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d’ICM.

Faire des Disciples des Leaders du Marché recommande une formation compléte des
formateurs avant 'usage de ce matériel. Contactez-nous, s’il vous plait, a www.icmusa.org
pour plus d’informations. S’il vous plait, n’en faites pas de copie sans la permission d’ICM.
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Chrétiens Internationaux), Bakersfield, Ca.

Ne peut pas étre distribué a des fins lucratives.
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L’arriere-plan d’International Christian Ministries (Ministeres Chrétiens

Internationaux)

International Christian Ministries (Ministeres Chrétiens Internationaux)
a été lancé en 1986 pour satisfaire le besoin croissant de faire des disciples au
Kenya. L'objectif central du ministére a toujours été la formation, I'équipement
et le discipolat des leaders pour servir I'église et accomplir la Grande
Commission. Au cours des années, le modeéle a évolué pour introduire trois
voies principales pour la formation des leaders chrétiens : Christian Leadership Institute-CLI (Institut
du leadership chrétien-ILC), Africa Theological Seminary-ATS (Séminaire Théologique de I’Afrique-
STA) et Discipling Marketplace Leaders (Faire des Disciples des Leaders pour la Place du Marché
(FDLSPM). Tous les programmes se centraient sur la mise a disposition d’'une formation de qualité en
vue de faire des participants des disciples.

A ce jour, ICM est implanté dans 12 pays et travaille dans plus de 20 pays. Nous sommes dans
ce ministére parce que notre appel est de former et d’équiper des leaders. Nous nous engageons dans
la mission que Dieu nous a donnée dans ICM de toutes nos forces, de toutes nos ressources et de tout
notre temps. Notre but est de découvrir comment accomplir notre mission effectivement et
efficacement.

ICM existe pour servir I’'église en faisant de ses disciples des leaders en les équipant
pour le ministére.

Nous avons en vue une église mature qui conduit I'église mondiale vers
I'accomplissement de la Grande Commission dans le 21¢ siécle.

L’arrieére-plan de Faire des Disciples des Leaders sur la place du Marché
(FDLSPM):

Faire des Disciples des Leaders sur la Place Marché est un ministére d’International Christian
Ministries (Ministeres Chrétiens Internationaux). La vision d’ICM est d’ceuvrer en association avec des
ministéres en vue d’avoir « une église mature qui conduise I'église mondiale a accomplir la Grande
Commission dans le 21°¢ siecle. »

L’énoncé de la Vision : La vision de Faire des Disciples des Leaders sur la Place du
Marché consiste a réclamer le marché racheté des affaires en s’appuyant sur I'église comme
mission et la ramener sous la seigneurie de Christ.

L’énoncé de la Mission : La mission de Faire des Disciples des Leaders sur la Place du
Marché consiste a donner force a I’église locale en vue d’établir et conduire des ministeres
réussis du marché en renforcant, en équipant et en faisant des gens des disciples dans les
affaires, des gens qui travaillent pour atteindre un résultat aux avantages quadruple
déterminés sur le plan spirituel, social, économique et environnemental.

Que comporte notre nom :

Faire des disciples : Un disciple chrétien est une personne qui accepte et participe a
I’expansion de la bonne nouvelle de Jésus-Christ. Un disciple est aussi un étudiant soumis a
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I’apprentissage et a la formation. Nous voulons étre dans le processus continu de faire des
disciples et de I'apprentissage de la volonté de Dieu concernant les affaires et comment
appliquer ce processus a chacun de nous.

Place du Marché : La

. Faire des Disciples des
place du marché est une

Leaders de la Place du

combinaison d’affaires,
d’éducation et Marché
d’administration mis

Les affaires comme mission

ensemble pour réaliser des basé sur église

transactions économiques
possibles. Ces trois systémes
sont les composantes clés
d’une nation et de sa santé ; et
le coeur d’une nation peut étre
présumé par un regard jeté sur ses systéemes organiques eux-mémes et par les liens qui
existent entre eux. Nous sommes appelés dans la Grande Commission a « faire des nations
des disciples », non pas uniqguement des individus. Ce ministére se focalise spécifiquement sur
I'aspect des affaires d’une nation.

Un ministére d’'ICM

Leaders : Un leader dirige une affaire, une organisation ou un groupe. Un leader a de
I'influence ou un pouvoir. 1 Pierre 2 : 9 dit que nous sommes « une race élue, un sacerdoce
royal, une nation sainte, un peuple acquis, afin que vous annonciez les vertus de celui qui vous
a appelés des ténébres a son admirable lumiére ». Les leaders en affaires sont aussi appelés
a étre des prétres, si vous voulez, et le lieu de travail est la paroisse. Les leaders doivent
comprendre comment utiliser le pouvoir et I'influence dans la proclamation des louanges de
Dieu dans leur travail et dans leur vie.

Notre mandat : Lorsque les affaires en tant que mouvement de mission ont commencé
a gagner en élan, la Commission de Lausanne (Un comité mondial focalisé sur I’évangélisation
du monde) écrivit une recommandation a I'église mondiale en 2004:

e Nous en appelons a I'église du monde pour qu’elle identifie, affirme, prie, envoie et
libere des hommes et des femmes d’affaires et des entrepreneurs afin qu’ils exercent
leurs dons et leur appel en tant que des gens d’affaires dans le monde : parmi tous
les peuples et jusqu’aux extrémités de la terre.

e Nous en en appelons aux hommes d’affaires dans le monde entier a recevoir cette
déclaration et a voir comment leurs dons et leurs expériences peuvent étre utilisés
pour aider a faire face aux besoins spirituels et physiques les plus pressants dans le
monde par les affaires comme Mission.

Cette recommandation commence dans I'église et s’étend a chaque homme d’affaires.
Nous pensons que c’est I'ordre correct pour cette ceuvre et nous avons cherché a I'exécuter
en donnant force a I'église pour qu’elle donne force a des hommes d’affaires (la premiere
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recommandation) afin que les hommes d’affaires puissent utiliser leurs dons pour le monde
et a un niveau local (I'accomplissement de la seconde recommandation).

Notre approche :

Faire des Disciples des Leaders sur la Place du Marché Faire des Disciples
Les affaires comme missions basées sur I’église des Leaders sur la

place du Marché
est plus une
guestion de
discipolat sur Ia
place du marché
gue de mise en
place d’affaires.
Pour cette raison,
nous commengons
avec les dirigeants

Une place du marché rachetée
réclamée

5 & -

= £ des églises en les

E S aidant a

comprendre le

Dieu des affaires

de I’Ancien

Partenariats : des pasteurs au pupitre & des ministres de la place du marché Testament  aussi
bien que du

Les affaires comme mission Nouveau

Testament ; tout
en leur faisant

comprendre ce qui s’est mal passé depuis le plan original de Dieu par rapport aux affaires.
Lorsque les dirigeants de I'église s’embarquent dans le projet, FDLSPM encourage |'église a
commencer des ministeres de la place du marché dans leurs églises locales pour équiper,
encourager et faire des disciples. Ces ministéres peuvent prendre des formes diverses selon
I’église locale et la dénomination, mais FDLSPM recommande une approche en trois étapes
pour le discipolat des affaires.

Le fondement de notre travail est la croyance que les affaires sont une mission, un bon
et un saint appel qui a été congu au départ pour la plupart d’entre nous. Nous croyons que les
partenariats entre les pasteurs au pupitre et les serviteurs de la place du marché constituent
le fondement qui nous permette de réaliser nos objectifs de réclamation et de rachat de la
place du marché.
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SESSION 1 : Introduction aux affaires comme mission,
survol de la formation, et revue des plans d’affaires.

Objectif

L’objectif de ce cours est de vous affirmer, de vous équiper, de faire de vous un disciple
et de vous encourager dans votre appel en tant qu’homme d’affaire, aussi bien que de vous
donner les outils qui vous aident a avoir une affaire forte. Cette session introduit les
composantes cruciales dont on a besoin pour avoir une affaire solide, en vous focalisant sur la
fondation.

Dévotion : Nous aimons passer du temps dans chaque session pour étudier ce que Dieu dit
des affaires comme mission, a travers sa Parole. Nous passerons un bout de temps dans ce
cours avec différents passages. Commencons avec un mot de priére.

Introduction :
C’est quoi les affaires comme mission ?

Il s’agit réels, viables, et des affaires avantageuses avec le
royaume de Dieu , , et
; conduisant la transformation des peuples et des sociétés

) ]

, , Alagloire la plus

grande de Dieu.

(De la commission de Lausanne)

Le fondement biblique des affaires en tant que mission.

Luc 19 :10: Car le Fils de ’'homme est venu et ce qui était
perdu.

Ce qui était perdu :

1.

2.

3.
1 Pierre 2 :9 : Vous, au contraire, étes une race élue, un royal,
une nation sainte, un peuple , afin que vous de
celui qui vous a appelés a son admirable lumiére,

Si nous sommes des prétres, alors ol est notre paroisse ?
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Nous avons été faits a I'image de Dieu, un Dieu créateur et travailleur !

« Je te loue de ce que je suis une créature si merveilleuse. Tes ceuvres sont admirables, Et mon

dme le reconnait bien. » (Psaume 139 :14).

La place du marché est composée de ,

et

. La place du marché est pour une ville ce qu’est le coeur

pour le corps humain. Pour qu’une ville se transforme, son cceur, la place du marché, doit étre

transformée.

Il existe quatre clés pour cette transformation :

1
2
3.
4

Pour changer la ville,
Pour changer la place du marché,

Pour reconnaitre les serviteurs de la place du marché,

coeur de la ville, a travers

Pour canaliser la richesse spirituelle qui est , au

Il existe cinq paradigmes centraux des changements qui doivent se produire :

1. Nous sommes appelés a faire disciples , hon pas

seulement des individus (Mt 28:19 Allez, faites des nations des disciples...). Une

nation se compose de

La place du marché a été et maintenant elle doit
étre
Tout chrétien est un et le travail . Le

terme hébreu « Avodah » signifie a la fois travail et adoration. L’adoration consiste
a honorer Dieu d’un amour extravagant et d’une soumission extréme (Dictionnaire
Webster, 1828). L’adoration vraie, en d’autres termes, est définie par la priorité
gue nous accordons a celui qui est Dieu dans nos vies, la ot Dieu est placé dans
notre liste de priorités. La vraie adoration touche au coeur qui s’exprime par un
mode de vie de sainteté.

Nous sommes appelés a porter le royaume de la ou le

royaume de est retranché afin que Jésus batisse son
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5. La transformation de la nation doit étre tangible a travers le premier indicateur

social qui est I’élimination de . Nous sommes

plus que des animaux a la recherche de notre prochaine pitance. Nous sommes
appelés a porter du fruit et a nous multiplier, non pas simplement a survivre, mais

a nous épanouir et prospérer.
Les types de chrétiens que nous trouvons sur la place du marché :

Les chrétiennes qui survivent uniqguement
Les chrétiens qui vivent par des principes

Les chrétiens qui font leur travail comme une mission

P w N

Les chrétiens qui transforment la place du marché pour Christ en étant des serviteurs
de la place du marché.

Ou vous trouvez-vous ?

Batir une affaire forte

Notre modeéle :

Faire disciples des Leaders de la Place du Marché
Les affaires comme missions basées sur I'église

Une place du marché rachetée
réclamée

Formation
Assistance

Partenariats : des pasteurs au pupitre & des serviteurs de la place du marché

Les affaires comme mission
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Comment cette formation s’appliquera-t-elle a votre affaire :

Toit : Comptabilité

Fixation des Markéting

prix

Murs : limites, Service
budget personnels, clientele
salaire, gestion

Fondation : BAM, vision mondiale, Ethique, Missions, Buts

1. Lafondation : sans une bonne fondation, . Sur
guoi reposera votre affaire?
a. Lavision biblique du monde et le cadre.

L’éthique des affaires.

