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La Fourmi & La Cigale (La F&C) est un magasin alternatif offrant 120 m2 de surface de vente spécialisés dans les produits biologiques, c’est-à-dire fabriqués sans recours aux pesticides ni produits chimiques de synthèse, ainsi que dans les produits écologiques, c’est-à-dire qui ne sont pas nocifs pour l’environnement. 
Il est implanté depuis 1993 à Saint-Hippolyte-du-Fort (30), où il emploie 6 personnes. 

La Fourmi & La Cigale adhère au réseau de commerce associé Biocoop. C’est le premier réseau de magasins bio en France avec près de 300 points de vente, qui réalise environ 10 % des parts de marché. Ce réseau se distingue par son engagement commercial (sélection rigoureuse des produits, mise en place de relations justes et durables avec les fournisseurs…) et son engagement social (« respect de l’humain »). Le réseau connaît un développement croissant et poursuit une modernisation importante (par exemple, un 4ème site logistique est venu renforcer sa puissante plate-forme). 

La F&C a enregistré une croissance du chiffre d’affaires entre 2006 et 2007 de 14,5 %.
Vous assistez la directrice, Valérie, dans quatre dossiers qu’elle a à traiter avant son départ en congé maternité :

– l’analyse des performances d’une gamme ;

– l’achat d’un nouveau meuble réfrigéré ;

– l’organisation de son congé maternité ;

– la préparation d’une réflexion sur les marges.

Pour des raisons de confidentialité, certaines données ont été modifiées.

L’usage de la calculatrice est autorisé.

DOSSIER 1– LA GAMME ECOPRODUITS 

(Annexes n°1 à 5)
Une gamme écoproduits a été constituée en 2005. La Fourmi & La Cigale n’a pas effectué de véritable suivi commercial depuis ce lancement : faute de temps, elle a dû limiter son action à des réapprovisionnements réguliers.

Consciente de l’intérêt de cette gamme sur les ventes et les comportements des clients, Valérie vous demande d’analyser les résultats des ventes d’écoproduits pour savoir si cette activité pourrait financer un nouveau poste. Après enquête auprès d’autres magasins Biocoop et examen de sources documentaires, elle estime que l’embauche d’une personne chargée de développer les écoproduits permettrait de doubler le chiffre d’affaires de cette gamme.
1.1. Vous étudierez le rythme de développement annuel qu’a connu la gamme écoproduits depuis son lancement.

1.2. Etablissez des prévisions de vente pour 2008 dans les deux hypothèses suivantes :

· celle où l’équipe resterait à l’identique (H1), 
· celle d’une embauche à temps complet (H2).

1.3. La marge dégagée permet-elle de financer un poste complet ? Justifiez votre réponse par les calculs de votre choix. Commentez les résultats obtenus.

DOSSIER 2– L’INVESTISSEMENT DANS UNE BANQUE DE FROID

(Annexes n°6 à 8)
La Fourmi & La Cigale est actuellement équipée d’un meuble réfrigérant libre-service pour la présentation du fromage à la coupe et du fromage préemballé. Ce meuble, amorti depuis 8 années, doit être renouvelé. 

2.1. Analysez la situation financière de La Fourmi & La Cigale et concluez sur la possibilité d’investir dans un nouveau meuble réfrigéré.

2.2. Identifiez, en justifiant votre choix, le meuble qui vous semble le plus adapté pour répondre aux exigences et aux contraintes du point de vente.

2.3. L’achat du meuble choisi devrait être effectif le 3 juin 2008. Présentez le tableau d’amortissement correspondant. Vous pourrez retenir la méthode d’amortissement linéaire sur une durée d’amortissement de 4 ans.

DOSSIER 3– LE REMPLACEMENT D’UN CONGE MATERNITE

(Annexes n°5 et 9 à 11)
Valérie, enceinte, partira en congé maternité fin septembre 2008 : elle doit être remplacée pour une période de 3 mois. Vous êtes chargé(e) d’organiser ce remplacement. 

3.1. Parmi les missions de Valérie pour le dernier trimestre 2008, faites la distinction entre celles qui relèvent de la l’activité courante du point de vente et celles qui relèvent de la fonction de direction. Calculer le nombre d’heures hebdomadaires correspondant. Vous présenterez votre travail sous forme de tableau.

3.2. Quelle personne au sein de l’équipe vous paraît la mieux indiquée pour assurer la direction par intérim de La Fourmi & La Cigale durant l’absence de Valérie ? Justifiez votre choix.

3.3. Quelles tâches cette personne pourra-t-elle confier à d’autres membres de l’équipe afin d’être en mesure de prendre en charge la direction que Valérie assumait ?

3.4. Elaborez un nouveau tableau de répartition des tâches utilisable pendant le congé maternité de Valérie. Justifiez votre proposition. 

DOSSIER 4– LA POLITIQUE DE MARGE

(Annexes n°1 et n°12 à 16)
La Fourmi & La Cigale a pour objectif d’atteindre en 2007 une marge commerciale de 25 %. Vous disposez (annexe 13) de données chiffrées pour l’année 2006 : compte tenu des différents éléments qui font varier la marge, cet objectif nécessitait en 2006 de réaliser une marge globale de 27,108 %. Valérie vous demande d’actualiser ces calculs pour 2007 pour nourrir la réflexion du conseil d’administration sur la politique de prix.

