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Module 5 : Gestion d’entreprise
Session 1 : Établir les coûts et les prix

Introduction de concepts clés et discussion
Établissement des coûts et tarification dans une entreprise
L’établissement du coût dans une entreprise fixe le prix de vente selon vos dépenses de gestion de votre entreprise. Il s’agit d’un élément important car il permet à l’entreprise de fixer le prix auquel il peut vendre pour réaliser des profits. Vous pouvez aussi savoir si vous réalisez des profits ou si vous subissez des pertes si vous savez combien vous dépensez pour l’entreprise. Il existe deux types de coûts – les frais fixes et les frais variables. Le loyer est un des frais fixes les plus communs. Les frais variables comprennent le coût du stock et les coûts de main d’œuvre.
· Comment une entreprise DVMA fixe-t-elle le prix de vente ?
· Quels sont les facteurs à prendre en compte et fixant le prix d’un comprimé de Panadol ?
La méthode la plus simple pour établir le coût s’appelle « cost plus » ou « coût de revient majoré ». Elle veut dire ajouter un pourcentage au coût pour arriver au prix de vente.

Tarification
Tarification signifie fixer le prix auquel on vend. Une entreprise veut toujours réaliser un profit. Fixer le prix veut donc dire qu’on ajoute un montant additionnel au coût d’acquisition pour arriver aux prix de vente. Le profit est la différence entre le coût d’acquisition et de vente.
Dans l’exemple ci-après, dans le magasin de médicaments Afya Bora, le coût du comprimé est de 50 shillings. Avec la simple méthode de coût de revient majoré, le/la propriétaire de l’entreprise peut ajouter 30 shillings et vendre chaque comprimé à 80 shillings. Il/elle peut ajouter 50 shillings et vendre chaque comprimé à 100 shillings. 
Il est important, quand on fixe le prix de vente, de présumer que le coût d’acquisition sera plus élevé la prochaine fois que vous devrez l’acheter. Cela veut dire que, si le prix d’un comprimé était de 30 shillings en aout et vous prévoyez un nouvel achat de stock en octobre, vous devez prévoir que votre coût d’acquisition sera alors plus élevé.
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Exemple : Voici les frais du magasin de médicaments Afya Bora pour le mois d’aout 2013 : 
	Catégorie de dépenses
	Prix unitaire (Ugx)

	Stock
	1 000 000

	Loyer
	100 000

	Salaires
	300 000

	Transport
	50 000

	Dépenses diverses
	50 000

	Montant total
	1 500 000


Pour arriver au coût par comprimé, nous comptons tous les comprimés et divisons ce nombre par le coût total.

Disons que nous avons 30 000 comprimés en stock. Nous divisons 1 500 000 par 30 000 pour arriver au coût par comprimé.

1 500 000 / 30 000 = 50
Le coût de chaque comprimé est de 50 shillings.
· Établir le coût veut dire calculer votre coût de production et de vente de chaque produit. 
· Fixer le prix signifie décider le prix que vous demandez pour vos produits.
· Votre prix est déterminé par tous les frais impliqués dans la production et la vente du produit.
· Si vous vendez le produit à un prix qui est plus élevé que le coût de production et de vente de votre produit, vous réalisez un bénéfice.
· Si vous vendez le produit à un prix qui est plus bas que le coût de production et de vente de votre produit, vous subissez une perte.
· Le prix est déterminé par les facteurs suivants :
· Le coût d’acquisition de chaque produit. 
· Le bénéfice espéré. 
· Le prix auquel les autres vendent le même produit.
· Le prix maximum que les gens sont prêts à payer. 
· Le prix déterminé par le marché.

