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Pr éf ace

MATCOM a publié deux brochures ("Fascicules d'instruction
MATCOM') sur | es coopératives artisanales. La prenm ére, "Une co-
opérative artisanale - Formation" a été spécial enent réalisée
dans |le but de stinuler |I'intérét des femmes a démarrer des acti -
vités génératrices de revenus (come |la fabrication d objets ar-
ti sanaux) et a organi ser des services d' approvi sionnenent et de
conmerci al i sati on sur une base coopérative. Cette brochure est

une introduction aux principes et a |'organisation d une coopéra-
tive.

La seconde brochure fournit une formation de base aux responsa-
bl es de coopératives. Elle couvre |les notions fondanental es de | a
gestion, décrivant |les taches les plus inportantes des nenbres,
du conmté et des gérants égal ement dans une coopérative artisana-
le. Une fornmation conpl énentaire plus détaill ée devrait étre
fourni e pour des téaches spécifiques de gestion. Pour ce faire,
MATCOM di spose d' autres publications.

Les fascicul es MATCOM peuvent étre utilisés pour |'étude indivi-
duell e ou servir de base a des formations en groupe. Des orienta-

tions a |'intention des formateurs chargés de ces programes sont
données a la fin du présent fascicule.

Not ez que |l e contenu de ces fascicules peut étre facil enent adap-
té aux conditions et aux besoins |ocaux et utilisé pour la fornma-
tion de groupes d hommes ou de femmes et pour divers types de co-
opératives - et pas seul ement pour |es coopératives artisanal es.



INTRODUCTION

On considere |la coopérative artisanale de |' Arc-en-ciel conme un
succes.

C est une coopérative de services; les nmenbres achétent a |' Arc-

en-ciel les fournitures dont ils ont besoin pour fabriquer |es
produits artisanaux (paniers et tapis) qu' ils vendent ensuite
(comrercialisent) par |'internédiaire de |'entreprise. C est

pourquoi on dit que |'Arc-en-ciel est une coopérative d'approvi-
. I LAl . |

Quel l e est la raison du succés de |'Arc-en-ciel ou de toute co-
opérative?

Beaucoup de facteurs y contribuent. Le plus inportant étant |'at-
titude des nenbres. Il est évident que |l es nenbres de |' Arc-en-
ciel apportent leur soutien a leur entreprise: ils prennent une
part active aux réunions, acceptent de partager le travail et les
responsabilités et sont désireux d' apprendre davantage sur |e
foncti onnenent et |'organisation coopératives.

Les nenbres offrent |eur appui parce qu'ils ont besoin de |la co-
opérative et profitent des services qu' elle fournit. Si ces ser-
vi ces sont bien organisés, |es nenbres sont sdrs que | eur argent
et leurs produits sont en bonnes nains.

La planification, |'organisation et |a supervision des affaires
de |' Arc-en-ciel sont faites par ses responsables élus: |les nem
bres du comté et |la secrétaire/gérante. Ils ont des fonctions
essentielles et sont conscients de | eur reponsabilité envers |es
menbres. |Ils savent que | a coopérative ne peut survivre gqu' aussi
| ongtenps qu'ils gerent |'entreprise avec succes.

En exam nant |a coopérative artisanale de |'Arc-en-ciel et la fa-
¢on dont le comté travaille, nous vous donnerons une introduc-
tion a |la gestion coopérative.

Rappel ez- vous que vous pouvez étre appel ée a faire partie du co-
mté de votre coopérative; pour y étre préte, vous devez avoir

des notions de gestion coopérative.



CONNAI SSANCES DF BASE

Avant de commencer, vous devez connaitre les faits suivants rel a-
tifs al'Arc-en-ciel:

\dhés|

L' Arc-en-ciel a été fondée il y a dix ans par un petit groupe de
femes qui avai ent des probl émes a se procurer les fournitures et
a vendre les produits artisanaux qu' elles fabriquaient a la nai-

son dans leur tenps libre. Aujourd hui |a coopérative conpte 42
menbr es.

ojectifs

Les objectifs pratiques de |a coopérative sont d' approvisionner
ses nenbres en matieres prem eres de bonne qualité a un prix rai-
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sonnable et de les aider a commercialiser leurs produits. Le but
est d" aider |les nenbres a améliorer |eur situation écononique.

, :

L' Arc-en-ciel a la structure organisationnelle caractéristique de
toutes les entreprises coopératives:

- Les nenbres sont tous ensenble propriétaires de |'entreprise et
se partagent |le pouvoir. Dans |la prise de décision, chaque nem
bre di spose d'une voi x; tous ont |e nménme pouvoir.

- Chaque année, |es nenbres élisent un comté. Ce conité dével op-
pe les plans et |les politiques (orientations) pour toutes |les
activités coopératives. Il surveille |es opérations au nom des
menbr es.

- Le conmté a nommé une gérante (Sinone) qui travaille a tenps
partiel et s'occupe des opérations au jour le jour.

La coopérative | oue un nagasin avec un petit bureau. Les nenbres
y viennent chercher leurs fournitures et y livrer |eurs pro-
duits. Pour |es assenbl ées générales on utilise |'école.

Statuts

Les objectifs et |'organisation de |'Arc-en-ciel figurent en dé-
tail dans son reglenment ou ses statuts. Ces statuts font |'objet

d' une petite brochure que |I'on donne a chaque nenbre. Ils expli-
quent comrent |'entreprise doit étre organi sée, gérée et contro-

| ée, quels sont les droits et |es responsabilités des nenbres et

des nenbres du comté.

Ce sont |es nenbres qui ont décidé de se donner ces statuts au
nmonent de la formation de | ' entreprise. Conme toutes |les autres
coopératives, |'Arc-en-ciel a été enregistrée au M ni steére des
coopératives par le greffier. Le Mnistéere a vérifié les statuts
pour étre sdar qu'ils sont confornes aux |l ois nationales sur les
coopératives et |es a approuvés.



GESTION DE LA COMMERCIALISATION
Trouver des clients

Les femes nenbres de |a coopérative Arc-en-ciel ont toujours été
pl us douées pour fabriquer les produits artisanaux que pour |es
vendre. Certaines d entre elles avaient |'habitude d" aller en
ville pour chercher des clients nmais n'ainaient pas voyager si
| oin et passer du tenps a trouver des clients. Si un comrercant
venait au village, elles lui vendaient |leurs produits et accep-
taient le prix qu'il offrait, si bas soit-il

Auj ourd' hui | es responsables de |' Arc-en-ci el consi dérent que
| eur tache prem ére consiste a aider |les nenbres a comerci al i ser
| eurs produits artisanaux a des prix rai sonnabl es.

NOTRE BUT VENTES- NOUS
DN CETTE ANYEE PANIERS DEVONS
S\ 57 DE VENDRE 7ROUVER

2
700 PANIERS
NG

./\/\/
2 3 N

POUR AV
ES CLIENTS L
FAUT FABRIQUER
CE QUILS

SOUHAITENT

Comment une coopérative artisanale trouve-t-elle des clients? |

est avant ageux de commencer nodestenent, comme |'a fait |'Arc-en-
ciel. Au début |a coopérative pouvait vendre tous ses produits a
un seul nmagasin dans la ville voisine. A nesure que |'entreprise
s' était dével oppée, il lui avait fallu trouver davantage de
clients. Les responsables se rendai ent conpte que |l es touristes
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et les habitants des villes étaient |les neilleurs acheteurs de
produits artisanaux. Pour arriver jusqu'a eux, des représentantes
devai ent se rendre dans les villes comme avant. Mais d' abord
el | es essayaient d avoir des informations et des conseils.

El | es demandai ent au Départenent des coopératives, a |l'Ofice du
touri snme, aux agences commerciales et a d autres associ ations,
gui pourrait acheter des produits artisanaux de |eur village.

Points de vente des produits de |'Arc-en-cjel

HOTELS

LS

CHEZ, SARA ARTICLES MENAGERS

f@mm R

MAGASINS TEXTILES MAGASINS DARTICLES
MENAGERS

BOUTIQUE. DE
B\ SOLVENIRS

On | eur avait suggéré un certain nonbre de clients possibles. Les
responsabl es de | a coopérative avaient établi des contacts, soit
personnels soit en écrivant. La gérante, Sinone, avait envoyé des
lettres d' information sur |'entreprise et sur |le genre de pro-
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duits qu' elles produi saient en en offrant des échantillons. Une
fois établis les premiers contacts, toutes | es autres négoci a-
tions avai ent été nenées personnell enent. Sinpbne et quel ques
autres nenbres du conmité avaient d0 faire des tas de voyages mais
| eurs efforts avaient été couronnés de succes. Aujourd hui la co-
opérative a établi des contacts avec toutes sortes de clients.

| ani ficati : I

Des | e début, les responsables de |I'Arc-en-ciel avaient eu des
soucis au sujet de la comrercialisation de |leurs produits. A sup-
poser que pour certaines raisons |les clients cessent d' acheter
les paniers et les tapis pour les revendre - cela signifierait |la
fin de la coopérative.

Les femmes du conmité réalisaient qu' elles devaient se préparer a
faire face a des probl enes de ce genre. Elles passai ent beaucoup
de tenps a s'occuper de la comercialisation et avaient denandé a
Sinone de faire de méne. Elles savaient qu'il ne suffisait pas de
trouver des clients; il fallait aussi pouvoir |es garder. Elles
devaient étre toujours en alerte non seul enent pour trouver de
nouveaux clients et de nouvell es techni ques de commercialisation
mai s aussi pour offrir de nouveaux produits. Elles devaient faire
des plans pour |'avenir pour maintenir un marché pour |eurs pro-
duits et un revenu stable pour |eurs nenbres.

Les exenples suivants illustrent certains de leurs efforts dans
ce domaine. Il s'agit dans tous ces exenpl es de techni ques de
pronotion des ventes.

