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LES OBJECTIFS D'UN SERVICE
D’APPROVISIONNEMENT

\
|

CLT T —
g

.

ASen

d

x|

Lps 68
UKS 315
Lew 31

Gl

Li sez ces bréeves descriptions de deux différents services coopératifs

de fourniture d'intrants agricol es.

En

La Coopérative Al pha vendait tout ce dont |es nenbres avaient
besoin, dans toutes les vari étés et toutes les tailles. Aucun stock
n'était jamai s épuisé. Le dépbt de la société était ouvert tous les
jours, toute |la journée. Un personnel nonbreux et bien entrainé
était a la dsposition des nenbres pour les renseigner sur
l"utilisation de tous |les produits. Sur sinple demande | a soci été
livrait aux exploitants n'inporte quelle quantité d intrants
agricoles. Les prix d' Al pha étaient trés bas. Les nenbres pouvai ent
différer | e paienent des produits jusqu' au nmonent des récoltes, ou
ils avaient de |'argent.

La Coopérative Béta était tres différente. Elle ne gardait en stock
que les articles les plus populaires et n'en avait jamai s qu' une
seul e vari été. Les nenbres devai ent venir eux-nénes chercher |es
produits et payer conptant, inmedi atenent. Le nagasin n' était
ouvert que | es jours ouvrables et seul ement quel ques heures. Les
menbres devai ent savoir exactenment ce qu'ils voul aient, étant donné

qu'il n'y avait personne pour |les conseiller. Les prix de Béta
étai ent pludt élevés. En outre, conme Béta ne voul ait pas avoir de
gr ands st ocks, la coopérative manquai t souvent de produits
i nportants.

fait, ni l'une ni |'autre de ces coopératives n'a réussi. Quelle en

était, a votre avis, la raison?




La Coopérative Al pha fournissait a ses nenbres tous | es services
possibles nais les frais étai ent beaucoup trop grands. L'argent vint

rapi dement a manquer et on dut fermer |les portes.

La Coopérative Béta avait des frais tres peu élevés et fonctionnait
efficacenent - nais elle ne réussissait pas a satisfaire | es besoins de
ses nmenbres qui étaient obligés d acheter ailleurs certains articles.
La soci été se vit bientdt en devoir de cesser ses activités, son

chiffre d affaires étant trop faible.
Qu' est-ce qui est donc le plus inportant?

Satisfaire | es besoi ns des nenbres, ou

Mai ntenir les frais |l e plus bas possible?
L'un et |'autre sont égal enment inportants! Un service d' approvisionne-
ment ne saurait subsister si ces deux conditions ne sont réalisées.
Dans |l es cas d' Alpha et de Béta |l e probléene était qu' on ne se souciait
que d' une seule. Alpha, dans son désir de satisfaire tous | es besoins
des nenbres, oubliait |les colts. Béta faisait tout son possible pour

mai ntenir |l es colts bas et négligeait |le service

Al pha et Béta représentent deux extrénes, aux deux bouts de |'échelle.

ALPHA BETA

Frais et services Frais et services

il1limités strictement limités

w) —> ¢

Le gérant d'un service de fourniture d intrants agricoles doit trouver

le juste équilibre entre |l a satisfaction des besoins des nenbres et le

contrél e des colts. Ce fascicule y aidera.



QUELS SONT LES BESOINS DES MEMBRES?

"Pour quoi ne vendez-vous pas des graines pour la volaille?"

“I'' me faut seulenent cing litres d'insecticide, nais vous ne vendez

gue ces gros tonneaux."
"Vos senences codtent beaucoup trop cher."

"Il me faut |l es engrais aujourd hui. Et vous ne dites d' attendre toute

une senmi ne."

"Vous pouvez ne dire comment on utilise ce pul vérisateur?"
"On ne peut pas renpnter |la colline avec ce chargenent. Vous pouvez

nous aider a le transporter?"
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Si |l e gérant d' une coopérative recoit beaucoup de réclamati ons de ce
genre, cela veut dire que ses services d'approvisionnenent sont
i nadéquats. Comment pouvons-nous découvrir ce dont |es nenbres ont

vrai ment besoin de facon a pouvoir |leur assurer le neilleur service

possi bl e?

I magi nez que vous ayez un dépdt vide et une certaine sonme a dépenser
pour des intrants agri col es. Conment déci deri ez- vous du genre

d articles a stocker?

Si vous étes vous-méne un agriculteur de la région et si vous avez de
| " expéri ence, vous savez sans doute déja ce dont |les agriculteurs ont

besoin et ce qu'ils peuvent se pernettre d acheter. Mais ce n'est
pr obabl enent pas | e cas. Vous aurez sans doute besoin de conseils. A

qui devez-vous vous adresser?



C -dessous sont indiquées un certain nonbre de personnes a qui vous

pourriez vous adresser. |l se pourrait que |eurs conseils ne soient pas

bons. Pour quoi ?

Les fournisseurs d' intrants agricoles -

mais ils ont tendance a ne conseiller que | eurs propres

produits.

Les fonctionnaires du Mnistéere de L'agriculture -

mai s | es enpl oyés du gouver nenent ne sont pas toujours au

courant des besoins | ocaux.
Les gérants de coopératives voisines -

mai s | es besoins de | eurs nmenbres sont peut-étre différents des

besoi ns des voétres.

Des commercants de |la région -

mai s ils veul ent peut-étre vous enpécher de leur faire

concurrence.

Vous pouvez vous informer auprés de ces personnes nmais les neill eures

sources d'infornmati on sont évi dement:

Les nmenbres eux-nénes -

nais il se peut qu'ils ne connaissent pas tous |les produits

qu'ils pour r ai ent utiliser et qu'ils ne soi ent pas
représentatifs de tous | es nenbres en ce qui concerne | eurs

besoins. Interroger tous |les nenbres colterait trop cher et

prendrait trop de tenps.

Le conseil d'adm nistration.

Et ant donné que |l e conseil d' adninistration est élu par |es
nenbres afin de |les représenter quand il faut prendre des
déci sions inportantes, il représente sans doute la neilleure

source d'information. Le conseil d'adninistration connait |es
menbres, est au courant de | eurs besoins et de | eurs probléenes.
Il saura probablenent trés bien quels intrants agricol es sont
di sponi bl es et appropriés. Mais il existe tout de nméne le risque
que | es conseils des rmenbres du conseil d' adm ni stration
refléetent leurs intéréts et besoins personnels plutdét que ceux

du nenbre type.



Eaire une enquéte

Pour savoir tres exactement quel genre d'intrants agricol es sont néces-
saires dans votre coopérative, vous n'avez pas seul enent besoin de bons
conseils, vous devez aussi connaitre certains faits et di sposer de don-

nées sur, par exenple:
la superficie de terrain consacrée a chacune des cul tures;

le genre d'intrants agricol es nécessaires pour obtenir le neilleur

rendenent ;
la quantité d'intrants agricol es nécessaire;

la some dont | *agricul teur di spose  pour | ' achat dintrants

agri col es.

Il sera difficile d obtenir ces infornati ons dans une grande coopéra-
tive. La Coopérative Delta, par exenple, conpte 1 000 nenbres. Le gé-
rant, conscient de ne pouvoir interroger chaque nenbre sur sa situation
personnel l e, a déci dé de procéder a une enquéte basée sur un petit

gr oupe d' adhérents.

Mais | a soci été était conposé a la fois de "grands" et de "petits"

agricul teurs, dont certains vivaient dans |la vall ée et d' autres dans

les collines. Sil ne questionnait que |les "grands" agriculteurs de |la
vall ée, il obtiendrait un genre de réponse - et probablement un autre
s'il n'interrogeait que les "petits" agriculteurs des collines. Les
deux réponses obtenues induiraient en erreur. Il lui fallait choisir un
échantillon type.
Pour cela il fit d abord un tableau et divisa | es adhérents en six
groupes:
Vallée Collines Total
"Grands" agriculteurs 80 20 100
Agriculteurs "moyens" 400 100 500
"Petits" agriculteurs 320 80 400
Total 800 200 1 000
Il fit ensuite son "échantillon" en en prenant sinplenent un sur dix

dans chaque groupe.



Vallée Collines Total
"Grands" agriculteurs 8 2 10
Agriculteurs "moyens" 40 10 50
"Petits" agriculteurs 32 8 40
Total 80 20 100

Le gérant sél ectionna de cette fagon 100 nenbres pour son enquéte. ||

établit ensuite une liste de questions sur les cultures, | es
superficies, etc. Il présenta ce questionnaire aux 100 nenbres
sél ecti onnés et rassenbla |l es informati ons avec |'ai de des nmenbres du

conseil d'adm nistration.

Le questionnaire de | a Coopérative Delta:

Nom du membre: N° d*adhésion:
Genre d'utilisation du terrain: Animaux:
Paturage: ha Volaille
B1é: ha Vaches laitieres
Mais: ha Chevres

ha

Consommation de 1'année antérieure:

Engrais type A kg Engrais type B kg
Produits chimiques X kg Produits chimiques Y kg
Aliments pour bétail kg kg

Pour quelle raison n'avez-vous pas utilisé davantage de chacun des
produits suivants:

Engrais Produits Aliments
chimiques |pour bétail

non disponible

trop cher

non disponible 3 crédit

non rentable

existence ignorée

ce n'était pas nécessaire

divers




On utilisa ensuite les informati ons pour connaitre |'ensenbl e des be-
soi ns des nenbres. Naturell enent, pour prendre sa décision, |e gérant
avait aussi besoin des conseils d'ani mateurs coopératifs travaill ant
dans la région sur les quantités d'engrais recomrandées a | ' hectare,
l'utilisation d" alinments pour bétail, etc. Mais |'enquéte |ui donnait

une base solide pour son planning.

1.1 Faire une 1liste des articles qui sont disponibles et qui
pourraient &tre utilisés par les agriculteurs de votre région
pour augmenter la production. Incluez tous les articles pos-
sibles. Ne vous préoccupez pas, a ce stade, de savoir si vo-
tre coopérative a la possibilité de garder ces articles en
stock.

1.2 Faire une liste des organisations et des personnes qui
peuvent vous conseiller sur les besoins d'intrants agricoles.

1.3 Etablissez un questionnaire qui peut servir pour obtenir des
membres des informations de base sur les besoins d'intrants
agricoles.

Une fois que vous savez ce dont |es nenbres ont besoin, qu'est-ce qu

peut vous enpécher d'acheter tout ce qu'ils désirent?

Votre soci été n'a peut-étre pas assez d' argent.

Votre dépbt n'est peut-étre pas assez grand.

Les menbres et | e personnel de votre soci été ne savent peut-étre
pas comrent utiliser tous les divers articles disponibles.
Les chapitres qui suivent vous aideront a résoudre ces probl énes.
L' objectif est de vous nontrer comment faire le neill eur usage de

|"argent, de |'espace et des compétences dont di spose votre soci été.
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QUE FAUT - IL STOCKER?

Supposez nmi nt enant que vous avez trouvé que vos nenbres désirent |es

articles suivants:

Engrais Outils Insecticides

Trés peu de coopératives ont suffisanment d' argent, d' espace et de per-
sonnel pour fournir a leurs nmenbres tout ce qu'ils désirent. Par con-
séquent, |le gérant doit pour chaque article se poser |a question de sa-

voir s'il est vrainment nécessaire a la société et si |la société peut en

assuner | e codt.

@® Peut-on obtenir ailleurs cet article?

Si | es nmenbres peuvent déja se procurer ailleurs cet article,

vous ne devri ez pas essayer de le leur fournir aussi, a npins
que vous ne puissiez le faire a neilleur prix et offrir un
mei | | eur service. Il vaut mieux utiliser |'argent et |'espace

pour des articles qu' on ne peut se procurer autrenent.
@® Qi en a besoin: la plupart des nenbres ou quel ques-uns seul ement ?

Une coopérative doit satisfaire | es besoins de la majorité de

ses nenbres plutdét qu' approvi sionner une mnorité



® FEst-il essentiel?

Une coopérative doit donner la priorité de |'approvisi onnenent
aux articles essentiels. Rappel ez-vous que certains articles
peuvent étre nécessaires pour faire bon usage de quel qu' autre
chose. Par exenpl e, une nouvell e vari été de senences peut exi-
ger qu'on utilise certains engrais ou insecticides. Si les mem

bres ne peuvent se procurer ces articles essentiels, |eur situa-

tion peut étre pire qu' auparavant.

@ Pouvez-vous vendre |'article a un prix raisonnable et conpétitif?

