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LES PREALABLES
Pour tirer profit de ce fascicule d'instruction vous devriez
- avoir une certaine expérience des nagasi ns de vente au détail

- étre en nesure de faire de sinples cal culs de pourcentage

COVIVENT APPRENDRE
- Etudiez attentivenent |e fascicule.

- Répondez par écrit a toutes |les questions qui y sont posées.
Cel a vous pernettra non seul ement d' apprendre, mmis auss
d' appl i quer |es connai ssances acqui ses dans | es travaux dont
vous serez ultérieurenent chargés.

- Apres avoir vous-néne étudi é |l e fascicule, discutez-en avec
votre formateur et vos coll egues stagiaires, puis participez
aux exercices pratiques organi sés par votre fornateur.

Texte original (anglais) : Urban Strand
Traduction/ adapt ation : Mauritius Co-operative Union Ltd./A. Benjacov
Illustrations : Anj a L'angst/ Roberto Man

Imprimé a Vienne, Autriche, 1981
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INTRODUCTION

-~

"Une fuitel!! C est enbétant. L' huil e que nous avons payée est en
train de se perdre. A nmoins d'vy remédi er i nmédi at ement, nous perdrons
de |"argent. Nous ne pourrons plus utiliser notre cam on "
Si vous travaill ez dans un nmagasin de vente au détail, vous rencontrerez
souvent |'expression "coul age". Elle a |l e nménme sens que dans |'exenple
précédent: ... "quelque chose qui a colté de |'argent est en train de

di sparaitre".

Le coul age peut constituer un treés sérieux probl éne dans | e commerce de

détail . En fait, c'est a cause du coul age que certai nes coopératives

ont dd cesser leurs activités.

Il est donc trés inportant que tous ceux qui travaillent dans un nagasin

sachent ce qu' est le coulage et dans quelles circonstances il peut se

produire. En réalité, pour étre vrainment qualifié pour travailler dans

un magasi n, vous devez savoir comment prévenir le coul age.




En étudi ant ce fascicule, vous apprendrez:

e ce qu est le coulage

e comment en nesurer Lle volume dans votre magasin

e les conséquences du coul age

e coment |e décel er dans votre nmgasin

e que vous devez assuner la responsabilité du coulage toutes les fois

qu'il se produit dans |le cadre de vos activités.
Rel i sez ces cing objectifs de |'étude. N en manque-t-il pas un, encore
pl us inportant? Si oui, |equel? Réf érez-vous a | a page 3 ..

En effet, |'objectif le plus essentiel est de preévenir le coulage. Mai s

ce n'est pas par la sinple utilisation de ce fascicule que vous réussirez

a | ' apprendre.

Vous ne serez vrainent en nmesure de conbattre |l e coul age qu' aprés avoir
connu | e déroul ement de chaque opération et de chaque téache aussi petites

soient-elles, dans |e nagasin.

Aussi, en entreprenant |'étude des autres nmti éres de votre progranme de
formation, gardez toujours a |'esprit |le problénme du coul age et ce que

vous devriez faire afin de |'éviter.



Quel ques exenpl es si npl es vous per-
nettront de saisir ce que |'on en-

tend par coulage lorsqu'il s'agit

d:

Le premier exenple a trait a une

op
I

un stand au narché
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QU EST-CE QUE LE COULAGE?

un nmagasin

ération commerciale trés sinple

y est question de Jean qui a

Un matin, Jean se rend chez un fournisseur et achéte 400 oranges.

Il conpte vendre | es oranges a 25 centines |a piece.* (Evidement,

il ne s'agit pas du prix auquel il a payé les oranges. Il y a ajouté

quel ques centines afin de réaliser un bénéfice.)

Ai nsi donc, ce matin-la, Jean a un stock de 400 oranges. Au prix

de 25 centines |'orange, la valeur du stock au prix de vente repré-

sente 100 DF.* C est |la somme que Jean espére obtenir | orsque toutes

| es oranges auront été vendues.

Ala fin de la journée, Jean a effectivenent |iquidé tout son stock

et conpte |'argent. Il y trouve seul emrent 97 DF!!

D une facon ou d' une autre Jean a perdu 3 DF. Son profit est plus

faible que prévu. Il y a eu un coul age de 3 DF

_

Indiquez-le ci-aprés.

r” Comment cela s'est-il produit? Quelle a &té votre réaction?

~

*

Ce fascicule étant utilisé dans différents pays, nous avons recours
ici @ une unité nmonétaire fictive que nous désignons sous |es ternes
"dollars et centinmes de formation" (DF).



