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INTRODUCTION ET REMERCIEMENTS

manuel es ; R
Ee o reneut'cgm;u“ DOL{r Vous guider, vous et vos collegues, dans I'apprentissage de
SRLGR q aliglicts 'expérience de la mini-entreprise JA et a l'application des
processus, des competences et des concepts de la gestion de projet. A la fin de chaque

moc_:lule, vou§ r_ecevrez (_:ies modeéles pour vous guider dans la mise en application de vos
projets de mini-entreprise.

JA Africa est reconnaissant au Project Management Institute for Education Foundatio

(PMIEF) pour le financement et la mise & disposition des ressources de gestion de projerl
pour entreprendre .cet‘ge mise a niveau du programme de mini-entreprise JA. Nos
remerciements particuliers a M. Matthew Kwasiborski, qui a €té la personne ressource
prinCipale du PMIEF sur ce projet d'intégration. JA Africa remercie également M,

Bernardo Tirado et Mme Michelle Armstrong, les chargés de relations du partenariat
JA-PMIEF.

ca manuel a été’ élabore par M. Miracule Gavor et toute son équipe de développeurs de
grammes diétude.

i soumettre des con’:nrrje-ntaires ou recommander des mises a jour Bolr 68 Fanus)
yer un e-mail a mfo@ja_africa_org '




SEMAINE 1:

INTRODUCTION AU PROGRAMME MINI-
ENTREPRISE

: . = Discuter du concept du programme mini-entreprise
. Reunion . piscuter des roles de léquipe de direction
RGHEDIEE = Discuter des valeurs de I'entreprise
/ sessioiide s = Proposer un nom d'entreprise
travaildes B B
R AR SRR = Discuter du plan de capitalisation de |&#39;entreprise
= Discuter du concept d'un projet de production
= Remplir le questionnaire de I'enquéte préliminaire

Introduction (de quoi parle cette lecon ?)
(TR T e

La session met également en évidence les concepts clés pour le démarrage d'une
entreprise tels que le leadership, les valeurs, la vision et la mission d'une entreprise. En
outre, les sessions mettront en évidence des compétences telles que la gestion de projet,
la communication, la collaboration, la pensée critique et la conception. Il vous sera
également demandé d';accompilir plusieurs taches pour terminer une session.

Le programme mini-entreprise est un programme dirigé par les éléves. Nous
encourageons les éléves 3 se porter volontaires pour animer des sessions. Toutefois, pour
les quatre premiéres réunions ou plus, un formateur orientera les débats. Cette aPpro?r;e
Permet au formateur de vous fournir les informations et les orientations nécessa”eza |:
gestion de I'entreprise, vous préparant ainsi adéquatement a prendre la reléve. Lo eet
siXleme session (la réunion du conseil d'administration), les réles sont inverses: vouiies
VOs collegues dirigez la réunion tandis que le formateur donne des orientations et :
conseils. 1l est important pour nous de vous responsabiliser et de vous encourage!
Prendre le contréle de votre propre entreprise.

i i : cé
E POL{r renforcer votre apprentissage de la gestion de projet, un vrai projet est Mis en plzre
‘ apres la sélection du produit au cours de la semaine 5. Ce projet favorisera un bon cad :
‘! de production et la création d'une quantité suffisante de produits pour |’atteinte ?

objectifs de vente. Le projet se terminera a la semaine 8 avec la présentation du pro

1 a iz % . > H «
% final au reste de |'¢quipe de production, et le bilan de I'expérience se fera avec rexercic®
‘ enselgnements tirés ».
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Manuels de I'éleve : Les Manuels (Manuel du programme mini-entreprise et le Manuel
d'introduction a la gestion de projet pour les jeunes) détaillent vos responsabilités tout
au long du programme mini-entreprise et seront utilisés @ chaque session. Veuillez-vous
assurer de |'avoir avec vous & chaque session. Veuillez écrire votre nom dans votre
manuel si vous ne |'avez pas encore fait.

Gérer votre mini-entreprise comme un projet
TR 5

Vous vous familiariserez avec le plan de travail en matiére de gestion de projet en lisant
le manuel de I'éléve. Vous recevrez une assistance pour mieux comprendre ce processus,
remplir les documents de projet et mener & bien votre projet. Pour rendre cette
expérience aussi réelle que possible, nous avons intégré la gestion de projet dans votre
programme d'enseignement de I'entrepreneuriat. Vous trouverez le résumé détaillé de
chague tache dans ce Manuel de I'éleve. Vous commencerez votre projet d'entreprise ou
de société en lancant et en planifiant des activités a partir du Manuel de I'éleve sur Ia
gestion de p"f’jet- Une fois les plans terminés, vous les passerez en revue avec votre
formateur, puis VOUS commencerez & exécuter les activites de ce programme dans la
yraie vie!

objeCtifS

A2 fin de cette session, vous devez:

1. connaitre le pl:ogramm_e de votre mini-entreprise et les réunions d'entreprise

2. gffectue’ Iers tache; aSSIgnée‘s lors de la session

= Examr::;r;:rizsem le des départements pour comprendre les différents rgles au sein
yne € i

° l:\l/rc;us familiariser éye? les procédures de conversion des actions en Parts sociales

5‘ Particfper aux activiteés pour priser |5 glace et aux activités de leadership
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Connaitre le programme de votre mini-
entreprise et les réunions d'entreprise

Le programme de formation comprend des cours de commerce, d'entrepreneuriat, de
gestion de projet et d'économie destinés aux éléves du lycée. Le programme met un
accent particulier sur le contenu commercial tout en insistant sur les sciences sociales,
les mathématiques, la lecture et ['‘écriture ainsi que sur les compétences de
développement personnel telles que la planification, la gestion des personnes et la
budgétisation. La participation au programme intégré mini-entreprise renforce le
programme d'études des éléves. Les éléves sont appelés a faire preuve d'un esprit
novateur pour acquérir des compétences en matiére de commerce et de gestion qui
leur permettront d'adopter une attitude positive pour explorer et améliorer leurs
aspirations professionnelles.
Grace a une variété d'activités pratiques congues pour soutenir différents styles
d'apprentissage, les éléves acquiérent une meilleure compréhension de la relation entre
ce gu'ils apprennent a I'école et leur participation positive a I'économie mondiale.
L'objectif du programme est de développer une compréhension de l'entreprise et des
affaires, ainsi que de l'esprit d'entreprise, et de donner aux jeunes un apercu de ce quiil
faut pour gérer une petite entreprise, tout en leur fournissant une expérience pratique et
réelle des activités des petites entreprises.

Les résultats du programme sont indiqués ci-dessous :

e Améliorer le niveau d'employabilité des jeunes, scolarisés ou non, qui souhaitent

trouver un emploi.
o Améliorer la capacité des jeunes a intégrer I'enseignement supérieur, en particulier
dans les domaines de§ affai.res, de la gestion et du commerce.

¢ Encourager et soute‘mr les jeunes qui souhaitent travailler a leur compte:
Enseigner les compétences et les concepts de la gestion de projet & des lycéens.

°
Méthodologie
ST
Les mini-entreprises se réunissent une ou deux fois par semaine pour couvrir la totalité
ou une partie d'une session de 3 heures. Au total, il y a 13 sessions a couvrir tout au long
des semaines que dure le programme. Durant cette période, le groupe réalisera 1es
activités suivantes :

e Sélection de produit, service ou activité de vente au détail ;

= Election des membres de la direction ;

o Planification du processus de production, livraison des services ou ve

s Fixation du prix final des produits ou services;
Contréle financier de la production, de la livraison ou de la vente au détail.

Régles et exigences du programme

nte au détail;

Ce programme est régi par les régles suivantes:
- Vous serez exclu du programme si vous étes absent a plys de trois —
e« Chaque étudiant est tenu de participer activement aux activités de N
entreprise. 3 i " suov-SE I JA v
 Les étudiants qui manquent a/leursresponsabilités: darne leur minifeﬂtr??f_",’
dans le programme ne recevrent pas leur certificat A la fin de i2 formacfon;s” , '
o Lestéléphones portables doivent étre éteints pendant les 5955_,-0,15'du p_f(.“'gl'cim"r‘ '
e Les étudiants quigbandonnent le programme doivent rendre tous |28 SEE?
. et le matériel du : =R 5 b




Obtention du certificat a la fin programme
d'entreprise JA

Vous devrez satisfaire a des exigences spécifiques pour obtenir le certificat du
programme. Il s'agit notamment :

* Remise d'un journal de réflexions personnelles entierement rempli ;

= Un taux de participation de 70% au moins aux sessions du programme (et pas plus de
trois absences) ;

° En cas d'absence a une session, i| est obligatoire d'envoyer une |ettre de votre
professeur ou de vos parents ;

» Vendre sa part du calcul du seuj| de rentabilité. Par exemple, si le calcul du seuil de
rentabilité montre que chaque éléve doijt vendre 3 produits, cette exigence doit étre
respectée pour obtenir son certificat 3 la fin du programme;

» Participation active é toutes les activités du programme ;

° Tout cléve qui doit de largent 5 g3 minj-entreprise, que ce soit sous forme
d'amendes, d'actions invendues oy de liquidités non remboursées, ne peut recevoir
son certificat a la fin du Programme.

=% e
Journal de réflexions personnelles

L2 S R

L'une des exigences pour obtenir |e certificat du programme JA Entreprise est de

soumettre un journal de réflexions entierement rempli @ la fin du programme. Le journal

a été congu pour Vous aider & examiner qrun ceil critique votre Croissance et votre

développement personnels toyt au long duy programme. La capacité 3 procéder 3 une

gutoréflexion est une compétence essentielle qui vous sera utile tout gy long de votre
vie. ) :
Le journal dument rempli doit étre remis 3 votre coordinateur. Sans cela, vous ne
recevrez pas votre certificat. Vos journaux vous seront rendus apreés avoir &té certifiés et
resteront Conf;dentlelsl.’Or'w Peut utiliser des cahiers d'exercices ou méme des feuilles de
o pier. N'oubliez pas d'€crire votre nom gy jes feuilles que VouUs utilisez.
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La procédure est la suivante:

Ordre du jour:
Déterminez l'objectif de la réunion et établissez l'ordre du jour, c'est-a-dire |2 liste des

points a aborder lors de la réunion de votre entreprise. Les points qui peuvent étre
abordés sont les suivants:

s Un examen des performances de l'entreprise ;

e Planification des activités,

» Résolution des problémes;

» Remplir le rapport sur le niveau d'avancement du projet (page 49).
L'ordre du jour est généralement disponible avant la réunion afin que les partici
aient la possibilité de préparer les sujets qu'ils souhaitent aborder lors de la réunion.

pants

Conduite de la réunion
Le président de séance (généralement le directeur général) préside la réunion.

Procédure de la réunion :

o ll/elle ouvre la réunion;

o« A compter de ce moment, chacun doit s'adresser uniguement au président de
séance ou lui demander la permission de s'adresser a quelqu'un d'autre;

o Les guestions sont abordées conformément a l'ordre du jour ;

o Un représentant du département des ressources humaines 'Iit le proc
réunion précédente. Si tout le monde est d'accord pour dire qu'il s'agit d'un ¢
rendu exact de ce qui a été dit lors de la derniére réunion, le président appro
procés-verbal ; '

« Chaque responsable présente ensuite un rapport sur son secteur d'activité;

« Ensuite, ily a du temps pour les commentaires des autres membres; '

as-verbal de la
ompte
uve le

o Au besoin, des décisions sont prises. Si !
i un consen aSt
peut étre soumise a un vote ; e ne peutene e #
» Le directeur général rend compte de la Fiche de control
ole;
discuter

e Pour finir, il y a un moment rése
rve aux guestions -
enerales ol chacun peu
de tout autre sujet qu'il souhaite évoquer. 7

Proceés-verbal des réunions

Ce role reléve du département des ressources humaines. Le procés-
écrit de la réunion. Il constitue un compte rendu des décisions prises lors
Lors de la lecture 2 la réunion suivante, vous pouvez vérifier si les décisions ©

exécutées.

verbal est un résumeé
de la reul‘Hon
nt ete

Les taches (quelles activités vous et
vos collégues devez faire ?)

o La sélection des membres de I'équipe ;
e La formation de |'équipe;

o Llidentification des valeurs, de la vision et de la mission de I entreprise ;
» La mobilisation de fonds pour I'entreprise ; : ; | o)

LI .
: )

e Le 'Ch?IX d'un nom pour lentrepHSe : 28 €. L i)
e Création d'un 'eadership dlentreprise_ } B thiaos G TeBda f) ,_" y
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Yaleurs, vision et mission de
I'entreprise

Valeurs
Definir les valeurs, la vision et la mission constitue le coeur de toute entreprise et d
procédures de fonctionnement. Avec votre équipe, vous allez définir aF:J'ISE Z'h N Sles
valeurs de votre entreprise. Néanmoins, vous pouvez décider avec les memtJJ rd ui les
entreprise d'attendre d'avoir sélectionné un produit pour déterminer |a mi _“'35 e‘V‘Otre
et la déclaration de vision de votre entreprise JA. Vous devez avoir formul| ,'Sslon ofﬁ.cu.elle
et votre vision au plus tard a la sixieme réunion (la premiere réun,e votre mISSlor‘W
d'administration). ion du conseil
Le systéme de valeurs de toute ’entreprise constitue un ensemble d
conduite et d'éthique auxquelles ses employés se tiendront eux- Ae normes de
collegues responsables au cours de ce programme. Un ensemble con meémes et leurs
sein de !'entreprise ai.de les employés 3 déterminer les Dolitiquet de valeurs gu
commerciales, y compris la maniére de coopérer et d'interagir avec |:j et s*Frategles
autres. rs collégues et
Votre formateur vous guidera dans une activité d'exploration de vos valey
rs personnelles

et de celles de votre entreprise, dont vous discuterez en détail avec vos

des réunions d'entreprise. coéquipiers lors

Vision et mission

Les énoncés de vision et d o s )
o s ~de mission guident une entreprise dan

décisionnels. Une vision d'entreprise e S ses processus

_ N est généralement quelque chose qui
srmpieme? -ors por ee. Il représente un idéal, ou I'entreprise vey Sl est Tt
veut &tre. A bien des égards, Cest le réve de I'entreprise

par exemple, la vision de JA Worldwide est |a suivante : "Eduquer et insp:

i ibre entreprise : 1 Spirer les jeunes ¢

valoriser la lib - popur b,k: ;ommerce et I'économie pour améliorer |5 qualité 4 Iesua

. " em W] - < r
vie." Cet eX ‘ P € Vous aider, vous et vos collegues, 3 définir I visi
votre entreprise. a vision de

2 5 de mission est un 5 Mol
Un énonce d Sumin g plan concret qui décrit comment réaliser |3 vision
lventreprlse.’Par & fg)nc,‘ mMission de JA Worldwide est : "Garantir que chg o e
une compréhension’ E arr;_entale du systeme de libre entreprise . e BN
Les énonces de n:lszlf I:TD Iquent clairement ce gu'une entreprise cherc
; i et s on :

au jour Ie, jour il 9 terme. Un actionnaire potentiel peut Jire
mission d'une € comprendre ce qu'elle cherche a accomplir et

y parviendra
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@ ¥
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Aprés la deuxiéme réunion, vous et vos collégues commencerez a vendre des actions.
Toutes les ventes d'actions se terminent lors de la sixieme réunion, lorsque la mini-
entreprise JA approuve son plan d'affaires et démarre la production. A cette période, tout
le capital initial doit avoir été réuni.

Les certificats d'actions JA sont similaires aux actions normales. lls représentent une
partie de la propriété de l'entreprise et donnent le droit de vote. Par conségquent, tous les
employés doivent posséder une part d'actions pour siéger au Conseil d'administration.
Lorsque l'entreprise JA cloture ses activités, ses bénéfices sont répartis entre les
actionnaires en calculant la valeur comptable de leurs actions. La valeur comptable est Ie
montant du dividende qui est distribué & tous les actionnaires aprés le paiement de
toutes les factures de I'entreprise, impéts, salaires et traitements, dons de bienfaisance,
primes ainsi que la location du bureau local de JA.

Vente d'actions : Procédure de base
(AT

Vous et vos associés devez étre préts a fournir les informations suivantes auX
investisseurs potentiels:

e Expliquer que vous vendez des actions dans une mini-entreprise Junior Achieverment.
Insister sur le fait qu'il s'agit d'une opportunité educative pour vous et vos collegues
de diriger puis de liquider votre propre entreprise ;

o Préciser que chaque action colte 1000 FCFA/2 $;

e Expliguer que le profit ou le retour sur investissement n'est pas garanti, mais gque
plupart des gens récupérent leur investissement de 1000 FCFA/2 $;

e Plus un dividende en actions.

la

Le Département des ressources humaines est responsable de la distribution des

certificats d'actions a tous les employés de l'entreprise. Il y a 75 certificats d'actiong
fournis dans le kit a des fins de capitalisation. L'objectif est d'acquérir 75.000 FCFA/_BSIQ
comme fonds de démarrage. Votre formateur déterminera la maniéere la plus équita
de distribuer les certificats d'actions entre vous et vos collégues.
Veuillez noter que chague employé doit remplir un certificat d'actio
d'information pour les actionnaires pour chaque vente. Vous €t VOS :
présenter |e certificat d'actions a l'actionnaire et remettre chaqueé carte d'
I'acti?nnaire au directeur des ressources humaines. ' ctrement du nuUMEéro
Le directeur des ressources humaines est responsable de le.nregls ~y mesure Aue
de certificat d'actions sur I'enveloppe du registre des actionnaires audfu: evente 'actions
les certificats sont distribués aux employés de l'entreprise. L'argent de 1a

est remis au directeur financier.

e une carte
Lssociés devez
nformation de

Nom de I'entreprise

} . : - ‘ aleurs:
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Que représente un nom ?
Est-il preférable de choisir un nom d'entreprise qui évoque une personne, un lieu ou
une culture ? Est-ce une idée bonne ou intelligente ? Le nom suggére-t-il une autorité
ou un sentiment ? L'image est importante ; en effet, le type d'image que vous souhaitez
projeter a votre marche cible est vital pour votre réussite.
Le nom d'une entreprise doit inspirer la confiance et donner une impression de
professionnalisme. Mais la reconnaissance du nom est plus que cela : |e nom de votre
entreprise doit étre facile 8 mémoriser et se démarquer. Par exemple Dangote est un
exemple trés probant d'une des nombreuses entreprises qui ont décidé que le concept
du "nom de son propri€taire" pouvait étre utilisé comme un identifiant efficace pour
une reconnaissance publigue positive.
Au cours du processus de sélection, pensez a des exemples d'entreprises qui ont choisi
des noms uniques. Prenons |'exemple de Coca-Cola : cette société internationale de
poissons, qui connait un grand succés, a donné une tournure unique 3 sa méthode de
valorisation de la marque. Bien que |a marque ait été développée ayx Etats-Unis, elle
véhicule une image haut de gamme, importée et rafraichissante. Cependant’ le nom a
été tiré de ses principaux ingrédients.
Des noms beaux et/ou intelligents peuvent jouer en faveur oy en deravelt diune
entreprise. Par exemple, nommer yne chaine de restaurants "Big Daddy's" est peut-&tre
astucieux, mais C€ Nom n'est pas du tout accrocheur. En revanche, |a chaine de
magasins "Shop:’rlte“.et "Mr Price", avec son beau nom et ses techniques de marketing
intelligentes, a reussi a lancer de nouvelles succursales depuis des décennijes
Les slogans ou les logos peuvent €galement étre utilisés pour clarifjey |l0b-.ectjf créer
une image positive et susciter une identification immédiate dy i::ro.::{uit-l Le S'IOQan
nEverywhere you go" de MTN, "So much more" de DSTV, "Pride of Africa"’d Kenyan
Airways ont respectivement bjen fonctionné pour leurs propriétaj = o
jumia, tout comme |E{ Pyramide de Junior Achievement, com
un nom et une imag.e a travers un logo,
Lorsqu'uné entfeP_”S.e est achetée ou vendue, un actif a
constitue une !oartle 'Mmportante de la transaction. L'actif inco
réputation de lenterrlset;ll‘_e norn‘de‘ I'entreprise est un conce:
actif incorporel que le public associe 3 cette entreprise en particulier.

PPele “actif jncorporel”
'borel est fonction de la

Pt similaire ; jj g'agit d'un

pirection de I'entreprise

I o équipe signifie que vous et votre équipe allez créer et gerer une mini.
o rise IA Sachez que dans une entreprise, il existe plusieurs types de dirigeants,
ontr P directeur de gepart‘ement est indispensable au succes de "entreprise. Pour
chad T équipe efficace, il est conseillg go sattacher @ mettre en valeur les points
formze chacun en prenant des réles qui les complatent le mieux. Votre Ini-eritrejatise
forts comPOSée de cing départements, A Jissue de cette session, vous devez identifier
JA ser@ tement AYe CHAcUn Sbuhaite intégrer. Utilisez la fiche de Présentation des
le déf:rrments pour EXarinertie vole éneral de chaque département et de chaque
‘;>;5ar~, ‘.;,:,(ﬁ{fé’- ' |

Tra

ac
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Activités de leadership

Comment les réles nous permettent de nous construire

Aprés cette activité, votre formateur dirigera une bréve discussion sur les différents roles
que Vous avez joués au cours de votre parcours professionnel. Vous allez bientét réaliser
que le leadership se manifeste de diverses maniéres et sous plusieurs styles.

Session pour briser la glace

Votre formateur vous guidera ensuite dans une activité qui vous permettra d'en savoir
plus sur vos autres collégues, sur les leaders africains et méme sur vous-méme ! Soyez
prét a apprendre !

Qui est un leader ?

N'hésitez pas a partager vos idées et a écouter celles des autres sur les opinions
suivantes:

= On nait leader.

" Les leaders ont un titre ou un haut rang.