@® D versification de-la production

Il y a quelques années, le conité de |'Arc-en-ciel s'était
rendu conpte qu'il était de plus en plus difficile de vendre
|l es grands et | arges paniers que faisaient |la plupart des

menbres. Si le conmité n"avait rien entrepris a ce sujet, les
vent es aurai ent sans doute dim nué de facon désastreuse, |es
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menbres aurai ent perdu leurs revenus et |a coopérative serait
final ement restée avec un | ot de paniers invendables. Miis |le
comté avait "diversifié" la production; il avait introduit
un autre genre de panier que |lés clients ainaient. Les nem
bres s'étaient ms ales faire et par la suite avaient fait
encore d' autres paniers de fornes, de tailles et de coul eurs
différentes, offrant ainsi aux clients un plus grand choi x.

Plus récemment, le comté avait encouragé quel ques nenbres a
tisser un type spécial de tapis que |'on avait nontré ensuite
dans une grande mai son d'exportation de la capitale. Cette
soci été avait commandé 100 tapis, assurant |es revenus de
nonbr eux menbres pour e futur proche grace a |'initiative du
comté.

Affiches et recl anes

La gérante avait placé des affiches nontrant |les produits de
| a coopérative de |' Arc-en-ciel, et ou |I'on pouvait se les
procurer, dans plusieurs villes de | a région (dans |es bu-
reaux de |"Ofice du tourisnme par exenple). Elle avait aussi
di stri bué des dépliants pour ces produits. Trés récenment
Si none avait obtenu |a perm ssion d exposer et de vendre des
produits de |"Arc-en-ciel a |'occasion d une grande conféren-
ce

/las fameux
o e Y
ARC~-EN-CIEL
SONT EN VENTE
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@ L art de vendre

Si none est naturel |l enent une personne aimable, gentille avec
tout | e nonde, comre Babette et Line qui sont nenbre du comi -
té. Elles ont toutes fait preuve de tal ent pour vendre et on

| eur a denmandé de s'occuper de ce travail. Mais le talent ne
suffit pas, |'art de vendre exige autre chose encore. Cel a
denmande de |'intégrité et de |I'honnéteté dans | es transac-

tions commerciales. Sinone fait trés attention de bien garder
tous les relevés des accords qu' elle passe sur |es dates de
l'ivraison ou les prix. Conme on peut lui faire confiance, ses
clients sont heureux de revenir et de faire des affaires avec
| " Arc-en-ciel.

Si none a toujours un stock-tanmpon (des produits en réserve)
des articles |les plus demandés de facon a pouvoir les livrer
dés qu'elle recoit une conmande. Ainsi, les clients ne sont
pas deécus.

® Qalité

La politique de |"Arc-en-ciel est de ne fournir que des pro-
duits de grande qualité. C est peut-étre la le facteur le
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Les clients satis-
| a coopérative a

plus inportant de |la pronotion des ventes.
faits ont tendance a revenir et reconmandent

| eurs am s

L' Arc-en-ci el

est fiere de |la

qualité de ses articles.

On

att ache nmai nt enant

une petite

étiquette a chaque produit qui

indique qu'il s'agit d un vé-

ritable produit de |'Arc-en-

ciel.

D apres les commrercgants, il

senbl e que | e | abel "aide a

vendre."
. . I . I i
Une des taches les plus inportantes et les plus difficiles de |la
gestion est de décider les prix auxquels on vendra. Si les prix
sont trop bas, |la coopérative perd de |'argent; s'ils sont trop

| a
des

ou rien. Dans chaque cas,
La gestion doit fixer

hauts, les clients achetent noins,
coopérative et ses menbres perdent.
prix convenabl es.

Quand il décide du prix de vente, le conmté doit tenir conpte des
dépenses: le |loyer du magasin, le salaire de Sinone, les frais de
voyage, etc. Pour |es payer, |a coopérative garde une partie de

| " argent recu pour |les produits artisanaux vendus. On appelle

ell e garde 10% de cette somme (OF 20) et paie au
menbre qui |'a fait 180 OF. Le conité a décidé de prendre une
comi ssion de 10% sur toutes les ventes. On sait que | es années

passées cela a suffi a couvrir les frais.

pour 200 DF*,

* Ce fascicule étant utilisé dans plusieurs pays, nous avons recours ici a
une unité fictive que nous appelons "Dollar de formation (DF)".
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ON PAIE 200 DF
A LA COOPERAT/IVE POUR
UN TAP/IS

20 DF
RESTENT 1L/
COMME. COMMISSION

D
a2 20 OF 180 DF AU
PRODUCTEUR

Quand Sinone et |es fenmes du comité discutent du prix d un cer-
tain type de panier, elles ont des calculs a faire et certains.

faits a considérer. Ecoutons une discussion au sujet des prix:

"La mati ére prem ere de ce panier colte au nenbre 42 DF. 11 | ui
faut environ six heures pour faire un panier. Notre politique
est que chaque nmenbre gagne au noins 8 DF par heure de tra-
vail . Donc, |'exécution de ce panier colte 49 DF. DF 48 + DF 42
= 90; c'est le prix le plus bas qu' un nenbre doit accepter.”

- Si nous vendons |es paniers a 100 DF nous pouvons prendre notre
conm ssi on habituelle de 10% soit 10 DF, et nous pouvons payer
90 DF au nenbre. Mais je pense gque nous pourrions obtenir da-
vant age pour ce joli panier.”

- "Le commercgant qui est venu le nois dernier a offert seul enent
84 DF."

- "Je sais qu'il y a des fenmes dans |la vall ée qui vendent ces
pani ers, un peu plus petits peut-étre, a 100 DF."
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Prix de vente du conmer¢ant OF 130.00
Marge du conmer cant (20% de OF 130) e 26.00
Prix d'achat du commerc¢ant DF 104.00

Se basant sur ces calculs et cette hypothése, |le comté avait de-
cide d' envoyer Sinone a la ville pour offrir les paniers a
104 DF. Elle avait aussi d autres instructions.

- Si quel gu' un veut commander plus de 20 paniers, elle peut ac-
cepter un prix de 102 OF.

- Si quelgu' un se propose d" aller chercher les paniers au village
de |'" Arc-en-ciel, ou de payer le transport des paniers, |
pourra obtenir un rabais.

- Elle est aussi chargée de bien regarder |es paniers que font
les fermes de la vallée. Le conmté veut connaitre les oroduits
et les prix des concurrentes.

Comme nous | 'avons vu, le comté de |'Arc-en-ciel tient conpte de
beaucoup de facteurs pour fixer ses prix:

® il a pour politique de bien payer ses nenbres pour |leur tra-
vail (au noins 8 OF |' heure);

@® il se base en général sur les prix du marché;

® il tient conpte de | a concurrence;

® il couvre les colts de |'entreprise grace a une conm ssi on
fixe;

® il tient conpte des frais de transport;

@ il accepte de vendre a un prix inférieur en cas de conmande

i nportante.
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Quel prix doivent-elles fixer pour |le panier - 100 DF, 130 DF ou
un prix intermédiaire? Pour |les femes du comté quel ques points
sont clairs:

El |l es ne doivent pas vendre a noins de 100 OF, parce que ce ne
serait pas juste envers |es nenbres.

Si elles pouvaient vendre directenent a des particuliers (des
touristes, par exenple) elles pourraient évidement obtenir
130 OF, come |es comercgants de la ville. Mais pour |'Arc-en-
ciel c'est inpossible. Elle n"a pas de nmagasin de vente et ni
le tenps ni |les vendeuses qu'il faut. Au lieu de ¢ca il lui faut
faire appel a des commercants qui ont une boutique et qu

achetent pour revendre au détail.

Le comité sait que | es comrercants veul ent en noyenne avoir une
marge bénéficiaire d au noins 20% sur les produits artisanaux.

Apreés quel ques calculs, le conité avait réalisé que | es conmer-
cants pourraient payer 1,04 DF pour un panier de |'Arc-en-ciel



t hod | |

En théorie e service de commercialisation n'est pas tres conpli-
qué, come nous venons de le voir. Le prix de vente a été finale-
ment fixé a 103 DF, sur lequel |a coopérative garde 10% de com
m ssion (DF 10,30) et |le nenbre recoit 92,70 pour son travail.

PRIX DE VENTE o /03,00
COMIISSIONY - /030
FPAYE AU MEMBRE OF 392,70

Bi en que | es principes soient sinples et sans détours, on peut,
en reéalité, procéder aux paienments de différentes fagons. Trois
di fférents systenes sont décrits a la suite:

A La coopérative paie au nenbre le prix du panier lorsqu'il le
livre (soit le prix de vente fixé noins |la conmm ssion fixée).

B. La coopérative ne paie rien au nenbre lorsqu'il apporte le
panier - et ne le paie qu apres la vente. Alors, il recoit le
prix de vente noins |a conm ssion.

C.  La coopérative paie une petite "avance" au nmenbre quand i
[ivre un panier. Une fois |le panier vendu, il recoit |le solde
noins | a comm ssion.

Evi demment, | es avances aux nmenbres (voir A et C) ne peuvent se
faire que si |la coopérative a assez d argent et si elle est cer-
tai ne de pouvoir vendre |es produits.

Quel que soit |e systene utilisé, |es nenbres peuvent recevoir un
autre paienment a la fin de |'année. Une fois toutes | es dépenses

payées, il peut y avoir un excédent restant dans |a coopérati ve.
Ce sont |les nenbres qui, (au cours de |'assenbl ée général e an-
nuel l e) décident de la maniére d' utiliser |'excédent. Ils peuvent

par exenpl e déci der de payer a chaque nenbre un OF de plus pour
chaque panier livré. Ce paienent final est appelé "prinme" ou
"ristourne".



Comm ssi on

La coopérative de |' Arc-en-ciel déduit une conm ssion de ses ven-
tes. Conment devez-vous procéder dans votre coopérative?

Si vous décidez de déduire une commission inportante de vos
vent es vous aurez sans doute un grand excédent a la fin de

| "année. Vous pouvez al ors accorder une ristourne inportante a
VoS nenbres.

