com
pris le sens des colts fixes et des colts vari abl es,
demandez-| eur de calculer |l e bénéfice ou | a perte de
cette entreprise:

Ventes: 1.200x 1,50 = DF 1.800
Conts fixes: DF 1.000
Colts variables: 1.200 x DF 1 DE 1.200
Colits totaux: DE 2.200
Perte: DF 400

En supposant que |l es colts ne puissent changer, que
devrait faire | a coopérative pour aneliorer ses résultat?

Les participants peuvent suggérer d' augnenter |es prix.
Denmandez-1 eur de calculer |'effet d' une augnentation des
prix a 2 DF

Ventes: 1.200 x DF 2 = DF 2.400
Colits conmme avant = DE 2. 200
Excédent : DF 200

Demandez aux partici pants conment | a demande serait af-
fectée par une telle augnmentation des prix. Demandez aux
participants de calculer |"effet d une dimnution du vo-
lume a 800 uniteées.



Cours 12

Feuille 2
Ventes: 800 x DF 2 = DF 1.600
Colts fixes: DF 1. 000
Colits variables: 800 x DF 1 DE__ 800
Colts totaux: DE 1.800
Perte: DF 200

4) Demandez aux participants quelles autres possibilités il

5)

y a. Demandez-1eur de cal culer:

- Le colt total d' une unité au taux de production actuel
de 1.200. (DF 1,83 par unite).

- Le colt d'une unité additionnelle a n'inporte quel taux
de production (DF 1, étant donne qu' on ne denande pas
de colts fixes additionnels).

Demandez aux participants de cal cul er conbien d unités
devront étre vendues a DF 1,40 et a DF 1,20, en plus des
ventes actuelles de 1.200 unités a DF 1,50 pour que la
coopérative n"ait ni gain ni perte, c'est-a-dire pour
élimner la perte subie sur |les ventes de 1.200 unités
vendues a DF 1, 50.

- Ventes additionnelles a DF 1,40 par unité nmoins | e co(t
par unité suppl énentaire (DF 1). Contribution par uni-
té: cf 40. 1.000 unités additionnelles absorberaient |a
perte de DF 400. La production serait en tout de 2.200
unit és.

- Ventes additionnelles a DF 1,20 par unité nmoins | e co(t
par unité suppl énentaire (DF 1). Contribution par uni-
té: cf 20. 2.000 unités additionnelles absorberaient |a
perte de DF 400. La production serait en tout de 3.200
unit és.

Soul i gnez que des réductions de prix de ce genre ne
doi vent étre faites que si elles sont vrainent "margina-
les", c'est-a-dire si elles n"affectent pas |les prix
chargés pour le reste des ventes.

Demandez aux participants d' éval uer si |eurs coopératives
renplissent |es conditions suivantes:

- Les nenbres peuvent produire davantage et |a coopérati -
ve peut traiter et comrercialiser un volune de produc-
tion plus grand que | e volune actuel.

- Une proportion inportante des colts des nenbres et de
| a coopérative ne changerait pas si on augnentait |a
producti on.
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- Les productions agricoles additionnelles pourrai ent
facil ement se vendre si des réductions de prix inpor-
tantes étaient accordées et |le reste des articles de |la
coopérative pourraient continuer a se vendre au pri x
d' origine plus élevé.

Fai tes remarquer que de telles conditions peuvent préva-
loir méne si les participants ne s'en rendent pas conp-
te. Dans ce cas toute organisation se doit de considérer
sérieusenent |l a possibilité d offrir une partie de sa

production a un prix narginal afin d'" augnenter son ex-
cédent.

Soul i gnez pourtant que cette techni que de "ventes nmargi -
nal es" est efficace mai s dangereuse. Avant d' essayer de
vendr e davantage en baissant le prix, il est essentiel
d étre sar que:

- Les nmenbres et |a coopérative peuvent produire, traiter
et commercialiser | e volune additi onnel attendu _sans

pour autant augnenter leurs cofts fixes .

- Les clients actuels qui achétent a des prix plus él evés
continueront de le faire et ne forceront pas a faire
bai sser | eurs prix au niveau margi nal dont profitent
l es clients additionnels.

Denmandez aux partici pants de donner des exenples de ce
type de clients qui pourraient acquérir des quantiteés
consi dérables a des prix plus bas et dont les affaires
pourraient se faire en dehors avec les clients qui exis-
tent déja:

- Industriels qui traitent la fécule de nais, |es exceé-
dents de manioc et de lait.

- Les hbteliers et restaurateurs pour les fruits et les
| égunes.

- Les meuniers qui traitent | es excédents de grains pour
faire des alinents pour |le bétail.

Faites remarquer que des produits secondaires qui actuel -

| enent sont perdus peuvent étre vendus a n'inporte que
prix, aussi longtenps qu'ils couvrent |es dépenses addi -
tionnelles de |l a coopérative. Certaines coopératives ont
remar quabl ement augnenté | eurs revenus en vendant des ar-
ticles comme:

- Les déchets de caféier comre conbusti bl e pour des chau-
di eres industrielles.

- La paille de riz pour faire du papier.

- Les déchets des abattoirs pour fabriquer des engrais.



7)

Cours 12
Feuille 3

Soul i gnez qu' une coopérative qui essaie de vendre des
sous-produits ou des excédents ne doit pas se préoccuper
du colt total de la production; tout ce qu'il faut c'est
gue |l e revenu additionnel soit supérieur aux colts addi-
tionnels engages pour |'obtenir.