Votre prix de vente doit couvrir vos frais. Une coopérative ne
devrait pas perdre d'argent avec son service d' approvisionne-
nent. De telles pertes pourraient provoquer la faillite de la

soci été, ce qui n'est dans |'intérét de personne.

@® Pouvez-vous fournir |'article sans en avoir un stock?

Il est possible pour une coopérative d' aider |les nenbres a se
procurer des intrants agricoles sans qu'elle les ait elle-méne
en stock. Cela évite tous les frais qu' occasi onne | e stockage.
Pl ut 6t que de stocker |'article, |a coopérative organise |es

moyens de le fournir.

Le dernier point denmande quel ques explications

Supposez que vos nenbres aient besoin de mlliers de sacs d engrais au

début d' ao(t chaque année. Vous pouvez organi ser |'approvisionnement

d' engrais de |l a mani ére suivante:

Bien a |'avance, vous rassenbl ez | es commandes de tous | es nenbres.
Vous faites ensuite une commande du nontant total auprés d'un fournis-
seur et vous organisez la livraison directe aux villages des agricul -
teurs pour un certain jour. Votre personnel sera dans les villages |le
jour de la livraison et distribuera | es sacs aux menbres qui | es ont
conmandés. On n' aura pas besoin d' espace de stockage au dépdt princi pal
de | a coopérative. Néannoi ns, vous aurez acheté les engrais au prix de

gros et fourni aux menbres un bon service.



Cet arrangement ne serait possible que si tous | es nenbres avai ent be-
soin d' engrais a peu prés en nméne tenps, s'il était sOr que les engrais
soi ent di sponi bles chez I e fournisseur et si leur livraison était faci-

| e a organi ser.

Si la situation était différente |l a société serait dans |a nécessité de
mai ntenir un stock d' engrais. Une livraison directe aux nenbres, comre
ell e est décrite dans cet exenple, peut étre assurée pour quel ques ar-
ticles, en particulier des articles saisonniers conme |es engrais.
Pour d'autres produits, cependant, |a société a besoin d un dépdt. Le
mai nti en de stocks par |la société offre aux nenbres de nonbreux avant a-

ges. Par exenpl e:

Il se peut que | es nenbres préférent acheter de petites quantités a

la soci été plutdt que de grandes quantités aux grossistes.

Des articles dont on a besoin toute |'année pourront étre obtenus

| ocal enent .
On ne peut pas toujours se procurer les intrants agricol es dont on
a besoin chez |l es grossistes. La soci été ai dera dans ces cas si

el l e di spose d'un stock tanpon.

La soci été peut garantir une qualité standard des produits.

2. Faites une liste de tous les intrants agricoles que les mem-
bres achétent actuellement ailleurs. Pour chaque article,
écrivez les raisons pour lesquelles votre coopérative ne veut
pas ou ne peut pas le fournir.
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CHOIX DU FOURNISSEUR

Parfois, il n'existe qu'une seul e source d'approvi si onnenent pour |es
produits que denmandent | es nmenbres nais, |le plus souvent, on a le
choi x. Conmment al | ez-vous déci der du choi x du fournisseur?
Nee——
( / GROSSISTE ANDRE.
L‘ Imbnomitsy wm £.A.Q.L.
’ 2 ' £]
COMMERCE DU SUD 1|
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. . o .
Prix raisonnables? Service?

Frais de livraison?

Fiabilité?

Gamme du stock? Qualité des produits? Conditions de paiement?

Faire un choi x peut senbler facile mais, en fait, c'est tout de néne
assez conpli qué. Vous vous trouvez dans |la méne situation | orsque vous
achetez des produits alinentaires pour votre famlle chez un épicier.

Vous devez avoir de bonnes raisons pour choisir une certaine boutique.

Ces rai sons peuvent étre |es suivantes:

@ Les prix sont raisonnables.

@ L' enplacenent vous convient.
® La bouti que a une bonne gamme de stock et vous avez plus de chance

de trouver ce dont vous avez besoin.

@® Les produits sont d' une qualité raisonnable et vous n'avez pas a
vérifier soigneusement chaque chose pour étre s(r de ne pas vous

faire voler.

@ Les produits sont disponibles en guantités raisonnables et vous ne
devez pas acheter plus de ce dont vous avez besoin ou de ce que

vous pouvez transporter chez vous.

@® || est possible d acheter a crédit, au cas ol vous n'avez pas assez

d' argent au nonent ou vous devez acheter les produits.

® Les enpl oyés vous inspirent confiance, ils sont consciencieux et
vous pouvez accorder foi a leurs informations.
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Supposez que vous ayez |l e choi x suivant:

- Le fournisseur A a un dépbét dans la capitale. Ses clients doivent
acheter des camons entiers d engrais et payer conptant. Les en-
grais ne sont pas toujours disponibles quand les clients en ont be
soi n. Les clients doivent assurer |eur transport et aller chercher

Il es engrais quand | e fournisseur | e demande.

Le fournisseur B a des filiales dans | a plupart des grandes vil -
| es. On peut acheter |les engrais dans des enball ages de différen-
tes tailles. Les représentants du fourni sseur rendent souvent vi

site a leurs clients pour |eur expliquer comment utiliser |es eng-
rais et pour les infornmer des nouveaut és dans ce donmai he. On peut
acheter les engrais a crédit et ils peuvent étre livrés par |a so-
ci été avec ses propres véhicul es. Le fourni sseur B est plus cher

que A, car tous ces services coltent cher.

Commrent pouvez-vous déci der quel fournisseur choisir? Vous devez com
parer la val eur de tous |les services fournis par |le fournisseur B et
les prix inférieurs du fournisseur A La décision dépendra des besoins

de votre soci été et de ses nenbres

Vous devri ez peut-étre essayer de trouver un autre fourni sseur qui

offre un neilleur service que A et des prix plus bas que B.

Rappel ez-vous la |ligne que nous avons tirée a |la page 4 pour nontrer
coment on prend général ement une déci sion entre deux extrénes. Le
choi x du fournisseur est un autre exenple de |la nécessité de trouver le

juste point entre deux extrénes.

Bas prix @ @ @ Services complets

Point idéal pour un
certain client



Essavez de néqgaocier

Il est facile de négocier les prix seulenent, nais c'est une erreur. II
y a beaucoup de facteurs inportants. Les prix sont un domai ne ou
client et fournisseur voient |leurs désirs s' opposer; le client veut

payer | e noins possible, tandis que |l e fournisseur désire recevoir le

pl us possi bl e.

Comme dans toute transaction vous devez vous nettre d'accord sur |es

mei | | eures conditi ons possi bl es pour |es deux parties.

Sur quel s autres aspects d' une transaction I es deux parties

peuvent-elles se nettre d' acord?

. la date de la livraison Il est possible de se nettre d' accord sur

la date de la livraison. Le fournisseur peut consentir a accorder
une réduction ou des crédits plus longs si votre soci été peut pren-

dre les engrais a un nonent qui lui convient.

- Le crédit . Il peut étre possible pour votre société d' obtenir un
crédit d' une autre source que du fournisseur et de payer ensuite le
f ourni sseur quand il | e denmande. Le fourni sseur peut consentir a

faire une réduction en échange d'un pai enment plus rapide.

- La variété.  Votre soci été peut accepter une certaine variété d' un

produit que |l e fournisseur désire vendre et bénéficier d' une forma-

tion spéciale et d autres avantages pour ses nenbres.

Tout cel a n' est pas t ouj ours
possi bl e mais vous devriez essayer
de trouver des domai nes d' entente
avec | es fournisseurs plutdt que
de vous concentrer sur le prix, ou
vous avez des chances de n' étre

pas d'accord.




Attention a la corruption!

Les coopératives n' achétent pas toujours chez |es fournisseurs qui

offrent les meill eurs avant ages pour | eurs menbres. Certains fournis-
seurs essaient d'influencer |l es gérants et |les nenbres du conseil d'ad-

m ni stration pour qu'ils prennent des décisions qui vont al'encontre
des intéréts de |l a société. Par exenple, |es fournisseurs peuvent
offrir des pots-de-vin, des cadeaux, ou d autres faveurs - de facon a

obtenir de |l a soci été une commande de produits.

Ce genre de corruption existe partout. Comment pouvez-vous, en tant
que gérant, échapper a la tentation? Commrent pouvez-vous enpécher

votre personnel d'y céder?

@® Assurez-vous que deux personnes au noins de votre soci été soient
pr ésentes pendant toutes tes négociations avec |es fournisseurs.

® S des fournisseurs font des offres attrayantes, si petites

soient-elles, come des invitations au spectacle, a déjeuner ou de
petits cadeaux, refusez-les ou établissez clairement qu' elles de-
vront étre partagées avec vos coll egues et tous |es nenbres.

@® Assurez-vous que |es fournisseurs fassent |leurs offres par écrit,
et qu' elles couvrent non seul lenent le prix mais tous |es services
(crédit, livraison, etc.) ne |aissant pas de place pour des aspects
illicites du marché.

Une mani ére d' éviter la corruption est d'insister pour que |I'on choi-
sisse toujours le fournisseur qui offre les prix |les plus bas. Pour-
tant cela peut parfois, come nous |'avons vu, aller a |'encontre des
intéréts de |l a société. Vous devez vous préserver de la corruption et
prot éger les intéréts de vos nenmbres par une bonne gestion plutdt que

par des reglenents rigides.

Eval uez vos fournjisseurs

Il est évident que |le choix d un fournisseur n'est pas une sinple na-

ti ére de bon ou de mauvai s choi x. Vous devez prendre une déci sion pour

chaque cas en particulier et il n'y a pas de régles strictes qui puis-
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sent s'appliquer. Avant de faire un choi x, vous devez examni ner soi -
gnheusement ce que chaque fourni sseur peut offrir. Les criteres nmen-
tionnés a la page 13 (nobts soulignés) sont indiqués dans |e tableau
ci - dessous. Vous pouvez utiliser ce tableau pour faire une éval uation

syst émat i que des fournisseurs.

— SRS -
3. Evaluation des fournisseurs.
Indiquez les noms des fournisseurs possibles et donnez-leur
des points pour chaque aspect, comme suit:
Mauvais = 1 p. Acceptable = 2 p. Bon = 3 p.
Aspects Fournisseur |Fournisseur|Fournisseur|Fournisseur
Prix
Emplacement
Gamme de stock
- —
Qualité
Quantité a la
commande
Crédit
Fiabilité du service
L - I

Encore une fois, rappel ez-vous que certains aspects peuvent avoir pour

votre société plus de valeur que d' autres. N addi tionnez  pas

sinpl enent | es points pour trouver le "neilleur"” fournisseur.

/1] VN
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QUELLE QUANTITE COMMANDER?

Certains intrants agricoles ne sont pas saisonniers nmais sont nécessai-
res toute |'année durant. Supposez, par exenple, que vos nenbres ache-
tent une ci nquantai ne de houes chaque nois, soit 600 par an. Vous de-
vez décider conbien de houes a la fois vous devez commander a votre

f our ni sseur. Cest-a-dire aquels intervalles vous devez commander des

houes. La décision est inportante et n'est pas facile a prendre

Si vous conmmandez une trés grande quantité, disons 600 houes, |e stock
devrait durer toute |'année. Si vous ne commandez que quel ques houes,
di sons 6, vous devrez en commander d'autres quel ques jours plus tard.

Voyons | es avantages d' une grande conmmande de houes.

- Vous serez certain que | es stocks ne seront pas épuisés d ici |ong-

tenps, nméne si on ne peut plus se procurer de houes aill eurs.

- Si vous passez une grande comrande vous obti endrez certai nenent une

r éducti on.

- Les frais de transport seront bas étant donné que vous ne ferez

qu' un seul voyage au lieu de plusieurs pour aller chercher |es

houes.

Le travail admnistratif sera réduit; vous n'aurez pas a vous pré-

occuper de recevoir et placer des commandes avant | ongtenps.

Les nmenbres seront a |'abri de futures augnentations de pri x.




D un autre c6té, quels seraient |es avantages de ne conmander qu'un

petit nonbre de houes?

- Vous n' auriez que treés peu d'argent "bloqué" dans | e stock de
houes, ce qui vous en | aisserait beaucoup pour d' autres choses dont

| es nenbres ont besoin.

- Vous n' auriez pas a enprunter de |'argent a |la banque si vous n'a-

viez qu'un petit nonbre de houes a payer. Vous éviteriez d avoir a

payer des intéréts sur |'enprunt.
- Vous vendriez |l e stock rapidenent; |es houes ne risquerai ent pas de
rouiller.