LE MATIN: Jean a un LE SOIR: Jean n'a plus de
stock valant 100 DF stock mais 97 DF en espéces. -
Pourquoi pas 100 DF?

Que s'est-il donc passé au stand de Jean? A quoi peut-il attribuer ce
coul age? Lui aurait-on vol é quel ques oranges? Le fournisseur | ui
aurait-il livré 400 oranges ou bien 388 seul enent ? Aurait-il par erreur
donné plus d'oranges a un client? Et ce type qui disait "Je paiera

plus tard", - a-t-il effectivenent payé ...? En réalité, Jean ne le
sait pas. Et c'est la la caractéristique du coul age. Vous ne savez
pas toujours ou, quand et comrent il se produit.

De deux choses |'une: ou bien Jean a perdu des oranges, ou bien il a
perdu de |'argent. S'il avait perdu de |'argent, nous pourrions parler
de "déficit de caisse". Mai s dans |'exenple en question nous ne savons

pas exactenent ce qui s'est passé, ainsi, utilisons-nous le terne plus

général de " coul age".

Pourtant Jean sait bien qu' il _y a eu coulage et & conbien il s'éléve.

Il est facile de conprendre son rai sonnenent: "Lorsque j'ai ouvert le
stand j'avais un stock d'une val eur de 100 DF. Je |"ai entiérenent vendu
et je n"ai que 97 DF. Quel que chose a mal tourné et j'ai perdu 3 DF."

Le |l endenain matin, Jean ouvre son stand avec un stock de 200 kg de

pomes de terre qu'il vend a 65 centines le kilo. En trois jours, i

vend tout son stock et fait ses conptes: 127,40 DF
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Comparez le STOCK INITIAL EVALUE AU PRIX DE VENTE et le 1
MONTANT DES VENTES afin de voir s'il y a eu coulage.
Faites vos calculs dans 1'espace ci-dessous.

L Réponse: Le coulage était de DF AJ

Il était facile pour Jean de calculer le coulage parce qu'il avait tout
vendu. Au début il possédait un stock d'un nontant déterm né, puis il
a eu de |'argent a |a place. C est une sinple question de conparaison

entre | es deux nontants.

Si vous pouviez faire la méne chose dans votre nmgasin, ce serait aussi

facile de vérifier s'il y a eu des pertes. Voi ci un exenpl e:

sucoaklEE

-"’.---- =rro

Vous avez un magasin avec un stock
d articles divers.

Chaque article a un prix de vente.

Le total du stock au prix de vente VALEUR DU STOCK

équi vaut a 60 000 DF. AU PRIX DE VENTE Go 000;
Aprés avoir tout vendu, il vous VENTES g
reste 58 800 DF en espéces.
—
Le coul age s' éléve a 1 200 DF.
COULAGE <RI

Certes, vous savez nmi ntenant que des nmarchandi ses d' une val eur de 1 200 DF
ont été perdues d une fagon ou d' une autre. Mais il ne vous sera pas
possi bl e de déterm ner exactenent quels articles ont disparu.



Mai nt enant que nous avons exam né | es exenpl es, nmettons-nous d' accord sur
le sens du terne "coul age".

LE "COULAGE" REPRESENTE DES PRODUITS

QUI ONT DISPARU SANS AVOIR ETE PAYES.

Au cas ou de |I'argent (recu en pai emrent des narchandi ses) disparait,
il est égalenent inclu dans | e coul age, tout conme si des produits

n' avai ent pas été payés.

COMMENT CALCULER
LE COULAGE ?

En pratique, il est rarement possible de calculer |e coulage suivant |a

met hode sinplifiée de Jean. Cela résulte du fait que vous n'achetez

pas tout sinplenent un stock et attendez de |'avoir entiérenment écoul é
avant de vérifier si un coul age s'est produit. Au contraire, vous ache-
tez et vendez des marchandi ses de fagon continue, de sorte que celles-c
ne seront jamai s conpl étenment épui sées. Néannoi ns, il est toujours

possi bl e de cal cul er | e coul age!

Georges est le gérant du magasin Coop Pal ma. Voyons comment il cal cul e

I e coul age pour un nois d'activités.

L'inventaire du nmagasin de Georges est fait a la fin de chaque nvis.
Tous les articles du stock sont inventoriés et la quantité et le prix de
vent e de chacun d' eux enregistrés. De cette facon, la valeur totale du

stock au prix de vente peut étre cal cul ée.

