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LES ABREVIATIONS ET LES MOTS CLES

Les abreéviations

TO : Tour Opérateur

TOR : Tour Opérateur Réceptif
TOE : Tour Opérateur Emetteur

Dans les tableau

Pax : passager

Nc : nombre du circuit

Pc : prix du circuit

Nv : nombre des visiteurs
Lv : lieu visité

M. MADAGASCAR

Les mots clés

-Voyagistes, (tour opérateur ) : ce qui créent glesluits touristiqgues qui organisent des

voyages pour des groupes.

- Agents de voyages : personnes qui accueillentctlests en leur proposant divers
voyages, lIs se rechargent de réservations et @mddis billets de transport ( ticketing compagnie

aérienne etc...)
- forfaits : ensemble de prestations (transporbehgement et des activités offerts a un
prix global)

- Educatours : voyages de familiarisation ou tadscatifs organisés pour le revendeurs
de voyages pour leur faire connaitre leur prodeis tioteliers et des agences pour qu’ils en

recommandent a leurs clients.
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INTRODUCTION GENERALE

Le développement technique et technologique atadiemonde son lot de surprises. En
matiere de transport, différents moyens ont pehiséduire la distance. Vols charter, voyages
organisés, écotourisme et bien d'autres encore poussé méme les plus récalcitrants du
déplacement a aller a la découverte des pays iostales pays exotiqgues. Les échanges
occasionnés par les rencontres n'ont fait quearterfla nécessité de la mondialisation qui, dans

un certain sens, véhicule l'idée de mise en commun

Profitant de sa situation insulaire, Madagascastsieancé dans I'amélioration de ses
infrastructures touristiques et la qualité de sEnpour perpétuer son légendaire sens de I'accuell.

Cette volonté est mise en exergue dans le MAP.

En effet, le tourisme, comme partout ailleurs, wstsecteur en perpétuelle évolution et
pourvoyeur de devises. Cette effervescence comtribigement a 'alimentation des caisses de
'Etat et au dynamisme de I'’économie. Toutefoisg Uie aussi vaste avec ses potentialités
fauniques et floréales incommensurables ne seeisis en un éclair. La nécessité d’'un guide ou
d’un professionnel du tourisme se fait sentir. Cans ce contexte que la société « MAHEFA »
est créée afin d‘assurer un séjour mémorableddidatéle aussi bien étrangere que locale. Elle
répond favorablement aux attentes des plus exigeads clients en requérant un véritable
professionnalisme dans le métier. Afin de mieuxré@pender les tenants et aboutissants du projet,
le présent travail sera investi dans un plan tezn&’abord, une identification s’avere nécessaire,
Ensuite on mettra en exergue la conduite du preietenfin  une étude financiére permettra

d’évaluer sa faisabilité ainsi que sa rentabilité.
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PREMIERE PARTIE :
L' IDENTIFICATION DU
PROJET
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L’élaboration du projet vise a accroitre les biesisservices a la disposition des
consommateurs. La réalisation a besoin d'une épuélalable planifiée et appropriée au théme

abordé du projet ; cela nous permet d’abord d’ifiente projet, de faire I'analyse.

CHAPITRE 1 PRESENTATION DU PROJET

L’'objet du projet est la création d'une entrepriggestataire de services touristiques

travaillant avec les prestataires touristiquesngieas déja établis.

hY

Exemple : Entreprise a créer: Tour opérateuep# instauré dans la région d’
ANALAMANGA.

Entreprise étrangere : tour opérateur émettede)s ce cas le contenu de ce chapitre
tente de définir le projet depuis sa naissance®bbjectifs en dégageant : ses points fortsset se

points faibles.
SECTION 1 : DEFINITION DE L'ENTREPRISE A CREER (le projet)

Le Tour opérateur a une fonction globale de comarg « GROSSISTE ». L'objet de son
commerce est la vente de séjour de vacances tqudastdans le pays ou il est installé, avec la
conception du contenu et le déroulement d’'un opldsieurs séjours, ainsi que I'établissement de
son catalogue de produits ou de séjour. |l comnueray ce catalogue avec ses prix a ses
partenaires étrangers TOE (tour opérateur Emsitegui proposerons les séjours contenus dans ce

catalogue a leurs clients voulant faire du tourisiaes le pays du Tour opérateur.
1.1 - genése du projet

Le choix de lindustrie du tourisme comme champpdojet découle de la comparaison
des différentes possibilités d’investissement comsiak dans le paysage économique de
MADAGASCAR.