Soulignez qu' offrir des prix margi naux ou particuliére-
ment bas pour des produits excédentaires n'est pas |la
ménme chose que tout vendre en-dessous du prix normal

Faites référence aux cours précédents. Une comerci al i sa-

tion réussi e suppose, que |'on vende | a plupart des pro-
duits a des prix supérieurs a |la noyenne. Les commercants
qui ont du succes peuvent |le faire parce que |e "nmarke-
ting mx" qu'ils utilisent fournit une neilleure valeur
aux clients que les produits neilleur marché comrerciali -

sés avec une efficacité noins grande par |eurs concur-

rents.

[llustrez la distinction au noyen des exenpl es suivants:

Lali . &f i ci Lali . 3
- Colt de production DF 1,00 ColGt de production DF 1,00

- Co(t de comrerci a- Co(t de commerci a-

i sation DE 0,10 lisation DE 0,20
- Co(t total DF 1,10 Co(t total DF 1, 20

Val eur totale Val eur totale

au client DF 1,10 au client DF 1, 30
- Excédent - Excédent 10 centi nes

Dessinez au tabl eau/ reétroprojecteur wun graphi que sinple
de seuil de rentabilité, comre ci-dessous. Le graphique
repose sur les chiffres suivants:

Colts fixes DF 1.000

Colts vari abl es DF 1,00 par unité

Prix de vente DF 1,50 par unité
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Uilisez les chiffres ci-dessus pour illustrer |es cal-

culs d un seuil de rentabilité. Les colts variabl es étant
de DF 1,00 par unité et le prix de vente de DF 1, 50,

chaque unité produite et vendue contribuera a raison de
DF 0,50 au paienent des DF 1.000 de codts fixes.

Demandez aux participants conbien d' unités il faut pro-
duire et vendre avant de couvrir tous |es colts fixes:

DF 1. 000

= 2.000 unités (seuil de rentabilité)
DF 0,50

Nat urel |l ement, pour 2.000 unités il faut appliquer |es
chiffres suivants:

- Colts fixes DF 1.000
- Colts variables 2.000 x DF 1,00 DE_2.000

- Colts totaux DF 3. 000
- Ventes 2.000 x DF 1,50 DE _3.000
Ni gain ni perte 0 (seuil de

rentabilité)

est facile a partir de |'exenple ci-dessus d obtenir
f

|
la fornmul e des calculs de seuil de rentabilité:
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Cours 12

Feuille
COUTS FI XES
Seuil de rentabilité =
REVENU PAR UNI TE - COUT VARI ABLE
DE PRODUCTI ON PAR UNI TE DE

PRUDUCTI ON

Di stribuez |'exercice et donnez aux partici pants une
trentaine de mnutes pour faire |'exercice individuelle-
ment. Si possible, les chiffres seront renpl acés par des
chiffres réels d une coopérative |ocale. Lorsque |es
participants auront termné, denmandez-leur de donner
| eurs réponses. Demandez a |'un d' entre eux qui a les ré-
ponses correctes d' expliquer ses cal cules a ceux qui ont
fait des erreurs. Assurez-vous que tous |les participants
conprennent conment faire les calculs et comrent inter-
préter les résultats d' un graphi que. Les réponses seront:

Question 1: Une perte de 1.000 OF.

Question 2: Colts fixes: salaires DF 8.000, anortisse-
ment DF 500, articles de bureau OF 300, as-
surance OF 200, codt de I'intérét OF 2.500,
formati on des nenbres OF 500, tél éphone
OF 200, électricité OF 300, inmpbts OF 100,
control e de gestion OF 200, allocation au
comté OF 200 - Total = DF 13.000.

Colits variables: Co(ts des produits payés
aux agriculteurs OF 80.000 |ocation trans-
port DF 1.000, main-d' oeuvre occasionnelle
OF 1.000, fum gation OF 1.000, sacs OF
5.000 - Total = 88. 000.

Codt variaol e par tonneCF 88.
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La représentation graphique et la solution a | a question
2 sont
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Question 3 Pour 900 tonnes - Ventes DF 90. 000
Colt variable - 900 x DF 88 = DF 79. 200
Colt fi xe DF 13. 000
Colt total DF 92. 200
Perte DF 2.200

Pour 1.100 tonnes - Ventes DF 110. 000
ColOt variable - 1.100 x DF 88 = DF 96. 800
Colt fi xe DF 13. 000

Colt total DF 109. 800

Excédent DF 200
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Pour 1.200 tonnes - Ventes DF 120. 000

Colt vari abl e DF 105. 600
Colt fixe DF 13. 000
Co(t total DF 118. 600
Excédent DF 1. 400

DF 13. 000 de codts fixes divisés par (DF
100 - DF 88) soit DF 12 par tonne de con-
tribution aux colts fixes = 1.083, 33 ton-
nes.

A DF 95 par tonne |la vente de 1.250 tonnes
produit DF 118. 750. Codts vari abl es DF
110. 000; Colts fixes DF 13.000, Codt s
totaux DF 123.000 - Perte DF 4.150. Par
conséquent en bai ssant ses prix |a coopéra-
tive a perdu.

La coopérative aurait fait une contribution
additionnell e de 200 x (DF 93 - DF 88),

soit DF 1.000 et, aurait donc élimné |la
perte. La coopérative aurait di conti nuer
ainsi aussi longtenps que le prix intéres-
sant n'induisait pas d autres clients a de-
mander des rabais pour cette année ou | es
sui vant es.