Ainsi, au matin du ler octobre, quand CGeorges ouvre son nmagasin, il sait

que | a val eur du stock est de 30 000 DF



Dées lors, il aura a contr6ler coment |la val eur du stock change de jour
en jour. A cet effet, il tient un livre de gestion du stock
VARIATIONS _ [vaEur |
+ - | DU STOCK
7. 10.
loch Jo ooo
Tout d'abord, il enregistre la ‘ 6\3'
val eur du stock initial | owverlice i
Le 1€ octobre, il yend des
mar chandi ses pour 2 000 DF. Il 4, 40
enregi stre ce nontant et note
que | a val eur du stock a baissé ‘ ZW 2 000128 000
a 28 000 DF.
Le jour suivant, les xentes
s' él event a 2 400 DF. La val eur 2.70.
du stock est maintenant de » W 2400 25_600

25 600 DF seul enent.

il achéte d' autres

Il en calcule

Le 3 octobre,
mar chandi ses.

3. 70.

le prix de vente qui est de ' W & 200
4 200 DF. La val eur du stock
augmnent e. El | e est maintenant

de 29 800 DF.

29 oo

3. 70.
Le 3 octobre, les ventes
s'élévent a 2 200 DF. La ‘ Venies 2200
val eur du stock est réduite

du nontant correspondant.

27 600

\N\/—'

Ceorges continue a enregistrer chaque jour

~"

De cette maniére,

tions de |la val eur du stock. Il sera ainsi en nmesure de dire a tout
monent quelle devrait étre |a val eur de celui-ci. (I'l note aussi les
variations de prix et tout ce qui affecte |la val eur du stock. Vous

apprendrez encore davantage a ce sujet

MATCOM sur | a gestion du stock.)

r/./,\/\

™~

|l es vari a-

| orsque vous étudierez |les fascicules

NV

Au 31 octobre, Georges devrait
avoir un stock d' une val eur de
34 200 DF. C est la valeur

théorique du stock telle qu elle
résulte du livre de gestion.

3¢200




Mai s quelle est |a val eur
du stock en fin d' exercice, le
31 octobre? Pour | e savoir,
CGeorges doit procéder a un nouvel
i nventaire

réelle

L'inventaire réveéle que |la valeur
réelle du stock a cette date est
de 33 700 DF seul enent.

C est-a-dire 500 DF de npins que
| a val eur théorique du stock
inscrite dans le livre. Pourquo
cette différence?

Certaines variations de stock se

sont produites et n'ont pas été
enregi strées - sinplenent parce
que Ceorges n'en avait pas

connai ssance.

D'OU LE COULAGE!
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Velecer o
AN

34 200
Valecr
reelble
dw sdock -~ 33 700
Ceu@e = S00

réduite de 500 DF?

coulage.

Mais avant de poursuivre, avez-vous une idée des change-
ments survenus dans le stock et que Georges ignorait?
Qu'a-t-il pu se passer pour que la valeur du stock soit
Indiquez briévement certaines des
raisons éventuelles qui pourraient étre la cause de ce
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Revoyons mai nt enant comment cal cul er | e coul age sur une période déterm née

Faites |'inventaire au début de | a période afin de connaitre la valeur

réelle du stock.

Enregi strez toutes |les variations survenues dans |a val eur du stock

pendant la période afin de connaitre la yval eur théorigque du stock a la

fin de celle-ci

Ref ai tes de nouveau |'inventaire a la fin de | a période pour établir

la valeur réelle du stock.

La différence entre la valeur théorique et |la valeur réelle du stock

représente le coul age .

LA VALEUR THEORIQUE DU STOCK (conformément au
livre de gestion du stock)

- VALEUR REELLE DU STOCK (aprés inventaire)

= COULAGE

Not ez bi en: Toutes |l es val eurs doivent étre

exprimées en prix de vente.
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Comment exprimer le coulage en pourcentage

Jean avait un coulage de 3 DF le jour ou il a vendu des oranges.
Georges avait 500 DF de coul age dans |e nmagasin coop en un nois. [
est cependant possible que |le coul age de Jean soit plus important que

celui de Georges, sinplenent parce que |es deux nontants ne sont pas

conpar abl es. Il faut tenir conpte du volune des affaires.

Mais au lieu de déterm ner | e coul age en ternes nonétaires, nous pouvons

| "exprimer en pourcentage des ventes. C est une neilleure nmesure.

Exenpl es:

Les ventes de Jean étaient de 100 DF. Son coul age s'élevait a 3 DF.