Si, d autre part, vous ne déduisez qu'une petite comm ssion,
vous devrez sans doute en utiliser la plus grande partie pour

| es dépenses. |l ne restera que trés peu comme excédent net a
la fin de |"année. |l ne sera pas possi ble de payer une grande
ristourne aux nenbres - si toutefois il est possible d en payer
une.

Devez-vous prendre une grande ou une petite comm ssion dans votre
coopérative?

Il est tentant de faire plaisir aux nenbres en dédui sant |a
plus petite comm ssion possible - nmais il y a des risques si
| es choses ne marchent pas conme prévu. |l peut arriver quel que
chose d'inattendu qui augnente les frais de foncti onnenent ou
bien Il e marché des produits artisanaux peut ne pas étre aussi

bon cette année, si bien gqu'il vous est inpossible de vendre
VoS produits au prix espéré. Votre entreprise peut finir par
perdre de |'argent. Vous pouvez vous trouver dans |'inpossibi-

lité d acheter | e prochain |ot de marchandi ses de vos nenbres.
Vous risquez la faillite.

Si, d autre part, vous prenez une trop grande conm ssion, |es
menbres ne seront pas contents. Bien qu'ils sachent qu'ils re-
cevront une part de tout excédent a la fin de |'année, entre
tenps ils doivent s'arranger avec nobins d' argent. Alors, si
vous ne | es payez pas assez pour |eurs produits pendant |'an-
née, ils seront tentés de |les vendre a des comrercants pour
toucher de |'argent inmrédi atenent. Les nenbres peuvent ne plus
faire appel a votre service de conmercialisation, ce qui peut
égal enent anener a la faillite.
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D aprés ce qui précede vous pouvez voir gque vous avez deux déci -
sions essentielles a prendre: |es méthodes de base a adopter pour
| es paienents et |le nontant de |a conmm ssion de | a coopérative.

Si vous choisissez | e systeme A ou C vous prenez des risques et
vous avez besoin d' un fonds de roul enent plus inportant. Les
colts sur le capital (intéréts sur |es préts) peuvent augnenter
et en suite il vous faudra peut-étre prendre une conm ssion plus
inportante. Si les nenbres arrivent a le conprendre, ils peuvent
étre d' accord pour attendre pour toucher |eur argent, a |'avanta-
ge de |l a coopérative (et au leur). Il est essentiel que vous |eur
fourni ssiez des renseignenents conplets et exacts sur ces points.

Heures de travail
Le comité de |a coopérative de |'Arc-en-ciel a décidé d ouvrir le

magasin les lundis et les jeudis natin. Sinone est toujours |a
pour aider |es nmenbres. Des heures d'ouverture régulieéres et com
nodes conme cell es-la sont essentielles pour assurer des services
fiables. Les nenbres doivent savoir qu'ils peuvent faire confian-
ce a la coopérative pour ouvrir a des heures précises.

Quand un nmenbre apporte un panier ou un tapis Sinone vérifie tou-
jours sa qualité. Généralenent, il n'y a pas de probl éne parce
que les nenbres n'utilisent que | a bonne nati ere preni ére que

fournit |la coopérative et sont bien au courant des nornmes de qua-
lité fixées par le conité. Des échantillons de produits sont ex-
posés dans | e magasin, pour conparer. Si Sinone a des doutes sur
la qualité d un article, elle |le sounet au comté.

Travail de bureau

Il est nécessaire de conserver des registres de toutes | es trans-
actions. Quand une femre livre un article elle doit avoir un re-
cu. Quand la coopérative livre cet article a |"'acheteur, il doit
signer un bon de livraison pour nontrer qu'il |'a bien recu
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Quand | a coopérative recoit ou verse de |'argent, elle doit avoir
une pi éce justificative du paienent ou recu. Mais tout ce travai
de bureau doit étre aussi peu conpliqué que possible et il ne
doit pas y avoir de paperasserie inutile.

L' Arc-en-ciel utilise une nméthode d' achat sinple. Elle paie une
somre d' argent a chaque nenbre a la livraison et une ristourne a
la fin de |'année. Sinobne a élaboré un recu qui correspond au
syst énme enpl oyé et qui fonctionne a la fois comre bon de livrai-
son et recu de paienent. Quand elle recoit un panier, par exem
ple, elle renplit un recu en duplicata. Elle signe pour indiquer
gqu'elle arecu |"article et le menbre signe qu'il a recu |"argent
pour cet article. Chaque recu est nunéroté et |le produit est in-

di qué avec |le nunéro qui lui correspond.

COOPERATIVE ARC-EN-CIEL Bon de livraison No: 00456
Nom du membre: Moce Marclod No. {3
Produit: [ ] panier Tapis

”~ S
: : 4
Type: 4ﬁgue Couleur !ﬂa
Taille: 2x 45 m Remarque:
Ce produit a été regu et sa qualité est (:) B c
pate: AA. 3. 48 Signature: S'Mg, ad./ou.f/c_

pour la Coopérativ@ Arc-en-ciel

Prix d'achat or _385.-
Déduit pour dette:
Réf .no: DF
Réf .no: DF
Total DF
385—

Total regu en paiement:

pate: A4 3. &4 Signature: M'“ vl(mwﬁaal{

Membre
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Une copie du recu est donnée au nenbre et |"autre est classée et
m se en lieu sir par Sinone. |l est inportant qu' aucun recu ne
soit perdu. On peut s'en assurer grace aux nuneros.

Quand des marchandi ses sont vendues a des détaillants ou autres,
Si nrone énet bons de livraison et factures et garde des copies de
ces docunents. Quand on prépare |l es conptes de | a coopérative,
on utilise de nouveau tous ces docunents. Les livres sont faits
de telle fagon qu'il est facile de déterm ner conbien |a coopéra-
tive a payé pour les produits d artisanat et a quel prix elle les
a vendus. Des registres additionnels nontrent conbien |a coopéra-
tive a payé pour les produits d artisanat et a quel prix elle les
a vendus. Tout cela doit étre en bon ordre quand |a ristourne est
cal cul ée et payée a la fin de |'année.

Dans | e chapitre "Gestion financiere" (page 35) vous en appren-
drez davantage sur | e paienent des ristournes.

0000 D_[SCUTEZ 00000000O00000000000000000000000000000000000000000

1. Est-ce que votre coopérative devrait conmercialiser tous |es
genres de produits artisanaux de ses nenbres? Quels sont |es
produits les plus faciles a vendre? Lesquels sont |es plus
appr éci és sur | e marché?

2. Que pouvez-vous faire pour "présenter" vos produits d' artisa-
nat de facon attrayante? D scutez des |abels, de |'enball age,
des activités pronotionnelles, de |'étalage des produits.

3. Comment le contrble de la qualité doit-il étre organi sé?
4. Comment convai ncrez-vous vos nenbres que votre systéne de

pai enent est celui qui leur convient e nmieux ainsi qu'a
|"entreprise?

5. Conment les nenbres se tronpent-ils eux-nménmes quand ils trom
pent |"entreprise et vendent leurs produits a des commer -
cants.

OD000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000
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GESTION DE L’APPROVISIONNEMENT

Quand |l es fenmes se rendent au nagsin de |'Arc-en-ciel les lundis
et les jeudis, elles ne font pas qu' apporter des produits artisa-

naux; elles saisissent aussi |'occasion d acheter |la matiere pre-
m ére pour |le prochain article qu elles ont |'intention de fabri-
quer.

Et ant donné que | a coopérative peut acheter des fournitures en
grande quantité, elle peut les obtenir a des prix inférieurs a
ceux que devraient payer les nenbres s'ils |es achetaient indivi-
duel  enent. Les fenmes apprécient ce service d' approvi sionnenent,
non seul ement pour ses prix intéressants nmai s aussi pour sa cont
nodité. Elles ont nmaintenant des fournitures disponibles dans
leur village et n'ont plus besoin d aller |es acheter en ville.

Les femmes du conité et |la gérante doivent veiller a ce que le
servi ce d' approvisionnenment soit un avantage pour |es nmenbres et

gu'il s'autofinance.

El |l es ont beaucoup de questions a discuter -

DUELLE QUANTITE.
COMMANDER ?
0L STOCKER
POUR QUE CA NE
S'ABIME
PAS ?

QUE

Toutes | es coopératives ont besoin de politiqgues adéquates pour
traiter de ces probl enes. Exam nons a nouveau |le cas de |'Arc-en-

ciel.



Gamre du st ock

Nous avons vu que le comté de |'Arc-en-ciel planifiait trés soi-
gheusenent | es ventes de | a coopérative et encourageait |les nem
bres a ne produire que les paniers et les tapis que |'on pouvait
vendre facilenment. |l paraissait donc rai sonnable que |'Arc-en-
ciel établisse come principe de ne garder en stock que |le nate-
riel nécessaire pour fabriquer ces produits.

Il se peut que d'autres coopératives artisanal es ai ent une pro-
duction plus vari ée et aient donc besoin de garder en stock da-
vant age de matériaux. La décision sur ce qu'il faut stocker est
toujours difficile a prendre. Pour des raisons économ ques i
n' est général enent pas possi ble de stocker tout ce dont |es nem
bres ont besoin. Il faut garder présent a |'esprit les points
sui vants quand on décide de |a gamme du st ock:

® Disponibilité: stockez en priorité la matiére preni ere que
| es nenbres ne Peuvent pas trouver facilenment ailleurs, ou
gue vous pouvez offrir a des prix plus intéressants que |es
autres fournisseurs - prix inférieurs, neilleure qualité ou
nmeill eurs services.

@® Demande: stockez la matiere prem ére dont |a Plupart des nem

bres ont besoin, et non Pas cell e nécessaire seul enent a un
petit nonbre.

@ Qualitée: stockez uniquenent de la matiere prem ere de grande
qualité si vous voul ez avoir des Produits de grande qualiteé.

@ Eiabilité de |'approvisionnenent: ne stockez que ce que vous

pouvez réapprovisionner; si un certain matériel arrive a man-
quer dans votre coopérative et si on ne peut se réapprovi-
sionner, il peut arriver que des nmenbres soient en Panne avec
des articles a noitié finis et donc invendabl es.