Session 2 : Acheter, recevoir et transporter les médicaments
Acheter les médicaments
Dans le module d’introduction du cours nous avons noté que les entreprises DVMA sont un type unique d’entreprise car elles impliquent sauver des vies. Cela veut dire que les médicaments ne peuvent pas être achetés à une source quelconque. Ils ne doivent pas être transportés par des moyens que vous trouvez bon marché et faciles. Ils ne peuvent pas être manipulés de la manière qui vous convient. La présente session est axée sur les trois choses essentielles que vous devez apprendre et maîtriser en matière de l’achat, de la réception et du transport de médicaments.
Qui sont vos fournisseurs ?
Acheter vos fournitures à la pharmacie en gros la plus proche ou au fabricant de médicaments le plus proche est le plus rentable. La pharmacie doit être licenciée et autorisée par l'Autorité pharmaceutique nationale. S’il n’y aucune pharmacie licenciée près de chez vous, vous devrez vous rendre à la ville la plus proche où vous pouvez acheter les médicaments à une pharmacie en gros. La plupart des pharmacies font du commerce de gros et de détail. Ne vous trompez pas et n’achetez pas au comptoir au détail car ce sera beaucoup plus cher. Il est plus profitable d’acheter au prix de gros.

Autres facteurs à prendre en compte :
· Quelles sont les conditions offertes par le grossiste ? 
· Offre-t-il des modalités de crédit ? 
· Offre-t-il le transport ou la livraison ?
· Préfère-t-il un paiement en espèces, par virement, par chèque argent via téléphone mobile ? 
Il s’agit de facteurs importants. Un fournisseur qui vous offre des modalités de crédit est un atout pour votre entreprise.

Où se trouvent vos fournisseurs ?
La distance entre vos fournisseurs et votre DVMA est importante. Elle détermine la rapidité avec laquelle vous recevrez votre stock.

· Si votre fournisseur est proche et est toujours bien stocké, cela signifie que vous ne devez pas immobiliser votre capital dans des médicaments qui vous parviennent lentement. Vous stockez le minimum nécessaire et achetez au grossiste une fois que le niveau du stock est faible.
· Si votre fournisseur est loin ou est souvent en rupture de stock, cela veut dire que vous devrez peut-être immobiliser du capital dans des médicaments qui vous parviennent lentement. Vous devez stocker plus que le minimum et acheter à l’avance.
Réception des médicaments
· Les médicaments sont souvent reçus à la pharmacie où ils sont achetés.

· Il est rare que les médicaments soient livrés par votre fournisseur directement au magasin de médicaments.
	Réception des médicaments – liste de contrôle
Une fois que vous aurez reçu les médicaments, faites ce qui suit :

· Vérifiez sur la facture ou le reçu la quantité fournie par rapport à la quantité commandée au fournisseur.

· Assurez-vous que la quantité fournie est égale à la quantité commandée.
· Vérifiez le dosage du médicament reçu par rapport au dosage commandé.
· Assurez-vous que le dosage fourni correspond au dosage commandé.
· Vérifiez la date de péremption du médicament livré.
· Rejetez les médicaments avec des dates de péremption rapprochées.
· Rejetez les médicaments sans dates de péremption.
· Examinez les matériaux d’emballage pour vous assurer qu’ils sont intacts. 
· Rejetez les médicaments dont les emballages ne sont pas intacts.
· Vérifiez les marques figurant sur la liste d’achats et celles qui ont été fournies. 
· Rejetez les médicaments qui ne sont pas de votre marque préférée. 


Le transport des médicaments
Alors qu’il est préférable de minimiser les frais de transport, il peut parfois s’avérer dangereux de transporter les médicaments dans le coffre ou sur le toit d’un taxi où ils sont mêlés à d'autres articles. La plupart des grossistes de médicaments ont leurs fourgonnettes de livraison et il est conseillé d’acheter ces produits aux grossistes qui peuvent livrer les médicaments à votre magasin. Si ce n’est pas possible, assurez-vous, lorsque vous utilisez les transports en commun, que vos médicaments sont transportés de la manière la plus hygiénique et la plus sûre possible. S’ils sont bien emballés, placez-les à côté de vous et, au lieu de les placer dans le coffre, payez pour le siège sur lequel vous les placez. Si votre fournisseur n’est pas loin, vous pouvez transporter les cartons à bicyclette ou à moto, mais couvrez-les pour les protéger contre la poussière.

Certains facteurs à prendre en compte lorsque vous achetez et transportez les médicaments :

Comment transportez-vous les médicaments provenant des fournisseurs ?
Le transport des biens par les détaillants en Ouganda n’est pas encore entièrement développé. Les cargos sont transportés comme bagages à bord de véhicules de passagers. Alors que certaines marchandises peuvent être transportées dans les coffres ou sur les toits, les médicaments nécessitent un traitement particulier. Ils doivent être protégés contre la pluie, la poussière, la chaleur excessive, l’humidité (la mouillure) et autres conditions nuisibles.