Nommer votre affaire

L’énoncé de mission (qui, quoi, ou, quand, pourquoi, comment)
Les buts SMART (Spécifique, Mesurable, Achevable, Réaliste, Tracable dans le
Temps)

O

2. Les murs : les murs d’une affaire doivent étre solides.

I'affaire doit étre gérée. Avez-vous des murs solides dans votre affaire ou sont-ils
a travers lesquels passer facilement ?

a. Les limites entre I'affaire, I'église, la famille et les amis
b. Le budget/salaire personnel — vous séparer vous-méme de I'affaire.
c. Lagestion (connaissez vos limites)

3. Les portes/fenétres : Avec les murs de sécurité,

1. Le markéting
2. L’analyse de la facturation/ du co(t.
3. Le service client.
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4. Le toit: Sans un toit solide,

a. La comptabilité
b. La gestion quotidienne de I'argent (par ex. le journal de I'espéce)

A la fin de ce cours, on vous demandera d’intégrer tous les exercices sur la fiche de plan
d’affaires que vous trouverez a la fin de ce manuel. Elle vous servira de guide (comme une
carte) pour avoir du succes dans votre affaire.

Révision du plan d’affaires.
Qu’est-ce qu’un plan d’affaires ?

= Un plan d’affaires est « » une image des
objectifs a long terme des estimations et des prévisions pour I'affaire.

= Un plan d’affaires établit les grandes lignes
et comment vous le ferez.

» Un plan d’affaires devrait étre un document « ».

Pourquoi avoir un plan d’affaires ? Un plan d’affaires peut vous aider a :

=  Réunir
votre dans un
cadre structuré.

= (Clarifier votre a vous-méme et le
communiquer a vos associés et employés.

= Prédire et y faire face avant qu’ils ne
menacent votre affaire.

= Etablir des cibles et des objectifs
comportant de sorte que vous
pouvez surveiller la performance de votre affaire.
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SESSION 2 : L'appel aux affaires

Objectif

Inculquer I'idée que Dieu a appelé des individus et des groupes a utiliser leurs dons sur
la place du marché pour avoir une influence dans leur communauté de maniéere holistique ((c.-
a-d. par le social, par I’économie, par I'environnement et par la mission) a travers les affaires.

Dévotions : 1 Thessaloniciens 4 :11-12.

Quatre points dans ce texte :

= Et a mettre votre a vivre
. de vos propres affaires, et
de vos mains,
= comme nous vous l'avons recommandé, en sorte que vous
envers ceux du dehors,
= de personne.

Qu’est-ce que ceci signifie pour nous dans la maniere dont nous faisons les affaires et dont
nous travaillons ?

Quel est I'objectif du travail selon la perspective de Dieu ?

1. Créer des articles et des services qui permettent
et pour

2. Bénir

3. Rendre gloire a Dieu !

Comment savons-nous cela ? Genese 1:26-2 :3.

Quand I'or a-t-il été mentionné pour la premiere fois dans la Bible ?
Qu’est-ce que cela signifie ? Dieu était en train d’établir ,
, et systeme.

Qui sont les premiers acteurs dans I'allegement de la pauvreté ?

Qui sont les premiers acteurs dans la promotion de la paix ?

Les hommes d’affaires ne sont PAS des APM (Appendices Pour la Mission) ils sont
vitaux au travail de I'église et a I'expansion du royaume de Dieu ! Les appendices se trouvent
alafin d’un livre et ne sont pas vitaux pour la compréhension du récit. La plupart des gens ne
regardent méme pas l'appendice et n’en souffriront pas s’il n’est méme pas la. C'est de cette

Page 12 sur 60 Libérer I'église Transformer la communauté Changer le monde



maniere que de nombreux travailleurs chrétiens se voient traités dans I'église et pourtant,
nous voyons une histoire bien différente a partir de la Bible.

Ou le profit s’intégre-t-il dans cet objectif des affaires?

Voyons cet exemple : je dois vivre pour manger. Mais que se passe-t-il si je vis pour
manger ?

Le profit est nécessaire pour les affaires, mais c’est un moyen pour arriver a une fin. Il
n’est pas la « fin » en lui-méme et de lui-méme. Si notre affaire existe uniquement pour le
profit, alors il n’est pas important nous fassions des affaires.
Mais la maniere dont nous faisons les affaires importe, lorsque Dieu en est le propriétaire

Les hommes d’affaires sont dans les affaires ou ils résolvent des problemes. Leurs
initiatives et inventions, aussi bien que les affaires qui les soutiennent, trouvent vraiment
solutions a des besoins humains. lls permettent aux gens de s’épanouir. L’épanouissement va
au-dela de la pauvreté pour atteindre une vie remplie.

Les hommes d’affaires dans la Bible qui ont suivi leur appel

Nom Type d’affaire Réle/ contexte Passage
Lydie Actes 16 : 14
Pierre, Matthieu 4 :18-22
André, Jean21:1-3
Jacques

et Jean

Philémon Livre de Philémon
Amos Amos1:1

1 Samuel 16 :11

David

Luc Colossiens 4 :14, Luc
1:1-4; Actes 1:1-2

Abraham Genese 13 :2

Job Job1:1-3,8
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Paul Actes 18 :3

Joseph Geneése 41 : 39-41
Daniel Daniel 2 :48
Jésus Marc 6 :3

Quels sont les obstacles aux affaires comme mission ?

1.

La question du profit. Matthieu 25 : 14-30 . Nous devons
et non garder.

La corruption. Sophonie 3 : 3-4. La corruption est
condition non pas condition.

La peur de la richesse. Job. Joseph d’Arimathée. Le Jeune homme riche. Zachée,
Deutéronome 8.

Le Syndrome d’Elie : 1 Rois 19 :5-18. Nous devons travailler avec
L’église et son enseignement sur les affaires aussi bien que les dimes.

Les questions de suivi sur « les hiérarchies des vocations spirituelles non-bibliques ».

Par votre propre expérience, dites comment cette « hiérarchie des vocations

spirituelles non-bibliques » a été enracinée dans la communauté de votre foi ou méme dans

votre propre vision sur la vocation ?

Comme vous pouvez le voir, les affaires sont en bas dans la « hiérarchie ». Pourquoi

cette vision est-elle encore communément partagée aujourd’hui ?

Comment pouvons-nous ramener l'appel biblique aux gens de toutes les vocations,

reconnaissant que toutes les vocations sont valorisées par Dieu lorsqu’il restaure toutes
choses ; y compris les affaires ?
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Des pensées sur 1 Pierre 2 :9:

Les opérations dans les affaires sur un fondement biblique

Etablir votre affaire sur un fondement biblique tout en suivant I'appel que Dieu vous a
donné peut sembler différent de la maniére dont vous avez toujours pensé votre affaire.
Cependant, si vous étes comme la plupart des chrétiens dans les affaires, vous trouverez que
vous étes déja en train de faire plusieurs choses a la maniére dont Dieu voudrait que vous les
fassiez.

Qu’en serait-il, si les hommes d’affaires aujourd’hui faisaient leurs affaires de maniére
a donner gloire a Dieu, particulierement dans leurs opérations de tous les jours ? Voici deux
structures communément utilisées par les chrétiens dans les affaires pour avoir une approche
holistique et mettre en ceuvre leur vision du monde dans leurs affaires afin d’atteindre le
« quadruple bénéfice ».

= Quadruple bénéfice : conduisant a la transformation des gens et des sociétés : de
maniére sociale, économique, environnementale et spirituelle.

= Quadruple bénéfice : les outils clés pour mesurer le succes d’une affaire: les gens, le
profit, la planéte, I'objectif.

Ecoutez et écrivez certains exemples que vous apprenez sur chaque bénéfice.

Sur le plan social/Les gens

Sur le plan économique/Le profit

Sur le plan environnementale/ La planéte

Sur le plan spirituel/L’objectif

Avec une compréhension forte de votre mission et de votre affaire, nous pouvons, a
présent, penser a vos buts et objectifs. Un but est une cible majeure dans la réalisation de
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I'objectif de I’affaire. Il est lié aux valeurs, a la mission et a la vision de I'organisation. Quelques
fois les buts sont décrits comme le parapluie de la planification de I'organisation parce que les
objectifs et les stratégies en découlent. Mais chaque position tenue dans une affaire ou dans
une organisation a aussi des buts spécifiques, aussi bien que des objectifs et des stratégies de
soutien. Dans cette section vous allez explorer les buts que vous pouvez définir pour vous-
mémes sur votre marché du travail afin d’atteindre les buts de la compagnie aussi bien que
vos buts personnels.

La premieére fonction des buts :

Les buts sont I'objectif escompté et les résultats qui donnent une direction a long
terme (1-5 ans). lls offrent la direction et aident a se focaliser sur la direction future. Ils
dégagent la vision du futur et donne une chose a atteindre par le travail. Les buts incitent la
motivation pour continuer a travailler.

La premiére fonction des objectifs :

Les objectifs dirigent les actions et les stratégies quotidiennes qui permettront aux
gens d’accomplir leurs buts.

Les buts SMART devraient étre (Spécifiques, Mesurables, Achevables, Réalistes,
Tracables dans le Temps). Exercez-vous a réaliser ensemble quelques exemples de buts
SMART.

Les buts d’affaire : Quels sont les buts d’affaire pour votre quadruple bénéfice ?

Il est temps pour vous maintenant d’établir des buts pour votre affaire en utilisant le
guadruple bénéfice comme buts, et les objectifs ainsi que les stratégies associés pour réaliser
chacun d’eux.

Exemples

Sur le plan social : Je vais encourager ma compagnie a redonner a la communauté ; et je serai
volontaire pour ce programme.

Sur le plan économique : Je vais réduire les colts de ma position de 10%, dans les deux
prochaines années en faisant plus attention a...

Sur le plan environnemental : Je vais recycler tout le papier de mon lieu de travail et réduire
I'usage du plastic.

Sur le plan spirituel : Je vais m’engager a prier chaque semaine pour le voisinage du lieu ou je
travaille aussi bien que pour mes collégues et des clients particuliers.

Remplissez ce tableau avec vos propres buts, objectifs et stratégies.
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But social :

Objectif

Stratégies

But économique :

Objectif

Stratégies

But environnemental :

Objectif

Stratégies

But spirituel :

Objectif

Stratégies

Plus d’informations sur le but environnemental :

L'intendance de la terre est ce que nous sommes appelés a faire en Genése 1 et 2. Nous
devons dominer non pas d’une maniére abusive, mais d’'une maniére qui nous permet
d’utiliser et de préserver la terre pour un usage continu pour toutes les générations.
Actuellement nous utilisons les ressources de la terre a un rythme si rapide que la terre ne
peut pas les reproduire. Cette réalité devrait étre un souci pour tous les chrétiens. Le monde
comprend cette situation trés clairement, particulierement, le monde des affaires. Il est dit
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gue dans cing ans, il n’y aura aucun acces aux marchés internationaux pour les compagnies
qui ne respectent pas I’environnement. Cela devient crucial pour le commerce international.

Définition de pérennité :

La pérennité ne concerne pas uniguement le nettoyage de votre propre espace ; il
s’agit de garder bien rangé un espace plus grand qui appartient a tout un chacun.

Réduire, réutiliser, recycler, respecter :

Savez-vous que 40% de la nourriture cultivée et produite aux Etats-Unis finit a la

décharge ? |l existe des manieres de vivre et de travailler qui contribuent au gaspillage alors
gue nous avons été appelés a étre des intendants. Voyons quatre mots clés pour savoir
comment étre plus proactif dans ce travail.

Réduire : Réduire le niveau de la production gaspillée par notre maison et notre travail,
particulierement pour le plastic (bouteilles, sacs, etc.) Allez avec des sacs en tissus lorsque
vous achetez de la nourriture ou d’autres produits. Réduisez le niveau d’électricité que vous
utilisez en éteignant les appareils quand ils ne sont pas utilisés. Marchez au lieu de conduire ;
faites du covoiturage quand vous le pouvez.

Réutiliser : Réutilisez les articles aussi souvent que vous le pouvez. Réutilisez les bouteilles
d’eau plut6t que d’acheter de nouvelles. Faites réparer les articles plutot que de les remplacer

afin que les décharges ne se remplissent pas de la technologie qui a de petits problemes.