= Les leaders sont bruyants et dynamiqgues. .
La vérité est qu'il existe divers styles de leadership que les leaders utilisent et qui
donnent différents résultats. Assurez-vous de savoir ol vous vous situez en tant que
leader, directeur ou membre de I'équipe et donnez le meilleur de vous-méme Pour
I'équipe. '
N'oubliez pas de vous référer a la fiche de présentation des départements pour visuaitser.
les différents postes au sein de I'entreprise, ainsi que les responsabilités et les taches qul
leur incombent. Il est bon de commencer a réfléchir a la place que vous allez 0CCUPET et
au role qui vous rendra le plus efficace.

Lisez les décisions | Décisions ! Décisions ! Afin de mieux comprendre comment choisir le
réle dans lequel vous souhaitez servir.

| DECISIONS ! DECISIONS | DECISIONS!
I Avez-vous déja regardé le "générique" défiler 3 1a fin g'un film 2 Le généria
i toutes les personnes - acteurs et actrices, scénaristes, producteurs

_ ) W roduction
| c@meramen, monteurs, maguilleurs, et bien d'autres - qui ont collabore @ B

. ticuliére,
du . Vo ' - - - ' estipal
E film. Vous pourriez penser qu'une entreprise cinématographidue e combinés et

Mais presque toutes les entreprises qui réussissent reposent sur les ¢

| 'es compétences et talents variés de ses employés.
i

! Méme une €quipe sportive performante a besoin de plus que des athle'cv:=.l‘;5€‘?1

g Les entraineurs, les formateurs et autres membres du personnel traval e

§ Pours'assurer que les athlates restent en bonne santé et en bonne orne p Y qub'liques
es managers, |es avocats, le personnel chargé du marketing et des relations P

i . [ ; i lanifient [es
§ et d'autres BrSfessionhalatiannart a jour les dossiers financiers de | etque..p + tolites
I €ampagnes de marketing et effectuent g'autres taches connexes qui contribuen
I au succes sportif.

-—-ﬂ_—-_-__--_n_- —__--——_-—-mmmm_-
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ue énumere
réalisateurs,

xceptionnels.
t en coulisse

L

ts que Chaque

les dlifférentes

Consultez la fiche qe Présentation des gépartements. Elle détaille la ma
Oit étre structurée et fournit une liste des documen
ra gérer. La fiche identifie les postes électifs, ainsi que
vacances de postes disponibles pour ceux dui veulent postuler,

mini-entreprise d
département dev




Au cours de la deuxieme réunion, vous et vos collegues découvrirez également les

responsabilités specifiques de chaque département. Ce sera également le moment ol
se déroulera le vote pour les différents postes.

Votre formateur vous fournira un formulaire de demande d'emploi, dans lequel vous

devrez détailler votre intérét pour un poste spécifique en ajoutant les raisons pour
lesguelles vous pensez étre le meilleur candidat pour ce poste.

Soyez prét, lors de la prochaine réunion, & faire un discours d'une 3 deux minutes
décrivant pourquoi vous voulez ce poste.

N'oubliez pas que toutes les candidatures doivent étre déposées avant la fin de la
réunion.

Cloture de la session
L SRy S

A la fin de la session, vous devez -

e Avoir décidé si vous vous présentez aux élections, préparez un discours d'une minute,

e Avoir écrit les valeurs, la vision et |a mission de votre entreprise dans un bloc-notes,
prét pour votre premiére réunion d'entreprise.

3 répondre aux guestions de l'enquéte
préliminaire qui seront partagées par votre formateur.

Avant de poursuivre, consacrez 20 o




Semaine 2:

Equipe de direction et plan d'affaires de
I’entreprise

j Réunion
~ d'équipe / e Participer a I'élection des membres de la direction
- sessionde o |dentifier votre réle au sein de I'entreprise
. travail des
éleves

Introduction (de quoi parle cette lecon ?)

Vous serez initiés aux fonctions de gestion dans une entreprise classique ainsi qu'aux
différents réles et responsabilités des départements et des dirigeants respectivement.
Dans le cadre de cette activité, vous procéderez a I'élection des dirigeants et découvrirez
les responsabilités spécifiques de chaque département au cours des différentes étapes
du programme.

Objectifs

A la fin de la lecon, vous devez

e Ensavoir plus sur les différents réles de gestion dans les entreprises JA.

e Sélectionner les postes pour lesquels vous vous présentez. X

e Faire votre discours et votez pour les directeurs de votre choix pour €s différents
postes.
Recevoir la description des fonctions du poste auquel vous étes élu

e Comprendre les clés pour étre un directeur et un employé efficace
¢ Faire la différence entre diriger et gérer

Identifier les différentes composantes d'une opportunité d'affaires:
Identifier les responsabilités de votre département.

Approuver la Charte et les statuts de I'entreprise

Initier un plan de capitalisation d'entreprise.

Les taches (dans que"es aCtiVités V?“i et
Vos associés allez-vous vous engages ?)

Vous devez

e
Commencer a vendre des actions, . 5.
e Observer votre communauté locagle (école ville, etc.): Réfléchir a des P~ "e

potentiels sur la base de ces observaﬂons,,@ﬁﬁéaaimam:méthodasnﬂ?,‘pwd ip'?"n"

DOSS"*?“ES et aux fonctions de chaque départeMentisa ok i (ayg (v W
o Les directeurs de dépg rtements;;dgqvwamhﬂ,mmwﬁk prachain®

les rbles de leur département. &t répopdte, AstoUEe, Guestion lors g€

; _ : o
isee 19 2976l ss wadin 1o o pk OISR . "y

atuts d'entreprise dument rermigl

réunion. |
e Envoyer la charte et
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Au début de cette session, votre formateur invitera tous les candidats 3 un poste de
direction dans 'entreprise a prononcer leur discours.
Aprés les discours et le vote, votre formateur annoncera les résultats et communiguera
également a tous les participants le département dans lequel chacun aura été affecté
Les affectations sont faites en fonction des demandes d'emploi présentées lors de Ia'
premiére session.
Maintenant, en compagnie de vos associés nouvellement nommeés, examinez ensembl
les Statuts et la Charte de votre mini-entreprise. Vous pouvez choisir d'apporter d -
modifications aux statuts et la Charte de la société afin de les adapter a votre entrepris .
Les étapes suivantes concernant l'application des Statuts et la Charte doivent étre spui ?.
En compagnie de vos associés, lisez attentivement les Statuts et le charte ci-dessous e

eur vous distri i 5
Z,:;Tjtz_)rmat r ribuera des copies préalablement préparées de |a Charte et des
Consacrez environ 5210 'mmu‘Ees a vous et vos collégues pour discuter des informati
Si aucun amendeme‘nt N es‘F n_ec'essaire, procédez par vote a l'approbation de |a chartc;n;
des statuts: uUn V‘Ot'e ala majorllte est requis pour l'approbation de la charte et des statut
Si !'en'.crepnse décide de modifier la charte et |es statuts, le département des ressourc %
humame’s’ sera’ responsable de noter tous les amendements. Une fois les textes
approuve_S, le departen?ent des relations publiques est responsable de 'impression de‘Ts
version fmalet et de l'obtention des signatures de chagque employé de I'entrepris,a
présent. Le d.epeirte.me_nt des relations publiques doit remettre au buregy local JA Iee
documents signes ainsi que la Charte contenu dans le kit de formation :

Vios assocles et v?us pouvez ?Ommencer les activités de collecte de fond t
vendant des actions pour réunir |e capital initial nécessaire. Familiari: LRI e 5
procédures de \{ente contenues 2 la page 42 de ce Manuel. Vos colls ez-vous avec les
vous adresse’ @ votre formateur sj vous avez besoin daide pOSUes S e
processus, remplir ie_s formulaires et relever les informations nécessaj o R O
passer en re\{ue les Informations sur jes roles et les responsabilités dr:j

lentreprise ci-dessotls: VOtr.e formateur sera disponible pour aider |es SERPANCEN ES g
entreprise sf JeLS BVez be'son-'] d'aide pour mener vos premieres réunions Zadres 'de veurs
N'oubliez pas aue votre reunion de département doit couvrir certaines deeczzr;’;z:es |

rise, la vision e :
nom de votre entrifp s ol o] et la mission de I'entreprise, le Partage des tach N
- collecte d A . ches pour
. n des efforts e fonds ainsi que le i
I réalisatio q S premieres idées
concernant le

rise. Po i : S
it de votre entre’p ; ur cela, il faut se fixer une série d'objectif ;
os et des échéances. S et leur assigner

es directeurs

%
5 est COMmposee de cind départements : Marketing, Finances, Ressources

L'entrepris ' icati
oduction et communication oy Relations publiques. Le réle de chague

produ
deS persoﬂﬂ

aines, . :
h.um ur est detaillé ci-dessous :
directe . qéner - RS responsabilités
Directet™

|5 thche 12 plus import:rl\t: ees;c:tdle SllilperViser et de diriger votre mini-e
ent'l'a lus visi |
(5|8 B88v8 pro abter™ i p. d .e p Us V'f‘:lble de l'entreprise aupras du public et de vos
st un travail qui oIt Etre'Prisiaveetle plus grand respec -

collegues © kb AR N & b i t. Les fonctions du
. etieral d:me 4 rL. SPrISe "COM BrafhEnt 1a gestion des affajres courantes, la
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Tout au long du fonctionnement du programme, le DG sera responsable de:

e Fournir une direction et une supervision générales.

o Gérer (avec 'aide de votre bénévole JA) toutes les 13 réunions de l'entreprise.

o Préparer l'ordre du jour et diriger les réunions du conseil d'administration selon les
réegles de la procédure parlementaire (voir page 15 de ce Manuel). Vous devez
également vous assurer que les directeurs de départements connaissent ces régles
avant la réunion du conseil d'administration (sixieme réunion).

Réunions du conseil d'administration
Le Directeur général de I'entreprise est responsable de l'ordre du jour de la réunion ; cela

signifie décider de la maniére dont la réunion se déroulera pour accomplir tous les points
gui doivent étre traités. Le conseil d’administration se réunira pour la premiére fois lors
de la sixi#me réunion. A ce stade, tous les départements doivent brievement détailler
leur contribution au plan d'affaires et expliquer comment elle sera mise en ocsuvre
pendant la phase d'opportunité d'affaire définie sur la fiche des opportunités d'affaires.
L'entreprise doit adopter le plan d'affaires lors de la sixieme reunion.

Les canevas de la fiche d'opportunité d'affaires et du plan d'affaires sont disponibles en
annexe. Une bréve description du processus se trouve dans la section suivante. Tous les
employés de l'entreprise peuvent lire le méme apercu dans les documents de la réunion
six. Le DG de lentreprise doit s'assurer que tous les autres directeurs ont une
compréhension pratique des regles avant la premiére réunion. Les autres employés
peuvent participer a la réunion. Cependant, le déroulement ne sera pas sans heurts si le
Directeur général et les autres directeurs ne se familiarisent pas au préalab'-e avec les

régles.

La deuxiéme - et derniére - réunion du conseil d'administration se tiendra a la treizieme
réunion. A ce moment-la, le DG et ses colléegues pourront approuver le montant de
dividende a verser aux actionnaires (si I'entreprise fait un profit), clore tous les registres €t
comptes et établir le rapport annuel.

Régles de la procédure parlementaire o
- . . X ] . bser

Voici une liste de régles de base que le Directeur général de l'entrepris€ doit ©

lors des réunions::

a.Accorder la parole & une seule personne a la fois; o7 fixer une

: v

:E?.Donner 4 chacun l'occasion de prendre la parole ; cependant, VOUS 2

Imite de temps ;

c.Lorsqu' Fc)i i un de présente’ une
. qu'une deécision stratégique est prise, demander a quelqu e souhaitée. par

Motion. Une motion est une prise de parole en faveur d'une ponti:- ‘dende de 2,50 $
exemple, un employé d'une entreprise peut dire : « J& Propose qu'un AV

ar acti i 5 2
Z ; actlont_sorc velrse a chaque actionnaire »; el
.Une motion doit &tre appuyée par une autre personne.Une autre personn

-;(:::Sr;is;la Mation. Si personne n'appuie la motion, elle devient nulle et la t
Si une motion a été presentée et appuyée elle peut étre débattue. Quelqu'un p_e:fla
?mender ou modifier la motion uniquement avec la permission de la personn€ qu
Initiée. Une fois qu'une motion a éte appuyée: elle doit &tre soumise a un vote pou
adgpte’e ou rejetée. Ensuite, vous pouvez pasSer"a-la ribtion suivante. Lorsaue ‘der il
Opinions concernant une motion ont été sntenduesnlirporte qui - dem-a:émi ol
vote. Par exemple, « Je propose de woten S Al EIStion L e pDirectedr g »
I‘entreprise dira alors : « Tous celX Guilsomt en faveur dedn P O #
Qui s'y opposent, dites «mofsilahotion SstacBpts eSS o sl e PT
présentes qui répondentoui » La sistiorrest e/ E16s shiS mibjort R e

discussion
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a.présentes répondent « non ». Pour les sujets controversés, le Directeur général peut
procéder a un vote silencieux, acquiescer de la téte, mains levées ou a un vote par
bulletin.
Une fois gqu'une motion est adoptée, elle prend effet immeédiatement, sauf indication
contraire dans la motion.
Les deux réunions du conseil d'administration doivent suivre la procédure parlementaire.
Les proceés-verbaux des reunions seront rédigés par le département des ressources
humaines de I'entreprise.

Département des ressources humaines (RH)_: Réle et responsabilités
Le département des ressources humaines est chargé d'élaborer le plan de rémunération
de 'entreprise, ainsi que de tenir a jour le registre de présence et de paie, la charte de
I'entreprise ainsi que d'autres registres importants de I'entreprise.
Le département des RH est I'un des plus importants de I'entreprise. En collaboration
avec le Directeur général, la direction des RH est responsable du maintien d'un bon
climat et aide les employés a travailler en équipe. De plus, la direction des RH est
responsable du paiement sans retard de salaires corrects.
Tout au long de ce Programme, la direction des Ressources Humaines est responsable
de:
e Plan d'activités du département des ressources humaines (disponible dans cette
section) ;
« Registre de présence;
e Dossiers administratifs ;
« Certificats d'actions (kit) ;
o Enveloppe du registre des actionnaires (kit)
e Registre des actionnaires, créé lors de 'la deuxiéme réunion et finalisé lors de la
liquidation de la société. v

Le département des ressources humaines est responsable de la gestion des dossiers
essentiels de I'entreprise, notamment :

plan de rémunération - Une description du plan de rémunération de l'entreprise se
trouve dans ses statuts. Au cours de la deuxieéme session, votre entreprise approuvera les
statuts standards du prodramme oy choisira de modifier et d'adopter UhE Versiar
euillez noter que toute modification des statuts doit &tre indj

L visée. V
révisee. g
département des ressources humaines.

duée dans le plan
dactivites du
Registres administratifs - Le département des ressources humaines est chargé de ten
s iqur les registres de presence et de paie, ainsi qu'une liste a jour g r
ajo e GlE lentreprise (y compris les noms, adresses, Numéros g
cons

adresses électromques).

€s employés et
e téléphone et

cion sur 13 paie - Le département des ressources humaines est chargé du calcy|
= ide le départeme-nt Cfes finances dans |a préparation des
yés lors de la liquidation.

inform
de la paié et Iao
payer les emP

chéques pour

noe Le registie de présence officiel de I'entreprise doit étre a jour et

e pl’ése ! 4 . ;
Reglﬂ'is_‘re yrces humaines dcjuent Noterles personnes présentes 3 chaque réunion.
exaet. © gttendré qudlques Minutes poun permettre aux retardataires d'arriver.) Un
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pourraient résoudre. Notez également que des maladies subites et des conflits d'horaires
ou autres conflits peuvent étre |la cause d'absence lors des réunions.

Certificats d'actions — Le département des ressources humaines est responsable de la
distribution des certificats d'actions (voir le registre des actionnaires pour plus
d'instructions). Vous devez vous assurer que tous les employés de l'entreprise ont une
compréhension de base de la maniére de remplir et de soumettre le certificat d'actions.

Registre des actionnaires - Lorsque votre entreprise commence le processus de
capitalisation, le département des ressources humaines est responsable de Ia
distribution des certificats d'actions de l'entreprise. Dans le registre des actionnaires,
inscrivez le numéro qui se trouve dans le coin supérieur droit du certificat d'action.
Inclure les initiales de I'employé a cété du numeéro.

Enveloppe du dossier de l'actionnaire - Les employés de la société doivent retourner la
copie du certificat d'actions de la société au département des ressources humaines.

Placer la copie de I'entreprise dans I'enveloppe et indiquer le numéro du certificat et la
date de retour.

i EXEMPLE :
Plan d'activités du département des ressources humaines
Le plan des activités du département des ressources humaines doit étre rédigé et joint I
I au plan d'affaires de |'entreprise pour la cinquiéme réunion. l

I Remplissez le plan d'activités du département des ressources humaines en utilisant IeI
I modéle ci-dessous. I

| Remarque : Il n'y a pas de paiement de salaires pour la premiére réunion, car ce tempsl
| est utilisé pour l'organisation de I'entreprise.

I Modeéle de plan d'affaires

par réunion.

—

I Le salaire de départ des employes de I'entreprise sera de $
I Salaires prévisionnels :

|
|
|
Salaire hebdomadaire deg employés $ I

I Nombre d'employés (x) - l
l (A) Salaire des employés par réunion (=) $ |
I Salaires des directeurs de département $ I
Nompre de directeurs de département (X) l

|

|

|

|

L]

I (B) Salaires des directeyrs par réunion (=) $ ————
I Total des salaires = (A+B)

I Statuts de la socigte
(Dressez Ia liste des statyte guieesermployeste rentreprise ont décidé d adopter.)

x N réunions=%————————

I Article |.

{

I Article Il. -
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Département production/gestion de projet : Réle et responsabilités
Le département production s'occupe de la commande des matériaux, de I'établissement
des objectifs de production, du développement des stratégies de production
organisationnelle et du contrdle de la qualité des produits. L'efficacité de la production
ainsi gue la qualité des produits détermineront le succes de votre entreprise. Pour bien
préparer le produit pour la vente, le chef de production initiera un projet « Créer un
nouveau produit ».
Tout au long de la formation, le directeur du département production est responsable du
(e):
o Plan d'activités du département de production (a trouver dans cette section) ;
o Registre de production;
e La gestion de projet.

Achat de matériels

En collaboration avec le département financier, et une fois la sélection du produit
terminée, le directeur de production lance le projet "Créer un nouveau produit”, qui se
chargera de l'achat du matériel nécessaire et de la production du produit.

Conseils pour l'achat de matériel :
o Recommander la quantité & acheter ; passer des commandes en temps opportun,
o Vérifiez toutes les livraisons pour s'assurer gu’elles ne sont pas endommagées et
gu'elles sont complétes.

o« Commander du mateériel supplémentaire, au besoin.

Normes de production efficaces

Développez la section de production du plan d'affaires de l'entreprise
objectifs de production, les estimations des couts des matériaux,
contréle de la qualité, les plans de sécuritg, ainsi que les procédures e
production en utilisant les concepts et |es compétences de gestion
apprendrez au co&jrrs de la quatrieme semaine pour tenir a jour le reg
et suivre les progres.

Pour inclure les
les procédures de
tles calendriers de
de projet que vous
istre de production

Consignes de sécurité )
Des conditions de travail Sres sont extrémement importantes dan
clest simplement normal et indispensable. Non seulement

 deit 52 préoccuper du bien-étre des employés de I'e

I toute entreprise ;
€ département de

| Ntrepr; L.
productio oyés « . e et
éga[ement mettre en ©eUVI® UN programme de sécurité efficace - it
dangereuses réduisent la productivité et peuvent entrainer |4 détérionat: IO:;S

ration e

marchandises.

ité
Cozt,mle;tement production doit garantir des normes de haute qualitg
Le depa

ortun des rapports sur les progres de l'entreprise vers 'y
ter'nps' OF;Z production. Le département doit tenir 4 jour le registre ge
objectifs - contréles de qualité ontlieu régulierement.

s'assurer d

en publiant en
tteinte de ses
Production et

e g ; ke
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=aCs en phe 5

egjcctionna je fonmat gui convient le mieswix & votre produit.
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Directeur du département production ou projet : réle et responsabilités

Le directeur du département production ou projet est responsable du lancement, de la
planification, de I'exécution, du suivi-évaluation et de la cléture d'un projet. Le projet que
vous gérerez prendra une idée de produit et créera un nombre suffisant de produits
pour atteindre les quotas de vente demandés. Nous appellerons le projet « Créer un
nouveau produit » Ce réle implique la création de tous les documents de gestion de
projet décrits ci-dessous ainsi que la gestion réussie du projet pour atteindre ses
objectifs.

Le directeur de production ou projet en collaboration avec les différentes parties
prenantes est responsable de la création et de l'acceptation des documents suivants: Le
registre des parties prenantes, la charte du projet, I'énonceé de la portée, le calendrier du
projet, la matrice d'attribution des responsabilités, le budget du projet, le plan de
communication, le registre des risques, le rapport de progression, le rapport sur les
enseignements tirés.

Le directeur de production/chef de projet doit utiliser les principes de gestion de 1Drc'>jet
pour le projet "Créer un nouveau produit”. En tant que chef de projet et chef d'éqUIP?'
il/elle doit appliquer les étapes de lancement, de planification, d'exécution, de suivi-
évaluation et de cléture du projet "Créer un nouveau produit".

Département marketing_: Réle et responsabilités

Le directeur marketing est responsable de la conception et de la mise en cguVvre de la
stratégie marketing de I'entreprise. Cela implique la formation de la force de vente: i
tenue des registres des ventes, le développement de programmes d'incitation 3 la vente
et la planification de campagnes publicitaires.