Session 3 : Gestion des stocks
La gestion des stocks est une opération cruciale pour un magasin de médicaments. Elle est l’étape de la mise en œuvre du plan d’achat et d’approvisionnement et du plan de gestion des stocks. N’oubliez pas que pour fructifier et se développer de manière rentable, une entreprise nécessite un plan. Les médicaments sont fragiles. S’ils sont bien entreposés, ils sauveront des vies. Et s’ils sont mal entreposés, ils tueront des gens. Tuer les clients veut aussi dire tuer votre entreprise. Donc un bon entrepreneur DVMA doit être compétent en gestion des stocks.
Types de médicaments à stocker
Les magasins de médicaments stockent les médicaments sans ordonnance (MSO). Il s’agit de médicaments vendus sans l’ordonnance d’un médecin.

Combien de stock de chaque type faut-il avoir ?
La quantité de chaque classe ou marque de médicament en stock est déterminée par le taux de mouvement – quels médicaments se vendent vite ? Quels médicaments se vendent lentement ? Il est prudent de stocker un maximum de ceux qui se vendent vite et un minimum de ceux qui se vendent lentement. Il y a deux avantages à cela dans un commerce de médicaments : premièrement, vous réduisez le risque que les médicaments soient périmés alors qu’ils sont en stock et deuxièmement, vous minimisez le montant du capital immobilisé dans les stocks. L’argent investi dans les stocks est sensé vous faire le plus d’argent le plus rapidement possible.

La règle PPPS
La règle PPPS stipule : « premier périmé - premier sorti ». Autrement dit, les médicaments qui sont les premiers à être périmés doivent être vendus en premier. Si vous avez deux conteneurs de médicaments à dispenser à un client, vous devez dispenser le conteneur sont la date de péremption est la plus proche.
La règle PEPS

La règle PEPS stipule : « premier entré - premier sorti ». Comme la règle PPPS elle doit être respectée pour éviter la péremption de la marchandise et surtout des médicaments qui sont importants et peuvent coûter beaucoup d’argent. Cela veut dire que si vous avez deux conteneurs d’un médicament spécifique avec la même date de péremption, vous devez vendre les médicaments reçus et stockés d’abord avant ceux stockés à une date ultérieure.
Exemple : Le Cofta qui a été stocké il y a quinze jours doit être vendu avant le Cofta stocké il y a deux jours. 
Il est facile de respecter cette règle si les médicaments sont stockés et organisés selon leurs dates de péremption. Par exemple, les médicaments qui sont périmés en décembre 2013 doivent être placés avant ceux qui seront périmés en juin 2014.

Vous pouvez créer une simple formule à observer pour respecter cette règle. Elle pourrait être : 
	Nous organisons les stocks de gauche à droite à commencer avec la dernière date. 

Nous vendons ou dispensons de droite à gauche, à commencer avec la date la plus ancienne.


Quel est le niveau minimum du stock pour le réapprovisionnement ?
Une bonne entreprise DVMA ne doit jamais être en rupture de stock. 
Voici la règle la plus simple pour ne pas être en rupture de stock : 
· Taux de couverture de 80% pour les médicaments qui se vendent le plus vite
· De 60% pour les médicaments au deuxième rang
· De 40% pour les médicaments qui viennent ensuite
· De 20% pour ceux qui se vendent le plus lentement 
« Taux de couverture » indique le stock minimum dont vous devez disposer. 
Par exemple, un taux de couverture de 80% signifie que si 10 personnes viennent acheter du Cofta, vous devez avoir assez de doses pour servir au moins 8 clients sur les 10. Donc, une fois que votre stock descend à 8 doses du médicament, alors que vous devriez en avoir 10, vous devez en recommander. Donc, d’ici à la réception de la commande, vous aurez assez de stock.