Recyclez : Si votre ville a choisi I'option de recycler, tirez-en profit. Recyclez tous le papier, le
plastic et le verre que vous étes en mesure de recycler. Si votre ville n’a pas cette option,
réunissez-vous, en tant que chrétiens, pour apporter ce business dans votre secteur. Il y a de

I’argent dans les affaires de recyclage!

Respectez : Respectez la création de Dieu. Vous ne laisseriez pas tomber des ordures ou des
ressources partout, si le président de votre pays vous invitait a rester pendant quelques jours
chez lui. Nous devons traiter la terre pour ce qu’elle est, la création de Dieu qui a besoin de
respect. C'est la meilleure chose a faire, non seulement pour Dieu mais aussi pour les enfants
de nos enfants.

Comment pouvez-vous, vous, votre famille et votre lieu de travail, aborder cette question
de pérennité ?
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La priére dans les affaires.

La priére est essentielle pour le discernement et la recherche de la direction de Dieu
pour savoir comment vivre notre appel sur notre lieu de travail. « Ne vous inquiétez de rien ;
mais en toute chose faites connaitre vos besoins a Dieu par des priéres et des supplications,
avec des actions de graces. Et la paix de Dieu, qui surpasse toute intelligence, gardera vos
coeurs et vos pensées en Jésus-Christ. (Phil. 4 :6-7).

Utilisez le graphique de la priére pour penser aux occasions d’établir des relations et
d’avoir une influence sur d’autres personnes dans votre vocation d’employé. Identifiez les
gens pour qui vous allez prier et pensez aux moyens de prier pour des gens qui ont différentes
relations avec vous, dans votre travail : employés, fournisseurs, clients, et autres. Ensuite, dans
la colonne Interaction/Priére, établissez un but spécifique a atteindre dans cette relation (par
exemple : invitez une personne a la réunion d’adoration ou a une étude biblique, priez pour
la santé de la famille, entamez une conversation sur Christ, soyez relationnellement en bons
termes avec ceux qui vous entourent, servez votre communauté en servant les employés et
ceux que votre affaire touchent directement, et plus encore.

Vous étes aussi encouragé a partager ces requétes de priére dans votre petit groupe ou
avec les pasteurs ou les mentors de votre vie qui peuvent vous demander des comptes et vous
donner un éclairage, lorsque vous cherchez a influencer la vie des autres par votre affaire.

Nous vous encourageons a prier pour les cing affaires a votre gauche, pour les cing affaires
a votre droite aussi bien que les dix affaires qui vous encadrent, chaque jour, sur trente jours.
Priez calmement en privée pour elles et attendez-vous a ce que le Saint-Esprit vous présentera
comme occasions. Nous vous encourageons aussi a vous réunir, en tant qu’hommes d’affaires,
a faire des marches de priere a travers la ville, réclamant la place du marché pour Christ.

Relation Individu Interaction/Priére

Exemple : Employée Jane Priére pour une occasion de discussion

Employés

Clients

Vendeurs

Concurrents
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Collegues

Mentors/protégés

Des gens sur d’autres territoires

Actionnaires/ Investisseurs

Autre

Exercice :

Prenez du temps pour réfléchir sur votre appel pour les affaires et pour votre role dans la
grande affaire en tant mouvement de mission, au sens large. Commencez par développer
votre approche du « quadruple bénéfice » et prenez I'engagement concernant la maniere dont
chaque bénéfice glorifiera Dieu. Faites un tableau de priere que vous pourrez suivre dés
aujourd’hui.
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SESSION 3 : La vision biblique du monde et I'éthique
(les valeurs) des affaires

La vision biblique du monde
Objectif :

Affirmer les aspects positifs que notre culture apporte a notre vie et a notre vision du
monde, y compris la maniére dont nous faisons les affaires, et reconnaitre les lieux ou notre
vision culturelle du monde ne s’accorde pas avec la Bible, et faire les adaptations nécessaires.

Dévotions : Romains 8 :5-14

Notre vision du monde et notre éthique refletent le fait que, oui ou non, nous vivons
selon les désirs de la chair ou selon les désirs de I'Esprit ; et le fait que nous sommes hostiles
a la loi de Dieu, ou que nous y sommes soumis.

Quelle est la vision biblique du monde ?

Un ensemble de croyances et d’affirmations qui indiquent I'état d’esprit d’un individu
et qui déterminent comment il voit la réalité. Dans un groupe de peuple donné, ce sont les
idées dominantes observées par la plupart des gens dans la culture. La vision du monde d’une
personne affectera son attitude et sa perception de la vie, de la famille, du travail, du passé,
du présent et de I'avenir.

Pourquoi la vision du monde est-elle importante ?

Elle estimportante d’autant plus qu’elle est au coeur d’une culture et d’un peuple. L'un
des lieux ou nous vivons notre vision du monde, c’est notre lieu de travail quotidien. Notre
vision du monde conditionnera au quotidien nos interactions et nos décisions individuelles.

Activité

Partie 1 : Enregistrez les croyances culturelles sur chaque theme.

Partie 2 : Voyez les passages bibliques ci-dessous. Dans la colonne de la vision biblique
du monde, écrivez ce que la Bible dit sur chaque théme. Trouvez les similitudes et les
différences entre la vision bibliqgue du monde pour chacune d’elle et comment elle
s’applique aux affaires. Discutez de comment recevoir ceux qui s’alignent et comment
atténuer ceux qui ne le font pas.
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Theme Croyances Passage biblique Vision biblique du
culturelles monde
Galates 5:1; 1 Pierre 1 :3,
La liberté Colossiens 1 : 15-20 ; Psaume

82 :3-4 ; Proverbes 14 :31 ;
21:13; 29 :7 ; Zacharie 7 :10

La communauté

Actes 4 :32-35

L'indigent et le
vulnérable

Lévitiques 19 : 9-11 ; Ruth 2 :1-4;
Colossiens 4 :5-6 ; Deutéronome
15:7-8 ; Jérémie 22 :16 ;
Matthieu 25 : 37-40.

La justice et la
miséricorde

Michée 6 :8 ; Matthieu 22 : 36-
40 ; Luc 6 :36.

Les femmes

Juges 4-5 ; Proverbes 12 : 4 ;
31:10-31; Ephésiens 5:25-33 ;
Esaie 61 :5 ; Apocalypse 21 :2.

Le succes et I’échec

Proverbes 16 :4
Jérémie 29:11-13

La mort Deutéronome 32 : 29 ; Ecclésiaste
7:2;8:8; Hébreux?2:15;IJean
4 :18; Philippiens 1 :21

Le travail Genese 1 :28 : Proverbes 10 :4

La richesse et

Proverbes 11 :28; Luc16; 1

I'argent Timothée 6 :9-10 ; 1 Pierre 1 :14-
15.
Le temps Proverbes 21 :5 ; Exode 20 :8-11

La santé et la
maladie

1 Corinthiens 3:16 ; Luc10:9;2
Corinthiens 12 : 7-10.

Les esprits

Luc9:1-2
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Exercice

1. Réfléchissez sur votre propre vision du monde. D’apres la Bible qu’est-ce qu’y est vrai
et qu’est-ce qu’y est faux?

2. Qu’avez-vous appris de cette activité ? Y a-t-il des parties de votre vision du monde qui
se sont révélées différentes de la vision biblique du monde ? Si tel est le cas, quelles
sont-elles et que pouvez-vous faire ?

3. Identifiez tout domaine ou vous pouvez grandir et vous rapprocher de la vision biblique
du monde.

L’éthique (Les valeurs) des affaires

Objectif :
Discuter de la signification de ce qu’est une personne éthique en affaires et identifier
les valeurs clés des pratiques éthiques dans les affaires.

Qu’est-ce que I'éthique ?
C'est I'ensemble des principes moraux qui gouvernent
d’une personne ou d’un groupe et un sens

L'objectif de I'éthique des affaires comporte (mais ne se limite pas) aux choses
suivantes :

Les défis de I'éthique dans les affaires et le processus de I'application de I'éthique
comportent les choses suivantes :

Les premiers intervenants qui établissent I'éthique des affaires comportent les
éléments suivants :

Quels sont quelques exemples des relations humain-humain brisées sur le lieu du
travail ?

Quels sont quelques exemples des relations brisées humain-création sur le lieu du
travail ?
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Que signifie étre une personne éthique en affaires ? Les questions suivantes reflétent
des exemples de I'application de I'éthique dans vos pratiques d’affaires.

1. Comment I'éthique s’applique-t-elle aux salaires et aux bénéfices, a la fois, pour
vos employés et pour vous-mémes?

2. Comment I'éthique s’applique-t-elle a la durabilité d’un produit?

3. Comment I'éthique s’applique-t-elle a fixation des prix ?

4. Quels autres domaines des affaires sont affectés par I’éthique ?

Prendre des décisions éthiques :
L’analyse d’une situation est la premiere étape pour déterminer si une action
est éthique. Posez les questions suivantes :

L’action est-elle légale ?

L’action viole-t-elle ma mission personnelle de I'affaire ?

Qui est touché, et comment est-il touché par I'action ?

Comment I'action apparait-elle a la lumiére de la vision biblique du monde ?

PN
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SESSION 4 : Limites : Comment gérer les relations (et
les affaires) avec AMOUR

Objectif

Comprendre comment les limites (ou leur absence) peuvent influencer la croissance
de votre affaire et sa viabilité.

Dévotions : La majeure partie de cette session implique la consultation de versets bibliques
qui nous permettent d’aller directement a la session, aprés une priere d’ouverture et de
partage.

Les limites protégent votre !

Lequel de ces deux schémas représente des limites saines dans les affaires ?
Pourquoi ?

Affaire

Gérer les relations avec AMOUR

(Limites, Obligations, Valeurs et Excellence) par le Dr. Marsha Vaughn

Limites (L)

Page 25 sur 60 Libérer I'église Transformer la communauté Changer le monde



Quelles sont les limites de vos capacités (financiéres, physiques, émotionnelles,
relationnelles, fonctionnelles ? Pouvez-vous, vous et votre affaire, faire tout ce que les
autres vous demandent de faire ? Que pouvez-vous faire de maniére réaliste ?

= Les limites:

= L'objectif des limites :

= Les limites sont vues de la maniéere suivante :

= Revoyez les passages d’Ecclésiaste 3 :1-8 ; Galates 6 :7-10

Obligations (O) :
Quels sont vos engagements, attentes ? Que pensez-vous devoir faire ?

= || se peut que vous ne soyez pas responsable des autres, mais vous étes responsables
envers eux. Il est important d’étre en contact et d’établir des relations avec la
communauté, étant donné que nous faisons partie du méme corps.

= Contrairement aux limites, certaines obligations pourraient ne pas étre choisies (mais
elles sont déterminées a la naissance). Par exemple, les obligations envers les
membres de la famille. A quels genres d’obligations devez-vous vous engager ?

= Qui est votre Jéthro (Exo. 18 :5, 14-27) ? Qui est votre Jésus, Pierre, Jacques et Jean
(Marc 14 :32-34) ?

= Revoyez les passages de Galates 6 : 2-5; 6-10 ; 1 Timothée 5 : 3-4 ; 2 Corinthiens 9 :7.

Valeurs (V) :
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Qu’est-ce qui est important pour vous ? Quelles sont vos priorités conformément a vos
valeurs ? Quelles est la plus importante des priorités a réaliser ?

Exemple de choses de grande valeur :

i
ii.

iii.
iv.

Relations avec Dieu, la famille, I'église, le prochain et la communauté.

Les buts avec une nette reconnaissance de I'acronyme (LOVE [AMOUR])

Les attributs personnels sur lesquels batir et se développer

Les investissements qui ont des retours a long terme, tel que I'éducation, les
investissements financiers intelligents.

Remarques sur les valeurs :

Nous ne pouvons pas accorder la méme valeur a toutes les choses. Nous ne
pouvons pas donner 100% a toute chose en méme temps (limites).