Cours 12
Feuille 6

la coopérative "la conscience aes co(ts"

En 1990, les résultats comrerci aux de | a coopérative étaient
| es suivants:

Ventes 1.000 tonnes a 100 DF | a tonne OF 100. 000
Moins | es achats aux nmenbres

1. 000 tonnes a DF 80 O 80.000
Excédent brut DF  20.000
Dépenses En DF

Sal ai res du personnel permanent 8. 000

Location de transports 1. 000

Anorti ssenent 500

Fournitures de bureau 300

Assur ance

Mai n d' oeuvre occasionnel |l e payée
par tonne de production 1. 000

Intéréts 2.500

Formati on des menbres 500

Fum gation (payé par tonne) 1. 000

Tél éphone 200

Electricité 300

| npot s 100

Control e de gestion 200

Al l ocation comté de gestion 200

Sacs 5. 000

Exercice

1) Quel excédent ou quelle perte a fait |a coopérative "La

consci ence des colts" en 19907?

Faites la |liste des colts fixes et des colts vari abl es de

| a coopérative. Conbien en colte-t-il d' acheter ou de
vendre une tonne suppl énentaire de produit? Faites un
graphique illustrant les résultats obtenus par |a coopé-

rative.
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3)

4)

5)

6)

Quel excédent ou quelle perte aurait fait |a coopérative
si le prix était resté le néne mais si |es ventes avai ent
été de:

- 900 tonnes?

- 1.100 tonnes?

- 1.200 tonnes?

A quel niveau de vente en tonnes, au prix actuel, |la co-
operative aurait-elle atteint le seuil de rentabilité?

Si la coopérative avait réduit ses prix a DF 95 |l a tonne
et vendu en conséquence 1.250 tonnes, aurait-elle gagné
ou perdu?

La coopérative a recu une comande additionnelle de 200
tonnes a DF 93 |la tonne. Aurait-elle dO |'accepter?
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Cours 13
Feuille 1

z

ELXATI ON DES PRI X DANS | A PRAT] QUE

(hjectif: Permettre aux participants de fixer les prix en

relation avec les colts, |a demande et | a concur-
rence.

Dur ée Trois a cinqg heures.

Mat ériel : Instructions pour quatre filatures et trois coopé-

rati ves cotonni eres. Papier a |lignes et papier
car bone.

Quide du formmteur :

1)

Expl i quez aux participants qu'ils vont prendre part a un
ieu d entreprise qui simnmulera pendant une bréve période
es activites d' achat et de vente dans un marché concur
rentiel. Quatre participants joueront |le rdle d acheteurs
pour quatre filatures. 1ls devront acheter du coton pour
couvrir la production annuelle; pendant ce tenps |es aut-
res participants seront divisés en trois groupes repreé-
sentant trois coopératives cotonni éres distinctes. Ils
devront vendre leur coton au neilleur prix a une ou plu-

sieurs filatures.

Commencez avec quel ques-unes des indications contenues
dans les instructions qui seront distribuées par |la
suite. N les acheteurs ni |es vendeurs ne connai ssent
l es prix, |a demande exacte ou | a capacité de production
des autres fournisseurs.

Choi sissez quatre participants pour jouer le role
d"' acheteur"” pour les quatre filatures A, B, C et D.
Divisez le reste des participants en trois groupes qu
repr ésent eront chacun une des trois coopératives coton-
nieres X, Y et Z D stribuez une feuille d'instructions
U "acheteur"” a chacun des participants qui représentent
les filatures et une feuille d' instructions de "vendeur"
a chacun de ceux qui représentent |es coopératives coton-
niéres. Il est essentiel que ni les acheteurs ni les ven-

deurs ne voient les instructions des autres acheteurs ou
Lai ssez les participants lire les instructions et, |le cas
échéant, poser des questions. Faites en sorte que |es
guestions soient posees et que |es réponses soient don-

nées en privé de sorte que |es autres groupes ou des per-
sonnes ne puissent rien savoir sur |e contenu des in-

structions des uns et des autres.



katherine

katherine


3)

4)

Les régles du jeu sont |es suivantes:

a) Les acheteurs denandent des rensei gnenents pour cer-
tai nes quantités de coton aux coopératives avec | es-
quelles ils désirent entrer en contact.

b) Les coopératives répondent a ces demandes en donnant
des prix pour |les quantités requises.

c) Les acheteurs des filatures commndent |es quantités
cotées s'ils sont intéressés.

d) La coopérative cotonniere accepte |a comande.

Soul i gnez qu' aucune conmmande ne peut étre consi déree
conme val i de avant d' avoir été acceptée. Les coopératives
cotonni eres peuvent, s'ils le jugent utile, envoyer des
cotations a des acheteurs sans avoir recu de demandes.

Faites remarquer que toutes |les transactions doivent se
faire par écrit, que |les acheteurs comme | es vendeurs
doi vent garder des copies de toute |a correspondance et
que le formateur est le seul a transnettre | es nmessages.

Si c'est possible placez chaque acheteur dans un coin de
| a salle et chaque groupe qui représente une coopérative
cot onni ere dans une pi eéce séparée adjacente a la salle du
mlieu. S'il n'y a pas assez de place, placez |es groupes
de telle mani ére qu'il leur soit inpossible d entendre
| es discussions qui se tiennent dans | es autres groupes.