P .. . ente
Comme de nombreux employés hésitent souvent a adopter une technique de Vv

; : . _tivité, volre
agressive, votre travail est I'un des plus difficiles de I'entreprise. Votre créatiie cées
; 5 : ' jr le sueeE=
enthousiasme et votre €Xperience aideront a stimuler les ventes et a garantif Iendeurs:
. L ) ) X e
En regle générale, les employés du département marketing sont de tres bons V

£ 4 : ; : treprise
créatifs, innovants et énergiques dans leurs efforts pour promouvoir leur e
maniére unigue.

e du (e) S
Tout au long du programme, le département marketing sera responsabl

Plan d'activités du département (page 20)
L'enveloppe de bons de commande (disposer d'une grande enve

les formulaires de vente ou recus (annexe)
La fiche du tableay des ventes (a
Techniques de vente (

loppe) pour conserver

nnexe) g
discutées a la neuviéme réunion)

e
: ; : mi n ceuVr
* Le département marketing est responsable d¢€ élaboration et de la mise €

d'un plan soigneusement structy ré quiaidera le département a:

Identifier les clients potentiels.

Concevoir une stratégie de publicité ou dé distribution.

Formuler un Programme de formation /2 vente etd'incitation.

Fixer des objectifs de vente et dévelbpperndes stratégiespoiles attaind’®

e 1ED

graof
e Rechercher de Nouvelles méthotigs de,vEntest reCommander de nouyel
de produits. PR : thiv BTt W
it ian * Préparer et former les employés dé l'entrepnsc a vendre et fivier PR
. service
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Campagnes publicitaires
Déterminer quelle sera votre stratégie publicitaire (numérique, de bouche a oreille,
affiches, etc)).

Inventaire des produits

Le département marketing gére l'inventaire de tous les produits finis, y compris les
produits finalisés par le département de production. Le département marketing gére
également l'enveloppe des bons de commande, le tableau des ventes et, en cas de
liguidation, effectue le résumé des ventes.

Remarque : Apres la cinquiéme réunion, les employés doivent remettre l'argent des
ventes de produits au département des finances a chaque réunion. Le département
marketing conservera les recus des bons de commande dans I'enveloppe des bons de
commande. Ces informations seront utilisées pour remplir le tableau des ventes et le
résumeé des ventes lors de la liquidation.

Registres de ventes

L'enveloppe de bons de commande permet au département marketing de suivre les
stocks gue les employés ont en leur possession et d'enregistrer les ventes et les
commissions individuelles.

Obtenez la copie du formulaire de bon de commande de l'entreprise auprés du
département financier aprés qu'il ait collecté les paiements de tous les employés
conservés dans leurs enveloppes individuelles de suivi des ventes. Déposez |e formulaire
de bon de commande dans |'enveloppe de bon de commande et assurez-vous d'inscrire
au recto de l'enveloppe le nombre de produits vendus chaque semaine.

Asseyez-vous a cotée du directeur du département des finances pendant que les
membres comptent I'argent contenu dans les enveloppes de suivi des ventes. Le
directeur marketing (ou un repreésentant du département) doit parapher chaque
enveloppe au fur et a mesure qu'il ou elle prend le recu du bon de commande.

plan d'affaires du département marketing
Le modéle de plan d'affaires du département marketing doit étre remplj et inclus dans le
plan d'affaires global de l'entreprise pour la sixieme réunion.

—-—-w-_nﬂmmmm_ﬂ_-------_—-_-_--‘- -
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:-EXEMPLE - PLAN MARKETING

I analyse marketing s

I Une analyse marketing est une description det?ullee dL:l marché dang lequel votre

i entreprise entrera et de la position gu'elle espe.re atteindre. Vous deviies Bire =

| mesure d'expliquer qui sont vos clients et pourquol V.OtrE.-‘ produit est Unique et répond

I 3un pesoin du consommateur. Votre produit doit satisfaire un besoin oy ..

doit étre démontré dans le plan marketing.

g stratégie marketing _

p L8 5tratégie rr-'larketlmgﬁdé‘critl votre marché Cfble (qui acheétera votre produit) ; la
stratégie d‘f prix ‘;uo:::ﬂﬂ' 'Eﬂhbilité (combl€n Vous pouvez vendre votre oraHUIE:
le plan de dlstvw;e ! " mb;?llem fam 'ﬁ"_ vendre Vot.re produit et comment

vous altez falré’ ¥i'8t les Ventes projetes (combien de 6 reclulis il He

iy vouS pensez aue VOie éntreprise vendra).
$eTVIESE © 7 } Y il .
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Distribution
En tant que membres du département marketing, vous devez décider ou vous

souhaitez vendre votre produit ou service : Entreprises, amis et famille, supermarches,
banques, cinéma, écoles et lieux de culte. Evénements (par exemple, jeux sportifs,
concerts)

Stratégie publicitaire ou marketing
En tant que membres du département marketing, vous devez décider comment - ou sl

- vous allez faire de la publicité. Certaines stratégies marketing incluent :Dépliants
distribués a I'école, affiches, bouche a oreille, réseaux sociaux, panneaux publicitaires.
Objectifs de vente

La décision concernant I'objectif de vente de votre entreprise dépendra du seuil de
rentabilité de votre produit, du nombre prévisionnel de produits (obtenu auprés du
département de production) et le nombre d’employés de I'entreprise.

Marché cible

Qui achétera notre produit ou service ?

Distribution
Nous vendrons notre produit essentiellement par:

Publicité
Notre stratégie publicitaire sera:

Nous ferons de la publicité a ou dans:

Tous les supports publicitaires (balises, panneaux publicitaires couteront

$

Objectif de vente
Pour atteindre notre objectif de unités ve
I'entreprise devra vendre au moins produits.

ndues, chaque membre de

) aPFtiyot i i | izt t
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Département des finances : Réle et responsabilités
Ce département est responsable de la planification financiére et de la budgétisation, de
la tenue de registres précis et du suivi des progres de I'entreprise vers la réalisation de
ses objectifs financiers. De nombreux professionnels pensent que vous occupez le poste
le plus important de l'entreprise. La précision et I'nonnéteté dans le suivi des données
financiéres de lI'entreprise sont essentielles. Tout au long du programsnme mini-entreprise,
le département des finances est responsable du (e) s:
e Rapport financier;
« Enveloppes de suivi des ventes et bons de commande client (kit) ;
» Compte bancaire de l'entreprise, y compris les chéques (instructions figurant dans
cette section);
s Evaluation du produit ;
o Etat des activités;
e Chéques de paie (a partir du compte bancaire de I'entreprise) ;
e Chéques de dividende des actionnaires (sur le compte bancaire de I'entreprise)
o Dossier de la taxe sur les ventes.

Rapport financier

Le rapport financier utilise un systéme de comptabilité a partie double. Une pratique
courante dans les affaires, la comptabilité a partie double exige que chaque transaction
soit saisie deux fois - une fois dans la colonne débit de I'enregistrement et une fois dans
la colonne crédit. Bien que cela ressemble a un travail supplémentaire, le systeme 3
double entrée permet d'éviter et de suivre les erreurs.

Imaginez une balance a l'ancienne. Tant que les poids sont égaux, les deux cotés se
contrebalanceront. Si vous ajoutez du poids d'un coté mais pas de l'autre, la balance
basculera ; elle sera « déséquilibré ». De méme, si le total de votre débit ne correspond
pas & votre total crédit, le rapport financier ne sera pas équilibré et devra atre recalculé.

paie - ’
Optenir les t08 des salaires de tous les employés de l'entreprise Ja aupres duy

département des 1850 71ees humaines. N'oubliez pas que vous paierez les salaires pouy
P ns. Ne faites qu'une seule entrée dans le rapport financier poyr |3 -

réunio _ 1 g - éde|
1L ~ quand bien meme vous ferez un chéque individuel 3 chaque membre da
ie, . » ’ " 5 7 i . e
:Oa creprise lors de la liquidation. Le registre du chéquier doit indiquer le bénéficiaire et |
‘en i

monta nt de chague chéque.

possier de la taxe sur les ventes .
taxe de vente totale pour tous les produits vendus sera calculée et
La ta

‘quidation de Ia société au bureau régional JA. Le département finance
o tant des taxes de vente de la ville et de |'Etat. Lors de la sélection f
n % . . i
- m; |a cinquieme réunion, incorporer le chiffre correct dans le prix tot
lors de

le formulaire Jiévaluation du produit.
e

Payee lors de |5
doit déterminer
inale du produit
al du produit sur

oo t nationale ou gouvernementale -
Taxe de venté municipale € —— Pourcentage
Enveloppes d€ Sl:“w g:\ir\;e?jﬁe: envel ivi
chaque employ®€ :'ierciafe - Ilemmopjt:'e de suivi des ventes, Ay cours de la phase
opportunite €0 L e oty (20, COMIMencant par la cinguigme réunion),

naciue employe do;t_;ctm.lr.‘.r *ON enveloppe contenant deux éléments -
cl “)-q-u;jpi‘:—' d.f_-.,nfrepffo:“ du bon de commande client :
& _"”@spé“"es ou chequ
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Une fois que les employés ont remis les enveloppes de suivi des ventes, le département
finance doit s'assurer que les enveloppes sont paraphées et remises pour la prochaine
réunion. Remettre la copie d'entreprise du bon de commande au département des
ressources humaines pour le suivi des commandes.

Compte bancaire de l'entreprise

Le département finance doit ouvrir un compte bancaire dés qu'il élit un directeur
financier (aprés la deuxiéme réunion). Le directeur financier travaille avec le formateur
du programme et le bureau local JA pour l'ouverture d’'un compte d'entreprise et
acquérir des chéques.

Plan d'affaires du département des finances

Le département finance n'est pas tenu de produire un plan d'affaires distinct carl
Il'ensemble de la société JA participe a la détermination du prix du produit et du seuil de

rentabilité, ou de I'évaluation du produit, lors de la cinquiéme réunion. I

Le formulaire d'évaluation du produit disponible a la page 34 de ce Manuel doit étre|
Iinclus dans le plan d'affaires global de I'entreprise. Le département finance doit remplirl

Iet joindre le formulaire d'évaluation du produit au plan d'affaires de l'entreprise avant la
cinguiéme réunion. |
=T EmEEEw IO BTl O oS CoET=D o T e T T #__—__J

Département des relations publiques : Réle et responsabilités

Le succés de chaque entreprise dépend de sa clientéle et le département des relations
publiques assume désormais la responsabilité cruciale d'attirer et de fidéliser les clients.
Il est du devoir du directeur des relations publiques d’obtenir I'approbation du produit
avant que l'entreprise ne commence la production. Vous coordonnerez également
I'élaboration du plan d'affaires global et du rapport annuel, deux documents importants
qui communiquent au public ce qu'est votre entreprise JA.

Tout au long du fonctionnement de ce Programme, la direction des relations publiques
est responsable de (s):

La demande d'approbation de produit (annexe):

Apercu du plan d'affaires :

Cartes de membre (fournies par votre formateur);

Procés-verbaux du conseil d'administration ;
Présentation du rapport annuel.

Demande d'approbation de produit )
Ce formulaire doit étre rempili et Soumis immeédiatement aprés la sélection des produits
(cinquiéme réunion). Il est préférable d'utiliser le courrier électroniqgué comme mode de
dépét. Veérifier auprés de votre agence locale d'enregistrement des produits - Autorite
nationale de normalisation ou touyt autre of (il compétent dans votre pays-
Reportez-vous a I'annexe pour le ca hevas, A

Cartes d'identité du personnel
Chaque employé de l'entreprise recoit Une carte didentité professionnelle. La cart®
montre au public quiil ou elle est un Participant ay pmgramme de mini-entreprise: Les

. H - . s
dlre.cteUI:S doivent demander 3 tous les membres de J'entreprise de conserver ces carte
en lieu sur, car elles seront nécessaire

S pour toutes |es réunions.
Modéle de procés-verbal dy conseil d'administration e
Le modéle de procés-verbal du conseil d'administration st concu comme U
pour la conduite de la réunion. Cependant, vous devies ajdu"!it_de Fespace poll’

; : ' ) 1 e Sut o Eaatiiaih A )L o1 6 il Al
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enregistrer les « Motions » et « Seconds » et le « Rapport du département » Une bonne
option est de prendre les notes sur une feuille de papier vierge et de transférer les

informations par la suite. Ce modeéle doit étre utilisé pour les deux réunions du conseil
d'administration (réunions six et treize).

Présentation du plan d'affaires

Bien gu'un plan d'affaires puisse étre modifié, il constitue le plan directeur du succes de
votre entreprise. Par conséquent, une préparation précise et détaillée est essentielle ;
une approche bien planifiée aide les employés a définir une stratégie, a actualiser la

mission et les objectifs de I'entreprise, a surveiller les opérations commerciales et a
evaluer les résultats.

L'apercu du plan d'affaires est le résultat des efforts combinés des départements de
I'entreprise. Chacun doit s'acquitter de sa contribution a la date spécifiée (formellement
fixée par le responsable des relations publiques). Avant la sixiéme réunion, chague
département doit désigner un calendrier qui laisse suffisamment de temps pour
organiser les plans et finaliser I'apercu du plan d'affaires. Ce document essentiel est le

fondement de votre entreprise JA ; c'est Ia clé pour ouvrir la porte aux opportunités pour
votre entreprise.

1 EXEMPLE:
| Apercu du plan d'affaires
I Mission de la mini-entreprise JA

I Vision de la mini-entreprise JA

[
|
I
|
l
i
|
!
I
|
I

Vision de votre mini-entreprise :

|
—

produit
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I Seuil de rentabilité -

Objectif de vente du produit :

Salaire des employés:

Salaire des directeurs de départements:

=
—_
L

’ ticiper a
: se et par
Votre formateur vous fera lire les procédures et les statuts de | entrep'!

. s

: ° . - jlites de

un jeu de réle afin d'approfondir votre compréhension des reSponsabub”queS et
départements marketing, finances, ressources humaines, relations P
production.

Examen de la procédure de vente d'actions:

.VDUS el vos associés devez étre préts a fournir les informations sY
INvestisseurs potentiels :

. ‘evement.
1.Expliquer que vous vendez des actions dans une entreprise e Acth\f)\; collegues
Insister sur le fait quil s'agit d'une opportunité éducative POU' vous €
de diriger puis de liquider votre propre entreprise.
2.Preciser que chaque action colte 1000 FCFA /2 $. . mais que
3.Expliquer gue le profit oy |e retour sur investissement n'est Pas garant"r 5 leur
dans les expériences précédentes la plupart des concernés ont TéCUPeF? lf'-“"; 5
investissement de 1000 FCFA /2 $, et ont en plus recu des dividendes sUf ™
actions.

e ol i




Le département des ressources humaines est responsable de la distribution des
certificats d'actions a tous les employés de l'entreprise. L'objectif est d'acquérir 75.000
ECFA /150 $ en fonds de démarrage. Déterminer la maniere la plus équitable de '
distribuer les certificats d'actions parmi les éleves.

Expliquer que les employés doivent remplir un certificat d'action et une carte
d'information des actionnaires pour chagque vente. Vous et vos collegues devez présent
le certificat d'actions a l'actionnaire et remettre chague carte d'information de -
l'actionnaire au directeur des ressources humaines.

Le directeur des ressources humaines est responsable de I'enregistrement du numéro
de certificat d'actions sur 'enveloppe du registre des actionnaires au fur et 8 mesure que
les certificats sont distribués aux employés de I'entreprise. Tout I'argent des ventes :
d'actions est remis au directeur financier.

clature de la session
Avant de clore la cession, assurez-vous d’avoir réuni vos associés pour

» Réviser la charte et les statuts de I'entreprise ;
« Choisir le nom de I'entreprise, sa vision et sa mission ;

o Dé&finir un plan pour la collecter les fonds initiaux nécessaires ;
Commencer a réfléchir aux besoins de produit/service non-satisfaits au sein de |
sein de la

communauté.

b 1




Semaine 3:

Equipe de direction et plan d'affaires de
'entreprise

Ratnion e Faire une étude de marche

d'équipe / i e Continuer votre réle dans votre département (dans le but

session de ] de finaliser le plan d'activités de votre département)
|
t

|
I
|
|
i

o Continuer a vendre des actions pour |a capitalisation de
votre entreprise

travail des
éleves

j
i
I
t

Introduction (de quoi parle cette lecon ?)

L'entreprise entre dans la phase contextuelle du programme. Au cours de cette phase,

vous et vos collégues utiliserez des outils, tels que des études de marché et des analyse?
co(ts-avantages, pour déterminer les produits ou services potentiels pour votre marche
cible. Vous utiliserez des compétences telles que l'analyse des produits ou services et
l'interprétation des données.

Objectifs

o Développer et finaliser une étude de marché pour isoler un marché cible.
e Continuer 3 travailler sur les plans d'activités du département.

e Continuer a vendre des actions.
i de vos
- e et discutera
Votre formateur passera brievement en revue la réunion pma-(:‘edentteins e vos collegues
questions ou préoccupations Il ou elle permettra également a Ce;iznne ~insi que ce qui
de partager leur expérience de vente d'actions. Notez ce qul foncs o
ne risque pas d'augmenter vos chances de rapidement vendre VO

ié ela
sociés lors d
i Aré et vos as :
Passer en revue toutes les idées de produits sugge\ree.s par V?:i\tre s idées e !oroduuts
réunion précédente. Votre formateur vous aidera a faire le tri e au cein de la
et R A By obsewgtions quj io;lss:—:‘rvices non satisfaits.
communauté lors de recherche sur les besoins d& Proatilts |
4. Utilisez les
i erche de marche.
Votre formateur dirigera une session sur les outils de rech

NTorm hé in de
ation 'un n h de marché et au sel

i f tions ecues pou la Conception d'un pla de rec erch. e . |

I : J hes précises a accompilr afin de couvrir tous 1€s

VOs entrepri sfinissez des tac : i ‘élaborer
Quartiers zes\?sic de::mmblnauté De plus, chaque département continuera d
otre :
SON plan d'activités,
ues. .

ndre 3 des normes de qualité spécifid

Le produit oy service de 'entreprise doit répo




Réunion d'entreprise: Sélection de

Eroduit

Aujourd’hui, vous et vos collegues utiliserez les résultats du brainstorming (remue-méninges) produit

effectué lors de la précédente réunion, ainsi que les observations de la communauté, pour sélectionner deux
a quatre produits que l'entreprise pourrait envisager de produire pendant la phase de production du
programme..

A la fin de la réunion précédente, vous et vos collégues avez été invités a observer votre communauté et 3
identifier les produits nécessaires mais actuellement indisponibles. Discutez de certaines observations que
vous avez faites. Demander au DG de lire les idées de produits présentées lors de la réunion précédente.
Dressez une liste d'idées au tableau. L'entreprise doit considérer toutes les options.

Une fois que toutes les idées sont répertoriées, vous et vos collégues réfléchissez-y attentivement et
identifier les idées prédominantes.

Envisager de voter pour déterminer les idées favorites. L'objectif est que l'entreprise parvienne a un
consensus sur deux a quatre produits.

Une fois que vous et vos collegues avez identifié certaines idées de produit/services accrocheuses, la
prochaine étape est de tester le potentiel des produits/services retenus dans une étude de marché.

L'étude de marché peut étre définie comme I'ensemble des techniques utilisées pour
recueillir des informations et mieux comprendre le marché cible d'une entreprise. En
tant gu'entreprise, utilisez les informations recueillies pour concevoir de meilleurs
produits, améliorer l'expérience d'utilisation et élaborer un message marketing qui
attire des prospects de qualité et améliore les taux de vente.

—__ﬂ

Les outils d'étude de marché comprennent les enquétes, les entretiens, les groupes de
discussion et I'observation.

i e i i)

Réunion d'entreprise: Sélection de

Eroduit

Outils d'étude de marché

Les outils d'étude de marché aident
consommateurs. En analysant le marché,
produit pour répondre & un besoin de la com
I'analyse de marché et |es enquétes de marche
centre de cette discussion,

les entreprises a évaluer les besoins des
lentreprise peut déterminer le meilleur
munauté. Deux outils spécifiques -
(informelles et formelles) - sont ay

Vous €t les associés de votre entreprise devez deteIMINer “quelles informations

spécifiques vous Voulez que Iétude de marché fourn'sse afin d'aider votre entreprise 2
faire un choix de produit.

réalisant rétude de marché, vous découvrirez un besoin dy carsommateur;
raprise a pour tache didentifier un produit ou service qui répond 3 ce pesoin.

En
L'ant




Il existe des outils d'étude de marché permettant a l'entreprise de recueillir de
informations précieuses sur les éventuels produits ou services qu'elle pourrait produire
ou vendre.

Enquéte de marché
R

Votre formateur vous expliquera les outils de I'étude de marché tels que l'enquéte de
marché et comment extraire les informations nécessaires pour créer le bon produit pour
votre marché cible.

n moment

Une enquéte formelle nécessite de rassembler des groupes de personnes a u
t d'obtenir

et & un endroit prédéterminé, de poser un ensemble spécifique de questions e
des commentaires écrits et oraux.

identifier Ia population

Les enquétes de marché réussies se composent de deux étapes:
la volonté de payer

cible et mesurer de maniére appropriée et précise la demande et

pour le produit ou le service. . ident les
Les deux techniques fournissent de précieuses informations sur les produits €t 2!

: : ; irent.
entreprises & découvrir qui sont leurs clients potentiels et quels produits les attren

Cloéture de la session
[ R

Vous devriez, a la fin de la se
pour recueillir les tendances de consommation.

= ' sources
ssion, préparer votre étude de marche et d'autres

. 5 ent les
a demande. Etudiez en particulier comm

nt liés a l'offre et a la demande.

Effectuez des recherches sur l'offre et |
seuils de rentabilité et d'équilibre so



Semaine 4:
Introduction a la gestion de projet

Révisez le Manuel de la gestion de projet pour les jeunes
e Elaborer un plan de projet (objectif, portée, calendrier,
budget, parties prenantes, communications, risques, etc.)

e Remplir le guestionnaire de l'enquéte préliminaire du

Manuel de gestion de projet pour jeunes
e Remplir un questionnaire a la fin du Manuel de gestion de
projet pour jeunes

Introduction (de quoi parle cette legon ?)