Ce mémoire et basé sur un capital financier diggena investir dans une activité

générant des profits Ainsi les questions qui s¢ gosées sont principalement :

> le placement de capitaux
> I'objectif a atteindre (ce que nous voulons obdeni
> l'effort de développement de la fréquentation tsiigue, source de devise

(contribution au développement des régions visjtieenombre relativement bas des
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> touristes venant a MADAGASCAR : 1,5million /an pdlite Maurice 300000 /an
pour M/car ,700000 /an objectif 2010)

> Une contribution a la création d’emplois
1.2 - Localisation et contexte

L'impératif d’ un projet d’investissement est desieuer dans le temps et dans I'espace
et d’'un bon choix du lieu d'implantation de sa eg@ntation ou de son siége, le TO étant un
grossiste et un assembleur de « produits finiedtels, voitures, billets d’avion, bateaux,
spectacles, repas, visites de sites ... qu'il arraiges son catalogue ou selon les demandes, le
lieu d'implantation sera fonction de ses aofigitde création de circuits et de I'exploitation’ilg

veut faire de sa licence, parc , automobile, ...

L’indentification démographique et géographiqud’éedroit rend fiable la concrétisation

et la réalisation du lieu d’implantation.

1.2.1 - Lieu géographique et démographique
La viabilité du projet dépend de sa relation p@remte a I'environnement,
c’est la raison pour laquelle on devrait identifegrdéterminer le lieu ou il sera instauré il faut
déterminer plusieurs raisons telles que la potétiaéconomique, démographique,
géographique,...Notre choix s’est porté sur la \dliéntananarivo comme site d’'implantation.

- Description géographique
Antananarivo se trouve au centre de I'lle, unéorégrontagneuse ayant 1000 al500metres
d’altitude du nord au sud, avec ses grandesesl# des vaste plaines, elle et connue par ses
particularités géographiques, les routes sontsadues, Elle est avantagée par ses réseaux
routiers (environ 24000km).

»  Le siege sera implanté sur I'avenue de l'indépeoadan

» Les autres agences seront établies dans chaquéngmoyapres les 5années
d’exploitation)

1.2.2. - Milieu climatologique

MADAGASCAR a deux saisons, la premiere débute k@smd’Avril jusqu’au mois
.d'Octobre et la deuxieme pour le mois de Noverjusgu'au mois de Mars, la température de la
premiere saison varie entre 10° a 30° avec un tloimaud et humide tan disque la deuxiéme est

bY

de 4° a 25°C avec un climat sec et froid.
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SECTION 2 CARACTERISTIQUE DU PROJET
Le projet vise sa relation avec I'Etans le but de contribuer au développement et,

il assume son fonctionnement par I'exploitatiorsde activités

Il est donc nécessaire pour l'entreprise de dreggeplan d’actions en fonction des
actions de promotions subventionnées par I'Etatd’autres institutions (ONTM, ORTM,
ANGAP,...).

2.1 - La présentation des objectifs

La présentation des différents objectifs permet dé¢erminer facilement les plans
d’actions en utilisant les moyens et ressourcesadit de déterminer I'objectif global et I'objéct

propre du projet.
2.1.1 - Objectifs généraux

. Le programme élaboré par I'Etat nous permegdéser notre objectif
global (faire Madagascar une meilleur destinatamistique), et spécifique (augmenter 10% le
chiffre d’affaire chague année).

2.1.9bjectif spécifique
Dans notre cas, l'objectif spécifiggera la recherche des circuits convaincants, et
rentables.

2.2 - Arbre des objectifs

L’élaboration de I'arbres des objectifs facilitadcomplissement des tache hiérarchisées
et harmonieuses dans le temps et dans I'espaae affeindre un but lucratif ; I'amélioration du

chiffre d’affaire.



Pemedtion d’un tour opérateur réceptif

figure n°1 Arbre des objectifs

Augmenter de 10%
chiffre d’affaires d’une

année a laut

Qualité Développer les circuits Service rapide Protéger
. . I'environnement
de service touristique et environneme
A A
A
Concurrence pure et Moderniser les Matériels | | Découvrir les sites
parfaite touristique
T A 'y
Accroitre les arrivées Subventionner les
et les recettes touristigt entreprises touristiqu

A A

Faire ,M*une nouvelle
destination touristique

2. 3 - Situation juridique du projet

La situation juridigue permet de connaitre l'entie® par plusieurs criteres de
classifications, le projet présent montre que Femtise est une société a responsabilité limitée,
dotée d’'une nature juridique mixte, car elle saesiéntre la société de personne et la société de

capitaux, 'engagement des associés est limité @tant de leurs apports (SARL)

La constitution de I'entreprise est soumise a mdgges juridiques ayant les différentes

conditions suivantes :
» constitution de la société
> les conditions de forme

> lavie sociale de la SARL
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2.3.1 - La constitution de la société

La constitution de la société nécessite un assgmhda plusieurs éléments comme les

capitaux (nature, numeéraire).
2.3.1.1 - Capital social

Avec un capital de 100000000 AR dont 4000 part@50AR réparties entre les deux

(2) associés, les apports sont en numéraire, hatégralement au moment de la constitution.
2.3.1.2 - Evaluation des apports en nature

« Prévue par l'article 328 les statuts doiventtenin I'évaluation de chaque apport en,
nature et des avantages particuliers. Cette évatuast faite par un commissaire aux comptes

des apports »
2.3.2 - Les conditions de forme

L’acte de la société est constaté par un actereadai sous seing privé (entre les témoins)
Tous les associés doivent intervenir dans I'actpeasonne, ou par mandataire. L'acte indique la
répartition des parts sociales entre les assoaiési, que I'évaluation des apports en natureys’il

avait.