- Les houes ne prendrai ent que tres peu d' espace.

- L' assurance colQterait nmoins; les risques de vol ou d'incendie se-

rai ent noi ndres.

- Si  un nouveau nodél e ou un fourni sseur plus intéressant apparais-
saient sur |l e marché vous ne seriez pas "cl oué" avec de grandes

quantités du vi eux nodel e.

Mai s si vous ne disposez que d'un petit stock, vous devez accepter des

i nconvéni ents conmme:

- des frais administratifs plus él evés pour passer des commandes, re-

cevoir |es marchandi ses, payer |es factures, etc;

- des frais de transports plus élevés a cause des nonbreux voyages

qu'il faudra faire;

- des profits nmoindres si le stock venait a s'épuiser et si les mem

bres devaient aller acheter aill eurs.

Il 'y a de bons argunents dans |'un et |'autre cas. Il rel éve de votre
responsabilité de faire un usage efficace de vos nobyens financiers et
d' assurer un bon service aux nenbres. |l est clair que vous ne comran-
deriez ni 600 ni 6 houes. De nouveau il faudrait décider du chiffre
i déal entre deux extrénes. Supposez que vous preni ez une décision réa-
liste et que vous commandi ez 100 houes a la fois, c'est-a-dire une

quantité suffisante pour deux nois.

Taux de rotation du stock

Si vous commandez 100 houes, il vous faudra deux npis pour vendre le

st ock. Vous pl acez al ors une nouvel |l e commande pour deux npbis, etc.



On peut

vous commandez 300 houes a la fois,

an. En génér al

rotation de stock rapide

ce de petites quantités qu'ils peuvent

quel ques noi s.
chaque article en stock et

sur | eur capital

dire que vous faites "rouler”

| es conmer cants trouvent

De cette fagon ils ne bl oquent
peuvent gagner

L' exenpl e sui vant

20 -

votre stock six fois par an. S

il n'y aura que deux rotations par

pl us économ que d' avoir une

Cela signifie qu'ils commndent de préféren-

écoul er en quel ques senmi nes ou

pas trop de capital pour

un excédent plus inportant

illustre cette idée:

Ge

commande pour 10 000 DF* de mar-
chandises.,
fois par an.

Le stock roule une

Seulement 2 articlgg
en stock

G. fait un excédent de 1 000 DF
par an

D. lui aussi
commande pour 10 000 DF de mar-

chandises. Le stock roule quatre
fols par an.

= =

Beaucoup d'articles
en stock

D. fait un excédent de 1 000 DF
en trois mois, c'est—-a-dire
4 000 DF par an.

Le gérant
pour acheter

dure un an. |l fait un excédent

Le gérant D. a auss

gent pour acheter

st ocks de chacun d' eux.
son argent. I fait

peut acheter

G a 10 000 DF & sa disposition. I

10 000 DF a sa di sposition. Il
di vers produits,
En trois nois il
un excédent

de nouveaux produits et

utilise |I"'argent

un grand stock des produits |es plus denandés, qui

de 1 000 DF cette année-| a.

utilise |"ar-
ne constituant que de petits
a tout vendu et récupéré
de 1 000 DF en trois nois. Il

répéter cet achat quatre fois

Ce fascicule étant utilisé dans différents pays,

ici & une unité nonétaire fictive que nous appel ons "Dol | ar et

time de formation (DF et ct)".

nous avons recours
cen-
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par an! Comme G, il a investi 10 000 DF dans son stock, mais il a
eu un excédent de 4 000 DF. C est quatre fois plus que G et, en
plus il a fourni a ses nenbres un neilleur service en | eur vendant

un plus grand choix d' articles.

Un jour, vous appelez le fabricant de houes pour placer votre comuande
de 100 houes, comme d' habit ude. [l dit "Pourquoi n'en commandez-vous
pas 600? Je vous ferai un rabais de 5% et vous paierez 9,50 DF par

pi ece au lieu de 10 DF."

600! Il y en aura pour un an.

Mai s vous écononi serez 300 DF!

Al'l ez-vous accepter cette offre? 6
'500

Ce genre de rabais sur la quantité est une chose assez courante, mais
un gérant avisé réfléchira deux fois avant d' accepter cette offre.

Nous | ' exami nerons donc de plus pres.

Vous pouvez procéder ainsi:

Econom e réalisée si |a conmande est de 600 houes:

600 x 0,50 DF = 300 DF

Argent bl oqué:

Si vous commandez 600 houes 600 x 9,50 DF = 5 700 DF
Si vous commandez 100 houes 100 x 10 DF =1 000 DF
Argent bl oqué en plus 4 700 DF

Si vous commandez 600 houes, vous ne bloquerez pas 4 700 DF toute |'an-
née. Au début tout sera bloqué mais, a nmesure que |'année s'avancera,

| es houes seront vendues et |'argent récupéré. Ala fin de |'année
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aucun argent additionnel ne sera bl oqué. En npbyenne, | e nontant de
|"argent bloqué sera a m-chenmn entre e nontant total et zéro, soit

2 350 DF

Comment pouvez-vous décider s'il vaut |a peine de bloquer 2 350 DF dans

| achat de houes de fagon a économ ser 300 DU

La réponse dépend de |'endroit ou vous vous proposez d' enprunter |'ar-
gent pour acheter une si grande quantité de houes. All ez-vous |'em

prunter a |a banque?

Si vous |'enpruntez a | a banque, vous aurez un intérét a payer. Si la
banque denmande 10% il vous faudra payer 235 DF pour emprunter 2 350 DF
pour un an. Mai s vous économ serez 300 DF. Il vaut donc | a peine de

faire | 'enprunt et d'acheter 600 houes. Vous écononi serez 65 DF

Mais il se peut que vous ne puissiez pas enmprunter |'argent a |l a ban-
que. S c'est le cas et si vous voul ez tout de néne comuander 600
houes, vous n'aurez pas |la possibilité d acheter quel que chose d'autre
que vous gardez nornal enent en stock. Cela vous coltera aussi de |'ar-
gent parce que vous perdrez le profit que vous auriez fait sur ces mar-

chandi ses. Conbi en perdri ez-vous?

Supposez que vous gagni ez 10% sur |les ventes d' autres produits et que
vous vendi ez votre stock en deux nois. 10% de 2 350 DF font 235 DF. En
un an vous gagneriez six fois cette somme, ce qui fait 1 410 DF. 11
est évident que c'est beaucoup plus que |les 300 DF que vous gagneri ez
sur les rabais sur la quantité de houes. Il vaudrait donc m eux de ne

pas accepter |'offre du fabricant.

Si vous ne pouvi ez pas espérer acheter et vendre plus d un |ot d' autres
mar chandi ses pour 2 350 DF en un an, vous ne feriez qu' un excédent de
235 DF pendant |'année. Dans ce cas, il senble plus judicieux de dé-
penser tout |'argent pour des houes de fagcon a gagner les 300 DF. Mais
que diraient |l es menbres si vous cessi ez soudai nenment de | eur fournir
les autres articles? Vous devez satisfaire | es besoins de vos nmenbres

et faire un bénéfice aussi..



QUAND PASSER LES COMMANDES?

En plus de savoir conbi en vous devez commander, vous devez aussi savoir
quand |e commander. Nat urel | ement, vous ne pouvez pas attendre que |le
stock soit "presque épui sé" pour passer |a commande. Vous risqueriez
qu'il ne s'épuise tout a fait et il sera difficile de trouver un four-
ni sseur qui livre i Mmeédi at enent. Certains vous feront néne attendre
des noi s. Vous devez estiner conbien de marchandi ses vous vendrez de-
puis | e nonent ou vous passerez |la commande jusqu' au nonent ouU vous re-

cevrez | es nmarchandi ses.

Si vous connai ssez |la date de la livraison et le chiffre de vos ventes
par senmi ne vous pouvez cal culer un "chiffre indicatif" pour chaque ar-
ticle. Quand |l e stock atteint ce chiffre, vous devez passer une nou-

vel |l e commande

Par exenple, votre fournisseur d'alinments pour volaille livrera proba-
bl ement une senmi ne aprés | a commande. Vous vendez une quarantai ne de
sacs par nois. Cela signifie que vous devez passer |a conmande quand
il ne reste plus que 10 sacs. Mais, nméne alors, il y a un risque que
votre stock ne s'épuise si |les ventes augnentent ou si la livraison
prend du retard. Par précaution vous déci dez de conmander |les alinents
pour volaille quand |l e stock ne conpte plus que 15 sacs. Votre chiffre

indicatif pour les alinments pour volaille est 15.

C est ainsi que vous calculez les chiffres indicatifs ou "seuils" pour

tous les articles que vous gardez en stock.

Il n'y a
plus que 15 sacs -
nous devons faire
une commandel




Il est essentiel pour un gérant
Le stock est

d' avoir un bon systéne de comman- de nouveau épuisé -

pourquoi n'a-t-on

de, sinon il arrivera fréquement .
pas passé de

qu'il manque de certains produits

et qu'il ait de trop grands stocks 5224#””

de certains autres.

On a besoin de certaines informati ons de base pour que | e systene de

comrande foncti onne convenabl enent.

@ \Vous devez connaitre a tout nonent la quantité en stock et le seuil

(le chiffre indicatif).
@® \Vous devez savoir quelle quantité commander.

@ Vous devez avoir un registre des conmandes qui ont déja été faites.

La plupart des coopératives ont une fiche pour chaque article en

st ock. La fiche donne | es informations requises.

Voi ci une fiche type:

Article: MORY Aaux RATS Fournisseur: G.D.S-
BOITE 5004 LIBREVILLE
Prix de vente: 6,40 DF Seuil: 5
Quantité a commander: AS
Date | Entrée | Sortie | Solde Réf./Observations Signature
4M 8 RG,
had 4 kS S Ay4 1}_@
34 5 h S 465 (15 botter commandees ) 'Rg
A0M 2 2 5483 J N—
AAA4 A5 AR Del . mote 6444 ﬂ@
AS5.M 2 N S 499 %
[
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Durant |l e nmpis de novenbre, |la fiche est utilisée comme |le nontre

| " exenpl e ci-dessus.

- Le ler, |le stock de nort-aux-rats est de 8 boites.
- Le 4, |e vendeur vend une boite. Il écrit "1" dans | a col onne des
sorties et "7", |le nouveau stock, dans | a col onne "Sol de". S 141

est une référence au chiffre de ventes actuel de cet article. Le
vendeur appose aussi sa signature dans |a derni ére col onne, de fa-

¢con a ce qu'on puisse savoir qui a prélevé cet article dans le

st ock.

- Le 7, il vend trois boiftes. Le nouveau solde est quatre. |l peut
voir que le chiffre indicatif ou seuil est cing; il doit donc inmme-
di atenent faire une comrande. Dans | a col onne des observations il

note qu' une conmmande a été passée.

- Le 10, deux autres boites ont été vendues. ||l ne devrait rester

que deux boites.

- Le 11, il y a un arrivage. Le total est inscrit sur la fiche. Il

y a mai ntenant 17 boites en stock.

- Le 15, deux boites sont vendues.

Le vendeur inscrit sur |la fiche chaque npbuverment des narchandi ses et
inscrit chaque fois les entrées et les sorties. Les commandes sont
donc basées sur cette fiche. Il n'est pas nécessaire de conpter |es
mar chandi ses en stock dans |l e dépdt tous les jours ou toutes | es semi-
nes. Le personnel surveille le chiffre indicatif noté sur la fiche et

fait |l es commandes deés que le stock a atteint ce seuil

Quand vous envoyez une conmmande a votre fourni sseur, vous devez utili -
ser un fornulaire spécial come celui qui figure ci-aprés. Vous devrez
aussi renplir un formulaire de ce genre quand vous passez une connande
par tél éphone. Vous devrez garder une copie de | a commande dans un re-
gistre ou un dossier spécial. Vous aurez besoin de |a copie pour con-
tréler les marchandises a |'arrivée et, en cas d' ennuis, avec |le four-

ni sseur.
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COOPERATIVE DELTA N°: 3L
Rive occ. Zarinna Commande Date: &.§.85

Destinataire: Umbwambs ageicoles S.A.R.L.
Rue Haute, Villemerore

Nous vous prions de nous livrer les produits suivants:
Produit Quantité Prix a 1'unité
Uirmant pour wolwille em §0 saes 6,20 | mac

Sacs 42 50 ke

Conditions de paiement: Cricdib de 30 jounm

Mode de livraison: vobe camion, pas de charge

Lieu de destination: mote diptt & Jaronma

Date de l1a livraison: 3-40 Qoit A985

La livraison ne sera pas acceptée a une date ultérieure a la date
stipulée ci-dessus a moins d'accord préalable.