Rappelez-vous : Si à deux reprises un client n’obtient pas un certain médicament dans votre DVMA, il ira chez votre concurrent. Ce client mécontent ne reviendra pas et il dira à cinq autres clients que votre DVMA n’a aucun médicament !
Comment déterminer quels médicaments se vendent vite et quels médicaments se vendent lentement ?
Voici le domaine où la tenue des comptes est importante, comme nous le verrons dans le cadre de la session sur la tenue des comptes. Si vous avez un bon registre des ventes vous serez en mesure, à la fin de chaque semaine ou mois, de savoir comment se vend chaque type ou marque de médicament. Les documents doivent aussi inclure les ventes manquées.
Qu’est-ce les ventes manquées ?

Il y a vente manquée quand un client demande un médicament que vous n’avez pas en stock. Si, en un mois, il y a 10 ventes manquées d’un médicament cela signifie qu’il y a besoin de ce médicament et vous devriez l’inclure dans vos commandes de stock.
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Registre de stock
Une fiche de stock est la forme la plus simple de tenue des documents comptables pour un DVMA. Il existe deux types de fiches de stock – une fiche de stock préimprimée ou une fiche de stock faite maison. « Faite maison » veut dire que le / la propriétaire du magasin fait ses propres fiches de stock. Il est facile de les fabriquer en utilisant un cahier ou un livre de comptes. Voici l’exemple d’une page dans livre de comptes :

	NOM DU MÉDICAMENT : COFTA
	

	Date
	Quantité entrante (paires)
	Quantité sortante (paires)
	État récapitulatif
	Date de péremption

	8/15/13
	200
	
	200
	4/14/2014

	8/16/13
	
	10
	190
	

	8/18/13
	
	15
	175
	

	8/25/13
	50
	
	225
	4/14/2014
8/21/.2014

	8/31/13
	
	20
	215
	


Vous pouvez consacrer environ quatre pages par mois pour les médicaments qui se vendent vite, alors qu’une page sera suffisante pour ceux qui se vendent lentement.

Registre des ordonnances et des dispensations
Il s’agit d’un document qui tient un registre de tous les médicaments réglementés administrés et dispensés ou autrement écoulés.

Le propriétaire du magasin de médicaments doit être en mesure de documenter les médicaments reçus par les clients, en quelle quantité et quand.
Le propriétaire du magasin de médicaments doit aussi être en mesure de documenter : les dates, les noms des clients, l’âge, le sexe, l’adresse, le diagnostic, le traitement, le coût du médicament, la personne ayant prescrit le traitement et la personne ayant dispensé le médicament. Toute cette information doit figurer dans le registre des ordonnances et des dispensations.
Commander les stocks
Si vous achetez auprès de la fourgonnette du vendeur, ils auront leur rapport de livraison qui énumère tous vos achats sur le bon de livraison que vous signez. 