Le montant d’'une part est évalué a 25000AR, Letalapocial est divisé en part (non
représenté par des titres négociables et pas ldmeoessibles).

La responsabilité des associés est limitée au mbu leur apport dans la société, les
gérants et les associés sont solidairement resplessan vers les autres associés et les tiers du
dommage résultant de I'annulation si la nullité iegoutable a une faute de leur part. La société
est soumise a la publicité, exigée de toutes sExi@mmerciales. La durée de vie de I'entreprise
excéde de 50 ans.

2.3.3 - La vie sociale de la SARL

Il s’agit de voir toutes les activités qui se treav au sein de la société, mais le plus
important c’est de mieux connaitre la vie sociaés dnembres. Peuvent étre membres toutes
personnes physiques et morales a condition quatapfissent toutes qualités requises aux
recrutements. Le ministre chargé du tourisme aecbaditorisation d’ouverture selon des criteres
précisés dans le code du tourisme (voir annexaddnt I'une de ces conditions est I'obtention
d’une licence B pour le tour opérateur, il est éxigbtention d’'une attestation de souscription a
une garantie financiére, ainsi que des piecestattekaptitude professionnelle pour le personnel

d’encadrement.
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CHAPITRE Il ETUDE DE MARCHE DU SECTEUR TOURISME

Notre étude de marché porte en prefiee sur I'analyse des différentes entités ou
institutions qui gerent ou interviennent dans leteg tourisme, Ceci nous permet d’avoir
I'occasion de faire une étude approfondie sur teaddifférents intervenants qui déterminent La
part de marché de I'entreprise. Ces intervenamisreprésentés d’abord par I'office nationale du
tourisme deMadagascar (ONTM) et l'office régionale du tourisme (ORTM), ANGAP; lIs
prennent la place des fournisseurs, car ce sontauux font la découverte des sites touristiques

comme produits et les protégent avant de lancegeands nombres de Tour opérateur.
SECTION | LA GESTION DU TOURISME
. Le ministére chargé du tourisme :

Dirigé par le ministre, il a pour mission d’applajues directives du gouvernement, en

matiere du tourisme. La vision du secteur c’edtatte Madagascar comme 'un des pays le plus

Visité, en incitants les gens par ses diversesitditouristiques, dans le but d’atteindre
500000 visiteurs a partir 2012.

. L’'office national du tourisme :

Association privée reconnue d'utilité publique ekargé de la promotion de I'image de
Madagascar a I'extérieur. Les membres de l'offiegiamale du tourisme sont composés de
nombreux représentants du ministere chargé dustoeri des représentants des compagnies
aériennes , des associations des tours opératessagences de voyage, des fédérations des

hételiers, de I'’Angap et des offices régionauxalurisme et de I'INTH.
. L'ORTANA :

Elle a pour mission de charger la promotion deisooe, aménagement et découverte des
parcs et sites.

. ANGAP : Conserve les lieux destinés aux tourisntele® protége

avant, pendant et apres les voyages.
. Sociétés prives :

Sont les moteurs de développement, ellesemtetin vente leurs prestations, tous ces

partenaires oeuvrent pour la réalisation de laigak de tourisme a Madagascar.
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SECTION Il : DESCRIPTION DE MARCHE VISE

En tant que prestataire de service, le touraipér a besoin de déterminer le marché
visé pour offrir les produits convenables aux typesonsommateurs. Le marché actuel n’est pas
encore sature.

2.1 -Type du marché fréquenté

Vue la situation actuelle du marché, il se trouwe de nombre de la demande est
supérieur a celui de I'offre : Demande > Offre. difet, les producteurs n’arrivent plus a satisfaire
les besoins des consommateurs car la destructrtiellgaou totale de I'environnement affaiblie la
capacité de l'offre.