4.1. En tenant compte des facteurs qui ont évolué durant l’année 2007 et de ceux restés identiques, vous compléterez l’annexe 15, que vous joindrez à votre copie. 
La plate-forme Biocoop a fait savoir aux magasins les plus fidèles, dont La Fourmi & La Cigale fait partie, que le taux de remise qu’elle leur consentait sur le hors-frais allait passer à 5 %. A cette occasion, le conseil d’administration a décidé de revoir sa politique de marge, en se demandant comment utiliser cette remise supplémentaire consentie par le réseau. 

4.2. Comparez chacune des hypothèses suivantes : 

-H1 : ne pas répercuter sur le prix de vente la remise consentie et augmenter la marge ;

-H2 : répercuter de façon uniforme sur les prix de vente public la remise consentie ;

-H3 : ne répercuter les remises que sur certains produits, afin de les privilégier.

4.3. Rédigez une note à l’attention du conseil d’administration pour présenter vos résultats et proposer une préconisation argumentée.
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ANNEXE 1–La Fourmi & La Cigale et son offre
La Fourmi & La Cigale (F&C) est à l’origine une association d’agriculteurs bio et de consommateurs. Elle a connu depuis une forte croissance. Pour garder un fonctionnement démocratique, et associer les salariés ainsi que certains acteurs institutionnels aux décisions, La Fourmi & La Cigale a changé de statut en 2004 et s’est transformée en société coopérative d’intérêt collectif (SCIC).

En tant que SCIC, La Fourmi & La Cigale est dorénavant une société anonyme (SA) au fonctionnement coopératif. Son capital est partagé entre plusieurs types de sociétaires (consommateurs, producteurs, salariés et communes avoisinantes). Leurs représentants se réunissent chaque mois en conseil d’administration (CA) pour prendre les décisions importantes concernant les activités de La Fourmi & La Cigale.

Les bénéfices sont affectés à la poursuite d’un objet commun : contribuer par l’activité commerciale au développement local de l’agriculture biologique et à la diffusion de pratiques respectueuses de l’environnement.

La F&C est implantée dans une petite ville de 2 400 habitants du Gard, où elle apporte un vrai service à plus de 700 familles clientes. En effet :

· elle donne accès à des produits alimentaires bio cultivés ou fabriqués localement (fruits, légumes, produits laitiers, pain, œufs, produits transformés, etc.) ; les agriculteurs qui approvisionnent le magasin se mettent d’accord chaque année sur les produits de saison à livrer tout au long de l’année ;

· elle met à disposition un large assortiment de produits de base (farines, céréales…), proposés en vrac pour limiter le coût et l’emballage ;

· elle propose des produits d’entretien écologiques (nettoyants ménagers, lessives… biodégradables, sans dérivés pétrochimiques, ni phosphates, parfum ou colorants de synthèse), des écoproduits (produits domestiques non alimentaires à faible impact environnemental) et un rayon cosmétique bio ;
· elle a un important rayon librairie, et propose aussi, en libre accès, des ressources documentaires sur les pratiques respectueuses de l’environnement et l’amélioration de la qualité de la vie (livres, dossiers thématiques et magazines à consulter, poste informatique connecté à Internet) ;

· elle favorise les produits issus du commerce équitable, permettant une juste rémunération des producteurs, qu’ils soient locaux, du Sud ou du Nord ;

· elle est reconnue pour ses conseils, tant sur le choix que sur l’usage le plus approprié des produits, grâce à la compétence de son équipe de salariés ;

· elle fait participer ses clients et sociétaires aux décisions, de différentes façons : la rédaction d’articles dans le bulletin trimestriel d’information, la participation aux conseils d’administration, la contribution à des groupes de travail sur des thèmes spécifiques (Commission Produits, Commission Finances, Commission Energie…). Le travail de ces groupes peut déboucher par exemple sur des propositions de modifications de la politique de La Fourmi & La Cigale (ex. : évolution de l’assortiment) ou bien sur des projets en lien avec les objectifs de La Fourmi & La Cigale (ex. : émission de radio, ateliers…).

ANNEXE 2– La constitution de la gamme écoproduits 

Tout produit de consommation a un impact sur l’environnement, aux différentes étapes de sa vie (production, transport, emballage, consommation, fin de vie…). Pourtant, certains d’entre eux, les écoproduits, s’avèrent davantage respectueux de l’environnement et tout aussi performants. L’achat de ces produits non alimentaires destinés à la maison permet d’atténuer notre « empreinte écologique », c’est-à-dire les dégâts que nous causons sur l’environnement : limiter la consommation d’électricité et d’eau, réduire la production de déchets, utiliser quotidiennement des produits sains pour engendrer moins de pollutions ou de maladies… D’après une étude du CREDOC de 2006, de plus en plus de Français (31 % en 2006 contre 18,5 % en 2001) déclarent réduire l’impact environnemental de leurs actes d’achats en remplaçant leurs produits de consommation habituels par des écoproduits. Pour beaucoup d’entre eux, une difficulté reste de savoir où les trouver.