En d' autres ternes, le coul age était de 3 %

Le total des ventes de Georges durant le npois d octobre s'élevait a
50 000 Dr. Le coul age était de 500 DF. Que représente 500 par rapport
a 50 000 en pourcent age?

Le cal cul :

Coul age x 100

our cent age de coul age
Vent es P 9 9
c'est-a-dire

500 x 100 - 1%
50 000

Ainsi, |le coul age de Georges représentait 1 %
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\
r. Dans un magasin coop le coulage a atteint 240 DF durant
un mois au cours duquel les ventes é&taient de 16 000 DF.
Calculez le pourcentage de coulage. La réponse exacte
" est 1,5 %.
o J

Un autre magasin a subi 2 450 DF de coulage en une année
au cours de Taquelle les ventes s'étaient élevées a

306 250 DF.  Indiquez comment vous pourrez calculer le
pourcentage de coulage.

Réponse: Le coulage était de %.

J

\_

Le gérant a informé le conseil d'administration qu'au
cours des trois derniers mois les ventes se sont élevées
a 96 240 DF et que le coulage a atteint 1,2 %. Quel
est le montant que la coopérative a perdu pour cause de
coulage?

Réponse: La coopérative a perdu DF.

W
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COMMENT SE PRODUIT
LE COULAGE¢%

En général, il est difficile de savoir exactenent comment, quand et ou le

coul age se produit. Il pourrait y avoir de nonbreuses rai sons de coul age

dans un nmgasin.

Prenons, a titre d exenple, deux produits différents - le sucre et les
boi ssons non al cool i sées - et voyons dans quelles circonstances |e coul age

peut se produire si nous somes négligents.

1. Avez-vous recu la quantité
exacte des produits?

Vous avez conmandé un sac de
sucre de 50 kg, nmmi s vous ne savez
pas qu'en réalité il ne contenait
que 48 kg.

Vous avez conmandé 250 bouteil -
| es de boi ssons non al cool i sées.
Plus tard vous découvrirez deux
bouteill es cassées dans une cai sse.

2. Avez-vous emmngasiné les pro-
duits sans risque?

Une bouteille placée sur le re-
bord d'une étagére a été acci-
dentel | enent projetée au sol. e

s SUCRE
Des rats ont atteint un sac de 50 kg

sucre et en ont déteérioré une 1=

partie. Le sac était directe-

ment posé sur le sol et une partie

de son contenu a été abi né par P

" hum dité.

I\




3. Avez-vous vendu |l es produits au
prix exact?

La caissiéere a facturé par
erreur une boi sson non al cool i sée
a un prix inexact; elle |"avait
confondue avec une autre narque.

Le prix marqué sur un sac de
sucre n' était pas clair et un prix
inférieur a été facturé par
erreur.

4. Avez-vous été |a cause de cou-
| age en pesant |es produits?

La bal ance n' était pas aj ustée
correctenent.

Vous avez surpesé

Vous avez | ai ssé tonber un peu
de sucre sur le conptoir en
pesant .

5. Avez-vous été prudent en pmniant
L argent ?

Un jour, vous avez comm s une
erreur en additionnant |es achats
d' une cliente. Le total a payer
a été sous-facturé.




6. Certains produits ont-il été
utilisés ou consom®s sur pl ace

sans avoir été enregistrés?

Le président du conseil d'ad-
mnistration a accueilli des visi-
teurs. Les boi ssons servi es pour
la circonstance n'ont jamais été
enr egi str ées.
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7. A-t-on xalé des produits?

Un voleur a |'étal age a réussi
a enporter quel ques bouteilles.

Un vendeur avait soif et s'est
servi une boi sson non al cool i sée.
Il a aussi pris un kilo de sucre
pour sa nere, qu'il a oublié de
payer.

8. Avez-vous consigné |es enbal -
| ages vi des?

Certains clients n'ont pas payé
Il a consigne, pronettant qu'ils re-
tournerai ent inmédi atenment |es
bouteill es vides. Il's ne |'ont
jamai s fait.
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Tell es sont |les raisons les plus
courantes du coul age. Lorsqu'il
s'agit de denrées périssabl es,
vous devriez y ajouter

9. Avez-vous commandé la quantité

qu' il fallait?

Vous avez conmandé trop d'ali-
ments frais. Une partie s'est
dét éri orée avant d' étre vendue

(" Revoyez les neuf raisons de coulage mentionnées aux pages 14-17. W
®

Vous pouvez observer que certains mots sont soulignés. Ecrivez
les ci-dessous et vous aurez un aide-mémoire lorsque vous
chercherez a déterminer le coulage.