/ West

Pour 1a COOP DELTA

4. Vérifier si le formulaire que vous utilisez dans votre société
comporte bien les informations requises.
- Les nom et adresse de votre société.

- La signature de la personne autorisée a commander les
marchandises.

- Les nom et adresse du fournisseur.

- Les marchandises commandées - type et quantité.
- Le prix et les conditions de paiement.

- La date de la commande.

- La date de livraison demandée.

- Le lieu ou la marchandise doit &tre livrée.




RECEPTION DES MARCHANDISES

Une fois qu' une conmmande a été placée, que se passe-t-il? Un canion

arrive au dépd6t avec | es marchandi ses du fourni sseur. Que veut alors

| e chauffeur?

- Il veut se débarrasser des marchandi ses. Il veut que quel qu' un
signe et en assune a sa place |la responsabilité et s'en aller le

pl us vite possible.
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Le nonment ou | es marchandi ses sont rem ses est un point inportant dans

|l es relations avec | e fournisseur. Nat urel |l enent, | es coopératives
doi vent faire confiance a |eurs fournisseurs. Pourtant, il peut y
avoir des nml ent endus. Votre soci été pourrait avoir des tas d'ennuis

et nméne subir des pertes si vous vous rendiez conpte trop tard que des
mar chandi ses manquent ou sont en nmauvais état. Si vous avez des pa-

piers bien en ordre on saura tout de suite ce qui s'est passé et |'er-

reur pourra étre réparée sans plus de dommge.

Un bon systeéene de contrdle des livrai sons est donc nécessaire pour

sauvegarder les intéréts de vos nenbres. Il y a certaines choses qu'i

faut faire avant pendant et aprés une livraison.



Supposez qu' un cani onneur arrive avec un cam on chargé d'engrais et que
personne ne soit la pour le recevoir et |lui donner des instructions.

Il déchargera des centaines de sacs sur le sol a |'extérieur du dépot.

C est trop tard d' organi ser | a réception des nmarchandi ses quand | e ca-

mon arrive. |11 vous faut bien 3 1'avance:

® Faire savoir a vos fournisseurs quel s jours et a quel nmonent on

peut recevoir |es marchandi ses;

® \ous assurer gu' une personne qualifiée sera |la pour en prendre |i-

VI ai son;

@® préparer |'endroit ot |es mar- Cet endroit est propre\
et on pourra y décharger

demein les aliments
vérifiées sans qu' elles cou- pour volailles...

chandi ses seront déchargées et

rent le risque d' étre nel an-

gées avec | e vieux stock.

Quand vous allez vérifier une nouvelle livrai son vous devez déci der

avec quel degré de précision vous allez procéder pour le faire.

Par exenpl e: vous recevez une livraison de sacs vides. Il y a 20 bal -

|l ots de 100 sacs chacun.

- Devez-vous ouvrir chaque ball ot, exam ner et conpter chaque sac?

- Devez-vous seul enent conpter |es ballots et assuner que chacun

d' eux contient bien 100 sacs?

Vous n'avez sans doute ni |'envie ni le tenps de faire |'effort de pro-
céder a une inspection conpl éte des marchandi ses. Cependant vous ne

devez pas courir |le risque de perdre beaucoup d'argent en acceptant des

mar chandi ses en mauvai s état. Vous devez trouver |l e nobyen de vérifier



convenabl enent |l es produits livrés. La aussi il faut trouver un "juste

mlieu".

- Vous pourriez vérifier quelques articles au nonent de la livrai-
son. S'ils senblent en bon état, vous avez de bonnes rai sons de

penser que |le reste |'est aussi.

- Si |l e fourni sseur est digne de confiance et si vous savez qu'i
acceptera des réclamations un jour ou deux aprés la livraison, vous
pouvez procéder a un contrdle rapide quand | es nar chandi ses

arrivent et en faire un plus approfondi plus tard.

. al 0 acl Ll

Si vous voul ez faire un sondage, ne vérifier que quel ques produits,
vous devez étre sOr que |le produit est choisi au hasard. Cela veut
dire que le produit doit étre typique du lot tout entier dans |equel il
est prél evé. Par exenple, dans |l e cas des sacs, quels probl enes se
pr ésenterai ent si vous n'exam ni ez que 30 sacs provenant d'un seul bal -
lot, si vous n'exanmi niez que |les trois sacs du dessus de quel ques
bal l ots ou bien si vous n'exam niez qu'une série de sacs choisis par le
f our ni sseur ? Dans chaque cas, il y a une chance pour que | es sacs
exam nés ne soient pas caractéristiques de la livraison de 2 000 sacs

dans son ensenbl e.

Si  vous trouvez des produits défectueux dans votre échantill onnage,
continuez |'inspection. Si vous en trouvi ez encore d' autres, vous
pourriez nméne refuser la livraison. Renvoyer |les produits au fournis-

seur vous évite le travail de vérifier chaque produit séparénent.

. I I in de Li .

Le chauffeur vous renet un hulle-

tin de livraison, c'est-a-dire une

liste de tous les produits qu'i

doit vous livrer. S tous |es
produits sont en bon état et si
VOUS avez regu ce que vous aviez
commandé, vous signez le bulletin
de livraison et certifiez ainsi

que vous avez recu |l es marchandi -

Ses.



Le chauffeur garde |'original du bulletin de livraison pour le renettre
au fournisseur. Vous gardez une copie. La copie du fournisseur | ui
servira de preuve que | es nmarchandi ses ont été livrées et il vous en-

verra ensuite la note (facture) a payer pour |es marchandi ses.

S vous ne recevez pas ou n'acceptez pas toutes | es nmarchandi ses qui
figurent sur la liste du bulletin de livraison, vous devez |le nention-

ner sur le bulletin avant de | e signer.

Rappel ez- vous que le chauf f eur 4 B
Livr® de Jut€
doit aussi signer pour certifier ae s8CS
10
que vos renmarques sont justi- 0 balis 3 greir®
1 el /rlsa‘\';e ae kérose
fiées. Vous devez garder une co- o pulve ae . sde
. . . paril® 1. sectic
pie du bulletin corrigé, avec la 1% boit,es dd‘herbicule
signature du chauffeur pour éviter 9 )((5 poite® W’
aY
de futurs probl énes. W"“‘Q"‘#ﬁgf"“‘ Regu P
gbm;b%mw
— A
cect) < fac RS

Résunons ce que |'on doit faire pendant la |ivraison:

@ S assurer qu' on posséde une copie de | a commande passée. Conparer
| a coomande avec |le bulletin de livraison du fourni sseur pour étre

certain que le chauffeur livre ce qu' on a denmandé.

@ Pendant qu' on décharge | es marchandi ses, faire attention a ce que

ce soit fait soigneusement et rangé convenabl enent. Vérifier
que | es narchandi ses sont en bon état, que la quantité est exacte,

etc. Mettre a part les produits suspects, pour nieux |es exam ner.

@ Conpter les articles et s'assurer qu'ils ne sont pas a preniére vue
endonmagés et que | eur nonbre est exact. Faire une vérification

aussi conpl éte qu'il parait nécessaire.

@ Signer le bulletin de livraison, pour confirmer que |es marchandi-
ses ont été recues. Si un article manque ou doit étre retourné,
| "indiquer par écrit sur le bulletin de livraison et faire certi-
fier par |le chauffeur. Ranger la copie du bulletin de |ivraison

pour un usage ultérieur.



ADr & Li .
Aprés |l e départ du chauffeur il y a encore du travail a faire:

@® S vous devez exaniner |es marchandises de plus prés, faites-te im

nmedi at ement . Informez | e fournisseur de tous |es problénes (s'il
accepte les réclamations apres la livraison - sinon il faut proceé-

der a une inspection détaillée avant |e départ du chauffeur).
@® Assurez-vous que tes narchandi ses ont été rangées au bon endroit
dans | e dépdt. Au besoin, disposez les de telle sorte que |le vieux

stock soit accessible et vendu en premnier.

@® Indiquez la nouvelle livraison sur la fiche.

5. Préparez une liste de contrdle pour votre personnel, qui com-
prenne toutes les taches qu'il faut accomplir avant, pendant
et apres une livraison de marchandises a votre société.
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PAIEMENT DES MARCHANDISES
AU FOURNISSEUR

Une fois |l es marchandi ses |ivrées et control ées,
une nani ére sinple et ordonnée de procéder

il faut | es payer.

Dans ce cas, de nouveau,

évitera des ennuis et des pertes a votre soci été.

Certains fournisseurs s'attendent a étre payés conptant a la livraison
on envoie une facture (une note de paienent) peu de

des mar chandi ses.

mai s, d' habi t ude,

tenps apres |'envoi

En tout cas, ne payez janmpnis avant d'étre sdOr que tout est en ordre.
Si vous disposez d'un systéeme efficace de réception des marchandi ses et
si vos dossiers sont bien tenus, il ne vous faudra pas |ongtenps pour

procéder au contrdl e.

Avant de payer -

o Conparez | a facture avec votre
. . . . LLAGE
copie du bulletin de livraison EMRALLAG
=| BULLETIN DC
et assurez-vous gue vous avez = Livaaison
bi en recu ce qu' on vous de- ===
=TT v T
mande de payer. =3 v
Y Bepdonli Setd.
—_— 2T *__
=Iov=

@® Assurez-vous que le prix est
exact et correspond au prix

convenu avec |e fournisseur.
BULLETIN DL

LIVRAISON

@ Contrdlez les calculs.

@® (Observez les conditions de

pai ement; ne payez pas avant

d avoir a le faire.
COMPAREZ! VERIFIEZ!
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En conparant |la facture avec le bulletin de livraison soyez particu-
liérement attentif a ce que toutes |es remarques concernant |es nar-
chandi ses endonmagées, retournées ou manquantes aient bien été prises

en consi dération

Les erreurs suivantes sont fréquenment conmmi ses dans |es factures:

le fournisseur a fait ses calculs en se basant sur le prix au

détajil au lieu du prix de gros;

I e fourni sseur vous a denandé de payer le prix normpl au |lieu du

prix réduit qui avait été convenu.

Correction d' erreurs

Si  vous trouvez des erreurs sur |la facture, dites-le au fournisseur
Vous pouvez accepter que |'erreur soit corrigée de |'une des facgons

sui vant es:

Vous faites la correction sur la facture et payez |la somme qui con-

vi ent ;

Vous attendez pour payer de recevoir une nouvelle facture ou une

note de crédit;

Vous attendez pour payer que |le fournisseur ait livré toutes |les

mar chandi ses qu'il vous a facturées.

6.1 Examinez soigneusement votre systeme de commande, de récep-
tion et de paiement de marchandises. Faites une liste de
tous les documents, formulaires que vous utilisez. Notez
pour chacun d'eux le nom et 1'objet, qui garde une copie et,
pourquoi on garde une copie. -

6.2 Vérifiez que votre systeme vous met a 1'abri de pertes dans
les cas suivants:

- On a trouvé que certains produits étaient endommagés a
leur arrivée,

- L'escompte promis quand vous avez commandé les marchandi-
ses n'est pas celui qui figure sur la facture.




FIXATION DES PRIX

Coment déci dez-vous des prix que vous denandez aux nenbres de payer

pour les intrants agricol es?

Vous n' étes peut-étre pas libre de décider vous-néne des prix; certains
sont peut-étre protégés par des prescriptions gouvernenental es. Mai s,
pour le reste, on s'attend sans doute a ce que vous décidiez de la

marge comerciale.

Conment déci dez-vous de la marge qui convient? Uilisez-vous des pour-

cent ages standards ou cal cul ez-vous exactenent |a marge dont vous avez
besoi n?

Vous devez gagner assez d'argent pour couvrir les colts du service

d' approvi si onnenent . Voi ci un exenple trés sinple de |a mani ére de

cal culer la marge

Supposez que vous ne vendi ez qu'un seul produit aux nenbres: des

engrais. Vous vous attendez a vendre 1 000 sacs par an

Vous pouvez acheter |les engrais chez un fournisseur a 10 DF le

sac. Cest le coiit de revient, frais de transport au dépdt incl us.

Vos frais annuels pour le service sont estinés en tout a 600 DF.