Aussi, en 2004, la Commission Produits s’est-elle consacrée à la création et au lancement d’une gamme écoproduits propre à La Fourmi & La Cigale.
Une centaine de références peu volumineuses, facilement manipulables et stockables ont été choisies. Les fournisseurs ont été directement contactés, sauf pour certaines références disponibles par la plate-forme du réseau Biocoop. 

L’assortiment se compose comme suit :

Gamme écoproduits

	Lignes de produits
	Produits concernés
	Avantages
	Fournisseurs

	Papeterie et scolaire

(L1 : 25 références)
	Ramettes de papier, feuilles, enveloppes, cahiers, crayon bois, stylos, colles, fluides correcteurs…
	Matières végétales, recyclées ou renouvelables, absence de toxicité…
	Ecodis (plateforme Biocoop), Ecoburo

	Equipements pour économiser l’énergie

(L2 : 16 références)
	Ampoules basse consommation, réducteurs d’eau pour robinet, radios solaires, chargeurs solaires, piles rechargeables, torches à manivelle…
	Economies d’énergie
	Poweo, Ecodis, NRJ Solar, Zone Ecolo, Freeplay

	Accessoires de cuisine 

(L3 : 17 références)
	Sacs poubelles écoplastiques, éponges végétales, brosse à vaisselle, filtre à café en inox, filets à provision…
	Fibres végétales, matières non toxiques ou renouvelables, réduction des déchets
	Ecodis

	Articles pour enfants

(L4 : 15 références)
	Jeux coopératifs, jouets écologiques, pâte à modeler, crayons de couleurs…
	Absence de toxicité, développement de valeurs coopératives…
	Bioviva, Haba, Ecodis

	Droguerie

(L5 : 11 références)
	Teintures non toxiques, colles et mastics, pigments et ocres, huile de lin…
	Absence de toxicité, limitation de procédés industriels…  
	Ecodis, Magellan, Maison Ecologie

	Jardinage

(L6 : 17 références)
	Huile végétale pour tronçonneuse, purins et traitements des végétaux, semences…
	Biodégradabilité, alternative aux produits courants dangereux 
	Magellan, Kokopelli, Biaugerme 


ANNEXE 3– Les ventes d’écoproduits de 2005 à 2007

	Evolution des ventes HT de la gamme écoproduits (arrondies à l’euro supérieur)

	
	2005
	2006
	2007

	
	Semestre 2
	Semestre 1
	Semestre 2
	Semestre 1
	Semestre 2

	L1- Papeterie, scolaire
	1 667
	2 596
	3 894
	3 042
	4 464

	
	 
	 
	 
	 
	 

	L2- Economies énergie
	1 896
	4 099
	5 010
	4 599
	5 621

	
	 
	 
	 
	 
	 

	L3- Accessoires cuisine
	963
	1 251
	1 300
	1 540
	1 490

	
	 
	 
	 
	 
	 

	L4- Articles enfants
	1 455
	739
	1 572
	1 088
	2 260

	
	 
	 
	 
	 
	 

	L5- Droguerie
	562
	1 444
	1 410
	1 847
	1 880

	
	 
	 
	 
	 
	 

	L6- Jardinage
	848
	4 553
	3 035
	5 466
	3 641


Le coefficient multiplicateur appliqué sur ces produits est de 2,7  (taux de TVA : 19,6 %). 

ANNEXE 4– Extrait de compte-rendu de la réunion de conseil d’administration du 14.09.07
Présents : les membres du conseil d’administration et l’ensemble des salariés.

(…)

Point 2 de l’ordre du jour : besoins suscités par la gestion d’une gamme écoproduits

Constat : actuellement, l’entretien de la gamme se limite à de simples réapprovisionnements. Il est confié à Catherine, qui avait participé au lancement de la gamme en 2005, et connaît bien de ce fait les fournisseurs. Elle consacre environ 4 h par mois à assurer les commandes. 

Par manque de temps, il n’y a pas d’analyse commerciale effectuée sur la gamme. 

Besoins : un véritable suivi commercial de la gamme écoproduits, ce qui nécessiterait :

· 5 h mensuelles pour l’étude des performances des différentes lignes de produits ;

· 21 h mensuelles de gestion de l’assortiment proposé en magasin : recherche de nouveaux fournisseurs, veille sur les nouveautés proposées par les fabricants, évolution de la gamme… ;

· 4 h mensuelles pour assurer les réapprovisionnements auprès des fournisseurs ;

· 12 h mensuelles pour informer et de communiquer sur les écoproduits et leur utilisation ;

· 30 h mensuelles de vente-conseil sur les écoproduits.

Dans l’hypothèse d’un temps complet, La Fourmi & La Cigale profiterait de cette embauche pour développer de nouveaux services (projets de développement non encore mis en œuvre par manque de temps). 