Les décisions personnelles sont mieux faites avec les avis des autres.
Cependant vos valeurs et les décisions associées peuvent se développer au fil
du temps.

Une tension peut exister entre des valeurs a court terme et des valeurs a long
terme.

Ecrivez quatre choses qui sont vos plus grandes priorités. Partagez avec votre voisin.

1.

2.
3.
4

Revoyez les passages de Matthieu 6 :33 ; Luc 14 :25-33 ; Genése 2 :24; 1 Jean
2:11.

Excellence (E) :

Que faites-vous le mieux ? Quelle est la meilleure chose a faire ?
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Faites une intendance sage des dons que Dieu vous a accordé ; fondez chaque chose
sur la vérité de Dieu, et recherchez un grand « retour sur investissement » Qu’est-ce
gue cela signifie dans votre vie ?
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18 :15-17 ; Osée 6 :6.

Libérer I'église Transformer la communauté Changer le monde



Exercice :

Evaluez votre affaire en termes de sa séparation d’avec vous, en tant que propriétaire,
et dans ses rapports avec d’autres qui y ont acces. Qu’étes-vous disposé a faire afin de rendre
votre affaire plus saine ? Quelles décisions difficiles étes-vous disposé a faire ? Si vous n’avez
pas présentement un salaire, allez au budget personnel et décidez du salaire dont vous avez
besoin et ce que votre affaire peut vous accorder comme salaire, a son niveau actuel de
croissance. Ensuite, prenez I'engagement de ne pas utiliser les fonds de |'affaire, si votre
salaire personnel est épuisé.

Limites clés : Garder les comptes séparés
Objectif

Comprendre I'importance d’avoir les comptes des affaires séparés des comptes de
votre vie personnelle.

Qu’est-ce qui peut se produire lorsque nous passons la frontiere ?

Définir la responsabilité personnelle

Définir un salaire pour les propriétaires d’affaires.

Les stratégies pour mettre en application la séparation des comptes.

La budgétisation familiale

Autant ils sont importants pour une organisation, une affaire ou une église, autant les
modules financiers sont importants pour les familles. |l n’est cependant pas inhabituelle de
voir des familles fonctionner sans budget. Les maris et les femmes ne discutent pas ensemble
des plans financiers et du controle qui pourraient étre faits pour la famille. Les enfants
regardent leurs parents ; ils ont, eux aussi, besoin d’étre instruits sur les finances a leur jeune
age. Pourtant nous attendons qu’ils quittent la maison pour faire face a des défis financiers
avant de commencer a les enseigner. Il est important que nous le leur apprenions au cours de
leurs années d’apprentissage, AVANT QUE des fautes soient commises. Voici |’histoire d’'une
famille au Ghana qui a mis un point d’honneur a ce besoin d’éduquer leurs enfants et a les
amener a participer aux décisions financieres a leur jeune age :
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Une jeune dame nommeée Charité passa par une phase de socialisation qui fut I'un des
éléments les plus importants de son éducation. Son souvenir de ce processus qui eut lieu tres
tot dans sa vie, alors qu’elle n’était qu’une petite fille, fait toujours paraitre sur son visage un
sourire et des larmes dans les yeux.

« La famille entiére (maman, papa, fréres et sceurs) s’asseyait le premier dimanche
apres-midi de chaque mois a la table, aprés I'église et aprés le diner de dimanche. Nous
n’avions pas beaucoup d’argent... nous regardions toujours au chéque de paiement mensuel
de papa et commencions ensuite notre travail (c.-a-d. la planification et attribution de I'argent
du revenu). » Les chéques de salaire des deux parents étaient affectés a toutes les factures
courantes.

Apres cela, les dépenses a venir du mois étaient estimées. Le revenu de son pére était
également affecté a certaines catégories principales telles que I'épicerie ; et elle dit qu’au
cours de certains mois, ils avaient mangé beaucoup de haricot, car ils devaient le faire. Malgré
les haricots mangés en quantités, ils n’ont jamais manqué de donner généreusement pour les
causes nobles. Les dépenses modestes ont permis a ses parents d’assurer leur éducation, car
ils travaillaient durement et faisaient preuve de prudence financiere.

Charité a bien réussi aujourd’hui, a cause de I'environnement favorable que ses
parents avaient fourni. Ses parents avaient démontré le respect envers I'un a I'autre et envers
leurs enfants. lls étaient économes, et ils avaient planifié et expliqué I'allocation de chaque
sou de leur revenu. Les enfants étaient traités comme des adultes plutét que comme des
enfants, toujours impliqués dans les réunions de planification dominicale de la famille. Chaque
enfant faisait sa demande et ses propositions a la réunion de planification.

Elle dit que si elle avait besoin de nouveau manuel ou de chaussures, elle devait
expliquer a la famille la raison et la logique de la demande. Chaque enfant devait se préparer
pour la réunion et conceptualiser un theme logique du besoin de décaissement. Et si on
n’arrivait pas a le faire, alors aucune somme n’était affectée a I'article. Charité se disait :
« Imaginons que tous les enfants grandissaient dans un tel environnement. lls auraient des
qualités de leader, sachant comment diriger des réunions d’affaires, comment établir les
dépenses, comment budgétiser et avoir de I'empathie pour I'indigent, avant I'dge de dix ans ».

Les réunions réguliéres n’étaient pas uniquement réservées aux questions financieres,
mais elles permettaient la discussion sur les travaux du ménage et sur le temps, afin d’avoir la
vision de chacun et ses buts sur son travail scolaire. Ses parents rendaient intéressants les
travaux ménagers parce qu’ils y prenaient part eux-mémes.

Charité a beaucoup mieux réussie et est financierement meilleure que ses parents.
Cependant elle forme ses enfants de la méme maniére et par les mémes principes, chose que
ces enfants apprécient également beaucoup. Elle avait commencé a planifier pour ses enfants
avant leur naissance.

Le fait que Charité et les siens en savaient beaucoup sur les responsabilités familiales,
a fait d’eux de meilleurs planificateurs et investisseurs. La question qui se pose est la suivante :
et si les parents de Charité avaient eu des normes différentes? Par exemple, s’ils avaient un
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revenu a six chiffres, n"ayant que peu a faire pour économiser et planifier, s’ils étaient des
hyper-consommateurs ? lls auraient communiqué un message tres différent a leurs enfants.
Les enfants seraient gatés. lls s’attendraient a ce que les choses leur soient faites, peu importe
le colt. Tout le revenu serait dépensé pour des biens de consommation et les enfants
n’auraient pas apprécié leurs parents parce qu’ils ne les auraient pas enseignés sur le sujet,
sans parler de la cause noble. Les parents doivent donc prendre le temps de partager ces
valeurs. Il n’est pas difficile de le faire. Ils peuvent étre créatifs par la maniere d’expliquer ce
gu’est I'argent et ses utilisations alternatives. Apres tout, il y a une certaine magie dans la
capacité a faire des intéréts et des dividendes, le temps d’une vie d’investissement. (Extrait
de Fly Africa Magazine, octobre-décembre 2016, Page 50-51.)

Quand il est question de la budgétisation familiale il existe trois regles principales :

1. Planifiez ensemble : le mari et la femme, aussi bien que les enfants. Lorsque chacun
participe et que chacun est engagé, les chances que le budget réussisse croit
extraordinairement. Il ne s’agit pas juste de la planification du budget, mais aussi du
suivi et du contréle du processus de la budgétisation.

2. Avoir un but : Un budget est plus facile a avoir lorsqu’il y a un but que tout un chacun
cherche a atteindre, sachant qu’il y a quelque chose de positif qui en résultera par la
discipline.

3. Ayez un budget simple : malgré le fait qu’il peut étre tentant d’avoir un budget trop
voyant et complexe, maintenez-le simple, capable d’étre géré, plus pratique et
réalisable a la fin.

Les charges fixes.

Ce sont les factures et les dépenses qui ne changent pas beaucoup, mois aprés mois,
comme le loyer ou I’hypotheque, les services et les paiements de la voiture. Quand il est
guestion des charges fixes, nous proposons généralement que vous visiez a garder votre total
mensuel a pas plus de 50% de votre salaire net. Un secret: si vous essayez d’avoir plus d’espace
dans votre budget, les charges fixes sont le lieu ou vous pouvez tailler. Par exemple, y a-t-il
des factures ou des abonnements que vous pourriez réduire ou décommander entierement?

Les objectifs financiers

Envisagez mettre au moins 20% de votre revenu net dans les paiements importants ou
contributions qui vous aideront a sécuriser votre fondation financiere.

Dépenses variables

Songez a budgétiser pas plus de 30% de votre salaire net pour les dépenses variables.
Ce sont des dépenses quotidiennes qui peuvent changer selon le mois, comme les achats a
I’épicerie, le shopping, le divertissement, ou le carburant. Les dépenses d’épicerie sont
incluses dans les dépenses variables parce que, quoique la nourriture soit une nécessité dans
votre budget, la maniére dont vous dépensez en nourriture peut changer. Au cours de
certaines semaines vous pourriez manger plus dehors, alors que pendant d’autres vous
pourriez acheter plus d’épiceries pour faire la cuisine a la maison.
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Exercice :

Partiel : Convoquez une réunion de tous les membres de votre famille (si cela est approprié)
pour expliquer les nouvelles limites dont vous pourriez avoir besoin pour séparer I'argent des
affaires et celui de la famille. Expliquez I'objectif de ces limites (par exemple pour aider la
famille dans le long terme). La session suivante, venez préparés pour faire un rapport sur le
résultat de votre réunion.

Partie 2 : Remplissez la feuille de votre budget mensuel personnel ci-dessous. Utilisez-la pour
établir un budget personnel/familial qui définit et évalue les dépenses totales de chaque mois.

Budget mensuel personnel

Revenu Vous Conjoint Les autres membres de Total
(Mensuel) (Mensuel) | la famille

Dépenses fixes A Mensuelles Annuelles Dépenses variables B Mensuelles Annuelles
1. Dimes Epiceries et provisions
2. Offrandes Repas dehors
3. Epargnes Blanchisserie
4. Education Voyage
5. Taxes Vétements
6. Loyer/hypotheque Appareil/ maintenance
7. Entretien de la maison Contributions

Communautaires
8. Aide a la maison Contributions familiales
9. Téléphone Don aux indigents
10. Electricité Anniversaires
11. Eau Toilette
12. Ordures Recréation
13. Sécurité Congés
14. Emprunts/Dettes Internet/poste
15. Assurance auto Hobbies
16. Assurance maison Abonnements
17. Assurance ménage Investissement
18. Assurance santé Argent de poche
19. Assurance vie
20. Frais bancaires
Total A. Total B

Total A+ B
Surplus/ Déficit

Budget établi par le Rev. Dennis Tongoi.
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SESSION 5 : La fixation des prix et la gestion financiere

Objectif

Vous aider a gérer le mouvement de I'espece dans votre affaire, premiérement a par
les principes d’une fixation exacte des prix, la tenue de dossiers et le rapport.

Dévotions : Proverbes 13 :11 ; Proverbes 11 :1 ; Proverbes 30 : 8 ; Matthieu 6 :24.

= Que veut dire gérer I’argent selon Dieu ?
= Que veut dire NE PAS gérer |'argent selon Dieu ?
= Quelles sont les tentations qui nous empéchent de gérer I'argent selon Dieu ?

Application:

La fixation des prix et I'analyse du colt
Il existe trois maniéres d’accroitre le profit dans une affaire :

1. élever votre prix par unité :
2. Réduire vos colts:
3. Augmenter vos ventes :

La fixation des prix :
Pourquoi est-elle importante ?

= Le prix par unité (aussi appelé prix unitaire ou le prix de vente de l'unité) envoie un
certain message a vos clients. Quels sortes de messages voulez-vous que votre produit
porte ? (exemple, la qualité, la disponibilité, la tendance)

= La fixation des prix détermine votre capacité a faire du profit.