@® Colt: stockez seul enment ce que vous pouvez vous pernettre
d' acheter et de garder en stock, et que vous savez pouvoir
vendr e.
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Votre gamme de stock est déterm née par votre choi x du fournis-
seur; Vvous ne pouvez pas stocker ce que vous ne pouvez pas Vvous
procurer. Le choix du fournisseur est donc essentiel pour votre
réussite; il doit avant tout étre fiable.

o | f Buni

Chercher |le nmeilleur fournisseur n'est pas tres différent de
faire des achats pour votre famlle. Vous cherchez a obtenir |a
neilleure qualité au prix |l e plus bas possible. Vous avez |la res-
ponsabilité de chercher |le fournisseur qui répond |l e nm eux aux
besoi ns de votre coopérative. Ne soyez pas intinmdé - c'est le

COMBIEN |
; LA QUALITE
“Asion O DOIT
2R \CORR a SPONDRE
ECHANTILLON !
t’ F
N4
N
~ ] - ‘.~ ]
A

70y

P/ JE SUIS DESOLEE
MAIS ON NE PEUT
FAS FPAYER
A(./Tle A

POUVEZ -VOUS
NOUS DONNER
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fourni sseur qui doit vous convaincre de faire appel a lui. Gar-
dez-vous de céder a des tentatives de corruption de la part de
f our ni sseurs qui veul ent que vous | es choisissiez, |orsque ce
n'est pas dans |'intérét de votre coopérative. (C est une bonne
i dée d' avoir plusieurs nenbres de votre coopérative présents au
cours de toutes | es négociations avec |es fournisseurs afin de
réduire les possibilités de corruption.)

by

Directives pour aider a choisir un bon fournisseur -
@ Ses prix doivent étre raisonnables.

@® Il doit se trouver a un endroit ou il est facile de se ren-
dre. (Tenez conpte du tenps et du codt du transport.)

@® la qualité de son matériel doit étre honne et ne doit pas va-
rier. (S vous avez |'inpression qu'il vous faut vérifier

chaque article pour voir s'il est acceptable, votre fournis-
seur n'est pas |le bon.)

® La quantité d'intrants qu' il offre doit étre raisonnable.
(Bien que vous achetiez en gros, la quantité de ce que vous
pouvez acheter, tranporter et stocker est linmtée.)

@ Le choix qu'il propose doit étre assez grand pour que vous
pui ssiez trouver ce dont vous avez besoin.

@® |l doit pouvoir vous donner un crédit si vous en avez be-
soi n. (Rappel ez-vous, pourtant, que certains fournisseurs
font des rabais si on paie conptant. Il convient peut-étre
m eux d' obtenir ailleurs e crédit et de payer |le fournisseur
au conptant.)

@ !l doit fournir un service digne de confiance, étre fiable et
hannéte.

En prenant votre décision, il peut étre nécessaire de conparer
|"intérét d avoir un fournisseur qui offre des services conplets
mai s chers (comre la livraison des fournitures a | a coopérative)
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et I'intérét que présente un fournisseur noins cher qui ne four-
nit pas autant de services.

Le comté de |la coopérative Arc-en-ci el avait au début acheté
chez pas mal de fournisseurs nmais avait fini par trouver qu'i
valait la peine d étre le client attitré d" un seul fournisseur.
Mai ntenant il connait bien les fenmes de |' Arc-en-ciel - il sait
qu' elles ne veulent que du matériel de la neilleure qualitée et
des services fiables et qu' elles paient pronptenent |eurs fac-
tures. Il fait de son meux - c'est intéressant pour lui d' avoir
des contacts réguliers et bien établis.

Commandes
L' expérience a enseigné a Sinone qu'il est inportant de commander
juste la quantité de fournitures qu' il faut. Quel quefois elle

avait conmandé trop peu et était restée sans stock - et ca,
c' était une erreur!

- Elle avait dda faire des trajets en ville qui n'étaient pas pre-
VUS pour se reéassortir, ce qui avait augnenté les frais de vo-

PLUS RIEN
EN STOCK!
70UT FINL!
QUELLE
MALCHANCE!

veo ET MO/
QuI VOULAIT
FAIRE DEUX
PA/\gERS CETTE
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yage et de transport.

- Une fois, elle n"avait pas pu se procurer |le nméne matériel,

parce que |l e fournisseur était lui aussi en rupture de stock.

- Elle avait retardé le travail des nenbres - et pendant qu'ils
attendaient les natiéres prem éres, ils ne gagnaient rien.

Une autre fois, Sinone et le comté avaient été anenés a acheter
trop de fibre pour faire |l es paniers a cause d' un grand rabais
qu'on leur avait fait. D abord elles avaient pensé avoir fait une
bonne affaire, mais ensuite elles |'avaient regretté.

- Elles n"avaient plus eu assez d' argent pour faire d autres
achat s pendant | ongtenps parce que |l eur argent était investi
dans la fibre. Quel ques nenbres avai ent méne did attendre pour
étre payés pour |eurs paniers.

- Il était devenu de plus en plus difficile de vendre | es paniers
ordi naires et cependant ell es avai ent encore un grand stock de
mat éri el pour |es fabriquer.

- Pendant | e stockage une partie de la fibre avait été endomma-
gée.

~

Comre toutes |les décisions relatives a |la gestion, celle qui con-
cerne la quantité a commander revient a trouver le juste nmilieu
entre deux extrémes - ni trop ni trop peu. Toute erreur peut coQ-

ter cher a |l'entreprise.

Sinone a appris que le fait seul de garder des marchandi ses en
stock coGte de |'argent. Elle est consciente de certai nes dépen-
ses flagrantes comme | e | oyer du dépbt et les frais de voyage
pour aller chercher la mati ére preni ére. Miis d autres colts ne
sont pas si faciles a calculer. Supposez qu'ell e dispose de
2.000 DF et sachez que cela rapporterait 100 DF d'intérét si elle
les nettait a | a banque pour |es prochains six nbis. Mais ne se-
raient-ils pas meux investis dans un grand stock de fibre si |es

prix de la fibre augnentaient?
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Si none essaie de faire ce genre de calculs mais elle se fie da-
vantage a son bon sens et a son expérience. Elle a pour principe
de ne commander du matériel que pour trois semaines. De cette fa-
con elle sait qu' elle n' en dépense pas trop en voyages et trans-
ports et qu' elle peut rapidenent adapter |a production a |a nou-

vel |l e node.

Parfois elle commande de plus grandes quantités (stocktampon). Il
y a a cela deux raisons:

- |"entreprise obtient un rabais inportant pour une grande com
mande

- ce matériel risque plus tard de manquer.

Mai s Sinone n' achete jamais de grandes quantités a noins d' étre
convai ncue que:

- le mtériel est constanment demandé par | es nenbres;

- le matériel peut se garder facilenent et |ongtenps dans |e dé-
p6t sans risque de détérioration,;

- on n"a pas besoin de |'argent pour d' autres dépenses.
Evaluation du stock

Les principes qui gouvernent |es services d' approvisi onnenent
sont senbl ables a ceux que |'on trouve dans | es services de com
nmercialisation: |a coopérative doit gagner un excédent sur |es
opérations pour couvrir ses frais. Par conséquent, il est néces-

saire de majorer les prix des fournitures que |'on vend aux nmem
bres.

La coopérative Arc-en-ciel peut acheter la fibre pour faire un
seul panier a 35,50 DF. Cest le prix de revient total, qui in-
clut le colt du transport. A cela s'ajoute un taux de narque de
12% soit 4,50 DF, ce qui fait que le prix d un jeu de matéri el
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colte a un nenbre 42 DF. La marge de 4,50 DF est utilisée par
| " entreprise pour ses frais de fonctionnenent comme pour |a com
merci al i sati on.

PRIX DE REVIENT DF 3750
""/ZZ 7;4UX DE NARQUE + 44 50-—— GARDE PAR LA

COOPERATIVE POUR

FRIX DE VENTE AUX = 42,00  2kcHdinduent
MEMBRES

La politique de |I"Arc-en-ciel est d' ajouter un taux de marque de
12% sur toutes les fournitures. Certaines coopératives utilisent
un taux de marque bas sur les articles les plus courants et un
taux plus élevé sur les autres. Mais coment |es responsabl es sa-
vaient-ils si 12% était |le taux de narque qu'il fallait pour
" Arc-en-ciel ?

Elles avaient fait un tas de plans et de calculs. (A ce sujet |i-
sez |l e chapitre sur |la gestion financiére, page 36.) Mais elles
avai ent aussi profité de |'expérience. une année, elles avaient
utilisé un taux de marque de 15% mais | es nenbres s'étaient
plaints et avaient dit qu'ils pouvaient acheter leurs fournitures
neill eur marché ailleurs. Les nenbres du conité avai ent essayé
d' expliquer que |a coopérative était vrainent le neilleur endroit
pour acheter les fournitures parce que |es nenbres recevraient
une ristourne a la fin de |I'année quand on répartirait |'excé-
dent. Mais | es nenbres ne voul ai ent pas attendre aussi | ongtenps.

Les femmes du conité avai ent donc déci dé de bai sser |le taux de
marque a 10% 1 ' année suivante. Elles avaient prévu de vendre des
fournitures pour un nontant de 44.000 DF cette année. Le taux de
mar que de 10% | eur rapporterait 4.000 DF - ce qui |eur senblait
suffisant pour faire face a | eurs dépenses.

COUT DES FOURNITURES DF 40 000
+I0Z TAUX DE MARQUE + 4000

VENTE DES FOURNITURES — DF 44000




30 -

Mai s voyez ce qui est arrivé. Le colt des marchandi ses était de
40. 000 DF comme prévu, mais en faisant | es conptes de fin d année
on trouva un total de 43.200 DF seul ement au lieu de 44.000 DF.
800 DF avaient disparu. Cela ne |leur laissait que 3.200 DF pour
| es dépenses et non 4.000 DF conme prévu. Que s' était-il passé?