5) Commencez le jeu en invitant |les acheteurs des filatures

6)

a passer des commandes conme ils |'entendent. Faites re-
mar quer que le jeu est term né quand | es acheteurs ont
acheté tout ce dont ils ont besoin, |les cooératives ont
vendu toute | eur production ou le fornmateur a déci dé que
le tenps était passé. La filature gagnante est celle qui
achéte tout ce dont elle a besoin au neilleur prix, tan-
dis que | a coopérative cotonniere gagnante est celle qu
fait les profits les plus él evés pendant cette péri ode.

Il est essentiel que pendant le jeu | e formateur s'assure
que | es coopératives cotonnieres n' acceptent pas de com

mandes supérieures a | eur capacité de production de 40U
bal | es, que |les acheteurs des filatures ne passent pas de
commandes supérieures a 250 balles chacune et que |es
partici pants ne font pas d' erreurs mani festes dans | es

conpt es.

Tout acheteur d' une filature ou toute coopérative de
cultivateurs doit, aprés avoir acheté suffisament pour
couvrir ses besoins ou vendu |'ensenble de sa production,
sounettre au formateur un conpte de profits et pertes en
vue de | ' évaluation finale.



7)

Cours 13
Feuille 2

Le jeu doit durer entre 45 m nutes et deux heures: quand
le jeu est termné et que les résultats ont été annoncées,

est inportant de discuter ce qu on a appris.

Comme résultat du jeu, |les points suivants devraient étre
soul evés:

Génér al enent, une coopérative ne doit pas essayer d' ob-
tenir des prix exagérés pour ses produits. Elle peut
recevoir certaines conmandes nais |l e colt de |a capaci-
té inutilisée et par conséquent |es colts fixes qui
restent | es nménmes quel que soit |a production dépassera
pr obabl enent | e bénéfice obtenu grace a des prix plus
él evés.

Une cotation concurrentielle n'a pas de valeur si elle
arrive trop tard; dans les transactions comerciales il
faut conbiner rapidité et précision.

Toutes | es coopératives doivent calculer leurs prix de
base en vue des denmandes qu'on leur fera. Elles ne
doi vent pas attendre d'avoir recu | es denandes pour
calculer les prix.

Il est essentiel a la fois pour |es acheteurs et pour
les vendeurs d'enregistrer soigneusenent toutes |es
commandes et |l es cotations. Toutes | es comuni cations
échangées doi vent porter | e nomdu fournisseur et son
adresse ainsi que le prix et la quantité de |'objet de
| a commande.

Il se peut que certains fournisseurs fassent |eur pré-
vi si ons budgétaires sur |a base d une sous-utilisation
de |l a capacité en assignant |leurs colts fixes a une
quantité inférieure a |l eur capacité, par exenple 300
bal l es, et que d' autres calculent |eur colts en conp-
tant sur la vente de toute | eur capacité de production
mai s en courant |le risque de ne pas y arriver par une
augnentation de |la marge bénéficiaire. Il est inportant
que |l es participants conprennent que |les colts fixes
restent |les nménmes quel que soit |la quantité de produit
vendue. L' ensenble des ventes doit couvrir |es codts
vari abl es ainsi que les colts fixes et assurer en plus
un bénéfi ce.

8) Les résultats finaux doivent, bien sOr, étre présentés

sur | e tableau/rétroprojecteur. On trouvera sur |es pages
qui suivent des résultats caractéristiques:



L

Vent es DF DF DF
250 balles a Filature B a DF 32 8. 000
150 balles a Filature C a DF 35 5.250
Tot al [3.250
o | I .

Fi xes 2. 000

Vari abl es 400 x DF 15 6. 000

Tot al 8. 000

o | Lal )

Fi xes 400

Vari ables 400 x DF 4 1.600

Tot al 2. 000

o e L .

250 x DF 6 1. 500

50 x DF 8 1.200

Tot al 2.700

Total des colts 12.700

Excédent 550


katherine

katherine


Vent es

15U balles a Filature A a DF 35
50 balles a Filature C a DF 35
200 balles a Filature D a DF 38
Tot al

Wit s d uct i

Fi xes
Vari abl es 400 x DF 4
Tot al

Coil | Lali .

Fi xes -
Vari abl es 400 x Df 15

Tot al

00 e L :

150 x DF 8
50 x DF 10
200 x DF 7
Tot al
Total des colts

Excédent

2.000

400

1. 200
500

Cours 13

Feuille 3

DF DF

5. 250

1.750

7. 600

14. 600
8. 000
2. 000
3.100

13.100

1.500
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Coopérative 7 DF DF

Vent es
50 balles a Filature C a DF 40 2.000
100 balles a Filature A a DF 40 4. 000
50 balles a Filature D a DF 40 2.000
Tot al 8. 000

. I I )
Fi xes 2.000
Vari abl es 400 x DF 15 3.000
Tot al 5. 000

o | iali :

Fi xes 400
Vari abl es 200 x COF 4 800
Tot al 1. 200
i) e i .
50 x DF 10 500
100 x OF 9 900
50 x DF 10 200
Tot al 1. 900
Total des colts 8.100

Perte | DF 100)



Cours 13
Feuille 4

| . I . | /\l I : 7 . TN

Votre coopérative vend du coton. Il y a quatre filatures qu

constituent e marcné et elles paient actuellenment, a ce que
|"on croit, entre 25 et 45 DF |la balle. Votre capacité maxi-
mum pour la durée de ce jeu est de 400 balles. Vos colts de
production, de comercialisation et de distribution sont |es
sui vants:

ol | I .
Colts fixes de ginnerie, équipenent et = DF 2.000
adm ni stration

Colts vari abl es (conmm ssion des vendeurs) = DF/balle 4

ol e 1] :

(déterm nés par | e volunme de |a commande; toutes |es conman-
des doivent étre cotées sur la base d un prix qui inclut |a
livraison et les colts de la livraison doivent étre a la
charge de | a coopérative).