Cette some conprend les frais d admnistration, de nmain-d oeuvre

d' emmagasi nage et tout ce dont on a besoin pour vendre des engrais.

Chaque sac vous coltera donc 0,60 DF de frais de service. Ce colt
doit étre assune par les nmenbres. Si vous |'ajoutez au prix de re-
vient, vous obtenez un prix de vente de 10,60 DF par sac.

La marge est de 6% du prix de revient.

Les ventes rapporteront 1 000 x 10,60 DF = 10 600 DF. Ce sera donc
suffi sant pour payer |e fournisseur et couvrir vos frais. Mai s

vous n'avez aucune "pmarge de sécurité”. Supposez que certains sacs

soi ent abimés ou que vos frais courants soient plus élevés que vous
ne pensiez. Al ors, vous allez subir une pertel [l vaut m eux

augnenter le prix de vente pour éviter ce genre de problene. Il



vous faudra probabl ement 1% pour couvrir les frais dus a des dété-
riorations et un peu plus pour couvrir d' autres probl énes et pour
avoir un excédent a réinvestir. Si  vous décidez d'utiliser une

mar ge bénéficiaire de 10% au |lieu de 6%

de 11 DF. Votre estimtion sera donc mai nt enant

Vent es 1 000 x 11 DF

Prix de revient 1 000 x 10 DF
Mar ge brute
Frai s courants

Excédent net

Cet exenple nontre trés sonmairenent

une coopérative:

assurer un petit bénéfice.

Pourtant, il est clair

conpl i quée que ca.
pour cent age de marge fixe et |'utiliser

Avant d' établir les prix vous devez trouver

nonbre de questi ons.

Vous vendez toutes sortes d'intrants agricol es.

avoir une narge bénéficiaire élevée?

prix |l es plus bas possibl es?

Vous étes habituel | enent

une nani ére de fi xer

aj outez une narge suffisante pour

que la fixation des prix est
Vous ne pouvez pas déci der

pour

Lesquel s doi vent

votre prix de vente sera

| a suivante:

11 000 DF

- 10 000 DF
1 000 DF
600 DFE

400 DF

|l es prix dans

couvrir vos frais et

une affaire plus
tout sinplenent d'un

toutes | es marchandi ses.

des réponses a un certain

Lesquel s doi vent

avoir |es

limté a une marge bénéficiaire trés basse

sur les articles dont les prix sont contrdl és. Afin de pouvoir
di sposer d'un excédent suffisant vous devez cal cul er une marge bé
néficiaire plus élevée sur d autres articles. De quel ordre doit-
elle étre?

Votre soci été doit gagner un excédent pour pouvoir dével opper ses
affaires. Quel | es mar chandi ses peuvent vous aider a avoir un exceé-
dent ?

Q' arriverait-il si
Vos vent es bai sserai ent,

Que se passerait-i

Que se passerait-il si
|l es menbres profiteraient

mar chandi ses?

vous rédui siez certains prix?

du rabai s pour vous acheter

vous augnentiez les prix d une fagon général e?
mai s conbi en de nenbres en souffriraient?

avec votre excédent en général ?

Est-ce que

davant age de

Est-ce que votre excédent serait encore suffisant?



Trop de gérants de coopératives font comme si la fixation des prix ne
| eur incombait pas. Leur politique des prix est inadéquate! C est une
erreur et les prix doivent étre revus en pernmanence et utilisés conmme

un instrunent au service de |la soci été et de ses nenbres.

n'avons gagné que
s, 7 5% sur les semences.

Cela ne permet pas
de couvrir les
autres coflits

Nous devons aug-
Mmenter les prix des ali-
ments pour bétail. C'est
dommage, c'est l'article

25% de marge
sur ces outils!
C'est trop!

) :
"% N
@vvéw K& 6 DF pour cet

I1 nous faut o
QLD (X

\%0 3 . . .
gagner.6% sur les %%@W insecticide.
engrais, sinon 1l va fal-¥& Personne ne pourra

. P . -
loir réduire les frais payer ca!

de personnel ...

oV

>

%

%

200 %,

XS

WO
SRRV

0"

- .
ot
3o

-
.0
()

P2Sol,

;

S
9

o2’
&3

250,

O,
S
s

3

S
&

!
R

o
52
O

s

QS

‘l

>
O

., A
SR K

RS

QRN

<)
{2
G
)
()
0,0.‘

Vous devez revoir réguliérenent les prix de tous les articles que vous
vendez et vous denmnder s'il ne faut pas en changer certains. Une ré-
duction de prix pourrait peut-é&tre vous aider a vous débarrasser de
vi eux stocks qui ne font que prendre de |a place et bloquent de |"'ar-
gent; peut-é&tre qu' une augnentation des prix vous aiderait a couvrir

des frais inattendus.

Travaill ez d' une nani ére systémati que et selon un plan. Vous aurez a

faire certai nes estimations. Les exenpl es suivants vous nmontrent de

quel genre de cal cul s vous pouvez avoir besoin:



Exemple 1
Produi t: Her bi ci de

Prix de revient: 1 DF la boite

Pri x de vente actuel: 1,20 DF |a boite

Vent es: 10 000 boites par an
Probl ene: Vous devez augnenter |'excédent de 500 DF.

Suggestion a: Augrmenter le prix de vente 3 1,25 DF

Comment ai r es:

Le probl eme sera résolu si vous vendez 10 000 boites au nouveau

prix; vous gagnerez alors 5 centines de plus sur chaque boite.

(10 000 x 0,05 DF = 500 DF).

Mais ce n'est peut-étre pas |la bonne solution; le prix plus élevé
peut avoir pour conséquence de réduire le chiffre des ventes! Vous
faites actuell enment un excédent de 2 000 DF sur |'herbicide
(10 000 x 0,20 DF = 2 000). Avec | e nouveau prix vous ferez le
ménme excédent en ne vendant que 8 000 boites. (8 000 x 0,25 DF =

2 000 DF). Mai s si vos ventes bai ssent en deca de 8 000 votre

soci ét é sera dans une situation plus nmauvai se encore qu' auparavant.

- En outre, certains nenbres devront arréter d'acheter des herbicides
& cause des prix élevés et subiront peut-étre des pertes de ce

fait.

Suggestion b: Réduire le prix a 1,15 DF |a boite; |les ventes augnente-

ront et |'excédent total peut-é&tre égal enent.

Comment ai r es:
- Excédent actuel sur les herbicides = 2 000 DF

- Pour faire | e méne excédent qu' avant, vous devrez vendre 13 333
boites au prix réduit. Pour gagner un excédent de 2 500 DF, vous
devrez vendre 16 666 boites (16 666 x 0,15 DF = 2 500 DF). Vous
devez décider si les ventes augnmenteront & tel point si les prix

sont réduits de 5%

Vous devez étre égal enent sdr que |'augnentation des ventes n'aug-
mentera pas les frais d' adnmi nistrati on, d' emmagasi nage ou de trans-

port.



- 38-

Exenple 2:

Produi t: Houes
Prix de revient: 9, 40 DF
Mar ge: 2,60 DF
Prix de vente: 12 DF

Probl éne: Cet article est nouveau et les ventes difficiles; on ne vend

guére plus d'une houe par senmi ne. Est-ce qu'un rabais aide-

rait a prompuvoir |es ventes?

Suggestion:
<
ﬁwe
e % \
" 24 H " ,\(
Annoncez une "of fre spécial e" pour € 0‘5‘5(%&"”’.99/5
une courte période dans votre ma- ////

gasi n. y — é;%

Vendez | es houes a 9, 95 DF

Comment ai r es:

- Au prix actuel vous ne vendez qu'une houe par senmi ne, et vous ga-
gnez un excédent de 2,60 DF. Supposez que vous puissiez vendre 5
houes a 9,95 DF en une senmuni ne. L'excédent serait: 5 x 0,55 DF =
2,75 DF). C est meux qu'auparavant, nméne si vous avez réduit con-

si dérabl ement le prix.

Comme | 'exenple |Ib, cela nontre que vous devez réaliser une grande
augnment ati on du chiffre des ventes si vous voul ez gagner un exceé-
dent acceptabl e sur une offre spéci al e. Si vous ne vendi ez que 4

houes a 9, 95 DF vous gagneri ez noins que si vous n'en vendi ez

qu' une seule au prix initial

Vous devez aussi prendre en considération |'effet négatif possible
des offres spéciales. Les nenbres peuvent penser que |es houes ont

quel que défaut ou qu'on les tronpait auparavant en | eur denmndant

12 DF.



METHODES DE VENTE

Est-ce qu'il est déja arrivé qu' un client achéte des marchandi ses a

crédit et qu' on ne lui envoie pas la facture?

Est-il jamais arrivé qu' un nenbre prétende avoir payé conptant une
mar chandi se al ors que vous étes certain que ce n'est pas |e cas,

sans que | "un ou | ' autre soit en nesure de prouver qu'il a raison?

Est-ce qu'il est arrivé qu un nenbre dise que la ristourne qu'il a

touchée n'incluait pas un certain nonbre d' achats.

Est-ce qu' un nenbre a pu acheter des marchandi ses a crédit alors

qu'il devait déja de |'argent a |la soci été depuis |ongtenps?
Pour éviter ce genre de problenes, il vous faut un systeme d' écritures
sinple et bien concu et un personnel qui sache comment il fonctionne.

L' exenpl e ci -dessous nontre de quels papiers on a besoin et |es nétho-

des a suivre quand on vend des intrants agricoles a un nenbre.

Tai mi achete trois  boites
d' insecticide a 5 DF piéece et
une béche a 10 DF. Quand le
vendeur prend | es marchandi ses

dans |l e magasin il |e note sur

| es fiches correspondantes.

Le vendeur recoit 25 DF de Taimi et renplit un hordereau de vente

(voir page suivante).

Il donne I'original de ce bordereau a Taimi. Il | aisse une copie car-

bone du bordereau dans son registre des ventes
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N°: 2u6
COOPERATIVE DU DANUBE Date: 6 5 85
Wagram, Longchamp
Bordereau de vente
Nom du membre
(en lettres d'imprimerie): S. TARIMNI N° du membre 34&
Marchandises vendues: Prix a 1'unité Total
3 focthen dimmecticcds "Vor” 5,00— AS,00—
A beme A2° R A000—  A0,00 -
TOTAL 25,00—
Regu pour les marchandises: * g % .
Signature du membre: gy
PAIEMENT A IMPUTER
25,00——— DF regu //// a imputer
au coafpte n":
Ol el 65.85 .
Signature Date Ifiscrit par:

Pour quoi un nenbre a-t-il besoin d' un bordereau de vente?

C est un recgu, une preuve qu'il a payé ses nmarchandi ses. || peut
aussi en avoir besoin pour sa conptabilité personnelle, pour savoir

ce qu'il a dépensé.

Pourquoi | a société a-t-elle besoin d' un bordereau de vente?

Le gérant et |le conptable de |a coopérative utiliseront |e borde-
reau conmme "source" conptabl e. Par exenmple, a la fin de la jour-
née, ils additionneront tous | es bordereaux et conpareront |le total
avec |'argent encai ssé. Puisque | es bordereaux sont nunérotés, ils

peuvent voir s'ils sont bien tous |a.

Le bordereau de vente fournit aussi des données sur |es achats des
nmenbr es. Elles figurent dans le registre de |l a coopérative. On
| es conserve parce que | a coopérative paie éventuell enent une ris-

tourne aux nenbres, basée sur leurs achats, a la fin de |I'année.
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Quand | es nenbres ont

méne bor der eau.

mais la partie inférieure a gauche n'est

utilise le coin inférieur a droite.

—~—

le droit d'acheter

La partie supérieure est

a crédit ,

on peut

pas renplie.

utiliser le

renplie de | a méne nmni ére,

Par contre on

TOTAL

25,00

Recu pour les marchandises: * E Bf ,

Signature du membre:
A IMPUTER

e DF cu 25,00

au compte n"
7 Signature ./

PAIEMENT

DF 3 imputer
5-348

Date Inscrit par:

Dans ce cas, quand |les narchandi ses sont vendues a crédit, la copie

du bordereau de vente sert de preuve que | es marchandi ses ont bien

été livrées au nenbre. Le nontant doit alors étre inscrit sur le

conpte du nenbre. Pour nontrer qu'il a bien fait cela, |e conp-

tabl e appose sa signature sur la |ligne suivante.