Coul age

La perte de 800 DF ne pouvait étre expliquée qu' en partie. Sinone
se souvenait de quelques incidents - un |lot de fibre endonmagé au
cours d' un accident, un bidon de teinture renversé. Les marchan-
di ses et |"'argent peuvent |'un et |'autre "disparaitre” de diver-
ses facons, accidentelles ou pas. Des pertes inattendues sont ap-
pel ées "coul age". Voici d' autres exenpl es:

- De la marchandi se est endommmagée par |'hum dité et des npisis-
sures et ne peut étre vendue.

- Un chargenent de |laine n' est pas bien inspecté. Seuls 48 kg
sont livrés mais |la gérante signe et paie pour 50 kg.

- Une gérante vend trois kg de laine a un nenbre mais se tronpe
et ne lui conpte qu'un Kkg.

TS A
-¢g§=5;§§%/
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Le coul age colte de |"argent et ce sont |es nenbres qui doivent
payer. Al'Arc-en-ciel il leur a fallu augnenter le taux de mar-
gue de 10 a 12%/ ' année sui vante pour couvrir |e coul age. Cette
maj oration s' était avérée suffisante. La coopérative gagnait as-
sez pour couvrir |les dépenses, pouvait encore payer une ristourne
et |les nenbres ne se plaignaient pas des priXx.

Naturell enent il vaut mieux réduire |l e coul age qu' augnenter |a
maj orati on. Sinone fait de son mieux pour réduire | e coul age au
m ni mum

Contréle du stock

Comment une gérante peut-elle découvrir conmbien il y a eu de cou-
| age pendant une certaine période? Voila ce que fait Sinone.

Pour chaque article qu' elle garde en stock, elle a une fiche de
stock. Ceci est la fiche pour la |aine grise.

D abord ell e note conbi en Prix
elle a en stock au début de LA/NE,jrise DF 32//17

| a péri ode.

Date Part. E S Solde

Puis, elle enregistre cha-
que nouvenent de stock. [y Stock /8
Quand el l e aj oute quel que
chose au stock - achete de 10.4 Achats 4 22
nouvel | es fournitures -
elle |"enregistre ... /5.4 | Ventes 3 !9

et quand elle enleve 18.4 VEnfts 2 |7
guel que chose - vend - elle
| ' enregistre. 304 Ventes 1 /6
A tout nonent elle peut
consulter ses registres
pour voir conbien il y a en
st ock.
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Par exenple, il devrait y avoir 16 kg de laine en stock fin avri
- d apres le' registre de Sinone. Pour voir s'il y a vrainent
16 kg en stock, elle fait un inventaire. Cela veut dire qu'elle

doit peser la laine qu elle a. Elle ne trouve que 15 kg!

Les registres indiquent le stock théorique (ce qu'il devrait y

avoir en stock).

L' inventaire indique le stock réel (ce qu'il y a en realité en
st ock).

Si le stock réel est inférieur au stock théorique, cela indique

que des nmarchandi ses manquent - il y a du coulage. Sinobne a
c' est évident, découvert un coul age.

Vente de fournitures

Des qu' une fenme entre dans |l e ma-
gasin de |"Arc-en-ciel elle peut
facilenent voir |le genre de nate-
riel disponible. Sinone a fait un
bel étalage ou les prix sont
clairenent indiqués sur |les pro-
dui ts.

Quand une femre achéte du natériel, Sinone renplit un bordereau
de vente et |le signe pour indiquer qu elle a recu | e paienent et
| a ferme signe pour indiquer qu elle a recu | a marchandi se.
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ARC-EN-CIEL No: O02%¢
Bordereau de vente Date: A4.4 4%
Nom du membre No du
(en majuscules): AllcE N"'QMA’VD membre: 3
Marchandises vendues: Prix a l'unité: Prix:
J Ag Cacue | beige 92 - Aty -
0 7= 74
TOTAL: 4?? _
Marchandises regues:
Signature du membre: ) t/%a. U%JW
Paiement PréleV
DF A8~ regu DF compte
Slwtone a@rm@g/q A7.2. &4 n’x
Signature Date Inscr. M
di

Un des probl énes | es plus graves qu' ont

dit.
peuvent ainsi se procurer de |'argent

nabl e. La sonme qu'ils doivent

les artisans est |le cré-

Quand ils n'ont pas d argent pour acheter |les nmatiéres pre-
meres ils peuvent étre obligés d' avoir recours a un usurier.

Ils
- mai s a un colt dérai son-

renmbourser en plus du prét est ap-

pel ée intérét Beaucoup d'usuriers demandent des intéréts exhor-

bitants.

Mai s a qui
rative d' approvisionnenent.

vendant la matiére premére a crédit.
| eur pour les :nmenbres, surtout s'il s'
nér al

d autre peut s'adresser un artisan local? A la coopé-
Cette coopérative peut

| " ai der en | ui
Ce service a une grande va-
agit de femmres |(qui, en gé-

trouvent difficilenent des sources de crédit).
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Quand un nenbre est autorisé a acheter a crédit, Sinone fait une
note comme celle-ci au bas du bordereau de vente:

Marchandises regues:

-) Foulive Bare

Signature du membre:

Paiement Prélever
DF regu pFr A3¢ - du compte
n’:
/ézqnature Date Inscr. part.:

La dette est ensuite inscrite au conpte du nenbre, de facon a
pouvoir voir ce qu un nmenbre doit a |l a coopérative.

Si none garde tous | es bordereaux de vente en lieu sir. Elle en a
besoin quand elle conpile les chiffres de vente, |l es dettes des
menbres, etc. Elle doit rendre conpte de tout |'argent qu elle a
recu et doit fournir au comté des rapports exacts.

Quand | ' Arc-en-ciel vend quel que chose a crédit, elle doit atten-

dre pour étre payée, que le nenbre ait term né de fabriquer son
produit et |'ait apporté a |la coopérative. Alors sa dette et un
petit intérét sont déduits du paienent que |'on fait au nenbre.

Ceci est noté sur le bon de livraison conme nous |'avons vu page
20.

L' Arc-en-ciel avait naturell enment besoin d argent en plus pour

fournir ce service de crédit a ses nmenbres. Au début, elle utili-
sait un prét bancaire nmais maintenant elle est en train de con-
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stituer peu a peu un fonds prélevé sur son propre argent et qu
vient de |'excédent net annuel. Cela lui pernettra d offrir de
meilleurs services de crédit a ses nenbres.

La gestion doit faire tres attention a ce que tout le crédit soit
renmboursé. Si |le fonds dimnue a cause de probl enes de renbourse-
ment, tout |le systene s'effondre.

Qo000 DISCU'I‘EZ 0000000000002 0009MTVO0V0I20800099209232303000009000000000D0V00O00O0

|. Quels sont |les principaux probl énes des nenbres en ce qu
concerne |la fourniture de mati ére premi ere? Que peut encore
faire votre coopérative pour fournir aux nenbres un neill eur
servi ce d' approvi si onnenent ?

2. Conbien d argent est habituell enent immobilisé dans votre

stock de mati ére prem ére? Qu' arrivera-t-il si vous réduisez
ce stock? Que ferez-vous de |'argent ainsi "libéré"?

3. Identifiez | es causes de coul age dans votre systene d' appro-
vi sionnenent et essayez d'estinmer ce qu' il colte chaque nois

a votre entreprise. Que pouvez-vous faire pour réduire le
coul age au m ni munf?

4, Exam nez tous | es docunents relatifs a |'approvisionnenent et
a la commercialisation de votre coopérative. Est-ce que
chaque entrée et chaque copie sont utilisées par quel qu' un
dans un but précis? Comrent pouvez-vous sinplifier |le sys-
teme?

00000000 0000000000000000000900300000009008000900000000000000000900900929
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GESTION FINANCIERE
Le bilan

Ala fin de |"année derniere, |le comté de | a coopérative arti sa-
nale de | ' Arc-en-ciel avait préparé | e docunent ci-dessous. C est
un hilan qui nontre la situation financiere de |'entreprise a ce
noment -1 a. Vous pouvez voir ce que |'entreprise posseéde (actif)
et d ou elle obtient |"argent (passif). Conforménent a ses sta-
tuts, le bilan a été présenté aux nmenbres a |'assenbl ée générale

annuell e et a été envoyé au greffier des coopératives.

Coopérative artisanale
BILAN
de 1'ARC-EN-CIEL 31.12.1990
ACTIF PASSIF

Argent en banque DF 23.400 [Parts sociales DF 4.800
Stock de fournitures DF 12.500 [Fonds de réserve DF 22.200
Stock de produits DF 10.700 |Prét bancaire DF 14.000
Meubles, équipement DF 1.600 |Excédent DF 7.200
DF 48.200 DF 48.200

> >

Ce cb6té nontre comment |a Ce c6té nontre d' ou est
coopérative a utilisé |"ar- venu | "argent; |es sour-
gent; ce que pos es de ac- ces.

tuellenent |'entreprise.

D un c6té nous décrivons d ou vient |"'argent, de |'autre conment
on a utilisé ce méne argent Vous voyez que |es nontants doivent
étre les ménmes, |es deux cbtés sont en "bal ance".



37 -

Avoirs

Le bilan révele des faits inpor-
tants. Vous pouvez voir a gauche
que | a coopérative possede quel -
gques mneubl es, un stock et de |"ar-
gent a | a banque.

Sour ces

Conment a-t-on pu acheter tout ce-
la? D ou est venu |'argent?

Regardez a droite. On peut voir
que | es nmenbres ont contri bué en
apportant | eur propre argent, ce
sont "les parts social es".

Quand la coopérative a démarré
elle a demandé un prét a |l a ban-
que. Il y a encore 14. 000 DF a
rembour ser sur ce prét.

Avec le tenps |'entreprise a gagné
de |'argent (l'excédent). On a
gardé une certaine partie de cet
argent pour |'entreprise (augnen-
ter le stock ou aneliorer |e maga-
sin, par exenple). Cest le "fonds
de réserve".