2.2 - Localisation du marché cible

La localisation du marché cible se disperse sefospécification du produit par la
création des circuits. Le marché cible est 'Euragéeure actuelle. La majorité des touristes qui
visitent Madagascar vient de France, Italie, Allgmaetc...., voir statistiques ci-apres.
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2002 2003 2004 2005 2006

Janvier 7174 11861 12011 16590 19908
Février 29472 9919 10019 13751 16089
Mars 2743 12763 12981 18734 22294
Avril 2792 9364 17062 22005 24667
Mai 1761 13179 21172 22548 25765
Juin 3061 12139 19473 25418 23733
Juillet 5123 15053 26970 28943 31956
Aot 6636 13953 25109 27215 30628
Septembre 6392 11707 22361 27280 32165
Octobre 7504 10124 21568 26097 32364
Novembre 7173 10036 20489 24792 28511
Décembre 8372 9132 19569 23678 23650
Total 61674 139230 228784 277052 311730

Source : INSTAT, Année 2005

Ce tableau nous montre que le contexte socio -cdemue et politique ne favorise pas la
venue des touristes étrangers, Voire méme le moentsmdes tourismes local d’ou le faible

rendement en 2002.

Les motivations des clients a venir visiter Mgakcar est basées sur les besoins de
découvrir un nouveau monde, une nature exceptimralfaune et la flore, dont Madagascar est

réputée pour I'endémicité ; et aussi pour la celtur

10
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Tableau n° 2 Motif de visite

Tourisme Loisir, vacances, sport, écotourisme, 62,9 %

aventure, découverte

Autres Travail, affaires, mission, visite de 37,1 %

famille, séminaires

Source : INSTAT Année 2005

Une large exploitation sera profitable pour I'aitéweco - touristique avec un taux de
62,9% .

SECTION Il ANALYSE DE LA DEMANDE

Tout produit lancé sur le marché devrait étrept@la la demande, mais cela nécessite
une bonne analyse concernant les besoins desmoregeurs donc il faut procéder a une étude de

marché, notamment en faisant une enquéte.
» Quisont —ils ?
» Quelles fonctions occupent-ils ?
» Quelles catégories d'age ?
» Comment est leur style de vie ?
Suite a cette étude de marché, nous avons tiréde#tats suivants :
» Age:35a54ans
Sexe : 50% : hommes, 50% : femmes
Niveau intellectuel : 82% sont de niveau (univeiiss)

Durée du séjour : 8a 14 jours

YV VWV V V¥V

Préférences : voyage en couple dans un mondetatmBcouvrir la vie sauvage

3.1 - Clientéles Cibles Diviser en deux catégories qui sont :

A\

les touristes locaux : les visiteurs résidentsaysp

> les touristes étrangers: les visiteurs non réssdguus particulierement les

Francais et les Allemands et les Italiens.

11
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Tableau n°3 Répartition des visiteurs non résidpatpays

PAYS 2000 2001 2002 2003 2004 200% 2006
France 55% 56%| 52% 58% 58% 57%)| France 51,36% Allemagne 2,9%
Réunion 9% 10% 5% 11% 10% 12%| Angleterre 4,5% Belgique 2%
Amérique 4% 4% 5% 3% 4% 5% | Espagne 1% Hollande 1,27%
Angleterre 3% 3% 5% 2% 3% 2% | Italie 11,15% Suisse 2,3%
Suisse 2% 2% 4% 2% 2% 2% | (USA) 3,07 Chine 2,11%
Allemagne 4% 4% 4% 3% 4% 3%/ Inde 1,67% Japon 1,4%
Italie 5% 5% 5% 7% 7% 6% | Afr. sud 2,15% Maurice 3,67%
Autres 12%  11%| 20% 12% 12% 13% Autres 9,38%

Source : INSTAT Année 2006

La France occupe toujours le premier rang, suiitalee et I'Allemagne. En 2006

d’autres pays commencent a s’'intéresser a la aisin « Madagascar » comme I'Afrique du sud,

Maurice, inde, Chine, qui prouve lI'importance durteme a Madagascar.

Selon le guide touristique : « Notons que les cilole la destination se composent de :

» Yade plus de 44 ans
» 30% non retraités / 30% de cadres supérieurs dagsions libérales
> 55% a déclaré entre 15 k Euros (quintes eurog) &tEuros de revenus annuels

» une surreprésentation de la cible parisienne et aome nord / nord Est sous
représentée .A souligner en fin que la populatirandaise compte 14 millions de
personnes dans le coeur de cible, c’'est a dire caeéses supérieurs ou cadres

moyens ou retraités et plus de 35 ans ».