Quantité Colit total Col(it par balle
En bal |l es En DF En DF
50 500 10
100 900 9
150 1. 200 8
200 1. 400 7
250 1. 500 6
30U 1. 650 5, 50
350 1.750 5
400 1. 850 4,62

L' excédent qu' on obtiendra dépendra de |la quantité vendue et
du prix recu. La coopérative qui fera le plus grand bénéfice
sera gagnante.

Le personnel de |a coopérative doit calculer les prix pour
| es conmandes recues des différents représentants acheteurs
méme s'ils ne les ont pas denmandés. Vous devez fixer un prix
de vente qui vous assurera | es conmandes et vous pernettra
de faire un bénéfice optinmal. Vous devez entrer en relation
avec les quatre filatures par écrit - et pas autrenent - et
VoS cotations ou vos acceptati ons des conmandes doi vent
clairement indiquer qui |les a envoyées et a qui elles ont
ét é adressées ainsi que les quantités et les prix.

Vous devez garder un registre de toutes |les cotations et des
transactions réalisées et faire au fur et a nesure |le total
des quantités vendues pour étre sir de ne pas offrir plus
que ce que vous pouvez produire.



Cours 13
Feuille 5

Instructions pour le jeu de rdles:
les acheteurs des filatures

Vous étes acheteur pour le conpte d une des quatre filatures
et votre travail consiste a acheter 25U balles de coton au
nmeilleur prix possible. Il y a trois coopératives aupreés
desquel | es vous pouvez acheter le coton et il se peut que
Vous ne pui ssiez pas acheter tout ce dont vous avez besoin a
une seul e coopérative. Vous pouvez vous nettre en rapport
avec les trois coopératives a n'inporte quel nonent pour
passer des conmandes, demander des rensei gnenents ou négo-

cier des prix. Ceci ne doit se faire que par écrit et il est
i mportant que chaque conmmuni cation porte nmention du nom de
| a personne qui |'a faite, de |l a personne a qui elle est

adressée et des quantités et autres détails pertinents. Il
est essentiel de garder un registre de toutes |es demandes

de renseignements et des conmmandes envoyées et aussi de vos
progres en vue d ootenir |le total des 250 balles dont a be-

soin votre entreprise. L'acheteur gagnant sera celui qu
achétera tout |le coton dont il a besoin au prix |le plus bas

en noyenne.
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élaborer un “marketing mix”




Cours 14
Feuille 1

hiectif: Pernettre aux participants d' appliquer |es con-

nai ssances acqui ses dans | es cours précédents a
une situation réelle de comrercialisation

Dur ée . Trois a quatre heures ainsi que le tenps de |la

pr éparati on.

Mateériel © Etude de cas: "La Coopérative laitiére de Kansai"

lcours 4). Résultats des recherches sur |a conmer-
cialisation,.

Exercice: "Un "marketing m x" pour |a Coopérative
laitiére de Kansai".

Quide du fornnateur

1)

Rappel ez aux participants |la situation dans |aquelle on
se trouvait a |a Coopérative laitiére de Kansai au cours
4. Le cas échéant, denmandez aux participants de relire
| * étude de cas "La coopérative laitiere de Kansai" du
cours 4. Distribuez |es copies des "Résultats des recher-
ches sur |a conmercialisation"” et prévenez |les partici-
pants qu' -on | eur demandera d'él aborer un "marketing m x"
spécifique ou de faire des plans concernant |a coopérati -
ve laitiere pendant ce cours. Ils doivent lire attentive-
ment le matériel avant |e debut du cours et tirer leurs
propres concl usi ons.

Divisez les participants en groupes de trois ou quatre et
di stri buez |' exercice. Donnez jusqu' a deux heures a cha-
que groupe pour préparer un plan de comrercialisation
pour | a Coopérative de Kansai. Soulignez qu'ils doivent
étre préts a présenter et a justifier des décisions spé-
cifiques a chaque él énent du "marketing m x" ainsi qu' a
nmontrer les résultats de commercialisation qu'ils espe-
rent obtenir pendant |a prem ere année de vente directe
du lait par |la coopérative laitiere de Kansai. Chaque
groupe nonmrera un porte-paroles et pourra utiliser des
t abl eaux de papier ou d autres noyens pour faciliter |la
pr ésent ati on.
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Condi ti onnenent
Pri x de vente au détail

Marge de distribution :

Prix de vente de |la -
coopérative

Colts de |l a coopérati ve:

Colits de distribution
et d admi nistration

Prix payé par |es
menbr es

Réseaux de
di stribution

Transport

Pronoti on -

Vol une par jour
esconpt &

Excédent/ perte

Groupe A G oupe 13 G oupe C

Bouteill es de verre.
35 cf.

4 cf (manipul ation des bouteilles
vi des)

31 cf

Traitenment 2 cf, mse en bouteille
ﬂ cf, transport 1 cf, pronotion 1
cf.

2. 000 DF par nois.
24 cf.

Di rectenent aux écol es, coll éges et
hépi t aux; au noyen de supernarchés
et de nmagasins |locaux pour |es
autres clients.