Certai nes coopératives utilisent un "bordereau de vente au conptant”

quand el |l es vendent des marchandi ses au conptant et un "bulletin de Ii-

vrai son" quand elles vendent a crédit. Remar quez que, dans |'exenple

pr écédent, ces deux fornes ont été conbinées en une seule, | e

"bordereau de vente"

7. I1 n'est peut-8tre pas nécessaire que votre société change
son systeme d'écritures mais vous devriez 1'examiner. Pour
chague document et pour chaque entrée notée posez-vous les
questions suivantes:

- Est-ce que chaque entrée est utilisée par quelqu'un dans
un but quelconque?

- Est-ce que chaque copie est utilisée par quelqu'un dans
un but quelconque?

- Est-i1 possible de combiner des documents ou entrées pour
économiser du temps et du papier?

- Est-ce que tout document est aussi simple que possible?

- Si on ne pouvait plus produire un certain document (en-
tré ou copie) est-ce que quelqu'un en serait affecté?




. 4.

SERVICE ET ART DE VENDRE

- "Les nenbres doivent acheter leurs intrants agricoles a | a coopéra-

tive parce que c'est la leur et ils doivent se nontrer |oyaux en-

vers elle."

- "Le gouvernenent doit veiller a ce que tous les intrants agricoles

ne soi ent vendus que par |'internedi aire des coopératives."

- "Les nenbres doivent acheter leurs intrants agricoles a | a coopéra-
tive parce qu'elle leur offre e neilleur produit au neilleur prix

et avec |le neilleur service."

Sur quelle décl arati on étes-vous d' accord? Si  vous étes d'accord sur
la derniéere et si elle vaut pour votre soci été, vous avez trouvé |la

formul e du succes.

Meéne si vous trouvez que |les nenbres de | a coopérative doivent se npn-
trer loyaux et nméne si | e gouvernenent veut que | es nenbres acheétent
dans | es coopératives, ce sont |les nembres qui doivent désirer acheter
leurs fournitures a la coopérative. Le gérant doit sentir que |les nem

bres achetent a |l a coopérative parce qu'ils le désirent et non parce

qu'ils y sont abligés

Si  votre coopérative vend de bons produits & de bons prix, que dési-
rez-vous de plus? Y a-t-il encore quel que chose que vous devriez faire
pour garantir que | es nmenbres obtiennent de | eur coopérative le neil-

| eur service possible?

A |l a page 13 nous avons parl é du service que yous attendez d'un bon
fournisseur. (Relisez la liste de |a page 13.) Les agriculteurs atten-
dent sdrenment |a nméne chose de leur fournisseur. Parf oi s, une coopéra-
tive n'assure pas un bon service, non délibérenent mais parce qu'elle

ne tient pas conpte des besoins véritables de ses nenbres.

- La Coopérative Kalinga a déménagé son dépdt qui se trouvait preés de
| a place du marché dans une nouvell e zone industrielle prées du che-
mn de fer. Cet enplacenent convient meux a la réception de gran
des quantités d' engrais et a |'expédition des récoltes. Mais seuls
quel ques nenbres qui vivent a proxinmté en sont satisfaits. Le
reste doit maintenant acheter a des prix plus élevés chez des com

mercants du marché.



La Coopérative Taito voulait économ ser de |'argent sur |a gestion
du crédit. En conséquence, on offrait aux nenbres un "prét gl obal"
pour une certaine quantité de senences et d'engrais au nonent des
semai |l |l es nmai s aucune autre forne de crédit. Tout | e nonde ne vou-
lait pas de ce prét. Les nenbres voul ai ent d' autres choses aussi,
qui n' étaient pas incluses. Ils devaient soit s'en passer, soit

payer des taux d'intérét plus élevés a des préteurs privés.

- La Coopérative Mel bani voulait réduire ses dépenses et c'est pour-
quoi | a gestion décida de ne plus payer d' heures suppl énentaires.
On fermait donc e nagasin a 5 heures |'aprés-nmidi et il restait
aussi fermé les sanedis et |les dinmanches. C est-a-dire qu'il était
fermé aux nonents ou |l es nenbres avaient |e plus de tenps pour
aller en ville. Le résultat fut que les ventes d'intrants agri -
col es bai sséerent rapidenent et que |la société perdit plus d'argent

encore.

Est-ce que votre soci été a fait des erreurs de ce genre? Si vous ré-
dui sez |l e service aux nenbres, vous réduisez aussi |le chiffre des

ventes et |'excédent. Il est tout aussi inportant pour une soci été

doffrir un service de qualité que d offrir des produits de qualité

— \
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Un bon service signifie que |'on se soucie de questions d'inportance

fondanental e comme | a ganme de stock, |'enplacenent du nagasin, le cré-

dit, les heures d' ouverture. Cela veut dire aussi que |'on ne perd pas



de vue les petits détails dans les relations journaliéres avec | es nem

bres. De tenmps en tenps all ez dans votre nagasin, jetez un coup d' oeil

autour de vous et assurez-vous que |le service est bien fait.

@ Est-ce qu'on fait attendre |es nenbres |ongtenps? Conment pour-
rait-on réduire le tenps d' attente?

@ Est-ce que toutes |les procédures utilisées pour renplir les fornu-
laires, régler les questions d argent, etc., sont absolunent néces-
saires? Pourrait-on introduire certains changements pour servir
les clients plus rapidenent?

@ Est-ce que les panneaux d'affichage, |es pancartes sont disposés de
facon que | es nenbres puissent étre rapi dement infornés sur |es
produits offerts a la vente, particulierement en ce qui concerne
| es nouveaux produits?

@® Le sol, les conptoirs sont-ils propres? Est-ce que | e magasin don-
ne en général |'inpression d' étre bien organisé et géré avec effi-
cacité et inspire confiance aux menbres?

@® GEst-ce que |le personnel est poli, aimble, bien informé, de telle
sorte que les clients s'en vont avec |'idée que |le personnel a fait
de son meux pour |es aider?

8. Donnez des notes a votre société allant de “"trés mauvais = 1"

a "excellent = 5" sur les aspects suivants du service:

- L'emplacement du magasin,

- La gamme de produits.

- La disponibilité de produits en stock.

- Service rapide.

- Personnel bien informé.

- Attitude du personnel envers les clients (poli, serviable).

- Attitude du personnel a 1'égard de critiques de la part des
clients.

Ecrivez ce que vous pouvez faire pour améliorer vos per-
formances 1a ou vous avez donné 3 points ou moins de 3
points,




PUBLICITE ET INFORMATION

Est-ce qu' une coopérative doit faire de la publicité et donner des
i nformati ons sur ses produits et ses services aux nenbres? Qu bien
doit-elle se contenter d' offrir aux nenbres les produits qu'ils dési-

rent a un prix raisonnabl e?
Et es-vous d' accord avec |l es décl arations suivantes:
"La publicité ne fait qu' augnenter les prix."

"La publicité est sans doute profitable & ceux qui la font, nmis ca

ne sert arien au client."

"Une coopérative n'a pas d argent a gaspiller pour la publicité.”

Lisez les histoires suivantes et essayer d' expliquer dans chaque cas |la

cause de | ' échec. Quelle erreur a-t-on faite et pourquoi?

L'agriculteur A voulait essayer un nouvel insecticide dont il avait
ent endu parl er. Ne pensant pas pouvoir se le procurer a |la coopé-
rative, il passa beaucoup de tenps a essayer de trouver un fournis-
seur.

L'agriculteur B avait acheté des semences a sa coopérative deux an-

nées plus té6t, alors qu'elle était encore install ée dans | e vieux

magasi n avec |'ancien gérant. Il avait été décu car | es senences
s' étai ent avérées nmuvai ses. I n"avait plus rien acheté a la co-
opérati ve.

L'agriculteur C avait entendu dire que tout était trop cher a la

coopérative et depuis ce nonent il n'y achetait plus rien.

L'agriculteur D avait acheté des produits chinm ques a |a coopérati -

ve mais il ne les avait pas utilisés comme il fallait. Un de ses
ani maux était nort. Il est peu probable qu'il achete désormais a
|l a coopérative les produits dont il a besoin.
Dans tous ces cas, on manquait d' information: |'"agriculteur A ne savait
pas qu'il pouvait acheter |'insecticide a | a coopérative; |"'agriculteur

B ne savait pas que |le magasin et | a gestion s'étaient angliorés;
|I"agriculteur C ne savait pas que le bruit qui courait était faux;

| "agriculteur D n'avait pas d'instructions pour |'utilisation des pro-

duits chi m ques.



Ces cas nontrent que |la coopérative doit faire de la publicité, fournir
des informations a ses nenbres et ne doit pas seul enent se contenter de

|l eur vendre des fournitures et d'acheter |eurs produits agricoles.

La question est de savoir conment |a coopérative peut |le meux fournir

des informati ons sur ses produits et ses services. Il 'y a divers

moyens de le faire.

o

foo.
2

Lettres et
circulaires

Contacts personnels
Publicité & la radio avec les membres
et dans les Jjournaux

On apprend souvent des nouvelles indirectenent, par d'autres personnes,
et pas toujours de |la source néne. D habitude, |es nmenbres de | a co-
opérative vivent dans |l a nméne région et se parlent fréquenment.
N est-ce pas une bonne mani ére de répandre des infornations? Est - ce
suffi sant pour que |l a coopérative n'ait pas a dépenser de |'argent en

utilisant | es néthodes plus chéeres nmentionnées ci-dessus?



Supposez que vous soyez confronté a ces trois probl enmes:

al Une nouvell e |ivrai son de senences vient d' arriver. Les nenbres

doi vent acheter | es senences rapidenent de facon a les planter a

t enps.

b/ On trouve actuell enent un nouveau pesti ci de. 11 peut améli orer
consi dér abl enent le rendenent des cultures nmais il présente
certains risques. Si on ne |l'utilise pas comme il est prescrit de
le faire, il peut causer des accidents chez | es hommes et |es
ani naux.

cl/ Prés de la noiti é des nmenbres d' une coopérative ne font pas usage
du service d' approvi si onnenent. Le conseil d'adninistration vous a

demandé de faire quel que chose a ce sujet.

Supposez que vous ayez essayeé de résoudre ces probl énes en vous fiant

aux informations qui circulent de bouche a oreille. Qu' est-ce qui peut

se passer?

- Dans le cas a/, |'informati on n'aura probabl enent pas circul é assez
rapi dement . Certains nmenbres n'auront peut-é&tre néne pas entendu
parl er des nouvel |l es senences; d'autres |'auront appris trop tard.

- Dans |l e cas b/, les infornations de caractére techni que peuvent
étre [nexactes . Si quel qu' un est nal inforng, les résultats
peuvent étre graves.

- Dans le cas c/, |'informati on ne parvient pas a ceux a qui elle est
desti née. Les gens qui n'achetent pas sont peut-étre ceux qui ont

peu d' occasions de participer aux activités et de parler aux autres

menbr es
Il est clair que dans ces cas vous devez utiliser de neill eurs noyens
pour transnettre |les infornmations. Pensez aux besoins particuliers a

chaque cas et choisissez |a néthode qui convient | e m eux.

al Des affiches et des annonces di stri buées un peu partout feront

parvenir rapidenent |'information a une |arge audi ence

b/ Des dénonstrations, des étal ages dans | e nagasin et/ou des contacts
personnels entre | e personnel et | es nenbres pernettront de

répandre |'infornation sur | e nouveau pesticide avec exactitude.

c/ Un progranmme de réuni ons, des affiches, des annonces et/ou des
circulaires pourraient étre utilisés pour atteindre |es nenbres de

| a coopérative qui y sont |les nnins engagés .
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Les affiches, |les annonces, les lettres et |les étal ages sont des exem

ples de communication & sens unique. I n'y a pas noyen d'y "répon-

dre".

Pendant | es réunions, au cours des dénonstrati ons, dans |les contacts
personnels, |'information passe dans |'un et |'autre sens, et va de |la
soci été a ses nenbres et des nenbres a |la soci été. Les nenbres peuvent

poser des questions, expriner des doutes, étre d' un autre avis et/ou
demander plus de détail s. Il vaut meux utiliser des npbyens de

communication qui vont dans les deux sens quand il existe un risque

qu' un nenbre ne conprenne pas correctenent |'infornmation

Cependant, beaucoup d' organi sations utilisent |a méthode a sens uni que:
elle est rapide, elle colte npins cher et son contenu peut étre entie-

rement contro6l é par celui qui la transmet.