3.2 - Caractéristique

La demande globale peut se divisée en deux :

> Demande des clients locaux
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»  Demande des clients étrangers : des touristesichuils, en groupes
On peut classer la demande selon les motifs diesisi

> L'une destinée au tourisme proprement dit (Isisivacances, sport,

écotourisme, aventure, découverte) avec un ta’2 @90

» Le second motifs : Raisons professionnelle ou falte8 (travail, affaires,

mission, visites familiales, séminaires) avec lextde 37,1%

Selon la classification de la demande quelquelsanotif, les clients locaux présentent
une demande moins variée et irréguliere. Tandisoglles des clients étrangers restes stables et

variantes.
3.3 - Volume de la demande

MADAGASCAR n’obtient que 10% de part du marché mahd d’apres le choix
effectué par les consommateurs du tourisme inierred. On gagne 90% des clients résidents du
pays mais le résultat est moins bénéfique. « Alengnt, le taux d’accroissement du tourisme
dans le monde est situé entre 4 a 7% ce taux aon@rviron 7% de la population mondiale et
engendre 1,6 milliard de voyages par an. Le togigle nature représente 50% du marché
touristique total et I' écotourisme compte poavieon 7% de ce chiffre. Ce dernier représente
environ un chiffre d’affaire d’environ 14 milliarddSD par an, De 1985 a 2000, le tourisme de
nature s’est accru de 6 a 9% tandis que le tourib@@éaire a connu un faible taux
d’accroissement de 3 a 4%. En effet, plus des 8&% personnes interrogées par Euro RCSE

semblent connaitre MADAGASCAR.

On peut mesurer la capacité de la demande pavnidme des visiteurs arrivés a l'aide

d’une méthode de moindre carrée.

Soit x la période et y le nombre de touriste agjvéonsidérons pour I'année x=10

combien de touriste peut on atteindre ?

inyi—m_()_/ o
DY/XZy=aX+bAveca:i:1—_ et b= y—ax
> xi? =n(x)?

13
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Tableau n° 4 MMC (méthode des moindre carrée)

X années Y visiteurs Xi Yi ? XiYi
01 120 01 1440( 12D
02 180 04 3240( 36D
03 315 09 99221 945
04 330 16 10890 1320
05 400 25 16000 2000
15 1345 55 414925 4745
_ 1_5 _ 3
) ]5345 a= 4742; 5?; 269) a=71  b=260-71; b=56
y=—"=269 ®)

nombre de visiteurs dans 10 ans ; x =[10 y =+ y =76/

Dans 10 ans on espére d’avoir 766 visiteurs pomé@me circuit avec le prix constant
SECTION IV ANALYSE DE L'OFFRE

Notre étude sera basée sur I'analyse des bia®s\ates a offrir sur le marché, Cette

analyse permettra a I'entreprise de produire cellguéspéere de vendre selon les besoins du

marché. Voir tableau ci apres.

Tableau n°5 statistiques des régions visitées

Pourcentage de

Régions visitées Sites visités )
touristes
Toilerie, parc national d’lsalo, Taolagnaro, Ifaty,
Sub parc national Fianarantsoa 38,4%
NORD Antsiranana, nosy-be, montagne d’'ambre 21 1%

Sainte Marie, Toamasina, parc national
EST _ ) _ 19,3%
d’Andasibe, Foul pointe Fenerive est

Mahajanga, Morondava, parc national,
OUEST 13,9%
Bemaraha, Belo, Tsiribihina

HAUTES TERRES |Antsirabe, Itasy, Ampefy, Mantasoa 7.3%

Source : INSTAT Année 2005
La région sud sera mieux a exploiter avec ux e 38,4% ; Mais il est
possible d’élargir avec I'exploitation des hautsds avec le taux de 7,3%.
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4.1 - Qualité et quantité du produit a offrir

La réalisation stricte de la demande n’est pasilplessmais I'entreprise propose son
catalogue disponible pour ses clients, tels gas circuits botanique, Ornithologue ... Qui qualifie
la qualité des produits. La quantité a produiredédinie par le nombre des circuits ou forfaits
élaborés.

SECTION V ANALYSE DE LA CONCURRENCE
Avant de se lancer sur le marché, I'entreprisseidentifier ses concurrents avec ses

points forts et ses points faibles, afin de pousbmposer.
5.1 - Les catégories de concurrents

Parfois nous sommes en présence de deux sortesnderrents, dont I'un fournit le
produit similaire et l'autre produise le substituaikn terme de concurrence, il existe la

concurrence internationale et la concurrence nal#on

5.1.1- La concurrence internationale : régie par le lieu &

destination choisi par le client. Pays de 'océamdien, I'Afrique du Sud

« Les pays d'Asie: Inde, Chine, la Russie et lagres pays concernés 60% des
consommateurs du tourisme international pratiqueantivité nautique (mer ,plage ), leur premier
choix étant uniquement porté sur I'Afrique du suet 40% pour le reste en Afrique et I'océan
indien, donc MADAGASCAR ne gagne que 10% de la gartmarché international, ajoutant les
autres concurrents directs qui sont les hotelsadnels internationaux pratiquant la vente directe
des prestations touristiques ( contact direct dentla I'hdtel comme Carlton, ibis, Palissandre

sans avoir a passer au prés des agences de vayegd © »
5.1.2 - La concurrence nationale

« Le recensement des 96 tours opérateurgtiscelans les six provinces de

MADAGASCAR, nous informe que la concurrence estefop
5.2 - Les forces et faiblesses de la concurrence