Livrai son aux clients institution-
nels et aux detaillants assurée par
| a coopérative.

Publicité au noyen d'un espace pu-
blicitaire | oué pour six nois et de
500 affiches.

9.000 litres a 31 cf = DF 2.790,
réduit a 8.000 litres pendant |es
quatre nois de vacances = DF 2. 480.

Seuil de rentabilité; on cessera de
faire de la publicité apres le pre-
mer nois; on augnentera le prix
payé aux nmenbres de 25 cf ou plus,
selon les résultats.



Cours 14

Feuille 2
de commercialisation directe du lait
Ventes - Mhis 1 En DF
30 jours a 9.000 litres x cf 31 83. 700
Co(t du lait - 9.000 litres x cf 24 64 800
Excédent brut 18. 900
M se en bouteille, traitenent et transport
30 jours x 9.000 litres x cf 6 16.200
2.700
Gestion et adm nistration 2. 000
Pronot i on:
Pei nture d' annonces ' . 100
Espace publicitaire (6 nois de |ocation) 500
Affiches 100
0
Ventes - Mhis 2-12 En DF
3U jours x 9.000 litres x cf 31 x 7 nois 585. 900
30 jours x 8.000 litres x cf 31 x 4 nois 297,600
883. 500
Co(t du lait 684000
Excédent brut 1 99. 500
M se en bouteille, traitenent et transport
(85.500 + 57.000 + 28.500) 171.000
. o . 28. 500
Gestion et adm nistration 22. 000
Excédent net 6. 500

Le nouveau directeur de la distribution et son personnel
seraient recrutés trois nobis avant que | a coopérative ne
comrence a commerci aliser son propre lait. Le déficit accu-
mul € de 3 x DF 2.000, c'est-a-dire DF 6.000, serait couvert
par |les DF 6.500 d'excédent, |aissant DF 500 pour davant age
de publicité si c'est nécessaire. La coopérative ne doit pas
anticiper sur |e bénéfice |l a preni ére année de commerciali -
sation et tout prét qui s'avere nécessaire ne devra pas étre
renmboursé avant | a seconde année de conmercialisation direc-
te.

4) L' exenple ci-dessus n'est qu' une suggestion; quel ques
soi ent | es suggestions des participants elles doivent in-
clure I es points suivants dans | eur présentation:
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L'insatisfaction actuell e des consonmmateurs ne provient
pas du prix mais du conditionnenent déficient et de
| " entreposage déf ectueux ainsi que du systéne de I|i-
vrai son i nadéquat; on doit garantir |la qualité avant de
penser a baisser les prix et des prix bas, s'ils sont
Introduits dés | e début, peuvent |aisser présuner une
qualité inférieure.

A |"avenir, |les consommateurs pourront choisir |e four-
ni sseur qu'ils voudront et |es éleveurs de Kansai de-
vront étre préts a faire face a la concurrence d' autres
fournisseurs. Ils ne peuvent espérer que | e nonopol e de
la CNPL se perpétuera. La coopérative doit aussi procu-
rer a ses nenbres le neilleur réseau de distribution
pour |eurs produits.

Un peut persuader |es personnes qui ont a charge |es
réseaux de distribution de stocker et de vendre un pro-
duit au noyen d' un m x adéquat, de rabais avant ageux,
de produits de qualité et d une pronotion efficace.

Les nmenbres ne doivent pas s'attendre nécessairenent a
aneéliorer ni ménme a égaler le profit qu'ils obtenaient
de la CNPL; ils doivent étre préts a investir dans |la
création d' un nouveau narche.

Bi en que | es écoles secondaires, |es colleges techni-
gques et |'hopital achetent des quantités insuffisantes
pour pouvoir se faire livrer le lait en bidons sans

condi ti onnenment  individuel, cela leur conviendrait
noi ns et donnerait |'inpression que | e changenent de la
CNPL a | a coopérative de Kansai dimnue la qualité du
service; il faut eviter cela.

La coopérative de Kansai doit autant éviter le risque
de vendre trop que celui de ne pas vendre assez. De
mauvai ses livraisons ouvriraient |la porte a | a concur

rence. En calculant |le volune dont elle dispose pour |la
vente, |la coopérative doit tenir conpte de |la consonma-
tion des agriculteurs, des variations saisonni éres de
production et d'une augnentation de |a demande reésul -
tant de la prévision d un neilleur service. La demande
initiale attendue ne doit pas dépasser |a production
exi stante (avec toutefois des arrangenents pour dispo-
ser des excédents s'il y en a) ou bien on doit prendre
des di spositions pour acheter a d' autres fournisseurs
la quantité de lait nécessaire si |les nmenbres n'ont pas
eux- ménes de réserves.

Le nouveau projet représente un pas inportant et risqué
pour |la coopérative | a gestion et |'admnistration
doi vent étre aux mai ns de personnes conpétentes et ef-
ficaces.


http://coop�rative.la
http://coop�rative.la

Cours 14
Feuille 3

La coopérative de Kansai doit essayer d'introduire des
caract éri stiques nouvel |l es et avantageuses en prenant
| es affaires en nmains, comme par exenple un condition-
nement différent; il ne faut pas pernettre que |'insa-
tisfaction des clients a |'égard de la CNPL nene a une
insatisfaction a |'égard du lait en général.

La publicité doit insister sur |es changenents qu' on se
propose et sur |'origine locale du lait.