Vous serez initié aux concepts de base de la gestion de projet et aux cing processus de
gestion de projet. En faisant cette activité, vous vous familiariserez également avec les
modéles de gestion de projet que vous utiliserez spécifiguement au cours de [a semaine

4.
Objectifs

o Etre initié aux bases de la gestion de projet

e Apprendre davantage sur le role de chef de projet

e Créer la charte de projet et le registre des parties prenantes pour le projet « Créer un
nouveau produit ».

La tache (quelles activités ferez-vous ?)

Avec la sélection du produit de I'entreprise, le chef de projet peut commencer la phase
de lancement du projet « Créer un nouveau produit ».

Le processus (décrire spécifiguement chaque étape du processus de gestjon de projet)
Effectuez des recherches sur les cing processus de gestion de projet : lancement,
planification, exécution, suivi et évaluation, cléture. En outre, familiarisez-vous avec les
canevas suivants

Registre des parties prenantes - Dans le processus de lancement, les €quipes de projet
créeront souvent un registre des parties prenantes, qui comprend les personnes (client
sponsor, membres. de I'équipe ou public) f'mp”qUéeS Ou ayant un intérét, positif om.;
négatif, dans le projet ou Ie:s résultats du projet (dans ce cas votre produit), leur réle dans
e pr ojet et leurs coordonnées.

Charte de projet - Les questions Pourguoi, Qui, Quoi, Quand, Oy et Cormment sont
utllisées pour créer une charte de projet. Une charte de projet est un document «
ant » le démarrage d'un projet et est utilisé pour clarifier et affiner davantage le




Enoncé de | S
a portée — L'énonce de | ia o
charte du proj 2 portée sappuie sur |a ‘descript L
projet au scription créee
sera accc;mp”JdanS Icec:ursldu processus de lancement et définit des objectifs pou?igs Ia’
mesurable afin que v pfOJEt: E.ssaye'r de rendre votre objectif aussi précis que possibleq:;
la portée du projet d 'ou's puissiez déterminer si vos objectifs sont atteints. Un énoncéd
e : jet décrit le travail qui sera effectué et ce qui N Beee
. ultat unique du projet. qui ne sera pas fait pour créer le
alendrier du projet - :
activités et téSher a ;Jcr::c;:sqle?d“er du projet doit étre créé, identifiant tous les jalons
. ir, C i , '
échéances. plir, y compris leurs dates de début et des différentes
Matrice d'attributi
MER] st tér;lrautlo.r? c’ies responsabilités - Une matrice d'attribution des res
Une bonne pra{teiqutjglsee p‘our affecter les membres de I'équipe aux taches appropriées
0 consiste également a dési 5 . '
grlnupale serait indisponible dEsigier (R SUppleantay eaEs I8 pefgenns
udget d iet - '
doetyre !: P;OJEt . Le budget est une estimation du coGt du projet
_les fournitures et les frais généraux. Ajoutez les devis pour,

ponsabilités

y compris la main-
déterminer le colt

ItDOta' du projet.

lan de communication - ’
d'informations su::lzt;zzonl_jz Tlembre's i l'eguipe et les parties prenantes ont besoin
pour que tout le travail soit f rtm Le proJ?t- > _developpe et sur ce qu'il va falloir changer
comprendre qui doit co e plan'f'cat'on’ de la communication impliqueé de bien
informations qui seraient mm.unlquer ayee S et & quelle fréquence, ainsi que les
Registre des risques - ||n tp-ertlhentes e Ut”_es pour chaque partie prenante.
avoir une incidence SurT: S:d@pznsab@ dl'd_e”tiﬁer les risques potentiels qui pourraient
possibilité de planifier u C,Ces u F{fOJlet. L'identification des risques potentie!s offre la
ne réponse a l'avance qui aidera a éviter ou 3 minimiser un

impact négatif sur le projet

Rapport d'état - i
P Un rapport d'état est un moyen efficace de <urveiller et de Jocumenter
d'autres. L€s rapports

l'avanc
em :
ent de votre projet et de communiguer ces progrés a
portée, le

d'état : 0 W

Calendr?:rl.i\lljrl:uc?;iiroj |Ide'ntlﬂer les éléments susceptibles d'affecter 12

sont livrés en retard, cela ae:f livrables du projet. Par exemple, si les mat du produit

Rapport sur les enslei : ectera.g’rander'nent le calendrier. ‘

avec les membres de E ements tirés - Creéer un docu ments tirés
équipe en demandant ce qui s'est bien passé, ce d

mi :
eux fait et quel processus devrait continuer.

ériaux

ment sur les enseigne

ui aurait pu étre




Semaine 5:
Choix et sélection des produits

= Faire une sélection finale de produit ou service

= Fixer des objectifs de vente pour votre entreprise

= Modele de plan d'affaires

Elaborer un plan de projet (objectif, portée, calendrier,
o oV S budget, parties prenantes, communications, risques, etc.)

§
:

e e ), )
(] (]

~ travaildes

Introduction (de quoi parle cette lecon ?)

En travaillant en groupes, en rassemblant, en organisant les informations, en
synthétisant et en évaluant les données, I'entreprise entre dans la phase de transaction
du programme. Au cours de cette phase, vous et vos collégues sélectionnerez les deux
ou trois meilleures options de produit/service pour une analyse couts-avantages.

Objectifs

e Remplir le formulaire d'évaluation du produit :

o Créer des objectifs de vente pour I'entreprise et chacun des employés ;

o Finaliser et soumettre le plan d'activités duy département :

o Sélectionner un produit ou un service de mini-entreprise JA :

o Crieyla eharts de preles & du registre des parties prenantes pour le projet « Créer un
nouveau produit ».

La tache (quelles activités ferez-vous ?)

|

e formateur vous guidera dans le processus d'analyse colts-avantages. L'entreprise

Wisilk méthode pour examiner les produits possibles retenus.

utilisera cette

. cessaire discutez du formulaire d'évaluation des produits qui se trouve 3 la page 34
Sine )

e Manuel Vous et vos collegues aurez probablement d'aide pour remplir ce
de €

1cOrrT-,u|aire.

b . - 1 1 S S i
oduit se|eCt'0n':‘e par l'entreprise sera évalué d'un point de vue financier 3 l'aide dy
e d'évaluation du produit. Une fois que vous et vos collé :

e, elle doit décider du prix d'un produit et fixer des objectifs
upe. Il s'agit de la derniére réunion avant la réunion du con
sunion), €t les plans d'activités des départements dev

formulair
formulal’
et de gro

gues avez rempli le
de vente individuels
seil d'administration
raient étre presque

creprise fjmt. également étre préte & envisager un produit de substitution. Votre
it de substitution sera sélectionné si les colts de production associgs au produit
proc¢ - sont inacceptablés ou ¢ le produit figure sur la liste deg produits non

IR AR S




Avec la sélection du produit de 'entreprise, le directeur de projet peut commencer la
Phase de lancement du projet « Créer un nouveau produit ».

Analxse colUts-bénéfices

Votre formateur expliquera l'analyse colts-avantages et menera une discussion sur des
situations réelles oU elles sont utilisées afin d'approfondir votre compréhension.

Cet outil est similaire @ une liste « pour ou contre » Les colts représentent les «
inconvénients » et les bénéfices les « avantages ».

Votre formateur vous guidera dans la réalisation d'une analyse colts-avantages.

Evénement Produit Produit
Pour: Pour : Pour:
Contre: Contre : Contre:

2 5 . . 1aygluation du
L'analyse colts-avantages terminee, veuillez consulter le formulaire d eVat e
& - . . 5 1 re i
produit. En suivant les étapes fournies, remplissez le formulaire en tant quen

Formulaire d'évaluation du produit

= apel: Déte miner les couts fixes |
« i e ; - i 8 | que soit l€
n S rise gui restent les memes, guel g
(i i t |les dépenses d'entrep
_es co(ts fixes sO o]

de produits fabriqués. Les salaires, le loyer, les dépenses de marketing e
nombre de " ;

‘équipement sont des exemples de codts fixes. ) s
eqt l:?l u ci-dessous illustre les coUts fixes effectués par la plupart des entreprlse§
;re:one:pexemme d'une entreprise de 10 employés se réunissant pendant 13 semaine
Veuillez noter que les salaires N€ sont pas payes pour la premigre réunion.) adrmon

s ario

Foubowa &6 Hot €l @ 284 9118 PIOULIEG

& ‘i'-wé
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Dépenses

Exemple d'entreprise

Votre entreprise

A. Salaire des employés
de I'entreprise JA (11 x
0,50 $ I'heure)

22 heures, 11 $ par
employé, (10 employés x
n$=10%)

B. Salaire des directeurs
de I'entreprise JA(T1x2 $
par réunion)

22 $ par directeur, (5
employés x22$=110 %)

C. Loyer et autres
dépenses fixes de 25 $,
payés au bureau local de
JA avec |la taxe de vente
lors de la liquidation

D. Outils

marketing 5%
E. Divers
F. Total colts fixes 270%

Le département des ressources humaines peut vous dire quelle est |a structure salariale

convenu

e. Pour la plupart des entreprises JA, la structure des salaires ne différe pas de

celle mentionnée précédemment ; il s'agit de la méme structure salariale spécifiée dans
la charte ou les statuts approuvés lors de la deuxiéme réunion. Le département

marketin

g devrait recommander un budget marketing.

-------------------—-—-——-----—__--~

es salaires sont des coUlts variables car le nombre de travailleurs et les :

| pema!’que L -

i heures nécessaires pour pc:od.uwe un article ou un bien peuvent varier @ mesure que la |

: demande augmente ou dlmlrjUE. Dans les entreprises JA, cependant, les travailleyrs I

| cont généralement « employés » pour un nombre d'heures fixe. En conséquence, il :

: convient de considérer les salaires comme un co(t fixe aux fins de cet exercice, I
LR} R N |}

L-é;;_zrozt:rmine-r;s-c:ms varl':ge.;-_--_---___---‘--"""""""

Les colts variab!es de 'entreprise sont les dépenses qui fluctuent ou « varient » avec le
nombre de biens pro@uits' et vendus. par exemple, une entreprise qui vend des

bonbﬂ
CQL:”.S v

ns préemballés dépensera plus & mesure que la production augmentera. Les
ariables peuvent &tre jiés 3 la fois & la production et au processus de vente.

4




Pour chaque unité vendue, votre entreprise devra payer des commissions de vente et la
taxe de vente. A I'étape 3, vous aurez l'occasion de calculer ces colts variables liés aux
ventes.

La feuille de travail suivante vous aidera a estimer le colt variable du matériel lorsque
des unités supplémentaires sont produites. Avec l'aide du département de production,
vous évaluerez les colts variables de votre entreprise a I'aide du tableau ci-dessous.

Le département de production ne peut avoir aucune contribution dans les colts
totaux projetés des matériaux. Si tel est le cas, estimez les colts de production et le I
I nombre d'unités.

: Exemple y
Produit d'entre;’rise Votre entreprise
A. Colt
prévisionnel de 100 $
matériel
B. Diviser par le 100 $
nombre d'unités
C. Colt du ¢
matériel par 1
unité
Etape 3: Déterminer le prix ey odts fixes et variables de vot .
avez déterminé les € Otre produit, vous

Maintenant que vous
Pouvez fixer un prix rentable:

Le tableau suivant Vous aidera a déterminer votre profit brut par unijtg a différents prix

test. Clest |a différence entre
Votre produit. Entrer un prixt
taxe de vente. Utiliser le colt duma

le prix et les colts variables de production et de vente de
est élevé et un prix de test bas pour votre produit! Indiure la
tériel par unité de l'étape 2. . a3 16Q

gl




Calculer le bénéfice brut par unité a des prix différents.
i Remargue : Remarque : le département des finances est responsable du rapport de
l prélévement de taxe de vente. Il déterminera quelle est la taxe de vente pour la
I localité. Assurerez-vous que les employés prennent en compte les taxes de ventel
l locales et nationales. I
Prix Prix
i ik : Test Test
d’échan d’échantil risc #1 Fixc #2
tillon#1 lon #2 P P
A. Prix
unitaire net de
5.00% 6.00
la vente au
deétail
Codts variables
B.
Commissions -.50 -.60
de vente 10%)
C. Taxesurla .25 30
vente (5%)
D. Codtdu
matériel par -1.00 -1.00
unité (étape 2)
E.Bénéficebrut, | . . _ __
par unite [ sasls W 186G




Instructions :

Ligne A. Entrer deux prix test pour votre produit. Un prix doit étre « élevé » et I'autre « bas
»,

Lighe B. Entrer le colt de la commission de vente de 10%.

Ligne C. Entrer le montant de la taxe de vente de la localité/municipalité et de I'Etat.
Dans I'exemple, le taux de la taxe de vente était de 5% (5.00 $ x 0,05 = 0,25).

Ligne D. Entrer le colt des matériaux par unité de I'étape 2, lighe C. Soustraire les lignes
B, C et D de la ligne A et inscrire le résultat sur la ligne E.

Ligne E. Il s'agit de votre bénéfice brut par unité - la différence entre votre prix et les
coUts variables par unité de production et de vente.

Etape 4 : Déterminez le seuil de rentabilité
Une analyse du seuil de rentabilité est fréquemment utilisée par les entreprises
fabrication pour fixer les prix.

Elle aide I'entreprise a déterminer le nombre d'unités qui doit &tre vendues pour couvrir
ses coUts (ou atteindre le seuil de rentabilité).

Prix Prix

L s A Test Test
d'échan d'échantil Fixc #1 i 42
tillon#1 lon #2 p P

Colt fixe

, 270.00% 270.00%
(étape 1)

Repartir le

bénéfice brut 3.25% 4.10%

par unité

Seuil de a3

rentabilité i 66 unités
unités

point (unités)

== oo oo G comeny (SUTEN DSNTRS GEDTS QETEN ESSIT) GESme CESSd EERE ey o e R b
I Remarque : Au prix d'échantillon #1, vous réaliserez un bénéfice de 3,25 $ pour chaque,
I article de plus de 80 unités que vous vendrez. Gardez 2 |'esprit que cela ne comprend

pas l'argent qui doit étre versé lors de la vente d'actions, ni %S dépensesrsyj?ﬁqf?me"ta‘_’“

qui peuvent survenir.

ght sl ¥
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Objectifs de vente individuels et collectifs

Aprées avoir calculé le seuil de rentabilité pour le prix souhaité, déterminez le nombre
d'unités gue chague employé devra vendre pour atteindre le seuil de rentabilité.

Comment réaliser un bénéfice ? Plus vous vendez, plus vous avez de commission de
vente !

Objectifs de vente individuels :

Objectifs de vente collectifs :

q
'Remarque : Rappelez-vous qu'il s'agit de la derniére semaine pour vendre des action:l
avant d'approuver [e plan d'affaires de 'entreprise et de commencer la production.

L I

Votre formateur vous aidera a remplir le canevas du registre des parties prenantes et la
charte du projet.

Canevas du registre des parties prenantes




-

l Canevas de la charte de projet I

I Nom du projet : I

Directeur de projet : La personne chargée de veiller & ce que chacun des buts etl
I objectifs du projet soit atteint. I

IMembres de I'équipe : Toute personne travaillant sur un projet et contribuant a sal
I réussite.

I Description du Projet : Décrivez le projet. Quel est le but de votre projet ?
l Exemple : concevez et fabriquez un robot entidrement autonome avec une
I manipulation précise des objets dans un environnement multi-robot.

l Raison ou justification du projet : Pourquoi faites-vous ce projet ?

I Les étapes importantes : Quelles sont les grandes avancées 7 Quels sont les livrables ?
I Quelles sont les échéances ?

Critéres d'acceptation : Comment le produit final sera-t-i| évalué ?
Hypothéses : Que pensez-vous étre vrai a propos de ce projet ?

Contraintes : Quels facteurs pourraient entraver la réalisation du projet ?
Risques : Quels éléments pourraient causer des difficultés pendant |e projet ?
Ressources : De quelles ressources avez-vous besoin ? Combien cela coQtera-t-il ?
Date de début du projet :

Date de fin du projet :

Directeur de projet :

Approuve par:
Date:

Examen du projet

I
I
I
I
I
I
I
I
I
|
I
|
I
I
I
I
I
I
I
|
I
I
I
I
I
I
1

r—‘
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Cloture de la session
N e

A la fin de la session, les vous devez (avoir appris a) :

Extraire des données importantes de vos études de marché :
Effectuer une analyse colts-avantages

Rempli le formulaire d'évaluation du produit avec votre entreprise ;
Sélectionné un produit de I'entreprise pour une production locale ;
Avoir vendu plus de 90 % des actions de votre entreprise !

Commencez a préparer la réunion de votre conseil d'administration (CA) en finalisant le
plan d'affaires de votre entreprise.

Si vous étes dans le département des ventes, votre fiche des ventes doit étre préte pour
la réunion du CA.

Si vous &tes membre du département des relations publiques, vous devez vous assurer
que des copies du plan d'activités sont disponibles pour
conseil d’'administration.

tous lors de la réunion du

A




Semaine 6

introduction a ila Réunion du conseil
d'administration 31

éleves

L R R 4% 334 : B :
[ REGnIan Wi e Diriger une réunion du conseil d'administration
| d'équipe / E e Commencer le processus de préparation « Créer un
| : - z
- sessionde nouveau produit » ‘
] travaildes ; o Approuver le projet et lancer le plan de projet
4

p—

Introduction (de quoi parle cette legcon ?)
B SR

L'entreprise entre dans la phase d'opportunité d'affaire du programme. Vous et vos
collegues organisez une réunion du conseil d'administration pour approuver le plan
d'affaires de I'entreprise, examiner les stratégies de mise en ceuvre et adopter la charte
de l'entreprise.
Vous et vos collegues devez :

o Initier le développement et/ou la production du produit ;

 Garder des registres précis et organisés de toutes les transactions deg départements.

La tache (quelles activités ferez-voys ?)
IR T

Le Directeur général et les directeurs de départements sont chargés de diriger la
réunion du conseil d'administration. Le directeur geéneéral suit son ordre du jour et dirige
la réunion selon la procédure parlementaire. Le réglement ge |4 procédure
parlementaire se trouve aux pages 15 et 16 do’e cé Manuel. La charte sera présentée
l'ensemble de l'entreprise au cours de la réunion. Le département des relations
publiques est chargé de faire des copies du plan <’:I'affa|’res POUr les participants

Assurez que la fiche du tableau des ventes eS'F ;:_)reser-ntee avec les ayutres fiches .

A la réunion d'aujourd'hui, le conseil d'admmlstraltlorw Proceédera 3 yn exam.en final et
demandera l'approbation du plan d'affaires de 'entreprise. En outre, la Charte sera
officiellement présentée a l'entreprise. Si laRsua e st approuvée . cre|a signifie que
l'entreprise est préte pour la production.

Réunions du conseil d'admmistration
R R

A ce stade du programme, le DG et les directeurs de départements sont chargés de

diriger chaque réunion. . R
Le département des relations publiques doit distribuer des co

participants de la réunion. Conformeément a l'ordre du jour e
parlementaire, le directeur général dirige la reunion.

pies dy plan d'affaires aux
L aux regles de procedure

Le DG et les directeurs de départements doivent étre préts a revoir fes regles d.e
Procédure parlementaire avec les membres de l'entreprise, | 'ordre du jour du doit
Prévoir du temps pour chaque département pour résumer sa contribution ak

plan
d'affaires global de l'entreprise. Cela garantit que tous les déps rernents ont.. Mnhe

W/




Répartition par départements
R T T

Aprés la réunion du conseil d'administration, passez le reste de la réunion 3 travailler
avec les membres de votre département.
Chaque département doit s'assurer que chacun des membres comprend ses

responsabilités au sein du département et les livrables de I'entreprise pour cette
réunion.

Le DG doit veiller a ce que tous les départements aient les informations et les
ressources nécessaires pour mener a bien leurs taches.

Les départements du marketing et de la production devraient travailler ensemble pour

rechercher et commander du matériel en vue de Ia phase de production du
programme.

Les départements des finances et des ressources humaines identifient et remplissent
tous les registres et transactions de I'entreprise.

Le département des relations publiques est chargé d'aid
er les autr ices, au
besoin. es services,

Cloture de la session
N G

A |a fin de la session, vous devez :
e Comprendre votre role au sein de votre département et sa contributj cés
global de 'entreprise. ution au Sue
e Commencer a VoUs preparer a la phase d'o

R pportunité :
gu'entreprise (fabrication et production dy produ Commerciale en tant

it).

H
¥
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Semaine 7 :
Production et planification de projet

- Réunion t i .

. d'équipe / 4 e Acheter des matériaux pour la production

!' sessionde ! ° Démarrer le processus d'opération de I'entreprise
 travaildes e Réaliser la premiére vente

~ éléves Gl

EERE LS VR RN S SR LUS U S AL

el con SRR
Introduction (de quoi parle cette lecon ?)

Cette session planifie le projet « Créer Un nouveau produit » et prépare le département
de production pour les travaux a venir. Une fois la planification terminée, I'exécution du
projet commence. Les documents nécessaires a la production dy produit, tels que le
plan de gestion des ressources en annexe et le processus de commandes, ainsi que le
plan d'affaires de I'entreprise sont mi_s en i:euvre. Vous et vos collégues pouvez participer
a une session avec des conférenciers inviteés pour en savoir plus sur ce processus.

Vous et vos collégues devez:
1.Commencer & acheter des matériaux nécessaires a la production,
2.Préparer les enregistrements nécessaires aux opérations de lentreprise.
3.|dentifier les formulaires de bons de commande et |e Botessus de GerEdits
produits.

La tache (quelles activités ferez-voyg ?)
LR RN

Votre formateur dirigera une séance de_‘reVISIC}ﬂ des descriptions et responsabilités des
départements énumérés lors de la deuxieme réunion.

Vous passerez en revue les formulaires de bons de commande de Votre entreprise et la
fiche des ventes.