= Une bonne stratégie de fixation de prix maximise les profits tout en accordant la plus
grande valeur possible aux clients.

Revenu = Prix unitaire x unités vendues

Profit = total du revenu — co(t total

Votre prix doit...
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Les écueils habituels dans la fixation des prix

Comment fixez-vous votre prix ?

L’analyse du colit :

Vous devez connaitre le colt de votre produit pour en sortir un bon prix de vente par unité.
Pour faire de I'argent dans les affaires, vous devez vous assurer que le prix de vente de votre
produit est plus que le colt de sa production. Voici quelques termes a comprendre lorsque vous
faites votre analyse du colt et appliquez la formule de la fixation du prix.

Les colits variables (parfois appelés aussi colts des produits vendus, co(its directs, ou
colits de ventes) : ce sont des co(ts qui varient suivant les ventes ou un autre facteur.
Vous pouvez les voir comme des co(ts que vos clients supportent; par exemple, le co(t
des articles utilisés dans le produit que vous fabriquez : le pain est fait de farine, de
levure, d’ceufs, de sucre, d’huile ; une jupe est faite de tissu, de fermeture éclair, de
boutons, de fils). Posez-vous la question suivante : « dépenserais-je de I'argent pour
tout cela si je ne faisais pas de vente ? Les colits augmenteront-ils a mesure que les
ventes augmentent ? »

Les colts fixes (parfois appelés aussi frais généraux, colts indirects, ou colts
administratifs) : ce sont des colts exigés qui doivent étre payés a des montants
déterminés, guotidiennement, hebdomadairement, mensuellement,
trimestriellement, semestriellement ou annuellement. Ce sont des colits que vous
payez, que vous vendiez ou non, (Ex. : le transport, la rémunération/salaires pour vous-
méme ou les employés, le loyer, les intéréts d’'un emprunt, le carburant pour le
générateur, le téléphone pour les affaires, etc.) Ces colts ne sont pas généralement
discrétionnaires.

La dépréciation : Elle est calculée pour les immobilisations. Les immobilisations sont
des actifs que posséde I'affaire, des actifs qui ne peuvent pas étre transformés en
argent comptant aussi rapidement que les capitaux courants. Ces articles ont été
normalement achetés a un certain prix qui, avec le temps baisse en valeur (se
déprécier). Il y a nombreuses maniéres de calculer la dépréciation. La maniére la plus
facile s’appelle la méthode de la ligne droite. Nous examinerons I'immobilisation et
la dépréciation plus profondément dans la session 8.

Le bénéfice : C'est le montant que vous gagnez a partir des ventes, apres avoir couvert
vos codts fixes et vos co(ts variables. Si vous essayez de faire trop de bénéfice, votre
prix sera élevé et les gens n’achéteront pas votre produit (parce qu’ils ne lui
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accorderont pas de la valeur). Si votre bénéfice est bas, vous (le propriétaire) ne ferez
pas assez d’argent pour couvrir les colts et pour réinvestir dans I'affaire. Lorsque vous
calculez le bénéfice, veillez considérer les sous-sections suivantes dans le bénéfice :
but de l'affaire/plan de réinvestissement dans I'affaire, I’épargne, la part du
propriétaire, le besoin d’espéce pour le remboursement des principaux emprunts, et
les cadeaux d'affaires.

= Buts de I'affaire /Réinvestissement : Avec le bénéfice obtenu, il est sage de réinvestir
dans I'affaire, si vous voulez qu’elle atteigne vos buts d’affaires. Néanmoins,
réfléchissez bien soigneusement a ces réinvestissements. Commencez par investir de
petits montants dans les choses que vous pensez a méme de vous produire un retour
sur votre affaire (ce peut étre cette vente, la promotion, les relations publiques, de
meilleurs systémes, et ainsi de suite). Conservez des données de ce qui marche le
mieux afin d’étendre votre affaire et adapter vos investissements, au fil du temps et
aider vos affaires a se développer.

= L'épargne : En affaire, il est bon de séparer le bénéfice des autres fonds de dépenses
en cours jusqu’a ce que vous en ayez besoin. Placez I'épargne dans une banque ou une
coopérative d’épargne et de crédit respectée et enregistrée qui, avec le temps, peut
aussi produire un certain intérét sur votre solde (I’argent que vous mettez a c6té pour
un usage ultérieur.)

= La part du propriétaire : C'est de I'argent que le propriétaire de I'affaire retire du
bénéfice de la compagnie, mais qui n’inclut pas son salaire (c’est un coGt fixe qui
devrait étre enregistré comme dépense). La part du propriétaire devrait provenir
uniguement des bénéfices.

= Besoins de cash de trésorerie pour les paiements principaux de préts : C'est I'argent
dont a besoin I'affaires pour payer tout engagement et toute dette tels que les
emprunts a court terme ou les hypothéques.

* Dons d’affaires/Responsabilité Sociale de I’Enterprise (RSE) : Les fonctions de la
RSE sont des décisions et des mécanismes établis dans I'affaire pour surveiller et
s’assurer de sa conformité active avec l'esprit de la loi et des normes éthiques
standards. Dans certains cas, les mécanismes de la RSE peuvent également inclure des
dons ou des outils et des ressources qui touchent a la communauté locale, le
personnel, le consommateur, ou n’importe quel autre actionnaire.

La formule de la fixation du prix par unité

(Colits variables + colts fixes avec dépréciation + profit)

Prix unitaire =
Nombre d’unités
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Introduction a la tenue de dossiers

La tenue des dossiers n’est pas une fin en soi, c’est un moyen pour une fin. La « fin » est
I'amélioration des opérations et du gain de profits pour votre affaire. Quelles autres raisons
peuvent motiver la tenue de dossiers ?

= Laténue de dossiers vous aide a comprendre ce qui se passe dans votre affaire.

= Laténue de dossiers vous aide a analyser les performances passées de I'affaires (hier,
la semaine derniére, 'année derniére) et a améliorer votre performance.

La ténue de dossiers peut vous aider a répondre aux questions qui se posent a toute affaire :

= Lequel de mes produits est le plus connu ?

= Quelles sont les dépenses associées aux articles que je vends ?

= Mon affaire a-t-elle fait plus de profit que le mois passé, I'année derniere ?

= Quelles tendances est-ce que jobserve dans le comportement de mes clients
(exemple : en période scolaire ou en période des vacances)?

Les deux excuses principales que les gens avancent pour ne pas tenir des dossiers.

Combien de jours faut-il pour créer une nouvelle habitude (bonne ou mauvaise) ?

Exercice : Pour les quatre prochaines semaines, enregistrez tous les revenues et toutes les
dépenses des transactions comptants et non comptants dans les journaux ci-dessous.
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Gestion financiére : journal des opérations journaliéres en espéces
Dans ce journal, enregistrez les fonds de roulement hebdomadaire et les opérations en
espéces, les entrées aussi bien que les sorties.

Fonds de roulement (Argent mis a c6té la semaine passée)

Entrée en caisse (revenu) Sous-total de 'espece
Jour Description Montant disponible (suite)
Fonds de roulement
(I’'argent pour la
semaine prochaine)
Paiement de
I’emprunt principal
Part du propriétaire |
Total 1
Buts d’affaires/
Sortie de caisse (co(ts variables : ex : Inventaires, matériaux) : réinvestissement
Jour Description Montant
Epargnes d’affaires |
Dons d’affaires/RSE |
Total 2 Espeéce restant
Sortie de caisse (co(ts fixes : ex : salaires y compris celui du propriétaire,
loyer) :
Jour Description Montant
Total 3
Sortie de caisse (Autres co(ts fixes : ex : équipement, maintenance) :
Jour Description Montant
Totald
Sous total de I’espece disponible
= Fonds de roulement + total 1- totaux (2, 3, 4)
Continuez I’enregistrement a la colonne suivante)

Page 36 sur 60 Libérer I'église Transformer la communauté Changer le monde




Gestion financiére : Opérations journaliéres qui ne sont pas en espéces

Ce journal est destiné a I’enregistrement de vos transactions qui n’ont pas un échange
immédiat en espéce. Le tableau des comptes débiteurs enregistre les produits/services que
vous avez vendus mais pour lesquels vous n’avez pas encore recu de paiement. Le tableau des
comptes payables est réservé aux fournitures et aux choses que vous avez regues, mais que
vous n’avez pas encore payées. Au commencement, enregistrez ces transactions chaque

semaine.

Comptes débiteurs (Actif)

Jour

Client

Montant
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Gestion financiére : journal des opérations journaliéres en espéces
Dans ce journal, enregistrez les fonds de roulement hebdomadaire et les opérations
en especes, les entrées aussi bien que les sorties.

Fonds de roulement (Argent mis a c6té la semaine passée)

Entrée en caisse (revenu) Sous-total du cash
Jour Description Montant disponible (suite)
Fonds de roulement
(I’'argent pour la
semaine prochaine)
Paiement de
I’emprunt principal
Part du propriétaire |
Total 1
Buts d’affaires/
Sortie de caisse (co(ts variables : ex : Inventaires, matériaux) : réinvestissement
Jour Description Montant
Epargnes d’affaires |
Dons d’affaires/RSE |
Total 2 Espeéce restant
Sortie de caisse (co(ts fixes : ex : salaires y compris celui du propriétaire,
loyer) :
Jour Description Montant
Total 3
Sortie de caisse (Autres co(ts fixes : ex : équipement, maintenance) :
Jour Description Montant
Total 4
Sous total de I’espece disponible
= Fonds de roulement + total 1- totaux (2, 3, 4)
Continuez I’enregistrement a la colonne suivante)
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Gestion financiére : Opérations journaliéres qui ne sont pas en espéces

Ce journal est destiné a I’enregistrement de vos transactions qui n’ont pas un échange
immédiat en espéce. Le tableau des comptes débiteurs enregistre les produits/services que
vous avez vendus mais pour lesquels vous n’avez pas encore regu de paiement. Le tableau des
comptes payables est réservé aux fournitures et aux choses que vous avez regues, mais que
vous n’avez pas encore payées. Au commencement, enregistrez ces transactions chaque

semaine.

Comptes débiteurs (Actif)

Jour

Client

Montant
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Gestion financiére : journal des opérations journaliéres en espéces
Dans ce journal, enregistrez les fonds de roulement hebdomadaire et les opérations en
espéces, les entrées aussi bien que les sorties.

Fonds de roulement (Argent mis a c6té la semaine derniere)

Entrée en caisse (revenu) Sous-total du cash
Jour Description Montant disponible (suite)
Fonds de roulement
(I’'argent pour la
semaine prochaine)
Paiement de
I’emprunt principal
Part du propriétaire ‘
Total 1
Buts d’affaires/
Sortie de caisse (co(ts variables : ex : Inventaires, matériaux) : réinvestissement
Jour Description Montant
Epargnes d’affaires ‘
Dons d’affaires/RSE \
Total 2 Espéce restant
Sortie de caisse (co(ts fixes : ex : salaires y compris celui du propriétaire,
loyer) :
Jour Description Montant
Total 3
Sortie de caisse (Autres co(ts fixes : ex : équipement, maintenance) :
Jour Description Montant
Totald
Sous total de I’espece disponible
= Fonds de roulement + total 1- totaux (2, 3, 4)
Continuez I’enregistrement a la colonne suivante)
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Gestion financiére : Opérations journaliéres qui ne sont pas en espéces
Ce journal est destiné a I'enregistrement de vos transactions qui n’ont pas un échange
immédiat en espéce. Le tableau des comptes débiteurs enregistre les produits/services que
vous avez vendus mais pour lesquels vous n’avez pas encore regu de paiement. Le tableau des
comptes payables est réservé aux fournitures et aux choses que vous avez recues, mais que
vous n’avez pas encore payées. Au commencement, enregistrez ces transactions chaque

semaine.

Comptes débiteurs (Actif)

Jour

Client

Montant
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Gestion financiére : journal des opérations journaliéres en espéces
Dans ce journal, enregistrez les fonds de roulement hebdomadaire et les opérations en
espéces, les entrées aussi bien que les sorties.