De nouveau, c'est votre devoir de gérant du service d' approvisionnenent

de:

@® Exam ner chacune des taches que vous devez acconplir et décider si

el |l e demande ou non que |les nenbres aient des informations a son

suj et;

@® Décider quelle méthode ou quelle conbinai son de méthodes est la

nmoi ns chére et ta plus efficace.

Une affiche peut étre la nbins chére - mais aussi celle qui a |l e npoins
de chance d'atteindre I e but; une centai ne de dénonstrati ons sont aptes
a donner les infornations | es plus exactes, mais sont aussi |le nobyen le

plus cher. Comre toujours, il vous faut choisir le juste nilieu

9. A la page 47, vous avez vu qu'il y avait trois probléemes ca-
ractéristiques au sujet de 1'information dans une coopérative
de fourniture d'intrants agricoles.

Pensez a trois problemes d'information que vous avez dans
votre coopérative. Décidez de la maniére de résoudre ces
problémes. Quels moyens d'information pourriez-vous utili-
ser? Pourquoi et comment le feriez-vous?
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CONTROLE DU STOCK ET COULAGE

En consultant votre fichier vous pouvez voir a tout nonent |la quantité
de marchandi ses qui devraient se trouver en stock. Mai s, de tenps en
tenmps, il est nécessaire de conpter |es nmarchandi ses en stock pour voir
si les chiffres du fichier correspondent au stock réel. Il y a plu-
sieurs raisons pour que les chiffres different et |la seule facon de di-

re quel est le véritable nontant du stock est de conpter |es marchandi -

ses.
loventaire du stock

Faire |'inventaire du stock est |'expression qui correspond au fait de
compter | es nmarchandi ses en stock. Toutes | es coopérati ves doi vent

faire un inventaire du stock au noins une fois par an pour avoir des

chiffres exacts et un rapport annuel précis.

I peut s' avérer long et difficile de faire un inventaire inportant,
surtout si les produits sont variés et si |e nonbre en est consi déra-
bl e. Il se peut méne oue |'on doive ferner |la société pour un ou plu--
sieurs jours pour organiser le nagasin et faire venir du personnel sup-
pl énmentaire pour |'inventaire annuel. Quel s peuvent étre |l es inconvé-

ni ents dans ce cas?

Les nenbres patiront de ne pouvoir acheter ce dont ils ont besoin.

- Le personnel croira qu'il suffit que |l e nagasin soit bien organisé
et que les fichiers soient a jour, quand c'est |le nmonent de faire

I"inventaire.

On perdra de |'argent du fait qu on ne vendra pas de produits et

qu' on devra payer des sal aires suppl énentaires.

Néannoi ns, si vous voul ez éviter des pertes dans votre magasi n, vous
devez conpter votre stock. Il vous faut trouver un noyen rapi de et

sinmpl e qui ne dérange pas |l e service aux nenbres.

Une sol ution est de sél ectionner au hasard et sans prévenir un article

et d en faire I'inventaire. Cela présente plusieurs avantages:
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Conpter le stock d un seul article ne prend pas beaucoup de tenps.

On peut procéder a la vérification quand | e nmonent est opportun et

éviter de le faire quand il faut s'occuper des clients.

Des contrdles fréquents aident a garder le nmagasin en ordre tout le

t enps.

- Un contrél e par sondage et fait sans prévenir réduit les risques de
mal honnéteté et d'inefficacité. S le personnel ne sait pas a
|"avance qu'on va faire |I'inventaire il n'aura pas |'occasi on de

di ssinmuler des irrégularités.

Eaciliter le conpte des marchandi ses

On gagnera du tenps en faisant |'inventaire si on a un bon systeéne
d' emmagasi nage. Si |l e personnel sait qu'on peut tout a coup avoir be-

soin de faire un inventaire il essaiera de disposer |es marchandi ses de

telle sorte qu'il sera facile de |l es conpter. Voi ci quel ques regl es

qui vous aideront a conpter |e stock rapidenent et correctenent:

o Emmagasi nez tous les articles
de facon qu' on puisse claire-
nent | es distinguer d autres

articles senbl abl es.

@® Emmmgasinez tous les produits

d'une nmaniere ordonnée (en

rangées et en pil es) pour évi-

ter d'avoir a conpter deux

fois ou d oublier des arti -

cl es.

@® Eviter de changer des articles

de pl ace dans | e stock pendant

pue vous en faites |l e conpte.

HONSIEUR, N
[ oN vous perAND
. . i AU TELEPHONE
@ FEvitez les interruptions.
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Contrfle du stock - un exenple

Jean, le gérant de | a Coopérative Landa, remarqua un jour que beaucoup

de menbres achetai ent des sacs de graines pour la volaille. Il pensa
que |l e stock devait étre trées dégarni et qu'il lui fallait passer une
nouvel | e commande. Puisqu'il avait le tenps, il décida de procéder

i nmédi atenent a un contro6le du stock.

D abord, il alla chercher la fiche des alinents pour volaille. Quand
|l e préposé au dépdt vit Jean, il se rendit conpte de ce que Jean vou-
lait faire et I'interronpit. "Une mnute, je veux juste inscrire |les
ventes précédentes.” Il se nmt ales inscrire sur la fiche.

"Mais c'est pas comme ca que vous devez faire," protesta Jean. " Si

vous n'inscrivez pas les entrées sur la fiche i nmédi atenent, vous
risquez d' oublier de le faire. Ca ne sert arien d avoir des fiches s

on peut pas se fier a ce qui est écrit dessus."

Le préposé au dépdt savait évidemment déja tout ca, car Jean avait bien
formé son personnel . Il plaida tout de néne sa cause: "Vous savez ce
que c' est! C était la cohue ici, ces derniers jours; je voulais nettre
les fiches a jour dés que j'aurais une mnute". Jean conprit |a situa-
tion mais décida tout de néne de faire quel que chose pour y rengédier.
Il décida de changer | es méthodes de vente pour étre sOr que les fiches

seraient toujours a jour.

Il alla vers la pile de sacs de graines pour les volailles. D aprés la
fiche il devait y avoir 16 sacs en stock. Jean conpta |l es sacs et n'en

trouva que 14.

Que devait-il faire? D abord i

ALIMENT POUR

lui  fallait trouver pourquoi e VOLAILLE

nont ant du stock ne correspondait

pas a celui qui était indiqué sur

la fiche. Pui s, quelle que soit
la raison, il devait prendre des

nesures pour enpécher que cela ne

se reprodui se
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Pourquoi les chiffres étaient-ils différents? Jean consulta de nouveau

la fiche. Peut-étre |'erreur était-elle sur la fiche seulenent .

@ Est-ce que les calculs sur la fiche étaient exacts?

@ Est-ce que toutes les ventes, d aprés |es bordereaux de vente,

avai ent été enregistrées sur les fiches?

Jean put se convaincre que la fiche était en ordre. Quell es autres

possibilités y avait-il? Est-ce quel que chose était arrivé au stock et

avait-on oublié de le noter sur la fiche?

@ Des sacs avaient-ils été vol és?

@ Est-ce que des sacs avaient été livrés aux agriculteurs sans bulle-

tin ou bordereau?

@ Est-ce que |le fournisseur avait livré noins de sacs que | e nonbre

nentionné sur le bulletin de livraison et enregistré sur la fiche?

Jean parla au personnel. Ils étaient slrs que |le fournisseur avait |i-
vré |l e nonbre de sacs qu'il fallait. Jean lui -nméne, avec | e magasi -
nier, avait conpté | es sacs. Tous | es deux étaient certains qu' aucun
sac n'avait été endommagé ou ne nanquait. Personne n' avait entendu

parl er de vols.

Fi nal ement, | e problenme fut résol u. Jean se souvenait que deux sacs
avai ent été renvoyés au fournisseur quel ques semai nes plus t6t parce
qu' un nmagasi ni er avait découvert qu'ils n'avaient pas |le poids requis.

Personne n'avait pensé a en prendre note sur la fiche. Jean procéda a

la correction.

Date | Entrées | Sorties | Solde Ref./ Remarques Signature

29 3 23 5-32 RE

3.9 ¥ A6 5-394,93,94,99 RE

5.9 2 A4 Retowms au 4erviee dap | Hear C.
N

-~ ~ Lw/\/v\«,__\\/
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Coul age

Parfois il arrive que des produits disparaissent de votre nmagasi n sans

avoir été payés. Voici quel ques exenples de ce qui peut arriver:

Dans certains sacs | es senences avai ent pourri et avaient dd étre
j et ées.
Un sac d' engrais avait été placé directenent sur |l e sol hunide.

Son contenu avait été endommagé.

Un conducteur de tracteur peu soigné avait déchiré deux sacs d'ali-

ment pour bétail et |leur contenu s'était répandu sur |le sol.

Le préposé au nmgasin avait vendu quatre sacs d' engrais a un nem

bre, mais n'avait facturé que trois sacs, par erreur.

Une livraison de pesticides n'avait pas été convenabl enment véri -
fiée. On n"avait livré que 19 boites, bien que |le gérant ait signé

et payé pour 20 boites.

Un sac de cinent avait été utilisé par | e personnel pour réparer le
sol dans | e dépdt. Personne n'avait pris note de cette utilisa-
tion.

Une houe avait été vol ée.

Un nmagasinier avait été trés généreux en vendant du kéroseéne.
Quand un client demandait 10 litres, il renplissait |e bidon
jusqu' au bord et donnait ainsi un litre de plus au client gratuite-

ment .

Ce genre de pertes s'appellent du "coul age". Dans presque toutes |es
entreprises il y a des "trous" par |lesquels |le stock peut "s'écouler"
de cette facon. Vous devez essayer de trouver |les "trous" dans votre
dépdt et | es boucher, parce que |le coul age colte de |'argent - et que
ce sont |les nenbres qui en supportent | es conséquences. Rappel ez-vous
| a page 35 ou nous disions qu'il était sage d' ajouter 1% a |la marge bé-
néficiaire pour couvrir des frais de ce genre. Naturellenent, il vaut

m eux réduire | e coul age qu' augnmenter |les prix.
Pour réduire |l e coul age, vous avez besoin:

® dinstallations sres et appropriées pour emragasi ner |es produits;

® de systénes et de neéthodes pratiques et a toutes épreuves.



Emmmgasi nage

Comment doit étre di sposé un dépbt? Quelle est la maniére la plus sdre

et la plus pratique de ranger |es marchandi ses?

Serait-il sage d'utiliser chaque

centinetre et de tout ent asser

jusqu' au pl af ond?

Cert ai nenent pas! Vous économ se-

riez peut-étre de |'espace de cet-

te fagon mai s vous exposeriez une

grande partie du stock au risque
d' étre endommagé et vous rendriez
votre travail encore plus diffici-

| e.

Vérifiez la disposition de votre dépdt. Le batinment n'est sans doute
pas parfait, nmais en faites-vous |le neill eur usage possi bl e? Suivez-

vous | es directives suivantes?

Pour conpter et contréler facilenment -
o garder les produits d' une nméne sorte en un seul endroit, séparés

des autres.

Pour pernettre a |l'air de circuler, pour éviter |'"hunidité et la verm -
ne et pour étre en nesure de décel er des dommmges dans | e bati nent ou

l e stock -

@ laisser de |'espace le long des nurs.

Pour éviter |'humdité du sol -

rayonnages ou nene des feuilles de plastique.

Pour éviter | a contam nation -

@ séparer les produits dangereux ou qui sentent nauvais des alinents.



Pour pouvoir vendre d' abord | e vieux stock -

@® laisser des possibilités d accéder au produit de plusieurs cotés.

Pour pernettre au personnel et aux clients de nani puler facilement |es

produits -
@ placer prés de la porte les produits qui se vendent le plus fré-

quenment .

Pour protéger contre le vol -

@® disposer le dép6t de faon a pouvoir en voir la plus grande partie
de votre bureau; nettre les articles chers et attrayants prés du
bureau; vous assurer qu'on peut bien fermer les portes et |es fené-

tres.

10. Ce plan montre comment une coopérative a disposé son dépot.
Faites un plan avec la meilleure disposition possible pour
votre dépot.

Fil de fer
Sacs . Mafs
Aire de
stationnement
Insecticides
Instruments
Engrais
&~
=
Bureau o}
2
g
o -,
© Entrée
— 1] 1
m

1 : 100
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Systene de travail

Un bon syst éne d' enmagasi nage vous aidera a avoir en pernanence un con-

trdéle du stock. Mai s n' oubliez pas |es autres aspects nentionnés page

54, sur |la mani ére dont un bon systéene de travail peut aussi an®liorer

la sécurité et réduire | e coul age.