Point 3 de l’ordre du jour : le profil du poste à pourvoir, en cas de décision d’embauche
La personne engagée aura pour diplôme une mention complémentaire « vendeur-conseil Produits biologiques » ou un équivalent, et bénéficié d’une première expérience sur ce type de vente. Sa personnalité et les valeurs auxquelles elle se réfère seront un élément fondamental de l’embauche (sensibilité environnementale, engagement associatif, sens de l’humain…).

Elle prendra progressivement en charge la vente-conseil, le réapprovisionnement, l’information et la communication auprès du public, ainsi que la gestion de l’assortiment (en lien avec la Commission Produits) et le suivi des performances de la gamme.

(…)

ANNEXE 5– Composition et rémunération de l’équipe salariée

Quatre personnes composent actuellement l’équipe commerciale de La Fourmi & La Cigale :

· Valérie Tam, la directrice, en poste depuis 1999 ;

· Kate Sorgho, vendeuse expérimentée, en poste depuis 1993 ;

· Catherine Bouli, chargée de missions auprès de Valérie et de vente-conseil, embauchée à temps partiel depuis 2004 ;

· Marion Pearl, vendeuse-conseil débutante, embauchée sans expérience en 2007.
L’équipe commerciale va être bientôt  renforcée : l’embauche de Yann Emathi, qui a déjà fait plusieurs remplacements d’une durée totale d’environ un an à La Fourmi & La Cigale, est prévue pour aider à l’activité courante du magasin à partir d’octobre 2008.

De plus, La Fourmi & La Cigale emploie à temps partiel une comptable et une femme de ménage.

Les rémunérations dépendent du niveau de responsabilité du poste occupé, des qualifications ainsi que de l’expérience et de l’ancienneté. Cependant un travail important a été fait pour opérer un rattrapage des plus bas salaires comparativement aux salaires les plus élevés. Conformément aux recommandations du réseau Biocoop, l’évolution annuelle des salaires est calculée de façon à ne pas générer trop d’écarts, tout en assurant une progression homogène au sein de l’équipe. 
Aussi La Fourmi & La Cigale a-t-elle établi la grille d’évolution des salaires ci-dessous.

GRILLE salariale révisée – septembre 2007
Evolutions prévues des salaires bruts mensuels :

	
	Horaire mensuel 

(en heures)
	2007
	2008
	2009
	2010

	Kate
	151,67
	1 920,7
	1 953,0
	1 992,9
	2 044,0

	Marion
	151,67
	1 284,0
	1 379,6
	1 465,8
	1 562,4

	Valérie
	151,67
	1 792,3
	1 844,8
	1 905,0
	1 976,8

	Catherine
	112,67
	1 208,2
	1 221,7
	1 264,3
	1 314,6

	Yann
	112,67*
	953,83
	1 040,6
	1 090,2
	1 150,6


*à partir d’octobre 2008
Fixation du salaire en cas d’embauche à un poste « écoproduits » 
Pour juger de l’opportunité d’une embauche aux écoproduits, il a été décidé en conseil d’administration de prendre en compte un salaire se situant entre celui de Kate, sans formation spécialisée mais bien expérimentée, et celui de Marion, embauchée récemment. 

Les calculs seront faits sur un salaire fixé à 1 400 euros brut par mois à l’embauche. Les charges patronales seront estimées à 41 % du salaire brut.

ANNEXE 6– Situation comptable et financière 2007
	COMPTE DE RESULTAT

Désignation de l’indicateur

Valeur Fourmi & Cigale

Moyenne des magasins Biocoop de même catégorie*

Chiffre d’affaires HT

688 469 €

Evolution du CA en %

14,5 %

11,6 %

Résultat

10 327

% résultat sur CA

1,5 %

2 %


	BILAN

Désignation de l’indicateur

Valeur Fourmi & Cigale

Moyenne des magasins Biocoop de même catégorie*

Fonds de roulement

33 734 €

Besoin en fonds de roulement

- 11 015 €

BFR en jours de CA

- 6 jours

- 9 jours

Trésorerie

39 931 €

Trésorerie en jours de CA

21 jours

29 jours



	RATIOS D’ENDETTEMENT

Moyenne des magasins Biocoop, de même catégorie*
Moyenne des magasins Biocoop, de même catégorie*
Moyenne des magasins Biocoop de même catégorie*
Indépendance financière

2,76

2


	RATIOS D’ETAT D’OUTIL

Moyenne des magasins Biocoop, de même catégorie*
Moyenne des magasins Biocoop, de même catégorie*
Moyenne des magasins Biocoop de même catégorie*
Vétusté des équipements

63 %

42 %




* unité commerciale dont la tranche de CA est comprise entre 400 et 750 k€.

ANNEXE 7– Descriptif du meuble à fromages existant 

La Fourmi & La Cigale est actuellement équipée d’une banque réfrigérée horizontale acquise en 1996 dans laquelle sont présentés les fromages à la coupe et sous emballage.