L’identification des forces et des faiblesses ds concurrents nous permet de définir la
politique Marketing et la stratégie a adopter sumlarché. La connaissance des forces et faiblesses
des concurrents émane de la manipulation et l'usags outils d’'informations, a partir de la
constatation des faits existants. Avec I'ouveridgs frontieres, les entreprises nationales sulissen

I'arrivée massive des entreprises concurrentesntateal’ extérieur, ces entreprises disposent
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De moyens financiers assez considérables, et peuwéme apporter leurs moyens

matériels a Madagascar pour assurer leurs prastatio

A I'heur actuelle les chaines hotelieres intermales créent également des entreprises
d'agences de voyage, ce qui fait que les clientst $mités directement d’Europe jusqu’a
Madagascar, ce qui laisse peu de chances auxdpérateurs nationaux de trouver de la clientéle.

Tableau n°6 : Analyse sur les concurrents :

Points forts Points faibles

Expérience dans le secteur Méconnaissance du pays

Présence des tours opérateurs sur le marché extphies . o o
. . Eloignement du pays de destination manque d’inftiona
prés des clients

Surface financiere Codt de gestion élevé.

Matériels modernes Personnel technicien incompsten

Source : personnelle, Année 2007

Ces deux points nous montrent qu'il il encore ekahle pour une entreprise

nouvellement créée.
SECTION VI LA STRATEGIE ET MARKETING A ADOPTER

La réalisation des besoins des clients, nécessitehoix stratégique convenable a la
politique de I'entreprise et au marketing adopté.découpage du marché est important pour la

segmentation des consommateurs en analysant leocement de ces derniers.
6.1 - Le diagnostic de I'entreprise « MAHEFA » :

Le diagnostic nous permet de connaitre le degE@dwpétitivité de I'entreprise au niveau
du marché, tout en tenant compte son environnemtamhe et externe, en relevant ses points forts

et points faibles.
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Tableau 7 diagnostics de I'entreprise

Points forts

Points faibles

-communication diligente par E-mail, téléphonewet aOE

(dans les5 années d’exploitation)

-inexistence de service de recherche et de dgvetoent

- publicité locale internationale

-matériels olgtes

-relation permanente avec les autres prestataiteistiques.

-dépendance aux autres agents touesti

-cotation précise pour dégager le profit

-couverfaible de ses réseaux dans toute I'lle

-circuits fascinants et rentables

-insuffisancedrsonnel qualifié du secteur tourisme

-spécialistes en langues étrangeéres (facilité de

communication)

-inexpérience dans le marché

- .société nouvelle veut dire dynamique

-mandgisystéeme d’analyse d’information

Source : personnelle, Année 2007

D’aprés ce tableau on constate que le secteuristoarest en plein essor donc il n’y a pas

de risque de saturation. Mais toutefois, on pdeves les avantages et inconvénients ci — apres.

Tableau n°8 avantages et inconvénients du projet

AVANTAGES

INCOVENNIENTS

Facilité d’octroi du crédit

-En relation permanente avec l'office nationalses

partenaires

-création de devises qui permet d’améliorertiaagion

économique
-Création d’emplois

-contribution directe au développement

-reconnaissance de I'ile du point de vu mondiale

.alourdissement de la dette

-par fois le TOR et le TOE se trouvent en .litige

-I'excés a I'importation provoque une déstabilisatie

I’économie nationale
-les sociétés informelles s'épanouissent trés vite

-Charge de L'Etat par ses subventions et a listien

fiscale

-clandestin et ou immigration illégale

Source : personnelle, Année 2007
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D’apres le tableau, ce projet peut influencer fédiéntes institutions comme les

institutions financieres, les ménages, les Entseprde prestations touristiques.
6.1.1 - Environnement interne

- la société : l'organisation est dirigée par uéramt et quelques responsables de
directions

- répartition des roles et taches : services aggeners le ticketing et des services chargés

du montage des forfaits.
6.1.2 - Environnement externe
Environnement économique :

6.1.2.1 -Acces aux crédits (aide aux PME), 'agence muliameatie

pour la garantie des investissements favorise lgbgtion touristique.

6.1.2.2 - politique fiscale : droit commun s’appliquantt@utes les
entreprises (TVA a payer tout les bimestres, 35¥BRI' & exempter les trois premiéres années

pour une société nouvelle).
Environnement cultuel :

L’habitude de voyager : les nationaux commencdatra du tourisme dans des lieux plus
proches de la capitale.

- environnement technique : de jmss la technologie évolue trés vite, ce
progres donne beaucoup de facilité aux entreppsestataires pour leurs communications telles

que : la rapidité, I'obtention des informationstperntes.