Si vous achetez au magasin du grossiste, vous aurez besoin du formulaire de la commande de stock sur lequel vous inscrivez les types et noms des médicaments à acheter.
Au cas où vous passez la commande par téléphone ou autrement, vous devez vérifier le stock livré par rapport à votre commande. 
Inventaire des stocks
Faire l’inventaire des stocks permet au DVMA de connaitre le stock de l’entreprise, aussi bien en termes des biens que de la valeur monétaire. Un inventaire des stocks permet aussi d’éliminer le stock mort. Le stock mort signifie les médicaments qui sont sur le point d’être périmés ou ceux qui sont déjà périmés. Généralement, l’inventaire est pris à la fin de l’année. Le stock final pour le mois de décembre 2013, par exemple, deviendra le stock initial pour janvier 2014.
À l’intérieur de votre DVMA
La gestion des locaux est une autre pratique de gestion clé des DVMA. Les rayons et comptoirs sont le mode le plus fréquent de stocker et présenter les médicaments. Selon la règle PEPS et la formule spécifique que vous avez adoptée, les médicaments qui se vendent le plus rapidement devraient être les plus proches de vous, là où vous pouvez les prendre même sans devoir quitter votre siège. Les médicaments qui se vendent lentement devraient se trouver à la fin ou peuvent même être stockés dans des cartons et placés dans des endroits précis. Il devrait y avoir un rail d’arrêt le long de la base de chaque rayon pour empêcher les bouteilles et boites de tomber.
Ménage, marchandisage et hygiène
Votre DVMA est une entreprise. Les affaires sont concurrentielles. Vous devez attirer et fidéliser la clientèle. Un facteur clé qui détermine le choix par le client d’un magasin de médicaments est l’ambiance générale (l’environnement à l’intérieur) de votre magasin. Aussi petit soit-il, veillez à ce que votre magasin soit très propre, soigné et attrayant au regard. La plupart des fabricants de médicaments sans ordonnance ont des supports publicitaires tels que les affiches. Vous pouvez les utiliser de manière créative pour améliorer l’ambiance de votre magasin. Placez-les à des endroits stratégiques où ils peuvent attirer les clients qui entrent dans le magasin.
L’hygiène du DVMA est très importante. Le sol, les rayons et le comptoir du magasin doivent être régulièrement nettoyés et épongés. Profitez de chaque moment libre, quand il n’y a pas de clients dans le magasin, pour nettoyer. Qu’il n’y ait qu’une personne qui y travaille (le/la propriétaire) ou qu’il y ait du personnel, il est important d’être propre. Vous avez été formé(e) en matière de la dispensation des médicaments, mais, du point de vue commercial, nous devons souligner ici ce dernier point.
Résumé
· Ménage, marchandisage et hygiène
· Inventaire des stocks
· La règle PEPS
· La règle PPPS
· Commander les stocks
Session 4 : Marketing et service client 
Le marketing se définit simplement comme les efforts déployés par une entreprise pour continuer à attirer et fidéliser la clientèle. Attirer et conquérir les clients veut dire les inciter à acheter auprès de vous. Les fidéliser veut dire que ces clients ont fait de vous leur seule source ou leur source préférée de médicaments accrédités. En réalité, fidéliser la clientèle est plus difficile que l’attirer ou la conquérir.

Attirer ou conquérir la clientèle
Attirer la clientèle commence par leur faire savoir que vous avez ce dont ils ont besoin chez vous à un prix abordable. Voici ce qu’on appelle les « quatre P » du marketing. Le premier P signifie Produit (les médicaments) ; le deuxième P signifie Personnes (clients, personnel) ; le troisième P signifie Place (là où se trouve votre DVMA) et le quatrième P signifie le Prix (des médicaments).
1. Produit : C’est ce qui attire la clientèle. Vous devez avoir un stock des médicaments nécessaires sur le marché où vous opérez. Rappelez-vous de la discussion sur l’environnement d’affaires au début de ce cours. Si vous identifiez bien les opportunités (les besoins du marché) vous aurez le bon stock de médicaments. Un autre facteur clé est de savoir quel médicament traite quelle condition. Si vous n’avez pas de Cofta, quel est le médicament alternatif ? Vendez-vous des médicaments authentiques ? Sont-ils toujours en bon état ?

2. Personnes : Il s’agit des clients que vous servez. Si la région où votre magasin est établi est peuplée d’étudiants et de jeunes, quels types de médicaments stockez-vous ? Si vous avez des mères avec leurs bébés, stockez-vous juste des comprimés, mais non pas les sirops ? S’il y a des personnes âgées là où vous êtes établi(e), quels médicaments avez-vous pour répondre à leurs besoins ? Quel est le revenu général des gens ? Combien d’entre eux peuvent se permettre les médicaments de marque et combien peuvent se permettre les médicaments génériques ?
3. Place : Il s’agit de l’emplacement physique de votre DVMA. La première chose à prendre en compte quand vous considérez la place est l’emplacement de votre entreprise. L’emplacement doit être facilement accessible et il doit être visible.
4. Prix : Voici un autre facteur clé de marketing. Est-ce que vos prix sont abordables pour votre clientèle ? Le prix du produit doit être juste – par trop élevé pour ne pas faire fuir la clientèle et pas trop bas pour ne pas vous pousser à la faillite. 
Communications marketing pour un magasin de médicaments
Les communications marketing vous permettent de communiquer avec votre clientèle pour les aviser de votre entreprise. Les moyens auxquels vous ferez appel dépendent des personnes ciblées par votre message. Vos démarches pour communiquer au sujet de votre entreprise s’appellent publicité. 