L'an dernier il y a eu un excédent
net de 7.200 DF. Les nenbres
doi vent encore déci der coment
elles vont ['utiliser. Une partie
sera sans doute m se dans |l e fonds
de réserve.

BANQUE
COOPERATIVE
PRET JLZ
BANCAIRE

| = : |

& -

| —

EXCEDENT BRUT 14.G40

~FRAS DE
FONCTIONNENENT F.440

= EXCEDENT NET ?.2@0

{

/

Y
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les opérations - un résune

Conme vous pouvez le voir d aprés le bilan, |'Arc-en-ciel a eu un
excédent net de 6.970 |'an dernier. Etudiez |le résumé des opéra-
tions de |"an dernier présenté ici, pour voir comrent on est ar-
rivé a ce reésultat. Vous devez étre sOr d avoir conpris les prin-
ci pes de base, tous les termes utilisés et leur interrelation.

nérat i I Lalisati

VENTES DF 91. 600 La coopérative a vendu |es pro-
duits des nenbres en | eur om au

nmeill eur prix possible.

- PAI EMENT TOTAL
AU MEMBRES - DF 82.440 Presque tout |"argent obtenu a
eété verseé aux producteurs (qui
en ont recu |la plus grande par-
tie a |'avance).

= COW SSI ON DF 9.160 La coopérative a gardé un pour-
centage fixe (une conm ssion)
pour couvrir les frais de fonc-

ti onnenent.
pérations d' approvi si onnenent
VENTES DF 51. 146 Les ventes aux nenbres ont ap-
porté a la cooperative plus
d' argent que ce qu' on a payé
pour |es produits.
- COUTS DES
PRODUI TS - DF 45. 666
COULAGE 230
= MARGE DF 5.250 La marge cree un excédent brut
( EXCEDENT BRUT) pour couvrir les frais de fonc-

ti onnenent .
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EXCEDENT BRUT (COWM SSI ON) GAGNE SUR

LES OPERATI ONS DE COMMERCI ALI SATI ON DF 9.160
EXCEDENT BRUT ( MARGE) GAGNE SUR LES

OPERATI ONS D APPROVI SI ONNEMENT + DF 5. 250
EXCEDENT BRUT TOTAL GAGNE 14.410
COUTS DE FONCTI ONNEMENT DE LA COOPERATI VE - DF 7.440
EXCEDENT NET DF 6.970
Pourquoi est-il nécessaire d'avoir un excédent ?

Une bonne gestion financiere est indispensable au dével oppenent
d' une coopérative. L' Arc-en-ciel est en nmesure d' aider ses nem
bres parce que |la gérante et | es responsabl es conprennent qu'i
est nécessaire de bien s'occuper de |'argent de |'entreprise et
d en faire un bon usage.

La cl é de leur succes se trouve dans les chiffres ci-dessus. La
gérante a conpris qu'il fallait faire tous |l es ans un excédent
brut assez grand pour couvrir les frais de fonctionnenent. Son
but est d' avoir un excédent net une fois tous les colits payeés .

Mai s pourquoi a-t-on vrainent besoin d un excédent net? Un com
mercant établi a son propre conpte essaie d avoir un excédent net
(il appelle ca un profit) mais pourquoi une coopérative doit-elle
faire un profit? Ne vaudrait-il pas m eux demander aux nenbres un
peu nmoi ns pour les fournitures et | eur payer un peu plus pour
| eurs produits? La coopérative gagnerait encore suffisament pour
couvrir les frais de fonctionnenent maiS pas pour réaliser un ex-

cédent net.

Les rai sons pour |esquelles vous devez avoir un excédent net sont
| es sui vantes:

@® Parer aux inprévus

Dans |les affaires il est difficile d obtenir juste | e résul-
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tat qu' on a prévu. Si votre objectif est d avoir des colts et
des recettes égaux (auquel cas il n'y aurait ni excédent ni
perte) vous risquez de vous retrouver avec une perte.

Excédent brut DF 5.000

Frais de fonctionnement - DF 5.800

= ne ’
- Ex&aé ‘?& DF 800

Il vaut meux s'efforcer d avoir un petit excédent net qu

pernmettra de parer a des évenenents inattendus risquant de
mener a une dimnution du chiffre des ventes ou a des codts
addi ti onnels. Par exenple, le |oyer du magasin peut étre aug-
nment é ou pour une certaine raison il peut arriver que |la pro-
duction des nenbres bai sse. S efforcer d avoir un excédent
net aide a éviter une perte.

Pour anéliorer |a coopérative et ses services

Dans de nonbreux pays la | oi coopérative veut que 25% de
| ' excédent net soit placé dans |le "fonds de réserve" de la
coopérative. Cet argent devient |le capital de |la coopérati -
ve. L'argent peut, par exenple, étre utilisé comme fonds de
roul ement pour augnenter |la game ou la quantité de matiére

prem ere. |l peut aussi étre utilisé pour renplacer ou pour
acheter des biens de capital fixe (équi penent et neubles). De
cette facon, |'excédent net peut étre utilisé pour angéliorer

| es servi ces aux nenbres.

Pour renplacer |le capital enprunté par du capital propre

Il faut rembourser les préts. Si une coopérative se contente
de renbourser |es préts sans créer son propre capital, le ca-
pital total disponible de |a coopérative di mi nuera sans ces-
se. Une partie de |'excédent net peut étre utilisé pour créer
ce "nouveau" capital

Mai ntenir |l e niveau du stock

Un fonds de roul enent suppl énentaire est nécessaire pour rem
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pl acer | e stock quand les prix de revient augnentent... Suppo-
sez qu'une entreprise ait acheté 50 kg de |aine chaque nois a
un prix de 120 DF | e kg. Ses besoi ns nensuels de | aine se
chiffrent a 6.000 DF par nois. Si |le prix augnente de 150 DF
par kg il lui faudra 7.500 DF pour acheter |a nméne quantité.
Le fonds de roul enent doit augnenter de 1.500 DF juste pour
mai ntenir | e nméne niveau de stock. Ceci est possible si on
di spose d'un excédent net. Un excédent net peut donc étre
utilisé pour maintenir |e niveau de stock quand | es prix aug-
nment ent .

FEVRIER DECEMBRE
[ Purs LAiINE ]

AP o)

iNELATION!

Pour payer des intéréts sur |les parts social es

Il est habituel de payer aux menbres un intérét sur |eurs
parts social es. Par exenple on peut payer aux nenbres 0,50 DF
chaque année pour chaque 10 DF du capital qu'ils ont apporteée
comme contribution a la coopérative. L' intention n'est pas de
di stribuer la plus grande partie du capital en proportion des
contributions - ce serait contre |les principes coopératifs.
Mai s | es nenbres doivent obtenir le méne intérét que s'ils
avaient ms |'argent sur un conpte d' épargne dans une ban-
que. Cet intérét ne peut étre payé que s'il y a un excédent
suf fisant.

Pour payer une ristourne

Apreés que | es besoins ci-dessous aient été considérés, il se
peut qu'il reste encore un excédent. La coopérative pourrait
al ors donner cet argent a ses nenbres.
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Un principe coopératif inportant veut que |'excédent soit
di stribué au prorata des transactions que |es nenbres ont
faites avec | a coopérative. Les nenbres qui ont |e plus con-
tri bue au dével oppenent de | a coopérative doivent recevoir
davant age que ceux qui n'ont fait que quel ques affaires avec
| "entreprise. Le paienent est appelé "ristourne".

DISTRIBUTION DE LA RISTOURNE.

JEANNE RECO/IT MAIS HELENE EN RECOIT
UNE RISTOURNE 4F0IS PLUS

PARCE QUELLE PARCE QUELLE A
A LIVRE LIVRE 72 PANIERS
7ROIS PANIERS ( 4 FO/S PLUS)
£ . g .

Il est certainenent inportant de planifier |les affaires pour
"joindre |l es deux bouts" et pour faire chaque année un excédent

net .

Mai s comment peut-on "planifier” une entreprise comme une coopé-
rative artisanal e? Comrent peut-on dire a |'avance conbien |es
menbres produiront, a quel prix leurs produits seront vendus, |e
nont ant de |'excédent brut et celui des frais de fonctionnenment?

Nat urel | enent, ceci est un problene. Les premers tenps, |'Arc-
en-ciel trouvait trés difficile de faire des prévisions de reve-
nus dignes de foi. Aujourd hui elle a de |'expérience et peut
éval uer en gros le volunme de ses affaires - conbien de produits
elles produira et vendra en un an. Elle connait aussi ses colts
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fixes. En outre, elle planifie soigneusenent sa production, en-
courageant ses nmenbres a ne produire que ce qu' on peut vendre. De
cette facon elle garde en pernmanence ses affaires "sous contro-le"

Pour apprendre |a planification financiere et |es prévisions on
peut utiliser les plans de |'Arc-en-ciel pour |'an prochain. Ils
ne sont pas tres conpliqués, étant donné que | a production de
| "an prochain se limtera a un seul produit, les tapis. Sinobne et
ses ames du comté sont actuellenent en train de faire des éva-
luations relatives a leurs revenus et a | eurs dépenses.

Esti mati on des ventes

Comme on |"a vu Page 10, la coopérative de |'Arc-en-ciel a recu
une grande conmande et signé un contrat pour 100 tapis avec une
entreprise en ville.

A cause de cette commande, |es fenmes n' ont aucune inqui étude en
ce qui concerne |le volune des affaires pour |'année a venir.
Elles feront certainenment les 100 tapis. On a déja avec elles,
ms sur pied un plan de production; certaines femes ont proms
de faire deux tapis, d autres trois. Quel ques femmes conti nueront
a faire des paniers Gommes avant nais il est difficile de dire

conbien elles en feront.

Si none dit, "Nous somres sOres de pouvoir produire les tapis mais
pour | es paniers, meux vaut ne pas s'avancer. Si on surestine
nos ventes on risque de croire qu' on fera un grand excédent
brut. Ceci est dangereux."