Les caractéristiques techniques en sont les suivantes :

· 1 seule étagère intérieure réfrigérée de longueur 120 cm et de profondeur 60 cm ; elle permet l’exposition des fromages, mais laisse très peu de possibilité de stockage ;

· 1 plateau de découpe extérieur, donc non réfrigéré, de même dimension (120 x 60 cm) ; il permet une découpe aisée des fromages dans la quantité souhaitée par le client.

Le meuble n’est fermé qu’à l’arrière : ainsi, les clients peuvent se servir librement.

Il a été décidé d’en changer ; en effet :

· la taille du meuble n’est plus suffisante pour faire face au besoin croissant d’exposer, de mettre en valeur et de stocker les fromages : il faudrait disposer d’un quart de surface en plus ;

· en période de fortes chaleurs, le meuble a pu attirer des mouches ;

· sa vétusté accroît le risque de panne et augmente la consommation d’électricité.

Le nouveau meuble devra remplir les mêmes fonctions que le précédent (permettre l’exposition ainsi que la découpe des fromages), tout en répondant à ces inconvénients. 
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Ancienne banque à fromages

ANNEXE 8– Devis de banques réfrigérées 
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Matériel frigorifique, équipement frigorifique, matériel pour restauration, CHR, GMS 

Tél. :   04 37 40 00 32  Fax : 04 78 08 41 03

50 cours Aristide Briand  - 69 300 Caluire 

E-mail :  commercial@europrojet.fr 

FR 164 316 743 16 Siret   431 674 316 Code APE/NAF   741 G










Caluire, le 5 mai 2008






A l’attention de Mme Tam







La Fourmi & La Cigale







16, Bd des Remparts – 30170 – St Hippolyte du Fort

Comme convenu, veuillez trouver ci-joint le devis pour la vitrine frigorifique Gemma 30.

Bien cordialement, M. Chaibi.

Désignation : vitrine frigorifique pour commerce GEMMA 30

Caractéristiques techniques de l’appareil 

· Dimensions utiles en cm : longueur 70 x profondeur 80 x hauteur 160

· Capacité en litres : 330

· Consommation énergétique Kwh/24h : 17,5

· [image: image5.jpg]


Température d’exercice en degrés Celsius  : +3 à +6

· Réfrigération ventilée

· 4 étagères inclinées 

· Sérigraphie en option 

Garantie : un an pièces, main-d’œuvre et déplacement

Prix HT : 2 003 euros

Conditions de règlement : 30 % à la commande

(le solde par chèque à la livraison)

Délais de livraison habituel : 1 semaine

Devis valable 2 mois.

[image: image4.emf] fourmicigale@wanadoo.fr 
OFFRE de PRIX n° 07.2621 en date du 9 mai 2008 valable jusqu’au 10 juillet 2008 

Vitrine réfrigérée vitre bombée modèle « SANDY » 1 m 60

Joues et soubassement formes droites

Groupe logé - Froid statique – Température : +4°C/+6°C. 

Dégivrage automatique avec timer. 

2 étagères intermédiaires en verre de profondeur 22 cm. 

Espace d’exposition de profondeur 60 cm en acier inox. 

Plan de travail en granit de profondeur 28 cm. 

Eclairage en partie haute. 

Fermetures arrière et avant coulissantes, en plexiglas.

MONTANT GLOBAL HT : 2 800 €

Franco de port,  sous 72 heures

[image: image6.jpg]



ANNEXE 9– Eléments sur l’organisation du travail 
L’ensemble des salariés participe à la vie courante du magasin : l’ambiance sereine de travail est particulièrement appréciée. 

Les salariés, qui forment l’un des groupes de sociétaires de l’entreprise, concourent également à la prise de décisions stratégiques, en votant à l’assemblée générale annuelle ; ils peuvent assister, mais aussi se faire élire au conseil d’administration de La Fourmi & La Cigale.
Au quotidien, la direction du magasin est confiée à Valérie, qui consulte les autres membres de l’équipe sur de très nombreuses questions ; la parole est ouverte et facilitée par une volonté de tradition de transparence bien respectée, qui favorise les suggestions pertinentes.

Les décisions influençant les conditions de travail (horaires, départ en congé ou en formation, embauche…) et les informations sur l’évolution de l’activité du magasin sont toujours commentées et éventuellement discutées au cours de la réunion hebdomadaire des salariés. 

Il a été décidé que :

· d’octobre à décembre 2008, pendant le congé de Valérie, le temps de travail de Catherine passera de 20 à 35 heures hebdomadaires (un avenant a été signé à son contrat) ;

· Yann Emathi, qui a déjà fait plusieurs remplacements au magasin, sera embauché en octobre 2008 sur un contrat de 20 heures pour tenir compte de la croissance de l’activité et absorber le surplus d’activité courante dû à l’absence de Valérie durant sa maternité ; 
· la répartition des tâches pour le dernier trimestre 2008 avait été organisée avant l’annonce du congé maternité de la directrice et avant la décision d’embauche de Yann (annexe 11). Cette organisation du travail sera revue : à cette occasion, et pour tenir compte de l’expérience croissante de Marion et de Yann, il a été décidé, à titre d’expérimentation, de confier à chacun la gestion des commandes d’un univers produits.
ANNEXE 10– Le profil de l’équipe commerciale
	Nom
	Age
	Temps de travail 
	Ancienneté dans la structure 
	Eléments marquants des parcours personnels et professionnels 

	Valérie
	34 ans
	35 heures
	9 ans
	Maîtrise de gestion. Une bonne expérience du terrain et de la relation humaine.