Cours 14
Feuille 4

Exercice: Un "marketing m x"

pour la Coopérative aitiere de Kansai

Le gérant de | a Coopérative de Kansai avait toutes les rai-

sons d' étre satisfait. Il avait réussi a obtenir un grand
nonbre de renseignenments sur |le marché | ocal pour le lait de
sa coopérative. Il avait beaucoup travaill é pour |es obtenir

et s'était assuré |la coopération d un grand nonbre de nem
bres du conmté de gestion, d agriculteurs et autres. ||
avait présenté ces infornmations au président de |a coopéra-
tive mais avait été assez decu qu' on lui dise que ce n'était
qu' une prem ére étape. Il lui fallait maintenant reépondre
aux questions suivantes:

- Aquel prix vendrait-on le lait au consommateur ?

- Quels réseaux de distribution utiliserait-on pour ven-
dre le lait?

- Quelle marge de distribution | eur donnerait-on?
- Conbien les nenbres recevraient-ils pour leur lait?
- Quelle forne de transport utiliserait-on?

- Comment |a coopérative informerait-elle sur |es nouvel -
| es dispositions et quel nessage transnettrait-elle?

- Conbien de lait |a coopérative espérait-elle vendre

grace. a ces nouvel l es dispositions?

Répondrez aux questions ci-dessus, adressés au gerant, et
élaborez de cette nmmniere un nmarketing mx pour la
Coopérative ae Kansai.

Eval uez les résultats conmmerciaux que | a coopérative peut
espérer pour |a commercialisation du lait pendant |es douze
nois si |'on observe vos reconmandati ons.
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Cours 14
Feuille 5

Résultats des recherches concernant la comrercialisatiaon

0 ai | | | .

Per sonnes/ nénages
- Popul ati on: 30.000

- 100 hauts fonctionnaires du gouvernenent et autres ne-
nages inportants.

- 400 enpl oyés de niveau nobyen et nenages propriétaires
de petites entreprises.

- 4.500 fam ||l es ouvri éres.

Moyenne de
Ménages |consommation| OU achéte-t- Prix Problémes
de lait on le lait? en cf
par jour
Mauvais condi-
Haute Supermarchés tionnement,
societe 3 litres Livreurs 35-37 |Mauvaise qua-
lité
Pénurie,
Classe Supermarchés Mauvais con-
moyenne .2 litres Magasins 35 ditionnement
locaux Mauvaise
qualité
Magasins 35 Pénurie
Classe 1 1/2 litres|locaux Mauvaise
ouvriere Vendeurs 32 qualité
Ventes agux institutions
- 10 éc I prinaires consonment en noyenne)
20 |i par four

- 1 écol e secondaire consomme en noyenne ) Tous

100 litres par jour ) achet ent

directenent

- 1 coll ege techni que consomme en noyenne ) a CNPL a

100 litres par jour ] cf 32

. le litre

- 1 hépital consomme en nobyenne

100 litres par jour.

as consomment en noyenne

20 restaurants, hdétels et cafétéri
le lait dans | es mamgasins |o-

20 litres par jOUF et acnetent
caux.
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Points de vente

un supermarché achete 500 litres a 30 cf.

- 40 petits nmmgasi ns i ndépendants achetent 200 litres par
jour a cf 32.

Tous achétent le lait a la CNPL au conptant nmais se plai-
gnent que les livraisons ne sont pas fiables, que |les pa-
quets sont endommmagés et que le lait est rance.

Iransport

- Des autobus qui vont dans des zones él oi gnés peuvent
livrer les produits nmais n'assurent pas de |ivraison en
ville.

- La plus grande partie du lait est achetée dans | e nmaga-
sin et enportée a | a nmaison par | es consonmat eurs;
guel ques jeunes sans enplois font des |ivraisons et de-
mandent cf 37 le litre.

- Le coOt de livraison de Kansai aux points de vente est
de 1 DF pour 100 litres.

Pronotion
On peut nmettre des affiches a |'extérieur des maga-
sins. Le seul colt sera celui du travail consistant a
persuader |es propriétaires des nagasi ns de coopérer;
| e colt de DF 250 plus la peinture (estinée a DF 100).

- Il existe certains espaces disponi bles pour |a publici-

té dans le centre ville et on peut les |ouer pour trois
nois a un colt de DF 250 plus la peinture (estimée a DF
100).

it d .

Le colt pour |le ranassage et le traitenent du lait avant le
condi ti onnenent est de cf 2 par litre.

~at d liti

Le codt additionnel du conditionnenent se cal cul e en suppo-
sant que 8.000 a 10.000 litres de lait seront traités chaque
jour et que le capital nécessaire pourrait étre obtenu par
un prét de | a Banque de dével oppenent coopératif, renbour-

sabl e sur une période de cing ans.
- Sacs individuels de plastique d'un litre a cf 2.

- Tétrapacks d'un litre a cf 5.



Cours 14
Feuille 6

- Bouteilles de verre d'un litre a cf 3.