Avec vos collegues, passez en revue les _formulalges de bons
processus de vente de produits. RevIser brievement les formulair

par chague département.

de commande et le
€S qui seront remplis

Votre formateur vous guidera dans une activité de vente oy deux membres de
l'entreprise mettront en sceéne le processus du formulaire de comma
le réle du client et l'autre I'employe de |'entreprls‘:e. N'oubliez Pas que des informations
précises et lisibles fournies par lgs deux_ parties aideront l'entreprise a suivre les
commandes et garantiront une livraison rapide et des cl“ients atiere T

| 4

Nde. Un éleve jouera

-
AU cas ot un conférencier serait invité, bt
sujet a discuter, le profil du conférencier et uté infor

Wi .E#’mp*éhé'l N claite des livrs s




Vous et vos collegues devez pleinement assumer la responsabilité de l'entreprise car le
réle de votre formateur est désormais celui de consultant de I'entreprise.

Continuez le processus de production. Effectuez toutes les taches en suspens définies
par les responsables de département et révisez le processus de vente de I'entreprise.

Enoncez la portée du projet. Réfléchissez aux matériaux nécessaires a la production du
produit. La portée doit contenir tout le travail nécessaire a la commande des matériaux,
pour la fabrication du produit, pour approuver la qualité du produit et pour stocker
suffisamnment de produits afin d'atteindre les objectifs de vente de I'entreprise.

Questions adressées a I'équipe de production et au directeur de projet : Quel est l'objectif
final de la chaine de production ? Combien de produits devez-vous fabriquer en une
semaine ? Comment allez-vous vous assurer que cet objectif est atteint 7 Comment
allez-vous suivre la progression de la production et communiguer avec tous ceux qui

participent au le projet ? Comment allez-vous anticiper les risques et corriger tout
incident ?

En suivant ces étapes et en utilisant les principes de gestion de projet pour votre ligne de
production, vous répondrez a ces questions et atteindrez efficacement vos objectifs dans
les délais impartis et avec les ressources financiéres prévues au budget.

Un exemple d'énoncé de portée pour mener a bien un projet simple tel qu'un diner en
famille ressemblera a ceci:

Le projet comprendra :Le projet ne comprendra PAS :
e |nviter les invités
e Préparer lerepas
e Dresser la table

L oS TERIAIT =) ) départemem production élaborera le calendrier du projet dans le cadre
du processus de planification.

canevas du calendrier de projet

R 8 T

i |  Tempsde
taches | travail estimé
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Créez une matrice d'attribution des responsabilités (MAR) pour votre projet "Créer un
nouveau produit" afin d'attribuer des taches a chaque membre du service.

Canevas MAR
[ T VR

Le département des finances et le département de la production doivent ensuite
collaborer pour élaborer un budget pour le projet "Créer un nouveau produit”.

Un budget est une estimation du codt du projet, y compris la main-d'ceuvre, les
fournitures et les frais généraux (bureaux et équipements). Faites la somme des devis
pour déterminer le co(t total du projet. (Voir ci-dessous le canevas du budget)

Canevas du calendrier de projet




Créez un plan de communication pour la gestion de projet afin de vous assurer que
toutes les parties prenantes sont bien au fait du projet et de son avancement a tout
moment. Utilisez le canevas ci-dessous afin d'organiser votre plan de communication en
conséquence et de determiner qui, dans l'entreprise, est responsable de quoi. Le
département production travaillera en collaboration avec le département des relations
publigues dans I'élaboration de ce plan de communication.

Canevas du plan de communication
T s D3 TR




Participez & une séance de brainstorming pour créer un inventaire des risques avec vVos

collegues.

Canevas de I'inventaire des risques

Organisez une réunion d'entreprise pour examiner et approuver les documents du projet

"Créer un nouveau produit" ci-dessus.

Cloture de la session

A la fin de la session, vous devez:
e Avoir passé en revue les formulaires de bons de commande ;

e Avoir commencé la production ou la préparation pour la production.




Semaine 8:
Exécution du projet « Créer un nouveau

ﬂroduit » Bour démarrer la production

Utiliser le processus d'exécution de la gestion de projet
(suivi, correction et contréle) pour exécuter la production
et les ventes

e Soumettre un rapport sur |'état d'avancement du projet

Introduction (de quoi parle cette lecon ?)

Cette session met l'accent sur la mise en ceuvre. Chaque département commence a
mettre en ceuvre le plan d'affaires de I'entreprise. Au fur et 3 mesure gue le processus se
poursuit, vous et vos collégues participerez activement aux opérations de 'entreprise en
faisant ce qui suit :

= Affiner et mettre en ceuvre tous les aspects du plan d'affaires de I'entreprise ;

= Se préparer a vendre |e produit au marché cible défini ; '

= Continuer la production ;

= Tenir des registres précis et organisés de toutes les transactions ;

= Fournir un rapport sur |'état d'avancement du projet aux parties prenantes.

La tache (quelles activités ferez-vous ?)
Lo TN

Assurez-vous que vous et vos collégues connaissez ce qui doit &tre accompli lorsque
l'entreprise entre dans la phase d'opportunité d'affaires.

N'oubliez pas que vous et vos collégues gagnez chacun 10% de commission de vente syr

la quantité totale de produits que vous vendez. s

ez la production de l'entreprise en veillant a ce que chaque membre de
lCommeer Casse en revue son réle et les taches qui lui sont assignées.
'entreprise

cléture de Ja session

n, vous devez avoir :

. seSSiO ; %
Ala fin dela décrites par les directeurs de départements ;

taches

EﬁeCtUé,sz production et commence les ventes de produits.
Continue




CANEVASDU RAPPORT SURL'ETAT D’AVANCEMENT |

Rapport sur I'état d’avancement:
Projet : Créer un nouveau Produit:
Nom de I’équipe :

Date :

Ftat d’avancement du projet :
JEn bonne voie

Risque de dérailler

1Hors de controle

T'aches accomplies : Quel travail avez-vous accompli ?

Ta.ches en cours :Sur quoi travaillez-vous actuellement ?

T'aches planifiées : Quel travail n’avez-vous pas encore
commence ?

Défis : Quels défis avez-vousrencontres ?

uelles mesures avez-vous ol comptez-vous brendre pour
es résoudre ?

Questions 3 discuter : De quelles questions avey-vous
besoin de discuter avec votre directeur de projet?




Semaine 9:
Ventes

e Continuer avec les ventes de produits de I'entreprise
o Ajuster les stratégies inefficaces, le style de gestion de
projet

Introduction (de quoi parle cette lecon ?)
R R

Dans le prolongement de l'activité de la semaine derniére, vous et vos continuerez de
produire et de vendre votre produit. Dans cette activité, l'accent sera mis sur des
techniques de vente spécifiques qui vous aideront, vous et vos collégues, 3 atteindre vos
objectifs de vente. Certaines compétences clés a retenir de cette activité comprennent la
communication orale et écrite, le brainstorming, le travail d'équipe, la collaboration et la
prise de parole en public. A |a fin de la session, vous et vos collégues devez :

e |dentifier les techniques et stratégies de vente efficaces.

e Reconnaitre les stratégies de production inefficaces et faire |leg ajustements

nécessaires

La tache (quelles activités ferez-vous ?)

Examiner les activités de vente et procéder a des ajustements si nécessaire pour
augmenter les ventes.

La vente de produits est essentielle au succes de I'entreprise. Vous et vos collégues serez
impliqués dans la vente des produits de l'entreprise.

Le département marketing doit passer en revue les techniques de vente au cours de |g

réunion pour voir si votre entreprise progresse et atteint ses objectifs,

ot vos collégues gagnez chacun une commission de 10 % sur leg
la fin du programme. Il est de la responsabilité de chacun de
rise.

N'oubliez pas que vous et *
ventes totales de prodults @
vendre les produits de 'entrep

snétiti des présentations les uns avec les autres devrait vous aider, vous et VOs
L r‘epetltlo‘n devenir de meilleurs vendeurs. Essayez également d'offrir un retour
collegues, 3 Te discours de vente de vos colléegues. Un feedback constructif est un
constructif sur ndwich qui commence par ce que vous appréciez dans l'argumentaire de

en sa ; 3i ; .
feedback Le vous penseZ qu'il peut améliorer ou travailler, puis I'effet positif global que
vente, cescéz que son argumentaire aura.
vous pen 1

rrhateur VOus guidera a travers une série d'improvisations de vente afin
le discours de vente de chacun.

votre fo
dsam élioref




Vous remarquerez que la répétition continue vous permet d'améliorer votre discours de
vente et de mieux connaitre votre produit. Cette méthode est efficace pour répondre

aux questions difficiles des clients potentiels.

Cloture de la session

A la fin de la session, vous devez :
o Enregistrer les ventes réalisées sur les fiches de vente;
o Répétez votre discours de vente;
o Notez vos attentes pour les sessions a venir.

]
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Semaine 10:
Ventes, stratégie et cloture du projet

o Commencer a préparer les ventes réalisées dans des
rapports pertinents

» Diriger |a revue des produits

o Cloturer le projet « Créer un nouveau produit »

Introduction (de quoi parle cette lecon ?)

Grace a I'aCtIOh !e synt"»étfser et d'évaluer l'information, de faire des observations et de

travailler en équipe, vous et vos collégues étes encouragés a organiser des réunions de
service pour partager les meilleures pratiques et proposer des changements aux
opérations actuelles de I'entreprise dans le but de:

e Continuer les ventes et la production de vos produits.

e Passer en revue des produits

e Affiner les stratégies des différents départements.

La tache (quelles activités ferez-vous ?)

Calculez votre indice de performance programmeée (SPI) en fonction des ventes réalisées
par rapport aux objectifs de vente. Par exemple, si votre entreprise JA a ciblé un objectif
de vente de produits d'une valeur de 400 $ mais a réalisé que 250 $, le SPI est de 250/400
= 63% ou 0,63 indique que vous é{es sur la bonne voie si vous avez une semaine ou deusx
pour terminer les ventes. Grace a E:e’t indice, vous pouvez suivre les progrés de votre
équipe et décider si v’ous_devez accelere.r Ie§ ventes en essayant différentes stratégies. S
Jes ventes sont trop élevées, cela peut signifier que les ventes vont trop bien. Peut-étre
lients achétent le produit pour une raison ou un besoin différent et que vous
enguéte.

que les € '
devez procéder a une

ion Examen des objectifs et de I'expérience de |'entreprise a la page suivante,
nd des questions qui vous encouragent, vous et vos collegues, 3 réfléchir et 3
xpériences. Vous et vos collégues devez examiner les questions au cours de
ou peu de temps avant la dixiéme réunion.

Lisez la sect
Elle compre
avaluer ves
cette réunion

cutez avec Vos collegues pour déterminer leur niveau d'intérét actuel. Certains
nt étre frustrés par le programme s'ils ont du mal a vendre le produit. Soyez un
re de I'équipe qui soutient et écoute. Vous pouvez proposer de les aider ou faire

Dis
peuve

emb 5
m 5 votre formateur pour encourager vos collégues, Discutez €galement d'une liste

appel lleures pratiques

rmateur, aui ?St maintenant le consultant de votre entreprise, menera une
on SUF les succes et.‘res échecs de l'entreprise. Ce ProCessus permettra d'établir
des meilleures pratiques pour aider l'entreprise & ajuster ses wald el

discuss
b Line liste




Il se peut qu'un conférencier soit présent. Si c'est le cas, c'est lui qui pourrait mener la
discussion sur les meilleures pratiques, comme indiqué dans la section suivante sur les
réunions d'entreprise, ou offrir des idées pour établir efficacement les meilleures
pratiques dans un contexte entrepreneurial.

e e e e e e e e e e e e e = g

i FaFIe point sur les objectifs et I'expérience de l'entreprise
I Répondez aux questions suivantes : I
1.En tant qu'individus, départements et entreprise JA, avons-nous progressé, sur la |

base de la mission et des objectifs de vente de notre entreprise ? l

2.En tant gu'entreprise, devons-nous intensifier nos efforts pour augmenter les ventes ?

3. Faut-il augmenter la production ? I

4.Devons-nous intensifier nos efforts en matiére de marketing ou de publicité ? l

5.Est-ce que tous les départements de I'entreprise tiennent des registres précis et a jourl
’ I

6.Quelle est la plus grande réussite de notre entreprise JA jusqu'a présent ?

7.Que peut améliorer notre entreprise ? I

8.ldentifiez un membre de I'entreprise qui a travaillé extrémement dur, mais qui n'a regul
aucune reconnaissance. Comment pouvez-vous apporter a cette personne une I
certaine reconnaissance ? I

9.Qu'est-ce gque vous appreéciez le plus dans votre entreprise jusqu'a présent ?

I 10. Quelle est la chose qui vous enthousiasme le plus ? _!

h_———_____—__—_____—___

Les Meillures Pratiques
e s

Une meilleure pratique est une activité ou une procédure qui est plus efficace et
efficiente que d'autres. L'examen des meilleures pratiques aide les entreprises a

adapter et 3 améliorer leurs processus et procédures.

Réfléchissez & certaines des meilleures pratiques au sein de votre communauté.

Recherchez des exemples qui montrent que de nombreuses technigues ont été

utilisées. mais I'une d'entre elles était clairement prépondérante. Suggerez d'envisager
1

des solutions sociales, économiques et environnementales mises en ceuvre partout

dans le monde.

Lors des réunions de départements, vous te€ VOs cfollég.u.e'zs devez identifier les
meilleures pratiques pour votre groupe. Une fois ldentllfre, chague groupe est
responsable de déterminer comment modifier ou ameéliorer les processus et
procédures du département. Chaque département est responsable d'informer |e reste

. édure.
de I'entreprise de tout changement de proc

Remplir le formulaire des enseignements tirés Trouvez le canevas ci-dessous pour

remplir votre rapport.




Cloture de la session

e Compris les meilleures pratigues et commment les mettre en ceuvre ;

» Expliqué/défendu tout changement apporté aux processus au sein de votre service :

» Effectue les taches comme indiqué par le directeur de votre département :
e Conduit la revue des produits ;

Continué la production de produits;

e Continué a vendre;

¢ Commenceé a penser a la liquidation de I'entreprise ;

e Lisez la section intitulée Point sur les objectifs et I'expérience de I'entreprise.

Modele de rapport sur les enseignements tirés

Rapport sur les enseignements tirés

Projet : Créer un nouveau Produit
Nom de I’équipe :

Qu’avons-nous fait de bien ?

Qu’aurions-nous pu faire de mieux ?

Que devrions-nous continuer 4 faire ?

staient les princi & .
Quels eta . L = relicontrés au cours du
projet, et comment ont-ils été relevés ?

ei . b : ,
Quels « enselgnements » avez-vous tirés de ce projet et qui

pourl'a’ient vous étre utjleg a l'avenir dans d’autres projets
\
Mol ?




Semaine 11:
Inventaire

SRR 7
Réunion 1
d'équipe / |
1
|
|

o Compiler les rapports en préparation a la réunion du
conseil d'administration
e Faire un résumé des 7 projets « Créer un nouveau produit»

session de
travail des
éleves

cléturés

Introduction (de quoi parle cette legon ?)

Les objectifs de cette session comprennent I'identification et I'évaluation des besoins de
production et d'inventaire pour la vente du produit final et la préparation\de tous les
formulaires et registres nécessaires pour le rapport annuel. Vous et v:os co]legu’es deVTZ
commencer a finaliser la production, évaluer les stocks excédentaires et préparer la

réunion du conseil d'administration.

La tache (quelles activités ferez-vous ?)

Prendre comme exemples des rapports annuels de diverses entreprises.

Tous les départements devraient commencer a collecter et & compiler les dossiers et les

sommaires nécessaires pour le rapport annuel.

es de I'entreprise. Essayer de conclure les ventes
de produits avant la prochaine réunion. Votre entreprise doit remplir le rapport annuel

AUni g i ion (treizieme réunion).
our la réunion du conseil d administrat : ‘ ‘
gasser sn revue Jes descriplionskds oS départements qui se trouvent a la section

deuxiéme réunion de ce manuel.

Rapport annuel

Le moment est venu de finaliser 1S vent

Le rapport annuel est 'occasion pour I‘en'crep_rise de présehnter'sej réalisations au public.
Bien que le responsable des relations p’ubllcl.UESdSO't c afget s coordonner chaque
section, toute I'entreprise contribue a la reda?tion e cetrals_p}:);_:)r : gsser en reyue la liste
de contréle du rapport annuel avec yotre departerment. L.a Iste ci-dessous indique les
formulaires requis et la responSabiIIté de chague département.

Liste de contréle du rapport annuel
[ A

Le rapport annuel doit inclure les éléments suivants:

o La page de garde, y compris le logo de Ientreprise (marketing)

o La table des matiéres (production)

o La présentation de la société et la lettre auxX @ctionnaires (DG)

. La lettre de remerciement au bénévole (D)
La lettre de présentation des départements (tous les chefs de départements)
Etat des activités (finances)




Reglement (ressources humaines)
Apercu du plan d'affaires (relations publiques)

Le département production est responsable de I'impression et de la reliure du
rapport annuel.

Penser a inclure des éléments ou des images supplémentaires. Cela ajoutera de la
valeur au rapport annuel de I'entreprise.

Cloture de la session
S S T e

A la fin de la session, vous devriez avoir :
e Commencer a boucler la production ;
e Commencer a rédiger le rapport annuel.




Semaine 12 :

Rapport Annuel
(B o

- Réunion 1 |
i R .ty o Soumettre tous les rapports pour examen en vue de la '
| |
é p : éunio conseijl d’ inistrati ?
[ T T | réuni rndu nse'lld_admmls ration |
| -
% travaiidas o Remplir le plan d’action personnel .
. éleves ' e Remplir le formulaire des enseighements tirés

Introduction (de quoi parle cette lecon ?)
AL P L

La session sera axée sur la recherche et la maniere d'appliquer ce que vous et vos
collegues avez appris dans le cadre d'une entreprise a des activités entrepreneuriales
personnelles. Les objectifs & atteindre au cours de cette session comprennent :

e La mise en pratique des enseignements tirés du projet d'entreprise ;

o La création d'un plan d'action personnel;

e La compilation du rapport annuel

La tache (quelles activités ferez-vous ?)
R

Passer en revue le plan d'action personnel qui se trouve a la page 58 de ce manuel. Il est
congu pour vous fournir, & vous et vos collegues, un plan individuel a suivre apreés la
L}

liguidation de I'entreprise.

Faire un bref rappel des notions de la réunion précédente. Avec vos collegues, vous
discuterez des prochaines étapes de votre parcours entrepreneurial.

Prochaines étapes
AR

Cette discussion vous aider
gue vous avez appris durant ce prog

a vous et vos collégues, a reconnaitre I'importance de tout ce
ramme et a reconnaitre votre capacité a créer

dorénavant votre propre entreprise. Commencez par décrire votre expérience. Qu'avez-
vous fait de mieux ? Qu'avez-vous le rmoins apprécié ? Vous constaterez peut-étre que
vos golts et vos aversions pourraient étre un indicateur des types d'activités

professionnelles que vous pourriez apprécier ou non a lavenir.

En achevant le programme mini-entreprise, vous et vos collegues avez fajt preuve
d'esprit d’entreprise. Avec les connaissances et I'experience que VOUs avez acquises, vous
étes maintenant préts a vous lancer dans votre propre aventure entrepreneyriale.

Conseils (Selon vous quels conseils vous
seraient utiles pour cloturer ce moduile ?) "

) MIOIIBIEGSY » YNSVeD Tevoq sisnibyo 29




Plan d’action personnel
PR i 3]

Un entrepreneur c’est qui ? Un entrepreneur c’est un innovateur - celui qui reconnait les
opportunites et organise les ressources pour en profiter. Les quatre pratiques de base
des entrepreneurs prosperes sont :

Les entrepreneurs ont un sens de la mission concernant leur entreprise - une conviction
profonde quils font quelque chose d'important. Pour réaliser leur « mission », ils
deviennent des experts dans l'identification des besoins du marché et la production de
produits ou de services compétitifs. Les entrepreneurs créent une vision client ou produit
puissante pour eux-meémes et leurs employés. Ils comprennent clairement que « aimer le
client » et « aimer le produit » sont les clés de la création et du maintien d'une entreprise
3 forte croissance.

Les entrepreneurs sont des maitres de l'innovation. Ils sont constamment en action,
équipant leur entreprise pour répondre aux besoins des clients. Les entrepreneurs
prospérent mettent en place de meilleures méthodes, moins chéres et plus efficaces que
la concurrence. Les entrepreneurs sont leur propre source d'inspiration. |ls aiment ce
qu'ils font et cherchent continuellement des moyens d'améliorer leur maniére de le faire.
Ce haut niveau de dévouement et de performance résulte duy savo

- . ) ir gu'ils seront
confrontés au quotidien aux conseguences (positives ou négatives) de |ey

rs efforts.

Vous étes un entrepreneur ! En participant au programme mini-
créé une vision client ou produit en devenant des experts des bes
produisant des produits compétitifs. Vous avez maintenu un fort engagement envers
votre entreprise et avez fait face aux conséquences positives et Négatives de toutes les
entreprises commerciales. En quelques mois, vous avez créé yne eNtreprise, généré un
produit et réalisé un profit (espérons-le). Quelle incroyable réussite | ’

€Ntreprise, vous avez
oins du marché et en

Maintenant vient la principale guestion : comment pouvez-vous tr
yexpérience gue vous: avez acduise en un_ prOJ_et entrepreneurig| viabl

duit allez-vous creer ? Quel est besoin existe sur le marche 24
o explorer les possibilités.

ansformer toute
€ ? Quel type de
tilisez le plan cj.
dessous pour

Quelle est la prochaine étape ?

ulez créer votre propre entreprise, mais par ol commencer 2 Vous avey
VouS'VC? de produit et de marché qui vous passionne. Vous Pensez quil
une |d?e| Méme avec VOs ressources financiéres limitées, vous devey 503;‘ Igralnd
otgnne .nt I Sur quoi devez-vous vous concentrer ? Comment devriez-vous OC:hcer
rapldi;nr:ps 7 Quelles sont les actions les plus importantes que vous devez entrepreazz
VOtre\/oUS ancer ?
e n d'action personnel est congu pour vous guider et vous inspirer lorsque Vous
LF plaencez a élaborer une stratégie pour votre propre entreprise,
commstionnaires doivent fournir un rapport d'étape sur la liquidation et le rapport
Les ugj si nécessaire, lls doivent se réunir avec leurs départements et répartir les tiches
anny=r
ens uspegj- Jes espaces vides ci-dessous et restructurez vos réponses de la premiére
RemP b activités commerciales potentielles dans la deuxiéme colonne. Par exemple,
CO?O“'ﬂeffordmaf?ews » pourrait devenir « réparation d'ordinateurs », et « je suis bon en
e jaim g; f"‘éﬂur"a il devenir « service daménagement paysager ».