\ J

menté, les incidents tels que ceux décrits précédemment ne se
produiront pas souvent et le coulage sera maintenu a un minimum
raisonnable. C'est parce que le personnel connait les causes
les plus courantes de coulage et sait comment Tes éviter.

" Dans un magasin, comprenant un personnel bien formé et expéri- W

Vous aussi connaissez maintenant les causes de coulage. Examinez de
suite si vous pouvez &tablir une liste de certaines régles destinées a
le prévenir dans votre magasin. IT y a une case vide sous chacun des

dessins figurant aux pages 14-17. Ecrivez dans chaque case une régle

qui correspond & 1'incident décrit. (Par exemple, dans la premiére
case, vous pourriez écrire: vérifiez toujours les marchandises & leur

réception.)
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" Réflechissez encore aux neuf causes de coulage et complétez ‘W
les phrases suivantes:

® 1. Les trois causes les plus courantes de coulage dans mon
magasin sont:

2. Je crois que les produits qui se détériorent chaque se-
maine dans mon magasin valent approximativement:

3. La premiére chose a faire dans mon magasin afin de ré-
duire le coulage est de

CONSEQUENCES DU COULAGE

Monsi eur Pierre parlait a son grossiste au tél éphone.

"S'il vous plait, il faut ne vendre 50 kg de riz au
noi ns. . . Voyez-vous, j'ai un problene ici... Si je
n'ai pas de riz dans |e magasin, que va-t-il se passer?"

"Qui, Mnsieur Pierre, je vois bien votre probl ene,
maei s conprenez que vous nous devez déja trop d' argent.
Notre directeur nous a donné |'ordre de ne vous livrer
des nmarchandi ses que si vous payez conptant."”

O Monsieur Pierre ne pouvait le faire. En fait, depuis quel que tenps
déja il lui était difficile de trouver suffisamrent d'argent pour couvrir
| es dépenses courantes et renouvel er | e stock du magasin.

Il ne conprenait pas ce qui se passait. Bien sar, il y avait un excé-
dent, mais ou était-il passé? Il ne le savait pas parce que ses livres
n' étaient pas bien tenus. S il avait tenu ses conptes bien en ordre,

il aurait connu |la cause de ses probl énes. Cétait le coulage.

Les ventes avai ent été bonnes, du nmpins jusqu'a une date récente; les
dépenses étaient normales. Il aurait ménme dd y avoir un petit excédent.



Mais | e coul age était constamrent |a, dévorant graduell enent | e peu
d' excédent.

Bientdt, il absorberait |'argent destiné au reglenent d' autres dépenses,
telles que les salaires et Il e |oyer. Conme ces dépenses doivent étre
payées en tous cas, |le coulage s'en prit a |'argent qui aurait db étre
versé aux fournisseurs pour |es nouvell es commandes.

Monsi eur Pierre constata qu'il lui restait de noins en noins d' argent
pour |'achat des produits. Et maintenant cela ...! Ce fut un véritable
choc pour lui de réaliser que sa réputation aupres des fournisseurs était
devenue si nmauvaise qu'ils refusaient de lui livrer des produits.

Que devrait-il se passer maintenant?

rative. Qu'adviendra-t-il du magasin, des membres, de
Monsieur Pijerre? Qu'en pensez-vous? Ecrivez briévement
vos suggestions ci-dessous:

ﬁ" Bien siir, 1'avenir n'est pas trés brillant pour cette coopé-\

FOURNISSEUR
\ .

Méne si le cas n'est pas toujours aussi désastreux que celui de

Monsi eur Pierre, il n'en reste pas noins qu'un inportant coul age
constitue toujours un grave probl éne. Un nmagasin ayant un chiffre

d' af faires de 500 000 et qui subit un coulage de |'ordre de 2 % perd

10 000. Ce résultat pourrait se traduire par une perte gl obal e pour

| a coopérative au lieu d un excédent et par conséquent pas de dividende
ou de ristourne pour |es sociétaires.



LES RESPONSABILITES

Vous avez appris jusqu'ici que:

LE COULACE représente des produits qui di sparai ssent sans avoir
ét é payés;

LE COULACE doit étre cal cul é péri odi quenent;

LE COULAGE réduira |l es excédents du nagasin, et s'il est trop
élevé, il se traduira par un manque d'argent et de produits;

LE COULACE est dO a plusieurs facteurs différents qui ont tous un
lien conmun - | e manque de précautions.