Apreés avoir mnutieusenment cal cul € et négoci é avec |'acheteur, on
a fixé le prix de vente d'un tapis a 1.200 OF. Les nenbres recev-
ront 1.080 DF et |la coopérative aura pris sa conm ssion de 10%
Le colt de la mati ére prem ere sera de 550 OF pour |a coopérati -
ve. Elle ajoutera un taux de marque de 12% et denmandera aux mem

bres 616 OF. Le nenbre recevra 464 DF pour tisser un tapis.

L' ensenbl e des estimati ons des revenus de |'an prochain figurent
ci -apres:
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REVENU ESTIMATIONS POUR L'AN PROCHAIN
APPROVISIONNEMENT
Ventes de matiére premiére (100 x DF 616) DF 61.600
Colit de la matiére premiére (100 x DF 550) DF 55.000
Excédent brut DF  6.600
COMMERCIALISATION
Ventes des tapis (100 x DF 1.200) DF 120.000
Paiements aux membres (100 x DF 1.080) DF 108.000
Excédent brut DF  12.000

REVENU TOTAL

de l'approvisionnement DF 6.600

de la commercialisation DF  12.000

Excédent brut total DF 18.600
Si tout marche come prévu, |'Arc-en-ciel réalisera un excédent

brut de 18.600 DF |'an prochain. Cette sonme devra couvrir tous
les frais de fonctionnenent de |a coopérative.

g SALA/IRE GERANTE
()

LOYER,
O EQUIPEMENT

2 VOYAGES

G O

INTERETS
A
S

0 SSURANCE
‘@

*7 AUTRES
<SF  CouTs




Esti mation des codts

Pour estiner |es dépenses, Sinobne a préparé un tableau qui nontre
tous les colts de |'année en cours (et qui touche a sa fin). Cha-
que point fait |'objet de discussions approfondies au comté.
Avant de se nettre d' accord sur un chiffre, |les femes denandent:
"Ce co(t sera-t-il le méne |'an prochain ou sera-t-il plus éle-
vé?" Elles savent exactenent quel sera |le nontant du | oyer ainsi
que celui des intérét sur |le prét bancaire et du salaire de
Simone. Elles ne sont pas tout a fait slOres de ce que seront |es
frais de voyages et autres. Sinobne |es prévient de nouveau "S
on sous-estine |les colts, on croi-

ra gu' on gagnera un excédent plus
grand que celui qu'on fait vrai-
ment et alors on risque de trop
dépenser. C est vrai qu' on a recu
cette grande commande pour les ta-
pi s-mai s c' est pas une raison pour
se tourner |es pouces. on doit
continuer a chercher des acheteurs
pour |'avenir et pour ca il va
falloir dépenser de |'argent pour
| es voyages."

|

l!{/(;[l
///}) FY;\'

)
Fi nal enent elles se sont mses d accord et ont pu inscrire |les

I

colts estinmés suivants sur |le tableau de Sinone:

ESTIMATIONS POUR

couTs CETTE ANNEE L'ANNEE PROCHAINE
Salaires 3.200 3.400
Loyer 1.600 1.800
Voyages 468 600
Intéréts 2.012 1.800
Assurance 744 800
Divers 576 1.000
Total 8.600 9.400
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Budget d'exploitation

Tous les chiffres ont été réunis dans un "budget", c'est-a-dire
une projection des résultats attendus pour |'année prochai ne.

BUDGET D'EXPLOITATION COOPERATIVE ARTISANALE DE L'ARC-EN-CIEL

REVENU

Vente de matiére premiére 61.600

Colit de la matiére premiére - 55.000 6.600

Vente des tapis 120.000

Paiement aux membres - 108.000 12.000 18.600

FRAIS DE FONCTIONNEMENT

Salaires 3.400

Loyer 1.800

Voyages 600

Intéréts 1.800

Assurance 800

Divers 1.000 9.400
EXCEDENT NET ESTIME 9.200

Si les ventes et | es dépenses de |'Arc-en-ciel sont confornmes a
ce budget, |a coopérative connaitra une autre année de succes et
gagnera un excédent net de 9.200 DF

L' obj ectif principal de préparer un budget est d' avoir un instru-
ment qui pernet de surveiller le cours des affaires. Il n'est
utile que si |'on exerce un "contrdéle", si |'on a constanmment
| "oeil sur les revenus et |es dépenses pour voir qu'ils sont con-
formes aux estimations.

Toutefois, |e budget ci-dessus nmanque | a précision nécessaire
pour contréler les résultats des opérations nensuellenment ou tri-
nmestriell enent. Aprés quel ques nois, Sinobne est incapable de dire
si les affaires marchent conme prévu parce que | e budget ne non-
tre que |' ensenble des résultats pour |' année entiére On voit,
par exenple, que |les ventes de tapis se nonteront a 120. 000 DF
mai s on ne voit pas conbien d' argent entrera pendant |les premers

nmois ou les derniers nmois de |'année. Et Sinpne doit savoir cela
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pour pouvoir contr6ler |e dével oppenent de |'entreprise confornmne-
ment aux pl ans.

Il est donc nécessaire de subdiviser |e budget annuel, sur |eque
Si none se basera, en budgets nensuels et trinmestriels. Elle s'est
m se d' accord avec |l es nenbres et |'acheteur sur les dates de |i-
vrai son et de paienent des 100 tapis. Elle a égal enent planifié
| es achats et |es paienents des fournitures.

Le budget trinestriel

Et udi ons | e budget établi par Sinone qui figure a | a page suivan-
te.

- Les chiffres encercl és indiquent |le nonbre de tapis ou de jeux
de mati ére premnm ére achetés ou vendus pendant chaque trines-
tre. On peut voir que |la pluoart des tapis seront livrés et
payés au troisiene trinestre (50). Evidement |es menbres
doi vent pouvoir obtenir |les fournitures avant. Sinbne se propo-
se donc d'acheter 20 jeux de mati ére preni ére pendant |le pre-
mer trinestre et 40 pendant |l e second. Mais |l es femmes ne
peuvent pas payer |le matériel - qui est cher - au nonent de la
livraison. Elles doivent obtenir un crédit jusqu'a ce qu'elles
apportent les tapis finis et recoivent |eur argent. On peut
voir que seules 10 jeux de nati ére prem ere sont payés pendant
le premer trinmestre et 25 pendant | e second - ce qui corres-
pond aux ventes et aux paienents des tapis.

- Certai nes dépenses, comre |es voyages, sont réparties sur |'an-
née entiere. Cest difficile Dour Sinone de dire exactenent
conbien d argent il lui faudra pour |es voyages et quand elle
en aura besoin. D autres colts, conme |le loyer et les intéréts

BN

sur le prét bancaire arrivent a échéance a dates fixes.

Quand | e budget est prét, Sinobne peut voir inmrédiatenent que |le
revenu pendant le premer trinestre ne suffira pas a payer |es
dépenses. Elle a un bilan "négatif" a la fin de cette période in-

di qué par des parenthéses a la ligne "NET".


rebeca


48

BUDGET TRIMESTRIEL COOPERATIVE ARTISANALE DE L'ARC-EN-CIEL
1 2 3 4
Rubrique Jan-Mars|Apr-Juin|Juil-Spt|Oct-Dec| TOTAL
REVENU ®

Vente de fournitures 6.160 15.400 30.800 9.240| 61.600

Vente de produits  [@12.000|@30.000|@60.00058.000|120.000

REVENU TOTAL 18.160 45.400 90.800| 27.240}181.600
DEPENSES

Cout des fournitures 11.000 22.000 16.500 5.500} 55.000
Payé aux membres

pour les produits 10.800 27.000 54,000} 16.200(108.000
Salaires 850 850 850 850 3.400
Lovyer 900 900 1.800
Voyages 100 100 300 100 600
Intéreéts 1.800 1.800
Assurance 800 800
Divers 250 250 250 250 1.000
TOTAL DES DEPENSES 23.000 51,900 71.900] 25.6001172.400
NET (4.840)] (6.500) 18.900 1.640 9.200
Heur eusenent, |'Arc-en-ciel a un peu d' argent a |a banque. Pour
faire face aux grandes dépenses des deux premers trinestres
Sinone devra |'utiliser; mais y en aura-t-il assez? Supposez, par

exenpl e, que toutes |es dépenses du premer trinmestre (DF 23.000)

doivent étre payées avant avoir recu les revenus attendus
(DF 18.160).

Si nrone doit planifier soigneusenment pour parer a une telle pos-
sibilité. Elle pourrait établir un budget nontrant plus exacte-
ment | es nmouvenents de trésorerie, nois par nois, au fur et a ne-
sure qu'ils sont effectués. Elle serait alors en nesure de voir
si on a besoin de plus d argent. Peut-étre devra-t-elle essayer
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d' obtenir a court ternme ou denander

ni sseurs.

un prét

Nous pouvons voir
il aide |a gérante a préparer
tures. Un probl énme de liquidités,

a présent
par exenpl e,
el l e une surprise;
et pourra y renedier

| " i nmportance du travai
| a bonne marche des opérations fu-

un crédit aux four-

budgét ai r e;

ne sera pas pour

grace au budget elle le connaitra a |'avance

R e
Le controle budgetaire CONTROLE
BUDGETAIRE Estima-|Résultats
Le control e budgét ai r e Premier trimestre tions obtenus
est toujours a |'ordre du REVENU
. o Vente . : (2 @
jour des réunions que Vente de fourni- |® ®
) . i . tures 6.160 4.928
Simone tient reéqguliere-
ment avec le conité. Vente de produits CyZ.OOO " 9.600
REVENU TOTAL 18.160 14.528
Pour chaque réuni on Si no-
) DEPENSES @
ne prépare un rapport Cotut des fourni-
conparant les résultats |tures 11.0001 11.000
estimés (confornément au Payé aux membres |@)
budget) avec |es résul - pour les produits 10.800 8.640
tats réell enent obtenus. Salaire 850 850
) ) Loyer
Le premer trinestre est
fini. Sinpne a présenté |Vovages 100 142
| e rapport que vous voyez Intéréets
ici.
Assurance
Divers 250 182
TOTAL DES DEPENSES| 23.000 20.814
NET (4.840)| (6.286)
Au cours de |la réunion on exanmne le rapport. Y a-t-il des pro-
bl émes? Eh bien, voila, on avait estiné d acheter et de vendre 10

tapi s pendant cette période nmais seul enent
Les raisons étaient claires: un nmenbre qui avait

un tapis était tonbé nual ade;

prom s

huit étaient finis.

de livrer

un autre tapis avait di étre refusé
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CONTROLE BUDGET |, /. .
ver Lrimestre |E3fim Rerulbifs

RECETTES
3 lez:/e /owmz‘ms 6360 {4928

-

a cause de sa nauvai se qualité. Le conmté décide de conpenser im
nmedi at ement ces deux contretenps en demandant aux autres nenbres
de produire deux autres tapis.