- :"l”% _‘, A b “

peut-étre




o Certains de vos intéréts et compétences peuvent nécessiter une réflexion créative
pour les redéfinir en opportunités commerciales. D'autres pourraient ne pas
fonctionner du tout ; mettez-les de coté et passez a autre chose.

Qu’est-ce que j'aime vraiment faire ? Le produit ou marché gagnant

1. 1.

2 2,

3. 3.

L. &.

5. 5.

Qu'est-ce que je sais vraiment faire ? Le produit ou marché gagnant

. 1.

’ 2.

2 s

4: 4.

o 5.
Quel besoin du marché avez-vous Le produit ou marché gagnant

détecté ?
1.

1. 2.
2. 3.
3. &.
4. 5.
5.




Identifiez le marché ou produit gagnant le plus prometteur - celui qui vous
enthousiasme le plus et répondez aux questions suivantes.

Quelles mesures dois-je prendre pour identifier les
ressources financiéres nécessaires {y compris le paiement des premiers
clients) pour la phase de démarrage de I'entreprise ?

-

Quelles mesures dois-je prendre pour identifier et
commencer 2 commercialiser auprés de clients potentiels ?

el

Quelles mesures dois-je prendre pour concevoir ou faire
en sorte que la premiére version du produit ou du service soit disponible
pour les tests de marché ?

Quelles mesures dois-je prendre pour évajuer et mettre

s capacités de :
en place le pd ' Production et de commercialisation nécessaires pour
fabriquer et vendre le produit, et sepyjy jes clients ?




Vous disposez maintenant d'une base pour vous lancer dans votre propre aventure
entrepreneuriale. Passez en revue les questions auxquelles vous venez de répondre et
inscrivez des dates a caté des actions qui vous semblent cruciales pour le démarrage de
votre entreprise. Engagez-vous a mener ces actions au cours des trois a siX prochains

mois.

Réfléchissez a tout ce que vous avez accompli grace a I'expérience du programme mini-
entreprise. Utilisez ces compétences, pensez de maniére créative et soyez enthousiaste !

Votre aventure entrepreneuriale n'attend que vous!

Cléture de la session
PR e

A la fin de la session, vous devriez avoir :
o Achevé le rapport annuel.
o AcheVé le plan d'action personnel.




Semaine 13:
Réunion du Conseil d'administration

e Conduire la réunion du conseil d'administration

e S'assurer que chague employé ou gestionnaire recoit ses
dividendes

Répondre aux questions posées aprés I'enquéte

Analyser les informations supplémentaires

Introduction (de quoi parle cette lecon ?)

Grace a la procédure parlementaire, vous et vos collegues dirigerez la derniére réunion
du conseil d'administration et approuverez le rapport annuel. Les objectifs de cette
séance seraient les suivants:

e Distribuer les dividendes des actionnaires.

o Célébrer le succés de votre entreprise.

Les compétences a développer sont les suivantes : la réflexion individuelle et
d’entreprise, la synthése et I'évaluation de I'information, I'évaluation de groupe et I'auto-
évaluation.

La tache (quelles activités ferez-vous ?)

La réunion est présidée par le DG de l'entreprise. C'est l'occasion de montrer les
compétences en matiére de leadership et de communication que vous avez affinées ay
cours du programme, et de partager les succés de I'entreprise.

Réunion du Conseil d’administration

Les directeurs de départements et leurs départements respectifs doivent
partager leur contribution au rapport annuel. Le DG établit I'ordre du jour.
réflexion et de discussion est encouragé.

étre préts 3
Un temps de

Il se peut gue VOUS et vos collégues ayez besoin de temps pour régler deg points de
derniere minute avant |a derniére réunion du conseil. Adaptez |e Programme en
conséguence.




» Réglement (ressources humaines)
o Apercu du plan d'affaires (relations publiques) s
Le département production est responsable de limpression et de la reliur

rapport annuel. de la
2 s - . 2 H a |
Penser a inclure des éléments ou des images supplémentaires. Cela ajouter

valeur au rapport annuel de 'entreprise.

Cloture de la session

A la fin de la session, vous devriez avoir :
e Commencer a boucler la production ; “
e Commencer a rédiger le rapport annuel. ;3

1D VO 2AUA2SIMAUC




SUJETS SUPPLEMENTAIRES
I. ETHIQUE DES AFFAIRES ET RESPONSABILITE SOCIALE

Une definition pratique de I'éthique proposée par le regretté Albert Schweitzer :

« Dans un sens geneéral. I'éthique est le nom que nous donnons 4 notre souci de
bonne conduite. Nous nous sentons obligés de prendre en compte non
seulement notre propre bien -étre personnel. mais aussi celui des « autres » et
de la société humaine dans son ensemble. »

Toutes les cultures accordent de I'importance a I'éthique et ay comportement
éthique. La maniere dont elles le font differe d'une cultyre a lautre. Par
exemple, dans certains pays asiatiques, on considére comme un signe de
respect le fait d'offrir des cadeaux a ses partenaires CoOMmerciaux et 3 ses clients
potentiels. En Occident, cependant. de tels cadeaux peuvent étre considérés
comme des pots-de-vin - des tentatives d'influence sur les décisions d'un
individu et sont donc pergus comme contraires & I'éthique, Da
cultures africaines. on accorde une grande importance ay fa
responsabilités familiales envers la grande famille. En Occide
'accent est mis sur le fait d'assumer les responsabilités
nucléaire immédiate.

ns la plupart des
it d'assumer les
Nt. en revanche.
envers |a famille

Il existe des principes éthiques qui transcendent les différences
que
e L'HONNETETE - qui est valorisée par toutes les
e Le RESPECT : pour les droits de propriété - ce
cultures
e Les actes de violence barbares - js sont unive
mauvais. qu'ils soient perpétrés Par des indivi
L'éthique est la « prise en compte des intéréats
humaine ». Lorsque nous parlons d'éthique dans |e
considération ou de la perception des autres de n

Culturelles, tels

grandes Cultures.
! est vrai dans toutes les

rsellement

Percus comme
dus oy des

Etats,

cles autres et ge |a société
s affaires, hous

a
o parlons de |
Os activitgg,

Qui sont les « tiers » quand on parle d’éthique des a ffaires »
(| sagit des individus oy groupes dindividus qui ont .

- - UN intgra e
fonctionnement d'Une entreprise ou qui sont affectés Par se hterét dans | g,
PARTIES PRENANTES S actions - LE

Dans Une €conomie de mayc
prenantes. Les principales s¢

LES 2 '
. COmE;pLOYES * €N echange de leurs compétences et de |
ptent syr lentreprise pour leur offrir Une rémungrat

avantages raisonn : A Ui
: ables, un traitement équitabl
travail slres, A © €t des co

hé. une entreprise posséde de nomb

reyses artieS
nt : P

eur |oyaute
ion et des
nditions dé

e LES FOURNISSEURs oy CLIENTS : dépendent de lentreprise pour YN




traitement juste et équitable, hotamment en ce gui concerne les offres
de contrats et les informations sur les prix de la concurrence.
e LES COLLECTIVITES LOCALES : font confiance a l'entreprise pour
maintenir un environnement sar et sain.
LE GRAND PUBLIC ET LES REPRESENTANTS DU GOUVERNEMENT
attendent de l'entreprise qu'elle respecte toutes les lois et
réglementations. y compris le paiement des taxes applicables.

On attend également des entreprises qu'elles menent leurs activités de

Mmaniére a créer une relation de confiance avec le public et gu’elles

s'abstiennent de corrompre les fonctionnaires.

mentaux d’'une économie de marché libre e
dre des décisions en fonction de leur
est pas synonyme de licence. Les
lement la responsabilité d'agir de

L'un des principes fonda st la liberté

des individus et des entreprises de pren
intérét personnel. Et pourtant. liberte n’

personnes qui jouissent de liberté ont éga
Mmaniére & préserver ces libertés pour les générations futures.

Il est essentiel que I'éthique imprégne tout marché. Sans la pratique volontaire
et les abus a grande échelle peuvent

de I'éthique des affaires. 1a corruption
implication excessive du

entrainer une déstabilisation. conduisant a une
gouvernement dans les affaires et réduisant p rogressivement les libertés qui
sont fondamentales pour une économie de marché efficace et prospere.

Le colt de la corruption

On estime que la corruption co(te aux économies africaines plus de 148

milliards de dollars US par an €t quelle augmente le cott des marchandises de
rds de dollars US alloué a I'aide

20%. En 1996, on a estimé que jusqu'a30 millia :
en Afrique ont fini dans des comptes bancaires étrangers, un montant égal a
pbrut (PIB) annuel du Ghana, du Kenya et de

deux fois le produit intérieur _ !
I'Ouganda (Michelle Celarier (1996) The Cost of Corruption). La corruption
entraine une perte d'environ 50 % des recettes fiscales. Les ménages a faibles

e2a3 %de leurs revenus en pots-de-vin,

revenus dépensent en moyenn ; ’
contre 0,.9% pour les Menages 3 reven us plus éleves.

examiner réthique d’'une décision commerciale
fini le probleme avec précision 7
--yous le P

12 Questions pour
1. Avez-vous dé
2. Comment définirie

coté de la barriére ? . -

Comment la situation sest-elle produite en premier lieu ?

A quieta quoi accordez-vous votre loyauté en tant gue personn

tant que membre de I'entreprise ? o

Quelle est votre intention en prenant cette décision 7

comment cette intention se compare -t-elle aux résultats probables ?

Qui votre décision ou action pourrait -elle affecter négativement ?
les parties concernées avant de

robléme si vous vous trouviez de l'autre

e et en

W

©Nou

Avez-vous discuté du probleme avec
prendre VOs décisions ?




9. Pouvez-vous divulguer sans inquiétude votre décision ou votre action a
votre patron, votre DG, votre conseil d'administration, votre famille et
votre societé dans son ensemble ?

10. Vos actions ont - elles une importance symbolique dans |a société ?

11.Peut-elle étre interprétée a tort comme guelque chose de négatif ?

12.Dans quelles conditions accepteriez-vous des exceptions ou des points
de vue alternatifs 3 votre position ?

. LA RESPONSABILITE SOCIALE

De nos jours, on attend des entreprises qu'elles assument une certaine forme
de responsabilité sociale dans le cadre de leurs activités commerciales. Les
entreprises peuvent y faire référence sous différents noms

Investissement social communautaire (ISC)

Responsabilité sociale des entreprises (RSE) -

Leur point commun est qu'elles définissent les activit
fonction de leur impact :

e La communauté ou elle opére ;
e Son personnel, leurs familles et leurs communautés
e Le bien-étre général du pays ou elle opére :
e L'environnement en termes de pollution et d'utilisati
ressources renouvelables et non renouvelables.
L'environnement en termes de pollution et d'utilisat
ressources renouvelables et non renouvelables. Elle P
éthique en ce qui concerne sa gestion financiére, mais P
avoir d'impact social sur la communauté dans laquelle elle opére.
Les entreprises mettent généralement de cété une partie de leurs bénéfices
annuels et sassurent que l'argent est dépensé dans des Programmes qui ont
un avantage social direct pour la communauté dans laquelle elles op‘ere?jt Voici
quelgues exemples de domaines au plan social dans lesquels les entrebrises
investissent :
e L'éducation :
La formation professionnelle :
La lutte contre la pauvreté
La sante :
Les problemes environnementaux
Les bourses pour les enfants du personnel
Les dons en hature de hourriture, de vétements et

és de len treprise en

On responsable des

ION responsable des
eut e:tre strictement
€Ut néa nmoins ne pas

ns : de couvertyres
Le bénévolat pour des projets communautaires

orphelinat, personnes 4gées, etc.) ; (assamlssemeht'
Organisation d'une journée au cours de laquelle lensemble du personne|
participe bénévolement 3 un projet communautaire .
e Dons du personnel 3 yne organisation caritative de leur choiy

e Collecte de vétements de nourriture et de jouets
caritative désignée.

PouUr une association

Taches

Rédigez une déclaration de responsabilité sociale pour votre entreprise JA. La
déclaration de responsabilité sociale doit présenter les éléments suivants

e La déclaration de yotre entreprise JA doit étre en rapport avec votre




orientation en matiére de responsabilité sociale :
e Une description des activités dans lesquelles votre société JA sengagera
3 mettre en ceuvre votre déclaration de responsabilité sociale
Cette déclaration et un rapport de vos activités doivent étre sou mis pour

le rapport annuel. |
i

Dans le cadre du concours national de I'entreprise de I'année (CQOY). qui aura

mme, votre entreprise pourrait étre récompensée comme é
|

lieu a la fin du progra
zZ un ;

I'entreprise ayant le meilleur projet de responsabilité sociale. Vous re cevre
prix et des certificats de reconnaissance spéciaux pour vos membres.

1. VOTRE AVENIR APRES LE PROGRAMME D 'ENTREPRISE JA

étences de vie

du programme mini -entreprise. Au cour
derniéres semaines, vous avez appris toutes les théories commerciales

essentielles et |es connaissances pratiques dont vous aurez besoin si vous

décidez de créer votre Propreé entreprise. En outre, vous avez eu ur!e
introduction trés réaliste au monde du tra vail et a ce que sera votre premier

emploi.

Autoréflexion sur les comp
Vous étes maintenant a la fin

s des

Certains d'entre vous ont maintenant une idée plus précise de leurs futures
carriéres et ont commence 5 réfléchir a ce qgu'ils/elles devront étudier aprés le
lycée. Vous avez également appris beaucoup d‘autrc?s c hoses q‘ue le commerce.
Vous aurez beaucoup appris sur le travail en équipe, Ial gestion dL'l 'st.ress. la
résolution de problemes ot a assumer la responsabilité de vos decisions et

actions.

s « compétences de vie ». Les compétence s de vie

C'est ce que nous appelons le .
courantes peuvent atre classées comme suit

on et l'utilisation des connaissances.
ue vous alliez a l'avenir, vous aurez besoin
a faire
Quelles

L’APPRENTISSAGE - l'applicati

ous fassiez. et ou d :
utiliser des connaissances pour Vous aider

du monde dans lequel vous Vivez.
ni-entreprise vous a -t-il apportées ? Vous avez
le et I'effort de groupe. Qu'est -ce que Vous n'avez

tion des syndicats ou des lois relatives a la
tences de base

Quoi que Vv
d’'informations. Vous devrez
I'évolution tres rapide

mi

face a
connaissances le programme

appris la discipline personnel
PAS appris ? Il n'a pas été ques
création d'une entrepri

se. En fait, bon nombre d es compé




nécessaires a la création d'une entreprise n'ont pas été abordées. || est tout

aussi important d'identifier les informations manquantes que de répertorier
celles qui sont disponibles.

RELATION - ou avoir de bonnes relations avec le s gens.

Ce programme vous a certainement montré combien il est important de

s'entendre avec les gens, de leur parler et de travailler avec eux. Lors de la

selection de votre équipe de direction, chacun d'entre vous a dd convaincre son

formateur qu'il était la bonne personne pour le poste qu'il avait choisi.

VVous devrez faire la méme chose lorsque vous postulerez un emploi. L'effort

d'équipe sur la chalhe de production était le seul Moyen d'atteindre vos
objectifs. Il etait important de s'entendre avec tout |e monde. Et |es ventes ?
Une bonne communication avec vos clients est la clé du succes. Tout au long

de votre vie, vous allez devoir apprendre a mettre les gens de votre coté. Prenez

guelgques minutes pour penser aux endroits ol vous faites des rencontres

au
quotidien.
CHOISIR - ou fixer des objectifs
Chaque jour, vous prenez des décisions. Que dois -je porter ? Quel livre dois -je

lire ? En vieillissant, les décisions deviennent plus
des conséquences plus graves. Comment faire un bon choix ? Tout en sachant
quel résultat final vous souhaitez obtenir. En fixant des objectifs, vous choisissez
une direction et toutes les décisions en cours de route deviennent plus faciles.

compliquées et entrainent

Quels étaient vos objectifs dans ce programme ? Faire des
des objectifs. répondre aux besoins de vos clients. En cours de route, il y avait
des décisions a prendre. Fonnaitre le résultat escompté, vous 3 - t-il aidé & faire
des choix. Pensez aux objectifs gue vous pouvez vous fixer dés Maintena nt
\ous pourrez mettre en' praticue ces trois compétences demain, Fj '
objectifs afin d‘e savoir ce que_ Vous cherchez a atteindre, R
connaissances a Chaque‘ occasion et utilisez les
disposez Enfin, apprenez-a vou s entendrg avec Ief; g
- compétences en matiére de communication. A
sur une ile déserte, vous serez entouré de personnes

bé Néfices, atteindre

Xez -vous des

: enforcez vos
mforr‘nations dont vous

en_s. Travaillez 3 ameéliorer
MOINs que voys ne partiez
Pour le restant de vos jours.

Vous trouverez a la fin de vos notes de cours gue lques conseils pPour vous
présenter a un entretien, ainsi qu'une présentation simple pour un cy.

votre journal d'autoréflexion vous aura été utile pour vous aider 3 réfléchir de
mahiére critique a vos pensées et actions tout au long du programme.

votre Curriculum Vitge

cv est l'abréviation de curRICULUM VITAE. qui signifie votre parcours

personne" ou le bilan de votre historique personnel. Il est fort propaple que l'on




vous demande de fournir un CV lorsque vous postulez un poste dans un
établissement d'ens eignement supérieur ou a un emploi. Votre CV sera
comparé a ceux de nombreux autres candidats, il s'agit donc d'un document
trés important. Considérez -le comme une occasion de vous « vendre » au
recruteur - de susciter chez lui I'intérét de vous rencontrer et de vous considérer
comme un étudiant ou un employé potentiel. l

Votre CV doit étre soigneusement rédigé et inclure des photocopies de tous .l
les certificats et références que vous pouvez avoir a I'appui des informations J
contenues dans le CV. Consultez |'annexe pour obtenir un modele de CV a

utiliser.

Prenez note de ce qui suit :

1. Votre CV doit étre personnalisé pour chacune de vos candidatures.
Veillez a choisir les mots clés de la description du poste et a adapter votre
CV pour quil contienne C&s mots clés et ces informations. Un CV
générique ne peut pas convenir 3 toutes les candidatures.

2. Créez un profil LinkedIn sur le réseau social professionnel. Tout jeune qui
cherche a progresser professionnellement doit s'assurer d'avoir un profil
bien détaillé qui montre qui il est et ce quil veut apporter au monde.
Inclure 'URL de votre profil dans votre &

3. Inclure dans votre CV des informations pertinentes a la description du
poste et non pas tout ce qui concerne votre personne.

4. Veillez a contacter Vos références pour les informer que vous les avez
mentionnées dans votre cV a des fins de candidatures. Cela leur

ra de garder vos informations en téte et de pouvoir facilement

permett
e moment venu.

attester et vous recommander |

on de I'entretien
« Pratiquez ces guestions avec un
ami ou un parent

Entretien d’embauche : Préparati
= Soyez sur de I'heure, de la date et
du lieu de I'entretien.

= N'oubliez pas de prendre votre CV

. Obtenez le plus dinformations
avec Vous.

possible sur I'entreprise, afin de
pouvoir  poser des questions

pertinentes.

L'entretien - Ne soyez jamais en retard !

‘ * Regardez les gens dans les yeux
. Shabiller avec des vetements lorsque vous les saluez et donnez-

propres et soignes leur une poignée de main ferme.




= Etablissez un contact visuel avec
votre interlocuteur.

= Ne vous asseyez pas avant gu'on
ne vous y invite.

= Soyez poli. amical, sir de vous et
enthousiaste a propos du cours
ou du travail pour lequel vous

postulez.

= Si vous ne comprenez pas une
guestion, demandez une
explication.

. Répondez aux questions
honnétement et du mieux que vous
pouvez.

Questions qui peuvent vous étre posées lors de I'entretien

= Que pouvez-vous dire sur cette
institution ou organisation ?

= Pourquoi souhaitez -vous rejoindre
cette institution ou organisation ?

= Quavez-vous a apporter 3
I'organisation ?

= Quels sont vos objectifs de carriere
et vos ambitions ?

= Aimez-vous travailler seul ou en

groupe ?
» Parlez-nous de vous

* Racontez-nous une fois ol vous
avez echoué ou réussi quelque
chose et pourquoi.

= Pourquoi  devrions -nous vous
choisir plutét qu'un autre ?

» Combien espérez -voys atre paye ?

Questions que vous pouvez poser pendant I'entretien

= Vous avez dit que I'entreprise allait
dans une direction « X » pour les
« Y » prochaines années. Qu'est -ce
que cela pourrait alors signifier
pour ce poste particulier pour
lequel vous recrutez ?

« Quelles seront les attentes & mon
égard ?

= Quelles seron t mes perspectives de
promotion 7

" Quand puis-je espérer connaitre

votre décision Concernant ma
demande ?