A ce stade, vous conviendrez qu'il est extrénenent inportant de tout

faire pour prévenir les pertes.

Vous adnettrez aussi que tous ceux qui travaillent dans | e nmgasin
doi vent coopérer dans cette téache. Tout e personne qui peut étre la

cause de coul age peut aussi aider a |'enpécher

Lle role du gérant

La responsabilité principale en |l a mati ére i nconbe au gérant. Il doit
veiller a ce que |les marchandi ses et |'argent qui lui sont confiés

soi ent gérés avec beaucoup de soin.

Ménme s'il existe d autres enployés dans | e nmagasin, |e gérant assune |a

responsabilité de leur dire ce qu'ils devraient faire et de | eur donner

les instructions et |la formati on nécessaires. Il devrait superviser
| eur travail. Un bon esprit d'équi pe et de bonnes directives de |la
part du gérant abai sseront |e niveau du coul age. C est la pierre angu-

laire de réussite d' une coopérative.

En fait, |le niveau du coul age est si inportant qu'il sert d'instrunent
de nmesure de |'efficacité d' un gérant. Un taux él evé de coul age dans
un nmagasin devrait constituer un avertissenent que |le gérant n'est pas
capable de renplir ses fonctions! Par contre, un gérant qui peut
justifier d un faible niveau de coul age sera consi déré conme un bon
gérant (bien que d autres faits pertinents doivent égalenent étre pris
en considération, tels que les résultats financiers, |e dével oppenent
des ventes, |'opinion des nenbres sur |les services de |a coopérative

etc. ).
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Role du conseil d'adninistration

Les chiffres relatifs au coul age doi vent étre réguliérenment communi qués
au conseil d'adm nistration. Si le conseil estinme que |l e niveau du

coul age est inacceptable, il devrait imédi atenent prendre des nesures.

Mai s que peut faire |le conseil afin d anméliorer la situation?

Voi ci quel ques-unes des possibilités:

Le conseil reéalise qu'il a comm s une erreur en enpl oyant un gérant
qui n'a pas suffisament de connai ssances en mati ére de gestion de
magasi n. Il devrait alors assurer que le gérant soit forné sans

dél ai, avant que |les sociétaires ne perdent davantage d'argent du
fait du coul age

Si |l e gérant possede déja une formation suffisante, | e conseil peut
considérer qu'il ne convient pas a ce genre d enploi et le licencier.

En cas de faute grave de gestion, |le conseil peut néne réclanmer au
gérant | e renboursenent a |a soci été du nontant des pertes dues a
un coul age excessif.
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Coul " L
Quell e que soit |'efficacité de votre lutte contre | e coul age, vous
constaterez qu'il est pratiquenent inpossible de |'élimner conplétenent.

En effet, certai nes nmarchandi ses, par exenple, sont sujettes a évaporation
dans un climat chaud, ce qui est trés difficile a éviter. Ainsi, la

pl upart des magasi ns doivent adnettre un certain niveau de coul age.

Que devrait-on alors adnettre au titre de coul age "normal "? Cel a dé-

pend du type de nmgasin et de |l a nature des marchandi ses dont vous vous

occupez. Voi ci quel ques directives d ordre général:

t

Le coulage (y compris les dommages — -
et gaspillages enregistrés) ne L : .
devrait pas dépasser 0,5% du
chiffre d'affaires d'un magasin
de vente au comptoir qui traite

d'un petit nombre d'articles £ @
périssables seulement.

Un magasin de vente au comptoir.

LEGUMES

Si 1'on y vend de nombreux ali-
ments frais, ce taux peut étre
majoré de 0,5%.

Un magasin de vente au comptoir
vendant des aliments frais.

Sl PR RRE
> .
=2 2= j’
3 [
Une marge supplémentaire de 0,5% e
est admise dans les magasins de
libre-service.

Un magasin de libre-service
vendant des aliments frais.
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Ai nsi donc, |e coul age dans un magasin de |ibre-service conprenant de
nonbreux produits périssables en stock ne devrait pas dépasser 1,5 % du

chiffre d' affaires.

Cependant, en évaluant |l e coulage, le gérant et |e conseil d' adm nistra-

tion devraient tenir conpte égal enent de:

L' état du bati nent dans | equel se trouve |e nagasin. Un coul age
él evé pourrait indiquer que |l e batinment ne convient pas a un naga-
sin. Un toit qui |laisse entrer la pluie ou un nmauvai s pl ancher
qu'il est difficile de tenir propre causeront certainenment un cou-
| age plus inportant.