Le facteur le plus inportant, naturellenent, est |'attitude des gens.
Tous | es enpl oyés doi vent se sentir responsabl es envers |l es nmenbres et

nettre toute | eur honnéteté et leur intérét a bien prendre soin des

mar chandi ses. On  peut encourager cette attitude en dél égant des

responsabilités et en pratiquant la formation sur les |ieux de travail.
En votre qualité de gérant, vous devez faire ce qui suit:
Etre capabl e de découvrir tout coul age i medi at enent:

@® trouver un systénme d' écritures sinple, pratique et sir avec des fi-

ches bien a jour et des inventaires a intervalles réguliers.

Pour réduire |l e coul age au nini mum

@® établir des méthodes sires, pratiques pour la réception et la dis-
tribution d' intrants agricoles, vous assurer que tout |e personnel

connait |es néthodes enpl oyées;

® nettre au poi nt un progranmmre fixe pour |e nettoyage, |'inspection

du dépb6t, afin de pouvoir découvrir rapi dement tout donmmage did a la

vermine, al'humdité, etc.;

® vous assurer gque tout |le personnel sait ou et comment stocker |es

produits;

® ¢laborer un systene sOr pour contrdler |es espéeces;

® tablir la maniére de procéder avec |es marchandi ses endonmragées;

® ctablir des reglenents stricts pour |'ouverture, ta ferneture, la

garde des etés du dépbt.

On s' étendra davant age sur ces deux derniers points.
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Le systene suivant est utilisé dans beaucoup de coopératives quand on

découvre des produits endonmagés:
@ oninforme i médiatement |e gérant du dommage.

® || décide ce qu'il faut faire avec tes produits endommgés, en

veillant a ce que -

la plus grande partie possible soit récupérée; si un sac a été
déchiré, le reste du contenu doit étre rem s dans un sac, pesé

et vendu;

|l es produits qui ont été endommagés nmi s qui peuvent encore étre

utilisés doivent étre vendus a prix réduit.

Le gérant note la perte dans un livre spécial. Un nenmbre du con-

seil d administration |"autorise de sa signature.

Date | Quantité/Produits | Raison du | Prix de vente Cert. |Autor.
dommage |a 1'unité| total| par | par

204 | 34 diimsecticide | i iLe | AUODE | 5,200F|R Ko | JRedoc

L3 /2 #ac d’(/n%ar,axb dz( Emm:m §,00DF | 4,000F ) R Wor J - Roda

@® La perte est égalenent notée sur la fiche.

Sécurité du dépdt

Il ne suffit pas d avoir de fortes serrures sur |es portes du magasin.

Il doit y avoir des regles pour fixer qui doit garder |es clés.

Il ne doit y avoir aucun doute sur |la responsabilité. Nor nal erment ,
c'est le gérant qui doit ferner le dépbt. S il n'est pas en service i

doit renettre la clé a son assistant.
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Un double de la clé doit étre conservé, dans une envel oppe scell ée, par
un nenbre du comté d adnministration qui habite dans | e voi si nage du

dépdt, et ne doit étre utilisé qu' en cas d' urgence.

Une protection tatale contre | e coul age est inpossible. Cela colterait

sinmpl enent trop cher de nettre a |'abri de taus les risques qui nena-

cent | es marchandi ses en stock. Mai s un gérant qui nmintient des ne-
thodes et des regles de travail efficaces sera certai nenent en nesure

de réduire |l e coul age au m ni mum

MATCOM a publi é plusieurs fascicules qui traitent de ces néthodes.

Ils ont été écrits pour |es coopératives de consommateurs mais ils

peuvent étre appliqués aux coopératives de fourniture d intrants agri -

col es. A la page 64 figure une |liste des fascicul es recommandés.

10.1 Quel était le montant du coulage dans votre société 1'an der-
nier? Si vous ne le savez pas, expliquez comment vous pour-
riez le trouver.

10.2 Faites une liste des causes les plus communes de coulage dans
votre service de fournitures. (Comparez avec les exemples
donnés page 53.)

10.3 Essayer de ventiler le montant total du coulage en ses di-
verses causes.

10.4 Suggérez quelle mesure vous pourriez prendre pour réduire le
coulage dans votre société.
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TEST DE CONTROLE

Afin de vous assurer que vous avez bien
conpris ce fascicule, vous devez nainte-
nant répondre aux questi ons sui vantes.
Cochez cell e que vous croyez étre |l a bon-
ne réponse a chacune des questi ons. Si
vous avez des probl enes au sujet d' une
question en particulier, relisez |le cha-
pitre correspondant.

Sol uti ons page 63.

1 Que devrait avoir en stock une coopérative de fourniture d intrants
agricol es bien gérée?

a Tous les articles dont | es nmenbres peuvent avoir besoin.
b Les articles dont |la plupart des menbres ont besoin.
¢ Seul ement quel ques articles de prem ére nécessité.

2 Que signifie "un taux élevé de rotation de stock"?

a Les produits sont livrés rapidenent aprés |a comande.
b Les produits sont conmandés en grandes quantités.
¢ Les produits sont vendus rapidenent aprés la livraison.

3 Quel est |'avantage de conmander de petites quantités a la fois et
d'avoir un taux de rotation de stock él evé?

a L'argent dont on di spose peut étre utilisé pour stocker divers
types de produits.

b L'ensenble des colts de transport sera npins él evé.

¢ La commande sera plus sinple a faire.

4 Que devez-vous faire si des nmarchandi ses nanquent au nopnent ou
elles sont livrées a la soci été?

a Signer le bulletin de livraison si |le chauffeur/livreur pronet
d' apporter | es marchandi ses qui manquent dés que possi bl e.

b Renvoyer le bulletin de livraison sans signer et demander au
f ourni sseur d'en envoyer un autre plus tard

¢ En faire état sur le bulletin de livraison et faire certifier la
note par |e chauffeur/livreur.
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Comrent pouvez-vous vous assurer d'avoir recu tous |les produits in-
di qués sur la facture du fournisseur?

a En les conparant avec ceux de | a copie de votre commande
En | es conparant avec ceux du bulletin de |ivraison.
¢ En faisant |'inventaire

(=2

Que veut-on dire par "marge bénéficiaire"?

a L'augnentation générale des prix ou inflation.

b Une pratique ill égale qui consiste a ignorer |le controle des
prix.

¢ Ce que vous ajoutez au prix de revient pour parvenir au prix de
vente.

Lequel de ces renseignenents doit figurer sur | e bordereau de
vent e?

a Ce que |l es nmarchandi ses coltent a |l a soci été.
b Le prix de vente que | a soci été denande pour | es marchandi ses.
c La "marge bénéficiaire" de |l a société.

Doit-on enregistrer les ventes?

a CQui, toutes les ventes doivent étre enregistrées.

b On ne doit enregistrer que les ventes a crédit.
¢ On ne doit enregistrer que | es ventes au conptant.

Parm | es inconvénients indi qués ci-dessous et ayant trait aux in-
formati ons qui circul ent de "bouche a oreille", quel est le plus

grave?

a Les informations risquent d'étre inexactes.
b C est trop cher
¢ L'information parviendra aussi a des non-nenbres.

Si vous gardez une fiche de chaque article en stock, quand devez-
vous i ndi quer quel que chose sur |la fiche?

a Seulenent |orsque vous faites |'inventaire
b Seulenent lorsqu'il y a un nouvenent dans | es stocks.
¢ Seul enent |orsque | es marchandi ses sont endommmagées.
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Quand doit-on enregistrer |les ventes sur les fiches?

a Quand | es marchandi ses ont été payées.
b Quand le stock est épuisé.
¢ Quand on prél éve des marchandi ses du st ock.

Que veut-on dire par "coul age"?

a Le personnel fait circuler des bruits au sujet des profits.
Les marchandi ses sont tout |le tenps vendues au rabais.

¢ Des marchandi ses sont abinées ou di sparai ssent sans avoir été
payées.

Comment pouvez-vous savoir conbien représente | e coul age dans votre
entreprise?

a En conparant |'argent encai ssé avec |le total des bordereaux de
vente.

b En prenant note de tous |les produits endonmagés.

¢ En conparant |l e solde sur les fiches de stock avec | e stock
réel .

Qu'est-ce qui peut étre a |'origine du coul age?

Q0

Des frais de transport él evés.
b Un nauvais contréle du stock.

¢ Des prix bas.

Que devez-vous faire pour réduire | e coul age?

a Augnenter |les ventes.
b Aneliorer |'organisation et |es néthodes de travail.
¢ Augnenter les prix.
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EXERCICES COMPLEMENTAIRES

Afin de conpl éter vos études sur ce su-
jet, vous devez participer a certains des
exerci ces suivants et appliquer ce que

vous avez appris a des situations réel-

| es. TRAVAUX
PRATIQUE

Fai tes une étude du service d' approvi sionnenent d'une coopérative.

D abord, faites un questionnaire et interviewez des nenbres pour

avoir leur avis sur des questions conme celles qui suivent:

Est-ce que | a coopérative fournit tous les intrants agricol es

dont ont besoin les agriculteurs? Qu' est-ce qui manque?
Est-ce que les prix sont acceptabl es?

Quelle est la qualité du service fourni par |a coopérative (em
pl acenent du dépét, heures d'ouverture, service de transport,
ternes de pai enent, approvisionnenent fiable, bureaucratie, con-

nai ssances et attitude du personnel)?

Essayez de savoir ce que |le conseil d' admnistration, |le gérant et
| e personnel pensent sur ces nénmes questions. Conparez |es répon-
ses et suggérez ce que |la société pourrait faire pour aneliorer son

servi ce.

2 Etude d'un dépbt

Visitez |l e dépbt d' une coopérative de fourniture d intrants agrico-

| es. Procédez a contréler ce qui suit:

Est-ce que | e dépbdt est di sposé de facon optimal e? Est-ce que

| ' espace est bien utilisé?
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Est-ce que | es marchandi ses sont placées de telle sorte qu' on

peut les prendre et les nmettre facilenment?

Est-ce que | es nmesures de sécurité sont suffisantes?

Y a-t-il en stock des articles qui peuvent étre difficiles a

vendre? Comment pourrait-on s'en débarrasser?
Conbi en de personnes travaillent dans | e dépdt? Sont-elles tou-
tes occupées? Y en a-t-il trop ou trop peu?

Conmment procéde-t-on pour vendre |les fournitures aux clients?

Di scutez avec |le gérant de vos observations et trouvez |es raisons

de ce qui

vous a paru insati sfaisant.

Faites des propositions sur ce que la société pourrait faire pour

amel i orer son dép6t.

Solutions du test

de contrdle

page 59

Question 1 2 3 4 5 6 7 8 9 100 11 12 13 14 15
Réponse b c a c b c b a a b c c c b b
Page de

réf érence 11 20 20 30 32 34 40 41 47 25 51 53 53 53 56

51
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MATERIEL DE FORMATION MATCOM

Avez-vous étudi é ces autres fascicules MATCOM a |'intention du person-

nel des coopératives agricol es?

Les princi pes écononi ques de base d'une coopérative agricole

Le budget
MATCOM a égal enment publi é une série de fascicules a I'intention du per-
sonnel des coopératives de consommmati on. C est presque | a méme chose

de s' occuper d'un service d' approvisionnenent d'intrants agricol es que
de s' occuper d'un magasin de vente de produits de consommation. C est
pour quoi plusieurs de ces fascicul es peuvent étre égalenment utiles au

personnel d'une coopérative d' approvisionnement.

On recommande particuliérenment la |l ecture des fascicul es de formation

sui vant s:

La réception des marchandi ses
La fixation des prix
Princi pes et pratique du mani enent de |'argent

Le contrdl e de cai sse (cas ou une cai sse enregi streuse n' est pas
utilisée)

Le contro6l e de caisse (cas oU une cai sse enregistreuse est utili-
sée)

Le coul age

Le contréle et |'enregistrenent du stock

L'inventaire

L'art de vendre

L' organi sation du travail et |la gestion du personne

Un cours conpl et d une durée de huit a dix jours sur la "Gestion de
| ' approvi si onnenent" a été égal ement él aboré par MATCOM On peut se

procurer | e Manuel du formateur pour ce cours au BIT.

Pour tous renseignenents et commandes de natériel de fornmati on MATCOM

s' adresser a:
Proj et MATCOM
c/ o COOP Branch
Bureau i nternational du Travai
CH 1211 Geneve 22 (Suisse)