	Catherine
	43 ans
	20 heures 

passant à 35 heures sur 3 mois
	4 ans
	Bac G (ancien STG). 
A monté une société de conseil en organisation ; l’a vendue, florissante, pour changer de qualité de vie.

	Kate
	57 ans
	35 heures
	14 ans
	Est l’une des personnes à l’origine de la création de La F&C. Pas de formation spécifique mais une grande expérience acquise au fil des années. Pour se consacrer au conseil à la clientèle, n’a jamais voulu prendre de responsabilité managériale 

	Marion
	22 ans
	35 heures
	1 an ½ 
	A fait des études en agriculture biologique.
Dynamique et impliquée, du potentiel.

	Yann
	25 ans
	20 heures à partir d’octobre 2008
	1 an cumulé entre 2005 et 2007
	A effectué plusieurs remplacements en tant que vendeur-conseil à La F&C.
A fait des études de Lettres. 

Disponible.


ANNEXE 11– L’organisation initialement prévue pour fin 2008
	
	Tâches
	Horaire hebdo.

	Valérie

Total : 35 h
par semaine
	· Caisse, conseil clientèle
	10

	
	· Mise en rayon des produits
	2

	
	· Commandes « presse et librairie »
	1

	
	· Vérification des factures
	2

	
	· Relations aux sociétaires, réseau Biocoop et producteurs
	4

	
	· Communication interne
	1

	
	· Analyse commerciale et financière (logiciel Cocoobio)
	7,5

	
	· Dossiers courants et projets (travaux, développement…)
	5

	
	· Organisation et animation des réunions salariés
	2

	
	· Présence aux conseils d’administration
	0,5

	
	
	

	Catherine

Total : 20 h

par semaine
	· Caisse, conseil clientèle
	8

	
	· Mise en rayon des produits
	3

	
	· Responsabilité de la Commission Produits
	1,5

	
	· Commandes « écoproduits » en réapprovisionnement
	1

	
	· Centre de ressources : acquisitions, animation…
	1

	
	· Communication externe (plaquette, bulletin…)
	0,5

	
	· Préparation et animation de l’émission radio mensuelle
	1

	
	· Gestion des gammes à thème (rentrée, Noël)
	1

	
	· Organisation d’une visite mensuelle chez les producteurs
	1,25

	
	· Participation aux réunions salariés + compte-rendu 
	0,5 + 1

	
	· Présence aux conseils d’administration
	0,25

	
	
	

	Kate

Total : 35 h

par semaine
	· Vente en caisse, conseil clientèle
	21,5

	
	· Commandes informatisées « sec » (Cocoobio EDI)
	1

	
	· Commandes « fruits et légumes »
	2

	
	· Commandes « frais »
	2

	
	· Mise en rayon des produits
	3

	
	· Etiquettes, balisage et entretien magasin 
	1

	
	· Création et mise à jour d’ILV
	0,5

	
	· Suivi du stock, inventaire tournant
	1,5

	
	· Préparation de l’inventaire global
	0,25

	
	· Facture, suivi facturation, dépôt banque
	0,75

	
	· Animation commerciale mensuelle
	1

	
	· Participation aux réunions de salariés
	0,5

	
	
	

	Marion

Total : 35 h

par semaine
	· Vente en caisse
	22

	
	· Mise en rayon des produits
	6

	
	· Etiquettes, balisage et entretien magasin 
	1

	
	· Centre de ressources : tâches administratives
	2

	
	· Relevé du courriel, rédaction de courriers…
	3,5

	
	· Participation aux réunions de salariés
	0,5


ANNEXE 12– Les remises plate-forme Biocoop

Parmi les facteurs influençant le taux de marge réalisable, les magasins Biocoop peuvent intégrer les remises que la plate-forme du réseau Biocoop (PF) leur accorde sur les achats qu’ils effectuent auprès d’elle. 

Ce taux varie selon les magasins. 

1) Le taux des remises PF dépend du « taux de coopération » du magasin avec la plate-forme : les magasins les plus fidèles à la plate-forme bénéficient de la remise la plus élevée.

Le taux de coopération est un indicateur qui mesure la fidélité du magasin au réseau, à travers la part des achats que le magasin réalise avec la plate-forme Biocoop, et non, par exemple, auprès de grossistes concurrents. 
Taux de coopération = achats PF / (total des achats - achats locaux)
Le taux de coopération est calculé sur le montant des achats que le magasin pourrait faire avec la plate-forme : il prend donc pas en compte les achats des magasins à leurs fournisseurs locaux. 

En effet, maintenir une économie de proximité est une priorité importante du réseau et de La Fourmi & La Cigale : le soutien d’une production locale participe au dynamisme économique des régions, et favorise les relations directes, humaines et transparentes. De plus, en consommant des produits locaux, le client participe à limiter la pollution liée au transport vers le magasin… et les produits qu’il achète gagnent en fraîcheur.