L' envi ronnenent . Dans une grande ville ou | e niveau de délinquance

est élevé, on pourrait s'attendre a un volune de coul age supéri eur
a celui qui se produirait dans un village tranquille.

() Quel pourcentage de coulage peut E€tre considéré comme "normal"
pour les divers magasins de votre quartier. Ecrivez vos
® réponses a 1'intérieur du cercle accompagnant chaque dessin,

Comment contrdler le coul age

Vous réalisez mamintenant qu'il est possible d' évaluer |e coul age de
facon constante. Un gérant ou un conseil d'admnistration peut, a
n'inporte quel nmonent, faire procéder a un inventaire afin de déterniner

I e niveau de coul age

Mai s pour étre en nesure de le faire, encore faut-il que le stock et |les
vent es soi ent correctenent enregistrés. Vous ne pourrez cal cul er va-

| abl erent | e coul age que si les conptes refleéetent |a val eur des produits
gue vous devez avoir en stock a la date de |'inventaire. Aussi soyez
prudent ! Si les chiffres inscrits dans les livres sont faux, le

conseil peut étre induit en erreur et prendre des nesures inadaptées.

Si vous étes appel é a assuner |l a responsabilité du contrdle du coul age
dans votre nmgasin, il faudra apprendre davantage sur |la tenue des

conptes, la gestion du stock et |' établissenent de |'inventaire. Ces

sujets sont traités dans d'autres fascicul es MATCOM

Mais il reste quel que chose d'extrénenent inportant. Le savez-vous?
Nous |'avons nentionné un peu plus haut. Revoyez | a page 4 si vous

| *avez oublié ....
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COMMENT PREVENIR
LE COULAGE %

Dans d' autres fascicul es MATCOM nous exam nerons ce que vous devriez faire

pour éviter |le coulage. Dans ce fascicul e nous avons vu ou se produit le

coul age et, a titre de résune et de préparati on aux études qui suivent,

nous énumérons ci-apres les régles de base de la prévention du coulage

Le coul age sera évité si tant |es marchandi ses que |'argent sont nani-

pul és avec grand soin. En particulier, vous devez observer ce qui suit:

no
1 Commandez seul enent |es quantités de produits qu'il faut.
2 Vérifiez tous les produits a | eur réception.
3 Entreposez | es produits sans risque.
4 Soyez prudent a |a pesée. Préenbal l ez | es produits si
possi bl e.
5 Marquez clairenment le prix exact sur chaque article.
6 Veillez a ce que chaque article vendu soit payé au prix
exact .
7 Veill ez a ce qu' une consigne soit versée pour |les bouteilles
vi des.
8 Faites attention aux vols a |'étal age
9 Assurez-vous que | e personnel reste honnéte
10 Tenez correctenent |es registres du stock et des ventes.
‘ Peut-on comparer les régles que vous avez écrites aux R
pages 14-17 et celles qui sont énumérées ci-dessus?

® Vérifiez s'il-vous-plait.

Toutes les régles ci-dessus sont importantes; certaines
pourraient &tre plus importantes que d'autres afin de
réduire le coulage dans votre magasin. Utilisez la
colonne de droite pour les énumérer de nouveau selon

L, leur ordre d'importance par rapport & votre magasin.
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TEST DE CONTROLE

Afin de vous assurer que vous avez
bi en compris ce fascicule, vous
devri ez résoudre naintenant |es
questi ons suivantes. Cochez celle
que vous croyez étre | a bonne ré-
ponse a chacune des questions. La
réponse a |l a.prem ére question est
donnée a titre d' exenple. Si vous
hésitez au sujet d'une question en
particulier, relisez le chapitre
correspondant . Votre formateur
vérifiera vos réponses ultérieurenent.

1 Afin d éviter |le coul age, vous devriez
A faire souvent |'inventaire
B travaill er avec soin
C travailler plus vite
2 Le coul age dans un petit nmgasin de vente au conptoir ne vendant

pas d alinments frais, devrait étre inférieur a

A 0,5
B 1,0
C 1,5
3 Pour trouver |e nontant du coul age, il est nécessaire de
A préparer un bilan
B utiliser une cai sse enregistreuse
C tenir correctenent |es conptes du stock et des ventes
4 Un nauvai s marquage des prix peut causer du coul age parce que
A cela prend du tenps de trouver le prix exact
B un prix inférieur peut étre facturé par erreur
C |l es étiquettes de prix coltent trop cher
5 La val eur réelle du stock est de 2 460 DF. Sa val eur théorique

est de 2 560 DF. A conbien s'éléve | e coul age?