L’identification de la concurrence, nous permetrdiever les opportunités et menaces

pouvant étre rencontrées par le projet. Voir tablea
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Tableau n°9 opportunités et menaces

OPPORTUNITES MENACES

Participation aux foires internationales (salortagisme) | Manque d'infrastructure hoteliére confera la norme

internationale

La richesse en biodiversité favorise la destination Aménagement insuffisant pour les sites et ltea
touristique a MADAGASCAR endroits a destination touristique

Variété de culture MALAGASY Probleme sanitaire etécurité sociale

La disposition des lois privilégie le tour opérateu AIR MAD n’offre plus de commission aux agences
réceptifs touristiques sur le prix du vol pour  I'anné¥)3
Réduction des prix offert par AIR MAD pendant Déforestation et la pratique de « TAVY »  distent
I'exhibition au salon de tourisme I'environnement

Source : personnelle, Année 2007

Les opportunités montrent un environnement fawWeraau tourisme que ce soit

institutionnel, géographique...

Par contre les menaces dues surtout aux abugxj#ditation des ressources naturelles
deviennent un frein pour le développement duesgctourisme on peut y remédier en
reglementant I'ouverture et fermeture des périatkeshasse et de peche, les sanctions au nom

respect de I'environnement mais surtout a la cem$isiation a la protection de I'environnement
6.2 - Stratégie adoptée

On peut dire que la stratégie est d’abord «unxchompte tenu de la concurrence et de
I'environnement du futur de domaine dans le quahtfeprise s’engagea ; et la détermination de

I'intensité et la nature de cet engagement ».
Il existe trois grands types de stratégies :
> la stratégie basée sur les produits
> la stratégie basée sur les marchés
> la stratégie basée sur les attitudes des décideurs

Nous allons voir un a un ces différentes stratégiesnettant en exergue leurs avantages

et inconvénients respectifs pour pouvoir en fairehioix.
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6.2.1 - Stratégie basée sur les produits

Il s’agit de la stratégie de spécification «qui siste a concentrer les ressources sur des

créneaux particuliers en matiere de produits omaeché »

Elle présente l'inconvénient de rendre I'entrepriadnérable a tout bouleversement
important mais elle offre I'avantage d’'approfondin domaine connu. Cette stratégie est
accessible au PMI et PME.

6.2.2 - Stratégie basée sur le marché
La stratégie qui va étre mise en place seta della stratégie internationale qui consiste
a s’adresser a une zone géographique importantgii @ssure une meilleure rentabilité, le marché
est plus vaste et autorise les longues série dduption donc une meilleur maitrise des codts de
revient. Il s’agit d’exhiber la biodiversit¢ MALAGRY. Il est donc nécessaire de lancer la
publicité internationale par : les masses méda@gazines, se présenter au salon du tourisme,

création multiple des brochures concernant lesitg@roposes.
6.2.3 - Stratégie d’attitude de décideurs

Elle comporte deux types de stratégies dont: taté&iie défensive et la stratégie
offensive. Notre choix tombe sur la derniere, cée eonsiste a créer des changements a fin
d’améliorer sa position vis a vis des concurrentsn@e la pratique du prix inférieur a ceux des

concurrents, et la recherche des circuits rentables

Bref on est doté de multi- stratégie qui sont tatégie de spécification, internationale, et

offensive.
6.3 - Le marketing adopté

La situation du marché dans la quelle I'entrepeserce son activité demande une
politique bien définie afin d’écouler les produitservice) aupres des consommateurs. Il est
nécessaire d'effectuer une analyse sur les 4R @’dge la politique du produit, la politique du
prix, la politique de promotion et en fin la pdiitie de distribution ; communément dénommé

« Marketing Mix »
6.3.1 - La politique du produit

Le produit que nous procurons est défini commearmice permettant de répondre aux
attentes et désirs des consommateurs. Dans ce gjerpoitation, le produit que I'entreprise va
proposer sera les circuits, transport, hébergemestauration, pique-nique qui ont leur
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Différenciation selon les lieux ,cette diversificat nous permet de qualifier les produits

ainsi que la classification de la nature d’activéls que :

L’écotourisme: concerne les voyages dans les régions naturelles des obijectifs
multiples, une compréhension accrue de I'histoméurelle et culturelle de I'environnement en
prenant soin de ne pas altérer ce dernier, towtpgortant des avantages économiques visant a

rendre la conservation des ressources naturelbisainie aux populations locales.

Tourisme Balnéaire c’est une exploitation qui se concentre uniquemenr

I'environnement maritime.
Tourisme rurat I'exploitation ne se présente que dans lex|rewaux.

Quelgue soit le type de produits (circuit botaniqiecuit scientifique, ornithologue,...) a

offrir aux consommateurs, les services ont aussiyate de vie qui se décompose en quatre

phases. Il s’agit du lancement, croissance, matudiéclin. Le passage a chacune de ces phases
définit la politique commerciale et stratégiquedagter par I'entreprise.