La première étape publicitaire est de donner un nom à votre entreprise, comme, par exemple, Magasin de médicaments Afya Bora. Le nom doit être écrit en grandes lettres qui peuvent être lues de loin sur les différents médias de signalisation choisis. 
La radio, les affiches, les brochures et autocollants sont des moyens abordables que vous pouvez utiliser pour faire la publicité du DVMA. Les enveloppes pour emballer les médicaments et les reçus qui portent le nom de votre magasin, son adresse et numéro de téléphone sont aussi un bon matériel publicitaire. Comme elle atteint le plus grand nombre de personnes, dont celles qui ne savent ni lire ni écrire, la radio est la plus efficace. Vous pouvez placer des affiches dans des endroits stratégiques, alors que les dépliants et autocollants peuvent être distribués aux foyers, écoles, taxis, églises, mosquées et marchés. 
Règles de publicité effective
· Utilisez un langage compréhensible pour la plupart des gens.
· N’utilisez que quelques mots clairs.
· Utilisez des images / diagrammes qui sont clairs.
Fidélisation de la clientèle
Nous avons observé au début de la présente session que le marketing a deux objectifs, notamment attirer et fidéliser la clientèle. Votre entreprise se développera si vous pouvez fidéliser les clients que vous attirez. Si vous ne faites que perdre les clients, votre entreprise finira par s’effondrer. La clientèle est facile à satisfaire et donc facile à fidéliser. Rappelez-vous des huit catégories de parties prenantes que nous avons examinées dans le premier module ? Qui était en première position ? La clientèle. Et à quoi s’attend-elle ? Pour fidéliser votre clientèle, vous ne devez que connaitre ses attentes et lui donner ce qu’elle attend.
Attentes de la clientèle
Les clients s’attendent à :
· Des médicaments de qualité : vos médicaments doivent être authentiques (pas des faux) et non périmés.

· Des prix équitables et abordables : vos clients ne peuvent pas avoir l’impression que vous les surfacturez. N’oubliez pas qu’il y a d’autres DVMA où ils peuvent comparer les prix.
· Un service personnalisé, respectueux et attentif.
Conseils pour fidéliser la clientèle
· Souhaitez toujours la bienvenue aux clients avec un sourire non feint. 

· Faites un effort pour connaitre les noms de vos clients (la plupart sont vos voisins).
· Occupez-vous vite des clients même si beaucoup d’autres attendent.
· Soyez certain(e) que vous pouvez répondre à toutes leurs questions sur le médicament dont ils ont besoins.
· Ayez un endroit confortable où ils peuvent s’asseoir en attendant.
Résumé
· La promotion de bouche à oreille par vos clients satisfaits est le meilleur outil de marketing de votre entreprise.

· Un client mécontent racontera à cinq autres personnes que votre entreprise ne vaut rien.
· Vous ne devez que connaitre les attentes de la clientèle et lui donner ce qu’elle attend.
· Traitez vos clients comme vous aimeriez être traité(e) si vous alliez à la boutique d’un autre.
Session 5 : Leadership et éthique d’entreprise

Le but de ce cours et de cette formation est de vous faire acquérir les compétences pour faire croître votre entreprise tout en réalisant un profit. Le leadership dans l’entreprise veut dire définir la vision et les objectifs de l’entreprise. Le fondateur/la fondatrice de l’entreprise est la personne qui joue le rôle moteur et assure la croissance de l’entreprise. Ce rôle de leadership signifie offrir :

· Une vision (à long terme) pour l’entreprise.
· Une direction (opérations quotidiennes) pour l’entreprise pour qu’elle avance et réalise sa vision.
Un bon chef d’entreprise qui mène son entreprise au succès doit :
· Voir les choses en grand et à long terme
· Être créatif
· Être axé
· Sacrifier
· Inspirer
· Motiver
· Prendre des décisions
· Prendre des risques
· Travailler de manière éthique et promouvoir l’éthique
L’éthique professionnelle commence avec le patron / la patronne. Une mauvaise personne ne peut pas diriger une bonne entreprise et vendre de bons médicaments. Les voisins sauront si vous êtes une mauvaise personne. 