A il n'y a pas de coul age
B 100 DF
C 2 560 DF



Vous vendez du pétrole. Vous comrettez certaines erreurs concernant:
| e pesage
| es consignes des récipients
| ' ent reposage

Lesquel | es des erreurs indi quées ci-dessus peuvent causer un coul age?

A |l es erreurs concernant |'entreposage et | es consignes seul enent
B | es erreurs concernant | e pesage seul enent
C les trois types d'erreurs

Quel | es peuvent étre | es causes de coul age?

A des colts élevés du fret
B des prix bas
C un manque de contr6le a la livraison des produits

Pour trouver la valeur réelle du stock, vous devez:

A vérifier les registres de gestion du stock
B vérifier la conptabilité des ventes
C faire |'inventaire

Les rats et les insectes peuvent causer un coul age parce que

A ils éloignent les clients en |les effrayant

B ils occasionnent de fortes dépenses en achats de piéges, etc.
C ils abinent et nangent |es produits

Pour nesurer |e coulage il faut conparer

A | a val eur théorique et |la valeur réelle du stock

B | a val eur du stock en début et en fin d' exercice

o | a val eur du stock au prix de vente et au col(t d'achat

Le chiffre d affaires annuel était de 450 000 DF. Le coul age était
de 0,8 % En ternes nonétaires |l e coul age s' élevait a:

A 360 DF
B 800 DF
C 3 600 DF

Vous étes en train de préparer des sacs d' un kilo de sucre. Vous
pouvez causer du coul age en

A versant un peu de sucre sur le so
B nmettant seul enent 0,9 kg dans certains sacs
C travaill ant | entement
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EXERCICES COMPLEMENTAIRES

Afin de conpl éter vos études
sur ce sujet, vous devriez
participer a certains des
exerci ces de groupes sui-
vants qui seront organi sés TRAVAUX
par votre formateur. PRATIQUES

DISCUSSIONS
DE GROUPES

TRAVAUX PRATIQUES DE GROUPES

1. Enquéte sur le coul age

Etudiez le travail des conm s, |'anénagenent du mmgasin, |'étal age
des produits et | es autres nesures prises dans un magasi n choi si

Et abli ssez une |liste de "risques de coul age" dans ce magasin
c'est-a-dire, les endroits et les travaux ou |l e coul age pourrait

se produire.

5 .

Afin de vous rendre conpte des probl énes de coul age dans | es nmga-
sins coop de la région, interviewez certai nes des personnes con-
cernées, tels que |l es gérants de nmgasins, |es comr ssaires aux
conptes, |les agents de | a coopération, |les nenbres du conseil d'ad-
mnistration, etc. Demandez quel s sont | es niveaux nornaux
(accept abl es?) de coul age, | es probl énes courants et spéci aux qui

y ont trait, etc. Communi quez vos constatations a vos col | égues

st agi ai r es.

DISCUSSIONS DE GROUPES

3. les regles inportantes

Dans | e cadre du groupe, conparez vos réponses a |la question de |la
page 24. Essayez de vous nettre d' accord sur un ordre de priori-
tés qui sera applicable a un magasi n de di nensi on nobyenne dans

votre région.
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. nsé I

Dans | e cadre du groupe, conparez vos réponses a la question de |la
page 19. Conpar ez aussi Vvos expériences pratiques du probl ene du
coul age. Y a-t-il quelqu'un parm vous qui avait découvert ou qui
était au courant d'un probl ene de coul age dans son nmgasin et qui

a réussi a le résoudre?

5. le neilleur qgérant

On a offert a trois gérants de gérer | e ménme nagasi n pendant une

année chacun. Nous supposons que | es conditions étaient |es nénes
pour chacun des trois. Voici leurs résultats:

Cérant A Cérant B Cérant C
Chiffre d affaires 200 000 400 000 400 000
Coul age 0, 5% 1 000 1, 0% 4 000 1, 2% 4 800
Excédent net 4, 0% 8 000 3,0% 12 000 3, 5% 14 000

A a un coul age plus réduit et un pourcentage d' excédent plus élevé

que B. Est-il le neilleur gérant des deux? Mais il a négligé les
vent es. Quel est |le plus inmportant? Di scutez-en. B et C sont
égal ement bons vendeurs. B ale coulage le plus faible. Est-elle
la nmeilleure gérante? Di scutez-en.

<S>

GERANT A GERANTE B GERANT C

Le coulage le Chiffre d'affaires L'excédent le
plus faible éleve plus élevé