Bi dons de 50 litres, gratuit.
Cestion

Un directeur de distribution qualifié et possédant de
| ' expérience peut étre recruté avec un sal aire nensuel de

DF 1.000. Le cas échéant, |la gestion peut étre assurée par
| e personnel existant.

i ni ,

on aura besoin de deux enployés pour faire les factures a
DF 30U nensuel s chacun et un enployé pour la distribution a

DF 200 mensuels. Un pourrait s'en sortir avec un enployé et
| e contrdl eur des transports existant.
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engagement a l'action




Cours 15
Feuille 1

ENGAGEVENT A 1" ACTI ON

(hjectif: Pernmettre aux participants d' appliquer ce qu'ils
ont appris a des situations qui se présentent dans

| eurs entreprises.
Dur ée : une j our née.
wide du f :

On aura dit aux participants au début du progranne qu' on
s'attendait a ce qu'ils décrivent un probl éne de comrerci a-
| isation existant dans | eur coopérative, préparent un plan
pour |l e résoudre et e nettent en oeuvre une fois rentrés
chez eux. Pendant |es cours on |eur aura rappel é fréquemment
| a nécessité d appliquer |Ie contenu des cours a |eur propre
situation et, en particulier, didentifier un problene par-
ticulier que le cours aidera a résoudre. Le but de cette
derni ére journée est de | eur donner |'occasion d'él aborer
une solution a |l eurs probl enes de gestion avec |'aide de
guel ques participants et de présenter la solution au groupe
pour |'"anal yser et en discuter.

Les problenes et |es solutions choisis seront specifiques a
chaque participant et a son entreprise mais |es exenples
sui vants sont caractéristiques:

Praobl ene

Depui s quel ques tenps déja le conmté de gestion insiste pour
que je nmette sur pied un él evage de poul ets pour |es nenbres
et que je commercialise | es oeufs dans la ville voi sine.
J'ai hésité a le faire parce que je n'étais jamis sdr que
nous serions capables de vendre tous |l es oeufs de |a produc-
tion Prévue par le comté. D autre part je n"ai jamis eté
capabl e de | e convaincre des risques de démarrer une telle
entreprise.

Solution

Je vai s mai nt enant Proposer au comté de faire des plans et
des recherches sur |a conmercialisation conforménent au no-
del e décrit dans ce cours. Cela aidera a prendre |a bonne
déci sion. J'en discuterai avec eux immedi atenent aprés non
retour au bureau et |le travail de recherche sera terniné
d'ici deux nois.


katherine


Praobl éne

Notre coopérative a toujours eu un distributeur exclusif
pour | es | égunes que produi sent nos nenbres. Dernierenent
j'al eu |l'"inpression que nous devenions trop dépendants de
cet homme et qu'il en profitait mais je ne suis pas vrai nment
sGr. Le conmté est satisfait des choses comme elles sont.

Solution

Mai nt enant que je connais |es avantages et |es inconvénients
d'avoir un seul distributeur au lieu de plusieurs, je vais
chercher pour voir si nous pouvons trouver d' autres possibi-

lités pour écoul er nos produits. Je sais comment my pren-
dre. Je vais en discuter avec le comté, élaborer une stra-
tégie de recherches que j'appliquerai. Dans deux nois je
saurai ce qu'il en est.

On divisera | e tenps disponible pour | e cours en deux phases
- la phase de consultation et celle de présentation. Pendant
| a consultation | es participants seront divisés en groupes
de trois ou quatre. Les groupes ne conprendront pas de
menbres de | a méne cooopérative et il serait idéal qu'ils en
i ncl uent venant de nilieux différents. Dans cette phase
chaque participant aura environ 30 m nutes pour présenter
son probl éne et |la solution proposée aux autres nmenbres du
groupe. Ces derniers devront faire des comentaires et aider
a él aborer une solution ainsi qu' un calendrier pour sa mse
en oeuvre.

Durant |a phase de présentation chacun aura au nmoins 10 mi -
nut es pour présenter son probl éme et |a solution au groupe,

pour entendre |es comentaires et répondre a certains d' en-
tre eux. Chacun devra:

- Décrire |l e problene.
- Décrire la solution.

- Decrire coment on "vendra" |a solution aux personnes in-
t éressees.

- Fixer une date a laquelle le plan d' action sera termné.

Les participants qui jouissent d une certaine autorité dans
une coopérative penseront peut-étre qu'il n'est pas néces-
saire de "vendre" |eur idée a |l eurs subordonnés. On doit
prévenir ces participants que |e personnel subordonné con-
tribuera avec plus d' efficacité au travail d' une coopérative
s'il croit que ce qu'il fait est utile plutdt que par crain-
te ou obéi ssance.



Cours 15
Feuille

Sl possi bl e, on organisera une petite réuni on des
partici pants au cours un peu plus tard. Dans ce cas, |es
partici pants devront indiquer quelles parties de |eur plan
sera term née a cette date de fagcon a ce que |'on puisse
exam ner ou ils en sont avec leurs intentions premeres. La
réuni on ne sera pas seul enent un exercice utile d' évaluation
du cours; elle sera aussi un stinmulant inportant pour |a
réal i sation des plans.

Le tenps enpl oyé pendant | a phase de consultation et celle
de présentation dépendra du nonbre de partici pants au
cours. Assurez-vous que chaque participant di spose de 30 m -
nutes au noi ns pour discuter son problene avec |l es autres
partici pants de son groupe et que 1U m nutes au npins seront
consacrées a |la présentation au groupe |large. Pour s'en as-
surer |'on prolongera |a durée du cours ou |'on y consacrera
un peu de tenps |la veille. Ce cours est inportant car i
constitue un "pont" efficace entre le matériel du programre
de formation et |'environnenment normal de travail des parti-
cipants. Il pernmet aussi de faire en sorte que les partici-
pants ne considérent pas la fin du cours comme la fin de |la
formation, mais plutoét conmme | e début d' une anglioration
personnel | e dans | eur travail