Fonds de roulement (Argent mis a c6té la semaine derniere)

Entrée en caisse (revenu) Sous-total du cash
Jour Description Montant disponible (suite)
Fonds de roulement
(I’'argent pour la
semaine prochaine)
Paiement de
I’emprunt principal
Part du propriétaire |
Total 1
Buts d’affaires/
Sortie de caisse (co(ts variables : ex : Inventaires, matériaux) : réinvestissement
Jour Description Montant
Epargnes d’affaires |
Dons d’affaires/RSE |
Total 2 Espeéce restant
Sortie de caisse (co(ts fixes : ex : salaires y compris celui du propriétaire,
loyer) :
Jour Description Montant
Total 3
Sortie de caisse (Autres co(ts fixes : ex : équipement, maintenance) :
Jour Description Montant
Totald
Sous total de I’espéece disponible
= Fonds de roulement + total 1- totaux (2, 3, 4)
Continuez I’enregistrement a la colonne suivante)
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Gestion financiére : Opérations journaliéres qui ne sont pas en espéces
Ce journal est destiné a I'enregistrement de vos transactions qui n‘ont pas un échange
immédiat en espéce. Le tableau des comptes débiteurs enregistre les produits/services que
vous avez vendus mais pour lesquels vous n’avez pas encore regu de paiement. Le tableau des
comptes payables est réservé aux fournitures et aux choses que vous avez recues, mais que
vous n’avez pas encore payées. Au commencement, enregistrez ces transactions chaque

semaine.

Comptes débiteurs (Actif)

Jour

Client

Montant
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SESSION 6 : La satisfaction du client

Objectif

Avoir une compréhension claire de I'importance des clients par chaque employé,
qguelle que soit sa position. Comprendre ce qui nous motive sur le marché du travail, et
comment travailler comme des leaders serviteurs, quelle que soit notre position.

Dévotion : Matthieu 25 : 14-30. La parabole des talents.

e Lequel des serviteurs voulez-vous étre et pourquoi ?

e Pensez-vous que le roi aurait puni le troisieme serviteur, s’il avait essayé d’augmenter
son talent et qu’il s’en était suivi un échec (contrairement au fait d’enterrer son talent,
sans avoir essayé) ?

e Pourquoi le roi a-t-il donné trois montants différents de talents ?

e Qu’est-ce que Dieu vous a donné ? Quels talents avez-vous en mains ?

Il s"agit de et non de . Le
markéting s’intéresse a la multiplication. Comment la stratégie du markéting honore-t-elle
Dieu et I'exalte-t-elle en tant que propriétaire ? Comment la stratégie du markéting peut-elle
déshonorer Dieu ? Réflexions : qu’avez-vous observé sur le markéting pratiqué dans I'affaire
ou vous travaillez, ou dans le markéting en générale a partir de certaines affaires dans votre
communauté ?

Activité :

Questions. Prenez quelques minutes pour répondre aux questions suivantes, puis discutez-en
avec la personne qui est proche de vous.

Qui est la personne la plus importante dans I’affaire ou vous travaillez ?
Qui paie les employés ?
Qui congoit les produits et les services ?
Qui décide du moment de faire avancer la compagnie vers I'étape suivante ?

PwnNPRE

Les soins envers le client

Pour qu’une affaire croisse, elle doit satisfaire les besoins de ces clients. Si leurs besoins
sont satisfaits, les clients continueront de venir et feront la publicité pour votre affaire. Un
client mécontent peut dénigrer votre affaire, chose qui peut aboutir a une grande perte de
bénéfice et a une fermeture éventuelle de I’affaire.

Assurez-vous toujours que I'équipe qui entre en contact direct avec les clients est bien
formée pour s’occuper des clients.
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Rappelez-vous que le client a toujours raison.

C'est la capacité ou la performance du produit/des services a correspondre aux
attentes du client. Si le produit/service ne correspond pas aux attentes du client, alors le client
n’est pas satisfait. L'insatisfaction du client peut détruire la relation entre ce dernier et celui
qui offre le service. En revanche, si celui qui offre le produit/service répond aux besoins et
aux attentes du client, le client est content. Les clients satisfaits restent dans la relation de
I’affaire et parle aux autres de la bonne expérience qu’il fait avec le produit/service. La clé est
donc de faire correspondre la performance du produit/service aux attentes du client.

Dans quelle mesure votre vente dépend-elle de vos capacités et peut faire la différence
entre le succés et I'échec ?

Pour améliorer vos capacités de vendeurs et augmenter vos collections/ventes, vous devez

(i) Connaitre vos clients et leurs besoins
(ii) Savoir comment traiter vos clients
(iif) Connaitre vos produits/services et comment les vendre.

CONNAISSEZ VOS CLIENTS AINSI QUE LEURS BESOINS

Les clients sont différents. Par exemple, certains n’arrivent jamais a se décider ;
d’autres sont toujours pressés, d’autres encore ne font pas attention a leur argent, et d’autres
encore, n’ont jamais assez d’argent.

Pour réussir, essayez de comprendre et de connaitre chaque client. Premiérement,
trouvez ce dont le client a vraiment besoin en I’écoutant et en posant des questions. Ensuite
donnez satisfaction au client en lui donnant un conseil. Donnez les produits/services qui lui
correspondent.

Souvenez-vous que les clients s’attendent que vous satisfassiez plusieurs besoins. De
maniére occasionnelle, les clients changent d’avis et il est important que ces changements de
besoins soient identifiés et satisfaits de maniere appropriée.

LES CAPACITES DE COMMUNICATION : L'ECOUTE
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L'écoute est l'une des habilités les plus

importantes que vous puissiez posséder. La maniére dont LA PLUPART DES
vous écoutez bien a une grande influence sur I'efficacité GENS N’ECOUTENT
de votre travail et sur la qualité de vos relations avec les PAS AVEC
autres.

L'INTENTION DE
COMPRENDRE ; ILS
e Nous écoutons pour avoir des informations ECOUTENT AVEC
e Nous écoutons pour comprendre INTENTION DE
e Nous écoutons pour nous réjouir

e Nous écoutons pour apprendre REPLIQUER.

Par exemple :

Vous pourriez penser qu’avec toute cette écoute, nous devons étre de bons auditeurs ! En
réalité, la plupart de nous ne le sommes pas, et la recherche suggére que nous nous rappelons
de 25 a 50 pourcent de ce que nous entendons. Cela signifie que lorsque vous parlez a votre
patron, a vos collegues, aux clients ou a votre époux pendant dix minutes, ils ne portent
I'attention qu’a la moitié de la conversation. C'est lamentable !

Il se trouve donc que lorsque vous recevez des instructions ou des directives ou lorsqu’on
vous présente des informations, vous n’écoutez pas non plus tout le message. Vous espérez
qgue les parties importantes se retrouvent dans les 25 a 50 pourcent. Et si elles ne I'étaient
pas ?

Nous comprenons clairement que I'écoute est une habileté dont nous pouvons tous
bénéficier par I'amélioration. En devenant un meilleur auditeur, vous améliorez votre
productivité aussi bien que votre capacité a influencer, persuader et négocier. De plus, vous
éviterez le conflit et les malentendus. Toutes ces choses sont nécessaires pour le succes sur le
lieu du travail !

Certaines causes d’une écoute médiocre :

= Le manque d’attention : les gens ont des délais d’écoute courts.

* Le manque de compréhension : certains des mots prononcés dans la conversation
peuvent avoir des significations différentes pour le récepteur ou I’émetteur et ainsi
étre mal interprétés.

= Ladifférence de vélocité : les gens pensent plus rapidement qu’ils ne parlent. Et parce
gue les pensées de I'auditeur voyagent plus rapidement que les paroles de I'orateur,
I’esprit de I'auditeur a tendance a vagabonder.

= Un environnement médiocre : les facteurs physiques tels que les bruits peuvent
rendre I’écoute difficile.

= Les préjugés : les auditeurs ayant des préjugés interpretent la communication en
fonctions de leurs propres préjugés, humeurs et attitudes sur le sujet et I'’émetteur. lls
ne voient pas le sujet ou I'’émetteur avec objectivité.

Devenir un auditeur actif
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Il'y a cing techniques principales d’écoute active. Elles vous aident toutes a vous assurer
gue vous entendez |'autre personne, et elle sait que vous écoutez ce qu’elle dit.

1. Prétez attention: Donnez a I'orateur votre attention sans partagée, et reconnaissez le
message. Sachez aussi que la communication non-verbale « parle » également fort.
e Regardez directement 'orateur.
o Mettez de coté les pensées distrayantes.
o Ne préparez pas mentalement une réplique !
e Evitez d’étre distrait par des facteurs environnementaux. Par exemple, des
conversations a coté.
e « Ecoutez » le langage corporel de |'orateur.

2. Montrez que vous écoutez : utilisez votre propre langage corporel et vos gestes pour
montrer votre attention.
e Hochez la téte de temps en temps.
e Souriez et utilisez d’autres expressions faciales.
e Faites attention a votre posture et assurez- vous qu’elle est ouverte et accueillante.
e Encouragez I'orateur a continuer en faisant de petits commentaires comme : ah
oui, et ah, ah ! ah bon !

3. Montrez un feedback: Nos filtres personnels, nos suppositions, nos jugements et nos
croyances personnelles peuvent déformer ce que nous entendons. En tant
gu’auditeur, votre role est de comprendre ce qui est dit. Cela peut vous demander de
réfléchir sur ce qui est dit et de poser des questions.

e Réfléchissez sur ce qui a été dit en paraphrasant. « j'entends par la que » et « il
semble que vous voulez dire » sont de trés bonnes manieres de réfléchir.

e Posez des questions pour clarifier certains points. « Que voulez-vous dire par »,
« Est-ce bien ce que vous voulez dire ? »

e Récapitulez périodiquement les commentaires de 'orateur.

4. Reportezle jugement : l'interruption est une perte de temps. Elle frustre celui qui parle
et limite la pleine compréhension de son message.
e Permettez a I'orateur de finir chaque point avant de poser des questions.
e N’interrompez pas avec des contre-arguments.

5. Répondez de maniére appropriée : I'écoute active est un modeéle de respect et de
compréhension. Vous gagnez en informations et en perspective. Vous ne gagnez rien
a attaquer celui ou celle qui parle ou a le (la) rabaisser.
e Dans votre réponse soyez franc, ouvert, et honnéte.
e Affirmez vos avis avec respect.
e Traitez I'autre personne de la maniére dont vous pensez qu’il (elle) voudrait étre
traité.
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Points clés

Il faut beaucoup de concentration et de détermination pour arriver a étre un auditeur
actif. 1l est difficile de briser les vieilles habitudes ; et si vos capacités d’écoute sont aussi
mauvaises que celles de la plupart des gens, alors il y a beaucoup de travail de rupture de
mauvaises habitudes a faire !

Soyez élégant dans votre écoute et rappelez-vous fréquemment que votre but est
d’écouter vraiment ce que l'autre personne dit. Mettez de c6té toutes autres pensées et
comportements afin de vous concentrer sur le message. Posez des questions, réfléchissez et
paraphrasez pour étre siir de comprendre le message. Si vous ne le faites pas, alors vous
constaterez que ce que quelqu’un vous dit et ce que vous avez entendu peuvent étre
curieusement différents !

Commencez aujourd'hui en utilisant les techniques de I’écoute active pour devenir un
meilleur communicateur ; améliorez votre productivité sur votre lieu de travail et établissez
de meilleures relations.