2) Le taux des remises PF dépend également de la proportion des achats réalisés en frais : en effet, sur ces produits, le taux de remise est moins élevé, voire inexistant pour les fruits et légumes de la plate-forme, pour tenir compte de la démarque importante dont pâtissent ces produits périssables.

ANNEXE 13– Détermination de la marge 2006

	REMISES CLIENTS diverses
	Proportion du CA
	Remise accordée
	Contribution à la dégradation (% CA)
	

	Salariés
	0,46 %
	20 %
	0,092 %
	Accords internes

	Achats en gros des clients
	1,20 %
	10 %
	0,120 %
	Ex.: farine par 5 kg

	Consommation gérance 
	0,08 %
	20 %
	0,016 %
	Ex.: réunions

	Dégradation de la marge due aux remises clients
	 
	 
	0,228 %
	

	
	
	
	
	

	FACTEURS DE DEGRADATION 
DE LA MARGE EN % DU CA
	
	
	

	Démarque connue : pertes sur le frais
	2,40 %
	Remarque : pas de réfrigération des fruits et légumes

	Démarque inconnue (vols, erreurs de caisse, prix...)
	0,950 %
	Remarque : moyenne des magasins Biocoop : entre 0,85 et 1,6

	Incidence Remises diverses
	0,228 %
	
	
	

	Dégradation totale
	3,578 %
	
	
	

	
	
	
	
	

	REMISES SUR ACHATS ACCORDEES PAR LA PLATE-FORME BIOCOOP (PF)
	PF = plate-formes du réseau Biocoop

	Taux de coopération = achats PF / (total des achats - achats locaux)
	94 %
	Achats PF = achats à la plate-forme  (les livres, les écoproduits… ne sont pas tous achetés via la PF).

	CA hors produits locaux 2006 (€)
	529 111   
	CA hors-frais + CA en frais

	Marge brute envisagée
	25 %
	
	
	

	Achats totaux (€)
	396 833   
	
	MARGE A ATTEINDRE

	Achats à la plateforme 
	373 023   
	
	Marge commerciale envisagée
	25 %

	Proportion hors-frais
	58 %
	
	Taux de dégradation totale
	3,578 %

	Achats hors-frais 
	216 353   
	
	Taux remise PF
	1,47 %

	Taux de remise PF sur le hors-frais
	3 %
	
	Marge à atteindre en répercutant la remise PF
	27,108 %

	Remise PF sur le hors-frais
	6 491   
	
	
	

	Proportion frais 
	42 %
	
	Sans répercuter 
	28,578 %

	Proportion des fruits et légumes 
	19 %
	Frais = fruits et légumes + ultra-frais
	

	Achats ultra-frais 
	126 902   
	Pas de remise PF sur les fruits et légumes

	Taux de remise PF ultra-frais
	1 %
	
	
	

	Remise PF sur l’ultra-frais
	1 269   
	
	
	

	Total des remises PF
	7 760   
	
	

	Remise PF en % sur CA
	1,47 %
	
	


ANNEXE 14 – Facteurs d’évolution de la marge en 2007

Les comptes du magasin ne sont pas complètement bouclés pour l’année 2007, mais on peut tabler sur les évolutions suivantes :

· le chiffre d’affaires hors produits locaux devrait avoir connu en 2007 une croissance de 14,5 % par rapport à l’année 2006 ; 
· les remises salariés ont légèrement augmenté, passant en proportion à 0,51 % du chiffre d’affaires ;
· l’installation en 2007 d’une climatisation au-dessus du rayon fruits et légumes devrait autoriser une réduction des pertes sur le frais : elles devraient se limiter dorénavant à 1,7 % ;

· les clients comme les salariées respectent le point de vente, à la gestion duquel ils participent ; les conditions de travail sont excellentes ; en conséquence, la démarque inconnue, déjà basse, n’a pas de raison d’augmenter en 2007. En tenant compte de l’expérience grandissante de Marion, les erreurs en caisse ou dans l’affichage des prix pourraient même légèrement baisser : on peut estimer pour 2007 une démarque inconnue à 0,90 % ;

· avec le développement des écoproduits notamment, dont beaucoup de références sont commandées en direct à des fournisseurs non référencés à la plate-forme, le taux de coopération devrait légèrement diminuer en 2007 : on pourra l’estimer à 93 % ;

· on note une tendance à l’évolution des comportements d’achats des clients, qui choisissent de moins en moins de produits déjà cuisinés, et font plus volontiers eux-mêmes leur cuisine ; aussi la proportion de fruits et légumes dans le frais devrait-elle gagner un point, passant à 20 % du total des achats en frais.
Toutes les autres données devraient rester inchangées.