Éthique veut simplement dire faire ce qui est correct et bon : Comportez-vous avec les autres comme vous voudriez qu'ils se comportent avec vous. L’éthique est importante dans une entreprise DVMA car il s’agit d’une entreprise qui sauve des vies.
Voici certaines mesures qui respectent l'éthique des affaires :

· Vendre les médicaments corrects.
· Vendre les médicaments non périmés.
· Vendre au prix correct.
· Informer les clients si le médicament n’est pas disponible au lieu de leur dire … celui-ci peut aussi marcher.

· Être honnête quand vous traitez avec les personnes qui connaissent peu les médicaments. 
Résumé
· Au sein d’une entreprise DVMA, les dirigeants sont ceux qui assurent le respect des normes morales et éthiques. 

· Un bon dirigeant n’est pas seulement axé sur les compétences dans les affaires mais aussi sur l’éthique et la transformation des personnes.
· Un leadership éthique respecte les droits et la dignité des autres.
· Les dirigeants éthiques veillent à l’application des pratiques éthiques dans l’entreprise DVMA.

Session 6 : Gestion des personnes
« Gérer, ce n'est rien d'autre que de motiver les autres ».
La gestion des personnes est le don de communiquer efficacement avec les personnes avec qui vous travaillez (employés, fournisseurs) pour accomplir le travail du DVMA. La gestion des personnes investit dans la création de rapports de confiance et de respect. La gestion des personnes cherche à favoriser des relations productives.
Étapes de gestion efficace des personnes
· Communiquez vos attentes.
· Identifiez vos objectifs et buts spécifiques.

· Déterminez le calendrier de leur mise en œuvre. 
· Déterminez le rôle de votre équipe dans leur réalisation.
· Faites connaitre vos attentes à l’avance.
· Fournissez à votre équipe un retour d’informations sur la mesure dans laquelle ils réalisent vos attentes.
· Analysez votre équipe pour connaitre les points forts et faibles de chaque membre de l’équipe.
Prenez le temps de comprendre les points forts et faibles de votre équipe.
· Assignez des responsabilités pour maximiser les points forts et minimiser les points faibles de votre équipe.
Faites régulièrement des réunions avec votre équipe pour :
· Fournir un retour d’informations sur les performances des gens.
· Donner votre soutien à l’équipe. 
· Vous permettre de mieux comprendre l’équipe. 
· Créer l’opportunité de consultations mutuelles.
· Motiver l’équipe.
· Suivre les activités de l’équipe. 
Cela vous aide à :

· Reconnaitre la performance de l’équipe. 
· Récompenser publiquement la bonne performance. 
· Formuler en privé des critiques constructives.
Conseils en matière de la gestion des personnes
· Partagez régulièrement la vision, la mission et les objectifs de votre DVMA.

· Partagez vos objectifs avec l’équipe.
· Encouragez votre équipe à souscrire aux valeurs de votre DVMA.
· Soyez consistant(e).
· Communiquez de manière claire et rendez les objectifs univoques.
· Écoutez.
· Fournissez souvent un retour d’informations – surtout si elles sont positives.
· Palliez à tout obstacle au succès de votre équipe.
· Soyez équitable, mais ferme.
· Soyez consistant(e) et documentez tout.
· Donnez l’exemple.
· Soyez un exemple pour votre équipe en exerçant une bonne influence. 

· Faites preuve de compassion, compréhension, respect et focalisez l’équipe. 
· Encouragez une culture fondée sur le travail d'équipe et le dévouement. 
· Félicitez votre équipe.
· Communiquez, communiquez et communiquez.
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Étapes de contrôle du stock


Recevez votre stock


Comptez et examinez la condition des produits fournis par rapport à la facture ou avis de livraison, s’il y en a.


Enregistrez votre stock


Notez tous les produits entrants dans et sortant de votre magasin. Suivez les règles PPPS ou PEPS.


Entreposez votre stock


Gardez la bonne quantité de stock dans un lieu sûr, à température contrôlée (si nécessaire) et pratique. 


Vérifiez votre stock


Vérifiez et comptez fréquemment votre stock pour s’assurer qu’il est en bonne condition, qu’il n’est pas périmé et qu’il ne manque rien.


Organisez votre stock


Organisez votre stock pour qu’il attire les clients qui feront des achats et pour qu’il soit facile à compter.


Passez une nouvelle commande de stock


Passez au bon moment une commande pour la bonne quantité du stock correct. 
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