SACHEZ COMMENT TRAITER VOS CLIENTS
Discussion :

1. Dans quel magasin avez-vous recu le meilleur service ?
2. Qu’est-ce qui a rendu le service meilleur ? (décrivez les qualités d’un bon traitement)

Les clients sont les gens le plus importants de votre affaire. Essayez de voir les choses selon
leur point de vue. Traitez vos clients de la méme maniére que vous voulez qu’on vous traite
en tant que client.

e Saluez vos clients, Appelez-les par leurs noms

e Sivous servez déja un client, saluez les nouveaux clients et dites-leur que vous serez
bient6t a leur disposition.

e Soyez poli et amical pour que les clients se sentent les bienvenus et aiment faire les
affaires avec vous et non avec les concurrents. Souriez, la gentillesse ne coute rien

e Habillez-vous bien et soyez propre.

e Etablissez la confiance dans votre service

e Offrez votre aide

o Ne parlez pas beaucoup. Ecoutez attentivement ce que disent les clients et posez des
guestions pour découvrir quel est leur besoin.

e Soyez poli. Donnez aux clients le temps de vous poser des questions et de décider s'ils
veulent faire affaire.

e Soyez toujours honnéte et digne de confiance. Par exemple : dites aux clients les
qualités et les défauts d’un produit/service.

e Ne soyez pas d’un autre avis avec les clients, s’ils décident de ne pas prendre un
produit. Permettez-leur de dire non.

e Ne discutez jamais avec un client. Permettez-leur de sentir qu’ils ont raison.
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Discussion

= Vos clients : A quoi ressemblent-ils ? (sexe, age, groupe de peuple, professionnel,
etc.)

= Quels clients espérez-vous atteindre dans I'avenir ?

= Quels clients avez-vous perdu et pourquoi ?

= Connaissez-vous les besoins de vos clients ? Comment savez-vous que vous savez ?

= Votre affaire offre-t-elle des services qui satisfont les besoins des clients ?
Comment le savez-vous ?

Les clients changent leurs besoins

Accordez toujours votre attention a ce que les clients aiment et n’aiment pas. Lorsque
leur besoin change, changez vos produits et services pour satisfaire les nouveaux besoins.
Faites plus de recherche sur le marché. Lorsque vous savez ce gu’ils veulent vous pouvez
offrir ces produits ou services et ainsi augmenter vos ventes.

Mettez a la disposition du client ce qu’il veut

Rappelez-vous que les clients sont les gens les plus importants de votre affaire. Ayez
toujours les yeux et les oreilles ouverts afin de saisir leurs besoins. Assurez-vous de
proposer les produits et le service que les clients veulent, non pas ce que vous voulez.
VOUS N’ETES PAS LE CLIENT !!!

Demandez aux participants de discuter de ce qu’ils peuvent faire pour satisfaire leurs
clients, pour les retenir et les utiliser indirectement pour promouvoir leur affaire, pour les
aider a développer et améliorer leurs habiletés.

Notez ce qui suit :
= Connaitre leurs clients et leurs besoins
= Savoir comment traiter leurs clients
= Connaitre leur produits/ services et comment les vendre.

clients signifient propriétaire de I'affaire !

Les fautes habituelles commises par les employés en relation avec la satisfaction du client

= Penser que tout commence lorsque le client pose une question

= Penser qu’il ne s’agit que de prix

= Penser qu’il ne s’agit que de I'allure de la boutique.

= Qublier que tout commence lorsque le client entre dans la boutique et ne prend fin
gue lorsque le client est parti, et des fois, au-dela, lorsque les clients se mettent a
utiliser le produit et a en parler a leurs amis.

=  Qublier qu’il y a (tres probablement) une autre boutique qui vend les mémes articles
juste a la descente de la rue.

Notes :
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Ainsi, quelle est donc la satisfaction du client ?

1. Les clients recherchent un produit ou un service fiable.

2. lls veulent avoir un produit accessible et a un bon prix.

3. lls veulent/ont besoin d’un environnement plaisant pour faire des achats.

4. lls peuvent obtenir I'aide des employés qui accordent une attention raisonnable.
Notes :

Un client fidele est quelqu’un qui :

achete des marchandises ou services dans la méme affaire, plusieurs fois de suite.
achete différents types de marchandises et de services de la méme compagnie.

dit a d’autres de faire des achats dans la méme affaire.

n’est pas facilement attiré par des concurrents qui cassent les prix

connait la politique des affaires et ce a quoi s’attendre, s’il rencontre un probléme
suite a un achat.

Notes :

Il'y a des moyens de rendre les clients fidéles. Evaluez I’affaire dans laquelle vous
travaillez selon la liste suivante.

Donner aux clients plus qu’ils n’esperent :

Donner aux clients le meilleur service possible:

Donner aux clients ce qu’ils veulent et ce dont ils ont besoin:
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Appendice 1 : comment démarrer une nouvelle affaire

Ainsi donc, vous voulez devenir votre propre patron. (Certaines des informations
proviennent de https://www.entrepreneur.com/article/207488.

Si vous voulez commencer une affaire et que vous ne savez pas par ol commencer, ne
vous inquiétez pas ; vous n’étes seul. En fait, étant donné la nouvelle réalité économique de
notre temps, beaucoup de gens, plus que jamais auparavant, ont trouvé que le « boulot »
gu’ils pensaient les attendre, n’existait pas. Certains en sont arrivés a la conclusion qu’ils
devraient, eux-mémes, créer le travail qu’ils aiment, travail créé pour étre en adéquation avec
les buts de leur propre vie. Peu importe la motivation, vous pouvez commencer aujourd’hui.

Voici 8 conseils pour commencer :

1. Prenez position pour vous-mémes.

Si vous n’étes pas satisfaits des circonstances dans lesquelles vous vous trouvez,
admettez que personne ne peut les arranger pour vous, hormis vous. Il n’y a aucun
avantage a blamer I'économie, votre patron, votre époux, ou votre famille. Le
changement ne se produira que quand vous aurez fait une décision consciente.

2. Identifiez la meilleure affaire qui vous correspond.

Donnez-vous la permission d’explorer. Soyez disposé a regarder aux différentes
facettes de vous-mémes (votre personnalité, vos styles sociaux, votre age) et écoutez
votre intuition. Nous avons tendance a ignorer l'intuition, méme si, au plus profond, nous
savons la vérité. Demandez-vous « Qu’est-ce qui me donne I'énergie, méme lorsque je
suis épuisé ? »

Comment reconnaissez-vous |’affaire qui est « bonne » pour vous ? Voici trois
approches habituelles a I'entrepreneuriat :

a. Faites ce que vous savez faire: avez-vous été licencié, ou voulez-vous un
changement ? Voyez le travail que vous avez fait pour les autres dans le passé et
pensez a comment utiliser cet ensemble d’habiletés pour eux comme vos services
et vos produits.

b. Faites ce que les autres font : Informez-vous des autres affaires qui vous
intéressent. Une fois que vous avez identifié une affaire qui vous intéresse, imitez-
la.

C. Résolvez les problémes habituels : Y a-t-il un besoin sur le marché ? Y a-t-il un
service ou un produit que vous voudriez mettre sur le marché ? (note : C'est le
risque le plus élevé des trois approches.) Si vous choisissez de vous engager,
assurez-vous de devenir d’abord un étudiant et d’acquérir la connaissance avant
de dépenser un quelconque montant.

Chaque bon plan d’affaire commence par I'’enquéte. Si de nouvelles idées d’affaires
échouent, ce n'est souvent pas a cause de l'idée elle-méme, mais parce qu’une
recherche suffisante n’a pas été menée par I'entrepreneur. Il y a de nombreuses
maniéres de mener une recherche, et quelques-uns des aspects a considérer pendant
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le processus d’enquéte incluent I'offre et la demande du produit/du service, I’éclairage
sur les clients, les concurrents sur le marché, la disponibilité des finances et des fonds.

Par exemple, I'un des meilleurs outils pour commencer le procédé de recherche
est I'analyse FFOM, dit : Mjadu. Une analyse FFOM est utilisée pour définir les Forces,
les Faiblesses, les Opportunités et les Menaces de |’affaire.

Conduire I'idée créatrice dans la phase de la recherche et de la planification est
souvent la partie la plus angoissante de I’entreprise, mais les entrepreneurs en herbe
ne devraient pas se décourager au cours du processus car c’est I'une des phases les
plus importantes pour commencer des affaires a succes.

L'idée centrale: Votre idée vous semble parfaite, mais qu’elle est son unicité ?
Toute bonne idée d’affaires nécessite un point de vente unique (PVU) ; c’est pourquoi
il faut passer un certain temps a faire une enquéte pour savoir si I'idée a été utilisée
auparavant; quels sont les PVU des concurrents ; s’il y a un besoin légitime dans
I'industrie pour un autre fournisseur ; et si I'idée s’appuie sur la tendance ou possede
la viabilité a long terme.

3. La planification de votre affaire améliore vos chances d’avoir du succes.

La plupart des gens ne font pas de plan. Pourtant le plan vous aidera a vous lancer
plus rapidement sur le marché. Un plan d’affaires vous aidera a gagner de la clarté, la
concentration et la confiance. Un plan ne doit pas dépasser une page. Pendant que
vous mettez sur papier vos buts, vos stratégies et vos étapes d’action, vos affaires
deviennent réelles.

Posez-vous les questions suivantes :

a. Qu’est-ce que je batis ?

b. Qui vais-je servir ?

c. Quelle est la promesse que je fais a mes clients et a moi-méme ?

d. Quels sont mes objectifs, mes stratégies et mes plans d’action (les étapes)
pour atteindre mes buts ?

4. Connaissez votre population cible avant de dépenser le moindre sou.

Avant de dépenser de I'argent, découvrez si les gens acheteront réellement vos
produits ou services. Ceci peut étre la chose la plus importante a faire. Vous pouvez y
arriver en validant votre marché. En d’autres termes, qui exactement, achétera vos
produits ou services, hormis votre famille et vos amis ? (Et ne dites pas. « Tout le
monde en Amérique voudra de mon produit ». Croyez-moi, ils ne le voudront pas.)
Quelle est la taille de votre marché cible ? Qui sont vos clients ? Votre produit ou
service est-il approprié a leur vie quotidienne ? Pourquoi en ont-ils besoin?

I y a de la recherche d’industrie disponible que vous pouvez découvrir
gratuitement. Lisez des articles d’industrie avec des données (Avec Google recherchez
les associations appropriées d’industrie) et lisez les données de recensement pour
apprendre plus. Cependant, la maniére la plus importante d’obtenir cette information
est de la demander directement a votre marché/clients cible et ensuite, d’écouter.
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5. Comprendre vos finances personnelles et choisir le bon type de financement dont vous
avez besoin pour vos affaires.

En tant qu’entrepreneur, votre vie personnelle et votre vie d’homme d’affaires
sont liées. Il se peut que vous soyez votre premier (et probablement votre seul)
investisseur. Par conséquent, avoir une connaissance détaillée de vos finances
personnelles, et la capacité de les suivre, est une premiére étape essentielle avant
toute recherche extérieure d’investissement dans vos affaires. C'est pourquoi je vous
recommande de mettre vos comptes personnels dans un systéme de gestion de
finances tel que Mint.com pour simplifier ce processus.

Dans I'établissement de votre plan d’affaire, vous devriez considérer quel type
d’affaires vous mettez en place ; des affaires de style de vie (peu de fonds de
démarrage), une franchise (un investissement modéré selon la franchise), ou des
affaires high-tech (I'investissement d’un capital important). En fonction de votre point
de chute dans le continuum, vous aurez besoin d’'un montant d’argent différent pour
lancer et accroitre vos affaires, et le type d’argent que vous acceptez importe.

Calculez les chiffres : Calculez vos colts de fonctionnement, de ventes en fixant le
montant des structures, des marges bénéficiaires (brute et nette) ainsi que les
prévisions des flux monétaires. Il est également bon de conduire deux prévisions
différentes avec des chiffres exacts, car vous pouvez ainsi obtenir des réflexions
réalistes : prévision pour le meilleur et le pire scénario. Une fois que vous avez vos
chiffres, ils travailleront en votre faveur, si vous commencez a rechercher des sources
potentielles de financement pour vos affaires et a vous préparer pour approcher les
bailleurs de fonds, si des finances externes s’avérent nécessaires.

6. Etablissez un réseau de soutien
Vous avez pris I'engagement intérieur pour votre affaire. Maintenant, vous devez
tisser un réseau de soutiens, de conseillers, de partenaires, d’alliés et de vendeurs. Si
vous croyez en votre affaire, d’autres y croiront aussi.