* Jaimerais avoir s
avis  sur mg
durant l'entretie
G¢a s'est bien P
gu’'est-ce que
ameliorer
candidat

possible votre
performance
n. Est -ce que
asse ? Sj non,

je  pourrais
€N tant que

pourquoi certains candidats échouent -ils aux entretiens d’embauche 2

N'oubliez surtout pas que |a premiére impress
chance détre invité 3 yn entretien personnel,
capacités. Voici les erreyrs courantes que commettent

candidats :

. Accuser du retard a une interview

ion_ gompte. Si vous avez |a
uti lisez-le ay Mieux de vos
la plupart des

* Une apparence

personnelle




négligee = Accorder une importance

excessive a l'argent

= L'incapacité a bien s'exprimer

= Une réticence a commencer au

= Le manque d'enthousiasme ou bas de I'échelle
d'interét

= Dénigrer ses anciens employeurs

Une pietre réactivité durant
'entretien

= Faire de fausses déclarations

Ressources pour la recherche d’'emploi

Il existe de hombreuses ressour

ces pour aider les jeunes qui cherchent un emploi.

En voici quelgques-unes :

Les journaux locaux :

Les agences de recrutement - la plupart des agences de recrutement

publient régulierement des offres d'emplo i sur leur site web ;

Le bouche 3 oreille - parlez aux gens.y compris a vos par.ents. aux parents et
aux proches de vos amis et a vos voisins. Les gens c_onnalssent des gens :
En ligne. LinkedIn disposée d’une fonctionnalite qui vous permet’ d'indiguer
aux recruteurs que vous étes ouvert a un emploi. Vous pouvez egalen_'\ent
apprendre a configurer les alertes Google avec votre adresse electronique
pour recevoir directement les notifications d’emploi dans votre region.

conseils pour vous donner I’ avantage

Voici quelgues conseils qui

vous aideront a améliorer votre niveau de

compeétences :

Faites du bénévolat lorsque l'occasion se présente. Cela cgmptle comme une
expérience professionnelle sur Votre'CV c!e_demandeur d.iem'p oi dle prem;er
échelon. Lorsque vous avez plus d'experience, le travai bénévole monC:fe
que vous étes impliqué dans votre communauté et que vous avez de

I'estime pour les autres.

Participez a des clubs et a des activités a I'école et dans votre communaute.

érience utile en travaillant en étrf)ite collaboration
;/\?;s széqauuet?;% gg:jﬁ?)s pourraient in_du'r“e le clu.bdde dzbat, Ie;f/ifc:l‘zbs;;je
lecture et de sport. le club JA etc. Le fait d etrg agt|f ans gs ac Id eb extra
scolaires montre que vous étes une personne équil ibrée. Obtenir de bonnes
S 1 ionnant. mais cela montre seulement que vous etes
DoLes oSt HEs Ik e tre capacité a travailler avec les autres, survos

intelli dit rien sur vo i : :
cefﬂfﬁg:::é?éet “t sur votre enthousiasme et votre énergie.

Culti asse-temps et vos intéréts. Découvrez ce que vous aimez et
ultivez vos I cla montre que vous étes équilibré et que vous

C
con z-y du temps. : ;
aimseicrjneyvariété de choses. Cela montre également que vous aimez

apprendre et vous diversifier. Les passe -temps peuvent inclu re |:r3istoire. les
veyages, les Sparts la danse. I'art, la mus1qu'e.’lgs_langues et le théatre.
N'oubliez pas que les activités sociales, la télévision et la lectur'e ne sont pas
des passe-temps. Le fait d'inscrire cela sur votre CV montre simplement'au
recruteur que vous étes probablement ennuyeux et plutét paresseux. Tout




le monde devrait lire, ce n‘est donc pas quelque chose de spécial, & moins
que vous ne cultiviez un intérét particulier pour la littérature classique
francaise ou autre c hose d'unique.

Y a -t'-il d'autres astuces qui. selon vous, peuvent vous donner l'avantage sur un
autre candidat ? Partagez -les avec vos collégues. L'échange de notes est utile pour
tous.

Ce gue les employeurs recherchent

Par le passé. les employeurs se co ncentraient davantage sur les qualifications

académiques. Toutefois, le monde du travail est de plus en plus dynamique et en

constante évolution. Les employeurs d’aujourd’ hui recherchent quelque chose qui
va au-dela des qualifications minimales requises PO urun emploi. Ils accordent une
grande importance a I'ATTITUDE. aux COMPETENCES ET A U’ INTELLIGENCE
EMOTIONNELLE.

L'attitude fait référence a votre approche particuliere dy travail et de
I'apprentissage. Vous pouvez avoir de bonnes qualifications, mais un e attitude
déplorable. Les employeurs comprennent qu'il est possible d'enseigner les
compétences et les connaissances requises pour faire un travail Mais on ne peut
pas apprendre a quelqu'un comment avoir une bonne attitude, |es employeurs
peuvent investir dans le developpement de vos compétences et qualifications si
vous avez la bonne attitude vis -a-vis du travail. Il est toujours possible d'étudier et

d'acquérir des connaissances sur le lieu de travail, et vous Y parvie i
. . Ndre
avec la bonne attitude. z facilement

Les compétences indiquent dans quelle mesure vous étes
les employeurs souhaitent vous voir occuper,
compétences spécifiques peuvent étre requises, par exemple savoir ytili n

logiciel particulier. Pour certcjiins postes, le fait de disposer d'un large Ml Isfr'lud

compétences ou de compeétences différentes, par exemple Ungi eventail de
<tructure qui sait coder, permet a cette personne de tirer parti de Sohgenu’s.-gr en
unigue. Une telle’personne peut ident ifier un logiciel défectueyy e? expen%nc?
réparer ou en creer un factice pour l'aider dans ses projections oy ‘::Ztiglcjlse

utant que vous le pouvez des co : :
Apprenez auta . Mmpetences technij ..
iy hacune d'entre elles vous sera utile. ques oy générales,

prép.aré a l'emploi que
Pour certains emplois, des

carc

Lintellige nce émotionnelle peut étre comparée 3

cédemment. Elle peut étre améliorée par un effort iht(—:antiI Ttdes dferite

pre : ez s f ey =

Simplement a votr-e effgrt pour trés bien gérer les situations émotigl etlse ;e\ile;_f

que les confrontations, l'emportement des clients, le stress éleve L.idnhei |est ;e >
: €al es

ng -froid et d'étre capable de vi 2agi
as perdre son sa ] SLrE € de vite reagir. Les e
apussi voir quelle sera votre réaction dans de telles situation MPbloyeurs veulent

comprendre votre attitude. S et parfois méme

ce que les invest isseurs recherchent

co mprendre comment présenter un projet

' s'agit géneralement d'une invitatipn Que vous (& I3 recherche d'un
stissement) leur adressez pour obtenir un capijta| financier, un acces au réseau

inve




de leurs cercles exclusifs ou toute autre r essource.

Vous 3 i | ¥
ve dacl'i'!ivﬁf] abpprendre ale fan:e n'importe ou - dans un ascenseur, dans un parking
ks qujus.vv::)usfdev_ﬁz étre capable de partager votre idée facilement avec
- votre famille, vos amis, vos jeunes fré
_ ! ] réres et soeurs 1€
votre partenaire d’'affai : e
aires. Vous devez également & S
: étre capable d
pendant le moins de temp i i § ot
s possibl e - un pitch d'u i is mi
e _ sib ‘ ne minute, de trois minute
e cing minutes avec tous les détails nécessaires a votre public. £ 55 i

L’objectif de la présentation par Caroline Cummins

On fait une présentation aux investisseurs dans le but de :

est pourguoi il est si important d'étre toujours prét, car on ne sait jamais

Maximiser I'opportunité qui se présente. C’
que vous étes capable de réfléchir

q”a'"d I'occasion de faire une présentation se présentera. Cela montre également
rapidement, une compétence indispensable a tout entrepreneur qui veut réussir.

ui donner envie d’en savoir plus. Ne vous ennuyez pas avec des détails
ou le sentiment que vous voulez qu'ils retiennent de votre
&rét. Mettez en pratique la sugge stion suivante pour

Pour capter I'attention de votre public et |
tec.hniques sur votre produit. Quelle est la chose
;')r..esentation ? §'il ne se souvient de rien, vous avez perdu son int
eviter que cela ne se produise :

Lot mailieti s sl LIRS et convaincante sur quelqu’un qui utilise votre
produit et comment il I'a aidé (¢'est-a-dire qu’il lui a fait gagner du temps, de l'argent ou peut-étre méme la vie). Si
vous rencontrez des difficultés a trouver une histoire, parlez d’un de vos clients. Si vous n’avez pas de clients, ce n’est
pas grave. Trouvez un client potentiel et faites-lui connaitre votre produit. Dans votre étude de marché béta, vous
pouvez demander comment votre produit a amélioré leur vie.

ommencent par une histoire

erciale. Le trac est réel et peut faire obstacle. Répétez devant
fficacement votre message. Cela renforcera considérablement

ublic plus large.

r votre opportunité comm
enez & communiquer &
3 partager votre passion avec un p

Partagez votre passion pou
vos amis et vos proches et appr
votre confiance et vous preparera

le qui permet de faire connaitre votre

ires potentiels afin de faciliter une

ésentation formel
rer un pitch avec Microsoft

rtena
pouvez élabo

Un pitch deck est une pr
entreprise a des investisseurs ou pa
collaboration ultérieure avec eux. Vous

PowerPoint, Google slides. Prezi.
Il devrait y avoir un maximum dé 10 diapos .
avoir un maximum de cind 3 huit oeuyres avec plys dirmages =
(statisthues).

itives et chaque diapositive devrait
de chiffres

endre. (Pas de fouillis, de mauvaise police ou de

Bien organisé et facile & compr

texte trop abondant).
it contenir ces trois informations principales

Toute présentation qué vous faites do
i ressemble le monde pour vos clients lorsqu'ils utilisent votre produit
dre un probléme majeur pour eux ?

1. Aquo
ou service pour résou




2. Y a - t -il suffisamment de personnes dans le monde qui font face au
probleme que vous cherchez a résoudre et combien sont -elles prétes a
payer pour cela?

3. Quavez-vous fait jusqu’a présent pour transformer votre réve en realité 2

L'ensemble du plan de votre pitch deck doit avoir ce format -

1. Elevator pitch (bréve presentation) - partagez votre expérience du
probleme. elle peut étre personnalisée. Cest peut -&tre une expérience
personnelle qui vous a poussé a lancer votre idée d'entreprise. Partagez -la
aussi simplement que possible.

2. Momentum, Traction, Expertise : Quels sont vos chiffres clés ?

3. Opportunité de marche : Définir la taille du marché et votre portefeuille
client

4. Probléeme et solutions actuelles. Quel besoin comblez -vous ? Créez-vous
une demande avec votre produit ? Quelles sont les solutions existantes ?

5. Produit ou Service. Votre solution et pourquoi elle est |5 meilleure

6. Modéle d'entreprise : Principaux flux de revenus

7. Approche et strategie' de marché : Comment développez-vous votre
entreprise ?

8. Equipe et principales parties prenantes (invest isseurs, Conseijllers). Vous
pouvez ajouter leurs points forts. ’

9. Finances : colts, ventes, prévisions.

10.La concurrence. Ajoutez comment votre produit est meilleur oy comment
vous cherchez a éliminer ou partager avec |a concurrence.

11. Investissement : De combien avez-vous besoin ? Votre utilisati
) ! u ase
des fonds qui vous sont alloués tilisation de b

IV. CREER UNE PRESENCE SUR LE MAR

ENTREPRISE CHE EN LIGNE pour VOTRE

introduction (De guoi parle cette lecon 7)

Cette session peut vous étre enseignée iy
la fin du programme. Elle couvre une i
marketing en ligne €t la facon dont vous dey
pOUI’ VOS EHtFEPFISES,

ant la session sur e Marketing ou vers
Ve Introduction aux opportunités de
€2 commencer le marketing en lighe

Objectifs

A la fin de la session. Vous serez en Mesure de .

. Développer une stratégie de Market;j

. Utiliser la stratégie en |j
communications et votre conteny,

. Controbler et suijvre efficacement v
d'atteindre vos objectifs.

en !Igne Pour votre entreprise
developper un plan pour VOS

OS stratégies afin de stimuler les ventes et

La tache (quelles sont les activités Prévues poyr Vous et vos collégues )




Vous utiliserez d'abord le modéle de stratégie de marketing en ligne pour définir
vqs _objectlfs quant a la présence de votre entreprise en ligne. Cest a vous de
décider quelles plateformes vous seront utiles pour atteindre vos objectifs.

Comment créer votre entreprise en ligne

Ce manuel a pour but de vous aider a établir une présence solide en ligne afin
d'interagir plus étroitement avec vos clients et d'exploiter la puissance de l'internet

pour obtenir davantage de clients.

Profiter de I'opportunité en ligne

Aujourd'hui, étre en ligne fait partie integrante de votre vie, comme c'est le cas
pour beaucoup d'autres personnes comme Vous. Au -dela de la vérification des e-
mails. vous vous connectez avec de vieux amis. vous vous en faites de nouveaux,
vous commandez & manger, Vous réservez un hétel ou un vol et vous partagez

méme votre trajet avec votre téléphone ou votre ordinateur portable.

Comme de plus en plus de personnes profitent de la puissance d'internet dans leur
vie guotidienne, les propriétaires d’entreprises comme Vous peuvent facilement se
positionner pour étre disponibles dans l'espace de leurs clients potentiels afin de
leur proposer des produits et services.

ste que celle qu'un magasin physique situé
dans les endroits les plus pratiques nN€ pourrait jamais offrir. Depuis votre domicile,

vous pouvez vendre a des clients du monde entier et créer un public qui pourrait
contribuer a une plus grande rentabilité pour l'entreprise a d'autres égards,

comme la notoriété de la margue.

La communauté 3 atteindre est plus va

comment élaborer une stratégie commerciale en ligne

atteindre. Il est bon d'écrire quels sont
3 court et a long terme doivent étre
Is vous pensez les atteindre. Ces

pres objectifs a
Les objectifs

dans lesgque
ter votre stratégie en ligne.

Chaque entreprise a ses pro
les objectifs de votre entreprise-
écrits, idéalement avec des délais
objectifs doivent essentiellement alimen
surune stratégie a trois objectifs car vous ne voulez
n de votre entreprise en ligne. Vous trouverez en
tre stratégie commerciale en ligne.

|| est conseillé de se concentrer
pas étre submergé par la gestio
annexe un modéle a remplir pour Vo

e

on de vision ? Cela vous permet de vous concentrer sur yn
qui vous guide essentiellement vers les

déclarati

Pourquoi avez-vous besoin d’'uné
tre portée ou non, ce

objectif et de savoir ce qui est a vo
taches a accomplir pour réussir.

e —

A la fin de ce module, vous serez en mesure de :

1. Bien connaitre votre objectif




2. Dravoir une voix authentique congue pour votre margque
3. Didentifier et utiliser des outils et des processus qui amplifient votre travail.
4. Vous engagez a experimenter et a suivre vos progrés en ligne.

Repondez aux questions ci-dessous sur votre entreprise : Qui étes-vous ? Que
faites-vous ? Pour qui le faites -vous ? Comment le faites-vous ?

Prenez une minute

Posez-vous la question suivante : Pourquoi est-ce que je veux étre en ligne ? Est-ce pour construire de nouvelles
relations avec des clients potentiels sur les réseaux sociaux ? Voulez-vous améliorer vos relations existantes avec
vos clients actuels ? Voulez-vous trouver de nouveaux partenaires ou fournisseurs ?

Quel que soit votre objectif, la premiere chose a noter est que les gens doivent saygir que vous &tes en ligne.
Imaginons que vous vendiez des marque-pages personnalisés. Vos objectifs ultimes pourraient étre les suivants :
vendre 1 000 marque-pages en 6 mois, organiser des séances sur la fabrication de vos marque-pages personnalisés
ouméme inclure des articles de papeterie personnalisés en plus de votre article principal. Mais avant que quelqu’un
puisse venir a vous, il doit savoir que vous existez. C'est un objectif important que |e numeérique peut vous aider 3
atteindre. Commencons par celui-Ia : faire passer le mot dans le monde numérique. Un gain facile est |'inscription
de votre entreprise dans les annuaires locaux en ligne. Ainsi, lorsque les gens chercheront des marque-pages sur
des moteurs de recherche ou des cartes en ligne, votre entreprise apparaitra. Ensuite, voys PO e Ccider o crdar
un site web pour partager des informations sur votre entreprise. Il peut s'agird’i
d’ouverture, votre emplacement, vos prix et les services que vous proposez,
vidéos qui pourraient inciter de nouveaux clients a vous solliciter. Vous pourrie
sur Facebook ou Instagram ol vous pourriez publier des photos de vos créati
établir un véritable lien avec vos clients. Au fur et 3 mesure que vous comme
en plus de personnes prennent conscience de votre existence. Vos objectifs p
pourriez vouloir vous orienter vers la transformation des visiteurs en clients

nformations telles que vos heures
Peut-&tre mame des photos et des
2 Créer une page de réseaux sociaux
ONS, Proposer des offres spéciales et
Ncez 3 atteindre ces objectifs, de plus

euvent naturellemem évoluer et vous
payants,

Vous pourriez ajouter de nouvelles fonctionnalités 3 votre site. Des chos
en ligne sur la fagon de fabriquer un marque-page personnalisé 3 offrir
ol les gens peuvent dire des choses agréables sur vous, oy méme une
vos produits de papeterie en ligne.

€S comme la programmation de sessions
&N cadeau, une sectign « commentaires »
boutique de commerce électronique pour

Maintenant que vous utilisez le numérique pouyr attirer les visit

1oy, eurs et les transfor : ouvez
commencer 3 développer votre activité en investissant dans |3 o mer en clients, vous p

blicité en ligne.

Poussent a vous lancer en ligne. Essayez de le

dre aussi concis que : ©!
Bt aue possible en utilisant ces cing parametres. Dé finissez vVos

ObjeCtifS,
s - Spécifique
M - Mesurable

A - Réalisable




R - Réaliste

T - Limité dans le temps

Choisir la bonne plateforme pour votre entreprise

Vous disposez de nombreuses options pour établir une présence numeérique,
notamment les listes loc ales, les sites web, les applications mobiles et les réseaux
sociaux. Bien qu'un site web soit la premiére option qui vous vienne a Iesprit. il ne
doit pas nécessairement étre le seul moyen de faire connaitre votre entreprise.

Cest une bonne idée de toujours commencer en ligne en étant facilement

trouvable par les clients potentiels. Un bon moyen est d'inscrire vos coordonnges
dans les annuaires locaux. C'est utile lorsque quelqu'un recherche votre entreprise
dans votre région et est capable de vous loca liser. L'étape suivante consiste a creer
une page Facebook et a y inclure des éléments tels que des photos et des vidéos
de vos produits, votre numéro de contact et I'adresse d'un emplacement physique
(si vous en avez un).

éer des programmes de

Les applications sont d’excellen ts moyens pour vous de cr i ;
-vous a venir.

fidélisation ou d'envoyer automatiquement des rappels sur les rendez

Les plateformes de réseaux sociaux sont nombreuses, mais les plus populaires -
Facebook, Instagram, Twitter. YouTube, WhatsAp p. Snapchat et Pinterest -
peuvent étre utilisées pour cibler une clientéle spécifique et établir des relations
plus durables et plus intimes avec eux.

N'oubliez pas que tout ce que vous faites aujourd’hui peut évoluer, ce qui est une
bonne chose. Vous pou vez définir qui est votre client idéal ou vous co'r.'tcen‘gle-ar sur
un segment spécifique, en ciblant une plateforme particuliére 9U’1|S uti |sznt
souvent et méme les moments ot ils sont en ligne. Soyez pret 4 émettre des

hypotheses et a tester qui s'intéresse a votre produit ou service.

Utilisez le modéle de stratégie de marketing en lighe pour définir le profil d"‘? VO-tl'e
client idéal et déterminer les plateformes qul utilise le plus souvent. Ce_la signifie
que c’est la plateforme sur laquelle vous devez étre p our attirer l'attention de vos
clients. Pour en revenir 3 l'exemple de lentreprise de marque -pages, vous

trouverez ci-dessous un modéle de profil client que vous pouvez utiliser.

Nom Etape de la | Besoins Degré du | Taille du|Revenu ]
vie besoin marché disponible
Yvonne | Jeune - apprendre | XXX XX X
diplémé avec des
manuels




Esther | Diplémé SHS | -apprendre | X XXX XX
de nouvelles
compeétenc
es, comme
une
nouvelle
langue

-Se préparer
pour I'école

Les clients cibles des marque -pages et des articles de papeterie seraient des
femmes comme Yvonne et Esther, qui utiliseraient les marque -pages pour leurs
manuels scolaires et leurs dictionnaires de langues. Les clubs de lecture et les

passionnés de livres sont généralement présents sur Twitter et l'activité d e
papeterie pourrait donc y prospérer.

Créer une margque et avoir une voix authentique

Si votre margue était une personne, qui serait -elle ? Répondre 3 cette question
vous aidera a faconner au mieux l'image et le contenu de votre marque pour votre
présence en ligne. Ce plan en trois étapes vous aidera a lancer yne image forte a
laguelle vos clients pourront s'identifier.

1. ldentifiez les manies qui correspondent a votre client idég|

[ es manies sont des traits de caractére uniques ou particuliers d'yne personne. Si
I'on se référe a 'exemple de notre entreprise de marque -pages, Nous pouvons dire
que l'une des manies de nos clients est d'étre bien informé ou de savoir lire. Cela

peut nous aider a décider de créer un contenu quotidien sur deg faits scjent ifiques
quotidiens.