Le conité se rend conpte que le déficit (perte) est plus grand
que prévu nais il sait pourquoi et ce qu'il faut faire. Etant
donné que les femmes ont a | a banque |'argent nécessaire pour |e
couvrir, elles ne s'inquietent pas trop de |la différence entre
| es prévisions budgétaires et |les résultats obtenus.

Parfois elles ont de plus graves probl emes qu' ell es ne peuvent
découvrir que si elles ont un budget et des rapports exacts de la
gérante. Quand elles trouvent une différence inportante entre le
budget et les résultats obtenus elles procedent conme suit:

El |l es essaient de trouver |les raisons de |la différence.

Elles voient si la différence affectera ou non |' ensenble des
résultats pour |'année.

Si c'est le cas, elles décident quelles nesures prendre.

En contrdl ant ainsi chaque nois | e dével oppenent des opérations
et en prenant |es mesures correctives adéquates, le comtée et la
gérante neénent |a coopérative vers le but fixé qui consiste a ob-
tenir les résultats prévus dans | e budget.
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1. Un certain capital (le fonds de roul enent) est toujours "en
circul ati on" dans une coopérative pour payer les fournitures
et les produits. Pourquoi une dimnution du capital est-elle
danger euse pour une coopérative? Coment peut-il dimnuer?

2. Di scutez d' une politique pour fixer les prix dans votre en-
treprise. Devez-vous avoir pour objectif un grand ou un petit
excédent net?

3.  Supposez que votre coopérative ne fasse pas un excédent net
suffisant. Discutez de la maniere d" anéliorer la situation:

- en vendant davantage de fournitures aux nenbres et en com
nerci al i sant davantage de produits;

- en augnentant |es prix de vente;
- en augnentant |e taux de marque et |a conmm ssion;
- en dimnuant les frais de fonctionnenent.

Quel l e(s) nesure(s) prendriez-vous? Comrent ces nesures af-
fecteraient-elles les résultats dans | eur ensenbl e?

4. Estinmez quelle partie de vos frais de foncti onnenent concerne
| e service d' approvisionnenent et |e service de comerciali-
sation respectivenent. Conbien de tenps votre personnel sala
ri é passe-t-il a l'un et a |l'autre et comment d' autres colts
devraient-ils étre divisés entre ces opérations? Etant donné
vos concl usi ons, voyez-vous des raisons de changer |a comm s-
sion ou le taux de marque sur certains articles?

5. Quels colts pourraient étre réduits dans votre coopérative?
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L’ASSEMBLEE GENERALE ANNUELLE

Ce fascicule MATCOM a décrit quel ques-unes des taches |es plus
i nportantes qui vous inconmbent en tant que nenbre du comité oy

gérante .

Vous avez étudi é des noyens de procéder a la planification et a
| a gestion des opérations de votre coopérative. M s une coopéra-
tive ce n'est pas seul enent des chiffres, des budgets et des dé-
ci sions concernant |es opérations. Une définition bien connue est
que

Dans | a plupart des opérations on a affaire a des gens. L'organe
principal d une coopérative ce sont ses nenbres. |Ils en sont pro-
priétaires, ils ont établi ses statuts, y ont ms de | eur argent
et vous ont choisie pour gérer ses activités.

Dans votre travail il est bon d agir comre un "chef d' entrepri-
se", mais vous ne devez jamais oublier ceux pour qui vous tra-
vaillez, |es nmenbres.

Ce n' est pas souvent que tous |es nenbres se réuni ssent pour
prendre des décisions officielles nais ils sont en rapport con-
stant avec |eur coopérative a cause de |leurs transacti ons commer-
ciales. AIl"Arc-en-ciel les nmenbres ont plaisir a venir a |eur
magasi n. Sinone |les inforne bien des affaires, discute avec eux
et leur demande leur avis. Elle fait part de |eurs opinions au
comteé.

Les nmenbres ont |'occasion d exercer |eur pouvoir, de prendre des

déci sions au cours de |'assenbl ée général e annuelle et au cours
d' assenbl ées général es spéci al es.

Organi ser |'assenbl ée générale est |le devoir du conité. Al'Arc-

en-ciel une invitation est envoyée a tous |es nenbres, en néne
tenmps que |'ordre du jour, trois nois a |'avance.



ORDRE DU JOUR DE LA
DIXIEME ASSEMBLEE GENERALE ANNUELLE DE LA
COOPERATIVE ARTISANALE DE L'ARC-EN-CIEL
1. Ouverture de l'assemblée générale et accueil par la
présidente
2. Rapport annuel et état des comptes pour l'année écoulée
3. Bilan
4. Utilisation de l'excédent
5. Plans, activités et budget pour 1l'année suivante
6. Election de nouveaux membres du comité

7. Autres sujets

Comme |l e nontre |'ordre du jour, les nmenbres vont traiter de
gquestions tres inportantes. Il est essentiel qu'ils soient bien
informés afin de pouvoir prendre | es décisions qui s'inposent au
cours de la réunion

On peut trouver les informati ons de base dans | e Rapport annue
préparé par le comté. Ce rapport contient un état de conptes et
un bilan (voir page 36) et |les nmenbres y trouveront tous |es
faits inportants concernant |es opérations de |'entreprise, ses
ventes, ses dépenses et |'excédent réalisé |'année précédente. S
des nenbres ont des difficultés alire et a interpréter le rap-
port, le conmité doit |"'expliquer en ternes sinples pour que tous
| es nmenbres pui ssent prendre part aux deéci sions en connai ssance
de cause.

Les nmenbres du comté de |'Arc-en-ciel ont été aidés par un con-
seiller dans | a préparation du rapport et des conptes. Les femes
ont aussi recu une formation sur |a mani ere de diriger une ré-
union, ce qui est précieux. Les discussions au cours des assem
bl ées général es sont souvent treés agitées et il n'est pas facile
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pour la présidente de nener |es débats. Elle doit s'assurer que
t oute personne qui veut prendre |l a parole puisse le faire et

Y

veiller a ce que toutes | es décisions soient prises dénocratique-
ment. Cela veut dire que

tout nenbre présent a la réunion a une voi X;

| es décisions sont prises a la najorité des votes des person-
nes présentes et ayant droit de vote;

chaque décision doit étre enregi strée dans un regi stre des
déli bérations et lue a haute voix devant |le conité avant de
procéder a un autre point de |'ordre du jour.
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°°°° DISCUTEZ

1. Au cours de |'assenbl ée générale | es nenbres décident de |la
facon dont on utilisera |'excédent net. Quel est votre avis?
Comrent devrait-on utiliser |'excédent dans votre coopérative
pour que |les nmenbres en profitent au maxi munf

by

2. Une autre décision inportante prise a |'assenbl ée général e est
| ' él ection des nenbres du conité. ldentifiez | es conpétences
et | es connai ssances |les plus inportantes que | es nenbres
doi vent avoir. Mentionnez ce que vous-nmeéne ai neri ez apprendre.
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NOTES P OUR L E FORMATEUR

G -apres figurent quelques directives pour ceux qui désirent or-
gani ser une formation ou un groupe d' étude basé sur |le contenu de

ce fascicule.

Etudi ez bien tout |l e fascicule; son contenu doit vous étre tout
a fait famlier.

Adaptez et nodifiez |le contenu de ce fascicule pour y inclure
des nonms | ocaux et des conditions typiques de votre pays. Il se
peut que vous vouliez changer |es principaux exenples de pro-
ductions artisanales et |les renplacer par d autres activités
coopératives. Uilisez des exenples de la réalité.

Organi sez un programe de formation; décidez conmbi en de seances
vous aurez et des sujets de chacune d'elle. Invitez les parti-
ci pants.

Pendant | es séances, parcourez chaque chapitre avec |les parti-
cipants. Présentez |e contenu avec vos propres nots. Vous ne
devez pas lire; c'est beaucoup plus facile pour |les partici-

pants de conprendre si vous parlez |ibrenment

Soyez flexible, ne soyez pas esclave du matériel. Soyez prét a
falre des changenents d' apres ce que peuvent proposer |es par-
ticipants.

Faites un usage efficace des noyens visuels. Copiez certaines
illustrations du fascicule sur de grandes feuilles de papier et
utilisez-les comme appui de votre présentation

Présentez | es questions a discuter aux noments qui convien-
nent. Prenez assez de tenps pour discuter. Quand vous |le jugez
opportun organi sez des di scussions en groupes retreints et
faltes présenter |les conclusions par |es groupes.

Evitez de trop parler de vous-néne; ce sont |es discussions des
partici pants qui doivent prendre |la plus grande partie du
tenps. Interrogez, écoutez et guidez plutdét que de parler. On
peut, par des questions habiles, anener les participants a dire
des choses inportantes plutot que de tout |eur dire vous-nméne.

I nterrogez ceux qui ne parlent pas et, s'il le faut, faites
taire ceux qui parlent trop.

Assurez-vous que tout |e nonde conprenne ce qui se passe; ne
permettez pas qu'une minorité qui conprend accapare |a discus-
sion alors que |l es autres ne conprennent pas.

NOTE: |l est préféerable que |es adaptations/traductions nécessai-
res de ce fascicule soient faites par un départenent ou une fede-

ration nationale des coopératives. Des copies peuvent alors étre
reproduites et distribuées a tous les participants.