Ayez réseau sur le plan local, national et travers les réseaux sociaux. Joignez-vous
a des réseaux comme NAPW.com, votre chambre locale de commerce, ou a d’autres
groupes d’affaires appropriés. Voici certaines données de base des réseaux :

a. Lorsque vous participez a des événements de réseau, demandez aux autres ce
gu’ils font et pensez a comment vous pouvez les aider. La clé est d’écouter
plutot que de vous vendre vous-mémes.

b. Peu importe le groupe auquel vous vous joignez, soyez généreux, aidez les
autres et faites connaissance sans exiger des frais.

c. En devenant un leader généreux, vous serez la premiére personne a venir a

I'esprit, lorsque quelgu’un que vous avez aidé aura besoin de votre service, ol
lorsqu’il entendra parler de quelgu’un d’autre qui a besoin de votre service.

7. Vendez en créant de la valeur
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Quoique nous achetions des produits et des services chaque jour, les gens n’aiment
pas qu’on leur « vende ». Pensez a servir les autres. Plus vous servez les gens, plus vous
aurez de I'argent. En pensant a vos clients, demandez-vous :

a. Que puis-je leur donner ?

b. Comment puis-je leur apporter du succés dans leur propre quéte ?

c. Cette approche peut aider a vous conduire vers de nouvelles voies qui

amélioreront votre produit ou service et lui donner plus de valeur, ce que vos
clients apprécieront.

8. Faites sortir le mot
Dites volontiers qui vous étes et ce que vous faites avec conviction et sans excuses.
Embrassez et utilisez les outils les plus efficaces en ligne (Twitter, Facebook, YouTube,
LinkedIn) disponibles pour diffuser vos nouvelles. Utilisez les réseaux sociaux comme des
indicateurs de sites, c’est-a-dire, que vous montrez toute chose que vous pensez étre
d’intérét pour vos fans et ceux qui vous suivent.

Bien que les réseaux sociaux sont essentiels aujourd’hui (vous devez les utiliser !), ne
sous-estimez pas la puissance d’autres méthodes pour faire passer le mot, c’est-a-dire,
les sites web et les outils de markéting Internet, les relations publiques, les blogs, les
colonnes et les articles, les discours, les e-mails, les lettres de nouvelles et le démodé,
mais encore essentiel, téléphone.

Si vous suivez ces étapes, vous vous sentirez bien sur votre chemin pour devenir votre
propre patron. Il est important de vous rappeler que vous n’étes pas seuls. Sivous voulez
étre « votre propre patron » et que vous vous sentez coincez, sortez et mettez-vous en
relation avec d’autres entrepreneurs, suivant une variété de formes. Vous pouvez étre
surpris par les contacts inestimables qui sont au bout de vos doigts.

Faire des Disciples
des Leaders sur la

Place du Marché
Les affaires comme
mission basé sur I'église.

Appendice 2 : Fiche de plan d’une
micro entreprise.

Informations de base :

Un ministere d’'ICM
Nom :

Adresse

quartier / ville /région :

Contact: Age: Situation matrimoniale :
Eglise : Nom du pasteur :
Langue préférée Utilisez-vous WhatsApp ? Oui Non
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Faites-vous actuellement des affaires ? Seul propriétaire ou un partenariat

Date ou I'affaire a commencé

Le montant du capital au commencement

Q1. Quel produit ou service offrez-vous ?

Q2. Quelles sont les forces et les faiblesses de votre affaire (FFOM)? Qu’est-qui vous rend
confiant ?

Forces :

Faiblesses :

Q3a. Ou est située votre affaire (les locaux de travail et vente) ?

Q3b. Pourquoi avez-vous choisi cet emplacement ? Spécifiez s’il y a un avantage ou un

probléme lié a 'emplacement ?

Q4. Qui sont les clients ? Qui sont vos clients cibles ?

Q5a. Y a-t-il d’autres affaires semblables déja présentes dans la communauté ?

Q5b. Si tel est le cas, pourquoi les clients préféraient-ils venir dans votre affaire,

comparativement aux autres ? (Stratégie markéting)

Q6. Avez-vous besoin d’une permission du gouvernement (une licence) pour faire votre

affaire ? Si tel est le cas, y a-t-il un quelconque risque ou co(t associé a ce besoin ?

Q7. Quelles sont les mois ou les ventes sont censées étre élevées ?

Quelles sont les mois ou les ventes sont censées étre bas ?
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Q8a. Quels équipements (stock, fourniture, matériaux, terre, etc.) possédez-vous déja pour
faire fonctionner votre affaire ?

Articles, type d’équipement, Unité de | Quantité | colts colts
Année d’achat mesure Unitaires | totaux

TOTAL des colts d’équipement (capital d’'investissement) possédé

Q8b. De quels équipements (stock, fourniture, matériaux, terre, etc.) aurez-vous besoin pour
étendre votre affaire ? Ces choses sont-elles disponibles dans votre zone ? Sont-elles

réellement nécessaires ?

Articles, type d’équipement, disponi | Unité Quant | colits | colts
Année d’achat bilité de ité Unitair | totaux
mesure es

TOTAL des colts d’équipement (capital d’'investissement) a rechercher

Q9. Quels sont vos dépenses mensuelles de fonctionnement (loyer, travail, transport,
produits bruts, fournitures, dépréciations, taxes, électricités, etc.) ? Ces choses sont-elles
disponibles dans votre zone (source) ?

Q10. Quel sera le capital total nécessaire (équipement d’extension et 2 a 3 mois de
fonctionnement) pour réaliser votre plan d’affaire ?

Types de dépenses Montant de la dépense disponibilité

Total des dépenses de fonctionnement
(fonds de roulement) par mois
Capital investissement + fonds de roulement =

Un emprunt est-il requis ? Si oui, quel montant pensez nécessaire ?
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Quelle serait I’équité de la contribution de I'entrepreneur (contribution personnelle) ?

Q11. Décrivez dans le tableau suivant les produits ou services que vous offrez dans votre
affaire.

Service/produit | Votre Clients Moyenne Revenu par | Fréquence | Revenu
cout par jour | des prix | jour/événe | par jour par
pour ce (comparati | ment mois
produit f par client

Total du revenu par mois (ventes brutes)

Q12. Estimation calculée du revenu net mensuel (bénéfice)
Total du revenu par mois — total des dépenses de fonctionnement = Revenu net (bénéfice pour
usage personnel, I’accroissement de I’affaire et du ministere/dime)

Q13. Comment envisagez-vous dépenser votre revenue ? (stratégie d’épargne).
Souvenez-vous qu’il faut dépenser son revenu sagement, en plus des besoins personnels, il
existe des buts d’affaire, des taux de remboursement et des dimes. Un simple cahier de
comptabilité est déja une aide formidable pour aider a contréler le flux d’argent. Il y a une
grande différence entre « AVOIR BESOIN » et « VOULOIR ». Apprenez a faire la différence.

Q14. Comment l'activité agricole ou I'affaire sera-t-elle gérée, organisée et mise en marche ?

Q15. Quel est le but ultime de votre affaire ? Que faites-vous pour vous assurer de garder la
bonne perspective et la bonne attitude ? Votre affaire est-elle un pont qui permet de montrer
I'amour de Dieu ? Enumérez vos buts dans leur relation avec le quadruple bénéfice dans la
réalisation de la Grande Commission, de I’Ordre Supréme, et du Grand Engagement dans les
affaires.

e Buts spirituels ?

e Buts sociaux ?
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e Buts économiques ?

e Buts environnementaux ?

Q16. Comment avez-vous trouvé la formation dans les affaires ? Qu’est-ce qui a été bon et
gu’est-ce qui peut étre mieux fait ? Evaluez !

Signature pour confirmer la véracité des informations partagées :

Date :
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Appendice 3 : Village d’épargnes et associations de préts

Le village d’épargnes et les associations de préts (VEAP) est un groupe de 10 - 25
personnes qui épargnent ensemble et prennent de petits préts de cette épargne. Les activités
du VEAP fonctionnent dans des cycles d’environ un an, aprés quoi I'épargne et les bénéfices
accumulés sont partagés parmi les membres selon le montant qu’ils ont épargné.

Les VEAP sont gérés par ses membres. Le personnel du programme (PP) et les agents
du village (AV) forment des membres, mais ne gerent pas les VEAP ; ils écrivent dans les
carnets ou touchent I’'argent des membres.

Les VEAP sont formés par des officiers de terrain (personnel salariés du programme) ou
par les agents de village (qui regoivent des frais des VEAP pour la formation). Les agents de
village sont membres des VEAP identifiés comme ayant les capacités de former d’autres VEAP.
Le r6le d’un AV est:

e de former de nouveaux VEAP

e d’assister les VEAP qu’ils forment quand ils voudraient une assistance entre les cycles
(partages, changements d’adhésion, la modification de la constitution, les élections)

o d’offrir une formation supplémentaire

e d’assister dans la résolution des conflits

Le premier cycle des VEAP est la formation ; et le cycle de supervision dure au moins 36
semaines. Au cours du premier cycle, les groupes se rencontrent chaque semaine. Cela peut
changer apres, selon la convenance du groupe.

Les membres épargnent a travers les achats de 1 a 5 parts a chaque rencontre. La valeur
de la part ne peut pas changer au cours du cycle. Les membres peuvent décider d’avoir un
fonds social a utiliser pour de petites garanties lorsque les membres ont des problémes. Cette
action est obligatoire dans le premier cycle, mais optionnelle dans les cycles a venir.

Le fonds de prét est compris entre I'argent de contribution en la forme de part et les
bénéfices de prét (obtenus a partir des frais des services).

Tous les membres ont le droit d’emprunter jusqu’a 3 fois la valeur de leurs parts.

Les frais de service mensuels des emprunts sont déterminés par les membres au début
du cycle, dans la forme d’une valeur en pourcentage. Cette valeur ne peut pas changer au
cours du cycle.

Les emprunts sont faits et remboursés une fois chaque 4 semaine. Tous les emprunts
devraient étre remboursés dans un maximum de 12 semaines pendant le premier cycle.
L’'emprunteur est libre de payer tout montant qu’il (elle) veut a chaque réunion des préts, mais
il devra rembourser la somme totale due dans la période déja convenue.

Toutes les transactions des VEAP se réalisent aux cours des réunions devant tous les
membres. Pour s’assurer que les transactions n’ont pas lieu en dehors des réunions des VEAP,
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I’argent espéce et les carnets comptables sont fermées a clés dans un coffre sécurisé avec trois
cadenas. Les trois clés sont tenues par trois membres, et aucun de ces derniers n’est membres
du comité de gestion.

Le vol de coffres par des étrangers est trés rare. Mais les membres doivent prendre la
sécurité au sérieux. Tous les membres ont des carnets individuels. Les parts achetés sont
enregistrées dans la premiere moitié du carnet par un tampon en caoutchouc. Les emprunts
sont enregistrés a la fin du carnet. Les soldes des fonds d’emprunt et les fonds sociaux sont
notés par celui qui garde les comptes dans un cahier et mémorisés par tous les membres a
chaque réunion.

Les carnets restent enfermés dans le coffre au cours des réunions. Ceci est trés
important pour éviter la falsification des données des parts achetées par les membres ou
I'altération des enregistrements des emprunts.

Le groupe a un comité de gestion de cinqg personnes élues pour un cycle. Les groupes
établissent la constitution qui contient le fonds social, les parts achetées et la politique du
groupe. Chaque membre a un vote dans I’élection du comité de gestion et du développement
de la constitution.

A la fin de chaque cycle annuel, tous les préts sont recouvrés et le fonds social est
partagé. Le fonds social (qui comporte les bénéfices) est partagé suivant le total des parts
achetées par les membres au cours du cycle, afin de calculer la valeur d’une part. Chaque
membre recoit alors sa paie selon le nombre de parts achetées. En procédant de cette maniere
il n’est pas besoin de calculs compliqués des profits.
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