ANNEXE 15 – Calcul de la marge globale pour 2007
(N.B. : ANNEXE A RENDRE AVEC LA COPIE)

	REMISES CLIENTS DIVERSES
	Proportion du CA
	Remise accordée
	Contribution à la dégradation (% CA)
	

	Salariés
	
	
	
	

	Achats en gros
	
	
	
	

	Consommation gérance 
	
	
	
	

	Dégradation de la marge due aux remises clients
	 
	 
	
	

	
	
	
	
	

	FACTEURS DE DEGRADATION DE LA MARGE EN % DU CA
	
	
	

	Démarque connue : pertes sur le frais
	
	
	
	

	Démarque inconnue (vols, erreurs de caisse...)
	
	
	
	

	Incidence Remises diverses
	
	
	
	

	Dégradation totale
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	REMISES SUR ACHATS ACCORDEES PAR LA PLATE-FORME BIOCOOP
	
	
	

	Taux de coopération 
	
	

	CA total hors produits locaux 2007 (€)
	
	
	
	

	Marge brute envisagée
	25 %
	
	
	

	Achats totaux hors produits locaux (€)
	
	
	MARGE A ATTEINDRE

	Achats plateforme = achats   x   taux coopération
	
	
	Marge commerciale envisagée
	25 %

	Proportion hors-frais
	
	
	Taux de dégradation totale
	

	Achats hors-frais estimés
	          
	
	Taux remise PF
	

	Taux de remise PF sur le hors-frais
	3 %
	
	Marge globale à atteindre, en répercutant remise PF
	

	Remise PF sur le hors-frais
	
	
	Marge globale à atteindre, si remise PF non répercutée
	

	Proportion frais 
	
	
	
	

	Proportion des fruits et légumes envisagée
	
	
	
	

	Achats ultra-frais estimés
	         
	
	
	

	Taux de remise PF ultra-frais
	1 %
	
	
	

	Remise PF sur l’ultra-frais
	
	
	
	

	Total des remises PF
	
	
	
	

	Remise PF en % sur CA
	
	
	
	


ANNEXE 16– La Fourmi & La Cigale, une précieuse spécificité

Le conseil d’administration a défini le fondement de ses choix dans la charte ci-dessous, qui s’ajoute aux engagements que suit La F&C du fait de son appartenance au réseau Biocoop.

La charte de La Fourmi & La Cigale

La Fourmi & La Cigale souhaite exercer une activité commerciale qui ne soit pas uniquement inspirée par les logiques conventionnelles. L’éthique qui fonde sa spécificité consiste à :

1) Rechercher et commercialiser les produits les plus respectueux de l’environnement et du vivant.

A titre d’exemple, le projet « produits en voie d’extinction » vise à faire disparaître des rayons des produits « suspects », car suremballés, fabriqués de façon quasi-industrielle, nécessitant trop de transport ou incohérents avec notre vision du « bio » (vinaigrette prête à l’emploi, salades en barquette composées d’ingrédients provenant du bout du monde…).

2) Favoriser de toutes les façons possibles les productions locales ainsi que les échanges hors filières centralisées, pour permettre une écologie humaine autant que géographique. 

A titre d’exemple, en 2006 un logo « produit local » a été créé pour rendre davantage visibles les produits locaux disponibles en magasin.

3) Pratiquer une politique du juste prix qui permette de rétribuer équitablement l’ensemble des acteurs de la chaîne commerciale. 

A titre d’exemple, en 2007, l’opération promotionnelle « La bio Je Peux » proposée par le réseau a été abandonnée suite à des inquiétudes sur la dépendance progressive et fragilisante que pourraient subir les fournisseurs de l’opération. 

4) Etablir des liens justes et respectueux entre producteurs et consommateurs

A titre d’exemple, des journées de rencontre chez les paysans fournissant le magasin sont régulièrement proposées aux clients afin d’établir des liens humains et directs entre producteurs et consommateurs, et faire découvrir les conditions de production.

5) Soutenir activement le développement de l’agriculture biologique locale

A titre d’exemple, les produits des 30 producteurs locaux spécifiques à La Fourmi & La Cigale sont prioritaires sur ceux proposés par la plate-forme du réseau Biocoop.

6) Proposer au personnel un cadre de travail épanouissant et pratiquer une juste politique salariale

A titre d’exemples, l’ensemble des salariés est régulièrement consulté sur les choix politiques de la société et sur les modalités de fonctionnement du magasin ; un travail de mise à jour de la grille des salaires a été effectué afin de réduire les écarts de salaires ; des remises de prix de 20 % sont accordées aux salariés sur leurs achats.

7) Mettre à disposition des clients et de la population locale les ressources nécessaires à l’élaboration de techniques écologiques nouvelles et partager des solutions alternatives aux modes de consommation dominants.

A titre d’exemples, de nombreuses ressources documentaires sont en libre accès. Un bulletin d’information sur la consommation et les pratiques écologiques est publié chaque trimestre. 

8) Valoriser et communiquer par des biais pédagogiques et informatifs permettant à chacun de comprendre et s’approprier une démarche écologique en connaissance de cause. 

A titre d’exemple, une émission de radio mensuelle a vu le jour en 2006 afin de faire découvrir des initiatives ou des personnes dont la démarche écologique est inspirante ; une pièce de théâtres a été écrite, mise en scène et jouée par des membres de la Commission Environnement sur le thème de la gestion domestique des déchets.
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