2. Reliez votre entreprise a une histoire ou une passion p|yg importante et
trouvez différentes facons de raconter cette histoire o d'exprimer cette
ppassion.

on ne soulignera jamais assez limportance de ce point, car les speécialistes du
marketing numérique sont payés des sommes colossales dans | Mmonde entier
pour créer du contenu accrocheur et captivant pour les drandes
créer un lien avec leurs clients. Pour bien fajre et réussir, vous deye
ou théme idéal qui vous passionne personnellement. Pour reven

Marques afin de
Z choisir un sujet
ir 3 lexemple de

notre entreprise de margque “pEges VO‘US pouvez créer différents personnages sur
Jes Marque-pages. Il peut y avoir une série d'histoires de hérog afficains mettant en
scéne Nelson Mandela, la reine Moremii, Yaa Asantewa et d'autres |egendes liées a
un contenu qui éduque les jeunes Africains de la diaspora qui ne connaissent pPas
ces légendes. Clest un moyen de susciter davantage d'intérat pour votre produit
en tant que collection et d'inciter a la lecture.




3. Soyez cohérent avec votre VoiX. qu'il s'agisse du langage ou de l'imagerie.

Vous he voulez pas embrouiller vos clients avec un ton qui est un jour joyeux et
doux, mais qui est un autre jour vif et direct. Choisissez une identite et respectez -

la.

Dans le modéle de communication en ligne, la philosophie de I'entreprise et les

mots qui décrivent qui vous étes en tant gu'entreprise et décrivent également

votre voix. Sont-ils positifs. courageux, audacieux, aventureux pour une ligne de

vétements de sport? Sont-ils assez délures fleuri, stimulants pour une ligne !
d'accessoires capillaires pour femmes ? Sont-ils éducatifs, passionnants et

motivants pour la collection de personnages africains de marque -page ?

Création de contenu
La principale régle en m atiére de création de contenu est la suivante : étudiez et

comprenez votre marché. Cela inclut ce qui existe sur le marché et ce que vos
concurrents font également par le biais du numeérigue. Vous ne deyez pas changer
qui vous étes, votre voix ou votre offr e de proposition de venhte unigque.

rrents et de ce qui existe sur le

Toutefois, 'examen de l'approche de vos concu _
ttirez les clients. Prenez note des

marché vous permet d'affiner la facon dont vous a

points suivants :
1. Préparez le contenu a l'avance (sur un e base mensuelle) mais soyez prét 3

le modifier si nécessaire.
Il existe des outils en ligne qui vous permettent de créer facilement et rapidement
L 3

du contenu visuel, comme Canva.

ateformes sociales qui fonctionnent pour vous et que vous

2. Trouvez des pl
pouvez gérer activement.
s aider a planifier a I

te, mais répondre a
e la confiance

avance les publications sur les
ux commentaires et s'engager
des clients en vous et en

Il existe des outils pour vou

réseaux sociaux, comme Hootsul

sur votre plateforme avec les clients renforc

votre produit ou service. t
3. Soyez un participant actif. Trouvez des Moyens de susc_ltter djsvcorc‘;versations

intéressantes et d'attirer I'attention sur ce que vous faites ou vendez. r

er des événements en ligne ou Pro mouvoir deg ;

Vous pouvez par exemple organis
cadeaux publicitaires.
e format : Avoir un objectif, une hypothése, une échelle de

Utilisez toujours ¢
ultats.

mesure, des preuves oY rés
Vous pouvez choisir de fixerun objectif pour la semaine. 'E'_ tes'ter et le mesurer pour
voir s'il a été un succés. Vos résultats indiqueront si cet objectif valait |3 peine d'atre
testé et si les clients I'apprécient également. Yous trouverez un exemple de ce
format dans le modéle de calendrier de contenu en ligne dans I'annexe ci -dessous.

Suivi, évaluation et amélioration




Utilisez les données relatives a vos engagements, vos ventes et consultations pour
déterminer votre prochaine action. Les indicateurs clés de performance (ICP) sont

les suivants

1.

2.

Il est important que vous décidiez des éléments 3 suivre sur une base
hebdomadaire ou mensuelle.

En utilisant des outils pour simplifier votre travail, organisez également les
données de maniére cohérente.

Observez ce qui fonctionne dans les segments de votre public cible au fil du
temps.

Avec le temps. envisagez de vous associer 3 d'autres marques et entreprises
qui peuvent atteindre les objectifs auxguels votre marque tient.

Ne soyez pas figé. expérimentez et soyez prét 3 essayer quelque chose de
nouveau.

Soyez sensible a la culture! Vous |a connaissez bien si vous faites
suffisamment de recherches.

Cléture de la session_(Qu'espérez -vous 9agner de ce projet ?)

A la fin de cette session, vous aurez compris comment lancer une activité en ligne
et serez en mesure de le faire vous -méme.

ANNEXE
MODELE D E PROCES-VERBAL DU CONSE|L D’ADMINISTRATION
. . H L
Reéunion du consej| ¢ administration de |a Société JA
2 T
Date : Début : Fin :
T Absent(e)s .
——
argedujour: N




|
|
; I
Motions : 3
Appui aux motions :
Rapport des événements :
F
Divers : 1
;
|




N ) FIFHE D'OPPORTUNITE COMMERCIALE
Utilisez ce modéle d'entreprise pour présenter le potentie| dy produit commercial que
vous avez choisi. M




Modéle de PLAN D'AFFAIRES |
Demander aux éléves de faire en sorte que leurs différents départements rassemblent !
leurs plans d'affaires départementaux en un plan d'affaires final pour la cinquieme !
reunion.

PLAN D’AFFAIRES POUR

A propos de I'entreprise :

Mission :

Vision :

Produit et description du produit :

Analyse de marché : (Raison d’étre ou potentiel de I'opportunité) :




—

Ventes :

(Dépenses)

(CoUt unitaire)

Production et opérations :

Projections financigres :

(Seuil de rentabilitg)




( projections mensuelles)

Membres du personnel du département :

Durabilité sociale et environnementale :




FORMULAIRE DE BON DE COMMANDE

Ventes
réalisées

Unités vendues

Date
d’enregistrement

Nom et signature de
I'agent




AFFICHE DU TABLEAU DES VENTES

Objectif de vente : | Ventes réalisées : | Indice de  performance
programme :

Segment de marcheée

Quelles sont les « différentes catégories de personnes » qui achétent notre
produit ou service ?

Distribution

Nous vendons nos produits principalement par :

Publiciteé

Notre strategie publicitaire a ete :

Nous faisons de la publicité chez ou dans :

CoUt de toutes les fournitures publicitaires (marqueurs, tableau d'affichage. etc)

$

Objectif de vente :

unités vendues, chague membre de

Pour atteindre notre objectif de :
produits.

I'entreprise devra vendre au moins

Les étapes de la vente
haque membre a contribué en moyenne a unités vendues

Jusqu’'a présent, C ) R . .
% P n if Nous avons dépasse ou nous n'avons pas encore atteint

pour atteindre notre object

——]




notre objectif.

Taxes de vente

Taxe de vente de la ville et de I'Etat ou gouvernement :

Taxe sur la liquidation

Commissions des ventes

Commissions versées sur les ventes réalisées 3 ce Jjour

%

(109 des ventes)




DEMANDE D'APPROBATION DU PRODUIT

Remplissez cette liste de contréle pour vous assurer que votre produit est
approuvé par les autorités réglementaires de votre pays. Encerclez ce qui
s'applique d votre produit ou service.

Votre produit ou service doit -il étre approuveé par l'autorité compétente de
votre pays/district/région/province ?

Oui  Non
Si oui, cette approbation a-t-elle déja été demandée ? Oui Non
L'approbation a-t-elle été donnée par les autorités compétentes ? Oui Non

Des informations supplémentaires a inclure ?




REGISTRE DE CHEQUIER

NI
chéquier

du

Date
d’inscription

Signataires

Objet




PLAN DE GESTION DES RESSOURCES
Utilisez ce plan pour dresser la liste de tous les matériaux nécessaires a votre
production de la semaine 7. Considérez toutes les ressources - personnes, argent,
équipement ou méme l'espace pour faire le travail. Déterminez ol, combien de temps
vous aurez besoin de cette ressource, quand chaque ressource est nécessaire et
combien de temps elle sera nécessaire au projet.

e e e e e s

Comment | Durée du projet




MODELE DE ¢V

Prénom Nom de famille
Adresse électronique
Numeéro de téléphone et adresse postale

Adresse url de LinkedIn

Résume de votre carriére en deux phrases. (Décrivez ce que vous avez l'intention
de faire, comment vous comptez y parvenir et comment le travail dans
l'institution a laquelle vous postulez s'inscrit dans cet objectif),

DIPLOMES (prouvés par des copies de s certificats recus)

Ecole secondaire fréquentée -

Matieres du lycée .

Toute formation spéciale

Qualifications postsecondaires

COMPETENCES

parler/lire/écrire :

(Inclure to_ute gompetence iInformatique, logiciel spécialisé oy g i
code, certl_ﬂcatlon‘ de cours et compétences générales telles u mpe.:tenc.es- en
I'organisation, la rédaction de discours, etc) que la négociation.

EXPERIENCE PROFESSIONNELLE
Stage :
Emploi a temps partiel ou temps plein :

Travail bénévole ;

- ————




Défense des intéréts 3

INTERETS ‘
Activités - {
Loisirs : |

Sports :

REALISATIONS/RECOMPENSES

Postes occupés a |I'école et dans d'autres domaines, prix regus

REFERENCES

Mentionnez trois références et votre relation avec elles ainsi que leurs contacts.




MODELE DE STRATEGIE DE MARKETING EN LIGNE

Quels sont les objectifs a court terme de votre entreprise ?

1.

oo W N

Quels sont les objectifs & long terme de votre entreprise ?
1.

2,
3.

Pourguoi voulez m i i
-vous mettre votre entreprise en ligne ? 3
) * J€ Veux créer mon
entreprise en ligne
que parce

_—

Je me suis installé sur ces trois premiéres plateforme . T

S
T

2.
3,

J'ai choisi ces plateformes parce qu'elles sont :




; 1
2.
3.
4,
Et donc. mon client idéal peut étre trouvé sur ces plateformes. Mon client
ideal est :

Tranche d'age :

Sexe:

Pays ou Lieu :

Langue :

Préeféerences

Aversions :

e S —



MODELE DE COMMUNICATION EN LIGNE

Modéle de communication officielle pour

Déclaration d’identité de I'entreprise (Qui sommes -nous ?)

Vision

Mission

sSite web :

plateformes de réseaux sociaux :

philosophie d’entreprise

couleurs officielles (généralement les couleurs du logo)

Type de police :

Théme (mots qui décrivent habituellement votre entre
ou S€S produits/services)

Prise, ce qurelle fait,




Guide des réseaux sociaux

Par exemple, sur Instagram

1.
2.

Ajoutez toujours une legende et au moins 10 hashtags pertinents.

Ajoutez I'hashtag le plus populaire pour augmenter le nombre de vues
de votre message.

Choisissez de promouvoir des publications ou votre produit ou service
est bien présenté dans un prospect us ou une courte vidéo.

Les messages promus avec un cadeau ou des remises importantes
obtiennent plus de vues ou ventes.

S'il s'agit d'un événement. utilisez le format suivant : Nom de
I'evéenement

Date et heure
Hashtag

Détails




MODELE DE CALENDRIER DE CONTENU EN LIGNE

Calendrier des contenus pour le mois de

Objectifs du mois
1.
2,
3.

Plateformes actuelles de réseaux sociaux :

Les incontournables de chaque poste
1. Police de caractéres
2. Logo affiché dans la création visuelle

3‘. A propos de I'entreprise ou du contenu de larticle avec des statistiques
visuelles (par exemple les Prix ou le nombre de clients actuels)

4. Coordonnées de I'entreprise (le site web est le premier point d'appel puis le
numMero de téléphone).

5. Géolocalisations - par exemple, Accra, Ghana

Dos
S'en tenir 4 une formulation et 3 une VOIxX Professionnelle

Répondez rapidement aux demandes des clients et SUpprimez celles qui sont
fnappropriées.

Evitez [es comptes et les messages politiques, éthiques. religieux de
cOMmeérage, de violence ou de divertissement.

(Cela signifie qu’il ne faut pas retweeter, aiMmer ou suivre ceg Comptes),

Evitez I'écrityre courte ou l'argot

Postes hebdomadaires et quotidiens

Par exemple. patette de contenu pour les deux premiéres sep5ines

Utilisez toujours ce format : Aveir un objectif, une hyPothése, une échelle
de mesure, des preuves ou résultats.




Par exemple. Objectif: le type de contenu ayant le plus fort taux
d'engagement pour Facebook.

Hypothése : mélange du contenu du court profil hebdomadaire et de

I'histoire quotidienne du style de la productivité.

Mesure : Engagement = jaime + commentaires + partages (augmentent -ils
ou diminuent-ils ?)

Preuve ou Résultat : engagement élevé~ 30K+ de vues sur les profils
d'histoires des héros africains de renom utilisés pour vos marque -pages.

~tiré du guide She Leads Africa 'Building a Digital Community.

- vos Clientaactuels mformes des remises et des opportunités dont ils peuvent proﬁterL \ us'_'
- pouvez mieux analyser les préférences de vos clients grace aux nombreux outlls demarketm
; numerlque disponibles




PLAN DE SUIVI ET D’EVALUATION EN LIGNE

Mes premiers indicateurs clés de performance étaient les suivants

1.

v~ W N

Mes indicateurs clés de performance ont été atteints ou ne I'ont pas été dans
le délai fixé parce que

—

o WN

Jajuste les indicateurs clés de performance suivante
T a

a

2
3
4,
5.




LISTE APPROUVEE

Les entreprises sont encouragées a faire preuve de creativite et d'innovation quant
aux produits et services qu'elles proposent. Les produits et services qui impliquent
la création ou l'utilisation de technologies sont fortement encouragés. La liste des
produits autorisés et non autorisés figurant dans le manuel du programme
d'entreprise est basée sur la [oi ameéricaine. Bien que certaines lois ne s'appliquent
qu'aux Etats-Unis, la liste constitue une bonne ligne directrice, d'autant plus que

les équipes sont encouragees a penser sur le plan mondial.

La liste ne se veut pas exhaustive, les entreprises peuvent donc facilement
proposer des produits et des services gqui ne sont pas référencés mais qui restent
acceptables. Les considérations primordiales dans la sélection des produits et
services sont la responsabilité légale et la responsabilité éthique. Chaque bureau
national JA est chargé de guider les éléves pour quils ou elles prennent des
décisions éclairées et responsables sur la sélection des produits ou services, qui ne
causeront pas de problémes juridigues et ne nuiront pas a leur réputation. Les
gestionnaires doivent tenir compte de facteurs pratiques tels que la disponibilité
des matiéres premiéres, la capacité a obtenir des licences dimportation ou
d'exportation et des frais d'importation ou exportation, les aspects sanitaires et de

sécurité, les normes socioculturelles du pays, etc.

Les produits ou services qui né sont pas autorisés sont ceux qui peuvent causer des
dormmages corporels ou matériels gr aves ou qui sont fortement réglementés par
le gouvernement ou considérés comme illégaux (y compris, mais sans s'y limiter,
les services d'escorte et les divertissements pour adultes ; la production ou vente
de drogues illicites, d'explosifs et d'armes a fe u ; les services d'investissement
frauduleux, etc.) En cas d'incertitude quant a l'acceptation d'un produit ou service
particulier, veuillez contacter le ROC pour obtenir des éclaircissements.




GLOSSAIRE

; ) I i doit a ses fournisseurs.
i : t quunee eprise 4.3
Les comptes fournlsseurs : LBIQE}I n !’l'| ris f | ¥ r
Comptes dehitems : L'alge tda 3 une entrepllse par ses dEbltEUiS

: : : i I'entreprise et
Rapport annuel : Un rapport contenant un résumé des opér ations de
des informations financieres pertinentes.

Actifs : Tout ce que I'on posséde et qui a une valeur.

: ; e I'entreprise.
Bilan : Un état financier résumant l'actif le passif et la valeur nette d
Meilleures pratiques : Ac

s i es gque
tivités ou procédures gqui sont plus efficientes et efficaces g

d'autres quij existent. . L sctiaiialrEs
Conseil d’administration : L'organe directeur d'une societe EitL_:. pCE:Lrj rlc-;sé Sl eotatE
Pour prendre des décisions politiques et nommer des dl'rlgtl?barj F; actionhaires aprés
Valeur comptable : Le montant du dividende_qul sera dlSthI'I u(;a aualaires des dons de
le paiement de toutes les factures de I'entreprls'e..des Hl"glzots. ess k
charité, des primes et des factures du bureau regiona i T ——
Seuil de rentabilité : Le niveay de production auquel le revenu total est ég
total.
Plan d’affaires - Un do

- ; ise, sa
cument qui détaille la mission et les objectifs de I'entreprise,
gestion, son ma rketing et ses finances.

Réglement intérieur ; Un ensemble de régles- ado
gouverner ses membpres et réglementer ses affaires,
Capital : Argent, biens. équipements ou ter

rains utilisés pour produire d'autres biens
OU  services . argent utilisé pour démar
CoOMptabilité, i| s'aqi

€gaux au totg| de |
Biens d’équip
Capitalisatig
obligations, |

ptées par une organisation pour

irectes liges 3 la production de biens destine
les Ccolts de
Crédit . En

CoOmptabiljt
reveny, de

€, une écriture comptable constij
val

tue un ajout 3 yn compte de
EUr nette, de passif. ou une dédu ction d'u

N compte de dépenses nettes
Chaque €ctiture de crédit correspond une écriture de débit.
tEnc

OMptabiljte écriture comptable constituant Une addition 3 yn, compte de
Charges OU d'actif 4 Un‘COmpte de passif. ou une déduction d 'yn Compte de charges
Nettes o actif, Chague débit correspond une écriture de crédit
oemande - tS duantités d'un produit ou d'un service que les gens sont préts et
C3pables eter 3 diffa t ﬁx possibles a un moment et un endroit donné.
al dimef;eu:izr? de la valeur dun bien en raison de 'usure ou de
argent gor . Y€ diminution de la quantité de biens ou de services qu'une somme
Ohng

DiVidehdes . ;;;)rizt]?cheter. tionnaires a partir des bénéfice
Comptabijitg e Partiz z:‘ux zcl: e Une pratidue commerciale
dangUe transactio, Soit saisie claux fois - une fois dans I colon

ans |a colonne ©S crédits. |a comptabilité en partie dou
Srreurs et de Jes re '

sdune g ociété.

standard qui exige que
ne des débits et une fois

ble permet d'éviter les
Pérer.




Entrepreneur : Un innovateur ; celui qui reconnait les opportunités et organise les

ressources pour en tirer profit.
Dépenses : Quelque chose qui entraine des dépenses : largent dépensé ou nécessaire

pour faire un travail ou gérer une entreprise.

Couts fixes : Les dépenses de I'entreprise qui restent les mémes, quel que soit le
nombre de produits fabriqués ou de services fournis. Les salaires, le loyer. les dépenses
de marketing et les équipements sont des exemples de colits fixes.

Franchise : Une licence permettant d'exploiter une entreprise individuelle comme si
elle faisait partie d'une grande chaine.

Marge brute : La différence entre les ventes et le colt des marchandises vendues.
Revenu : Argent regu sous forme de salaire, de traitement, de loyer ou d'intérét. Un

gain ou un avantage continu généralement mesuré en argent regu du capital ou du

gra)\rﬁ;:lute de résultat : Un résumé des revenus, des colts et des taxes d'une entreprise
sur une période donneée.

Impo6t sur le revenu : Un impot sur le revend d'une personne ou d'une entreprise.

Bail : Un transfert de I'utilisation d'un bien pour une période de temps en écha nge d'un
paiement de loyer. Un bail est un contrat contraignant.

Obligation : Toute réclamation ou dette d'une entreprise ou d'un individu ; ce qu'une
entreprise doit.
Liquidation : Le paiement de toutes Ieslpbligations et la conversion des actifs en
espéces pour la répartition entre Ie§ proprietaires de I'entreprise.

Perte : En comptabilité. tout excédent des colts sur les revenus. La perte est le
contraire du profit. ) )

Gestion : Groupe de gestionnaires : action de contréler ou de diriger.

Vvaleur marchande : Le prix actuel ou courant d'un produit tel quindiqué par les

cotations actuelles du marché. . - |
Marketing : Les activités commerciales qui ont lieu entre |a production et l'achat dy

produit.

Bénéfice net : Le bénéfice restant aprés les dépenses

Valeur nette : Le capital ; la différence entre l'actif et le passif.

Colt d’opportunité : La meilleure alternative suivante 3 laguelle on renonce lorsqy’
fait un choix. 5 s
Procédure parlementaire : Les r‘egles standard qu'un directeur d'entreprise doj
respecter lors de la conduite des reunions, e
Partenariat : Une entreprise détenue par deux personnes oy plus

Valeur nominale : Valeur faciale ou nominale . |3 valeyr impriﬁwée sur le certifi
d’'actions. s
Productivité : Mesure de la production par ynite d'intrant ducti
travailleur par heure. S Py
Bénéfice : Ce qui reste aprés que !es colts de I'entreprise aient été couverts
Procuration : Une autorisation ecrite transférant |es droits d te & ‘
personne lors d'une réunion d'actionnaires. = e Cisgalie
Salaire : Argent versé a un employeé pour le trayai effectué, généralement

de t_aux bimensuel ou annugl. indépendamment des heure's de travail En
3§;|¢;2tiokir-1e partie de l'intérét dans une entreprise, généralement désignée comme
Entreprise individuelle : Une entreprise détenye par une seule personne

Action : Parts d'une société. -
Actionnaire ou partenaire : Proprictaire d'actions ou de parts dans une société

offre : La quantité que les vendeurs mettront en vente 3 différents pr i
moment donné,

codits variables : Les couts qui peuvent augm S d
laugmentation ou de la diminution de la prod?:ct?onrf.er ou diminuer enERsRiE

iX possibles & un




Salaire : Argent versé a un employé pour le travail effectué, généralement sur une base
horaire, quotidienne ou a la tache.

/

Merci beaucoup d’avoir participé & ce programme ! Nous espérons que vous avez

€U une expérience agréable avec lunior Achievement et nous espérons vous
revoir bientdt dans nos programmes |

Meilleures salutations

A Céte d’Ivoire
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