Phase de lancement : publicité, prix.engis place des outils de distribution
Phase de croissance : la conquéte dch@ar
Phase de maturité : stabilité de vente

Phase de déclin: le déclin est la ptdemes laquelle, le produit n'arrive plus a
garder sa bonne performance au niveau de la veet;a-dire qu’il y a une chute de chiffre

d’affaire concernant un circuit.
6.3.2 - la politique du prix

Pour la mise en place de la politique de prix, nbesions fixer nos objectifs (maximum
de profits, augmentation de la part de marché)eeartt compte de I'environnements interne et
externe qui pourrait influencer directement ou rediement la détermination des prix. Nous

choisissons la stratégie offensive, donc pratig@srprix inférieur a celui de la concurrence.

Il sera établi donc un catalogue de circuits avecarix correspondants prenons le cas de
TREKING MASOALA, avec les prix suivants :

Calcul des prix d’un forfait
A partir des prestations offertes, les prix seas#emblés pour établir le colt de revient.

Les tableaux présenteront le détail du calcul de da voyage par personne et en groupe
poste par poste :
21
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Transport, hébergement, restauration, remunératiorguide, visite, excursions ; le prix

de base est le prix a payer aux fournisseurs agtrité marge pour constituer le prix de vente.
RELAIS DU MASOALA MAROANTSETRA MADAGASCAR
TARIFS
Année 2007
TARIF BUNGALOW
Les bungalows sont équipés de 2 grands lits derl*2m
Les enfants partageant le bungalow d’un adulte lsépérgés gratuitement.

BANGALOW- Client basse Saison 40 Euro
ha@aison 65 Euro
Vignette touristique defar bungalow- Client giar nuitée

HEBERGEMENT GUIDE 15 Euro
TRANSFERT APT /HTL/APT 10 Euro

Basse Saison : DU Décembre au 31 Mars et dff juin au 01 juillet

Haute Saison : Du 01 avril au 31Mai at1b juillet au 30 Novembre
TARIF RESTAURATION

Menu par restauration

REPAS 9 Euro
REPAS (enfant mois deah2) 5 Euro
PETIT DEJUNER 4 Euro

Location d’abri tente a Nddgngabe 2 Euro

EXCURSIONS AU TOUR DE MAROANTSERR

Nosy MANGABE Tableau : 10 colts dudaas MENABE
1pax 2pax 3 pax 4 et + pax
Journée (bateau) 55 40 35 30
1 nuit (bateau) 75 55 45 40

Source : SETAM, Année 2007
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Pour le pique-nique rajout®B eurospar pax commission agence comprise.

Pour les bivouacs rajout2d Euro /24 hcommission agence comprise

Si les clients partent en bivouac, ils ont (02)xdezpas + (01) petit déjeuner

Ne pas oublier de rajouter le repas du lendemais s&ntrent a Maroantsetra le
lendemain aprés-midi

NAVANA  Tableau n°11 Codt du bateau NAVANA

1 pax 2 pax 3 pax 4 et + pax

Bateau 100 60 45 40

Source : SETAM, Année 2007

Déjeuner pique-nique obligatoire 08 Euro commissigance comprise

AMBODIFORAHA Tableau n° 12 Co0t du bateau BMDIFORAHA type Argos

1 pax 2 pax 3 pax 4 et + pax

1 nuit obligatoire 200 110

2 nuits 225 125 85 70

Source : SETAM, Année 2007
Hébergement au choix : bivouac/ Arol Lodge / TalopLodge / Kayac Masoala a
rajouter

AMBODIFORAHA Tableau n°13 Col(t bateau Senta AMBBORAHA

1 pax 2 pax 3 pax 4 et + pax
1 nuit obligatoire 220 120 9D 75
2 nuits 255 145 10% 80
3 nuits 275 160 11% 9D

Source : SETAM, Année 2007
Hébergement au choix : bivouac / Arol Lodge / Talnpadge / kayac Masoala a

rajouter
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FARAKARAINA Tableau n°14 co(t de bateau FARAKARAAMN

1 pax 2 pax 3 pax 4 et + pax

Journée (bateau) 125 15 b5 45

Source : SETAM, Année 2007

Pour le pique nique rajouter 08 euro par pax comsignsagence comprise.

CAP MASOALA Tableau n°15 Colt de Bateau MANANARA

1pax 2pax 3 et +pax

1nuits 500 350 250

2 nuits 700 430 350

Source : SETAM, Année 2007
Hébergement bivouac a rajouter

MAKIRA : une nuit obligatoire Tableau n° 16 Coid¢ Hateau MAKIRA

1pax 2pax 3pax 4 et +pax

1 nuits (bateau) 60 50 35 30

2 nuits (bateau) 80 60 45 35

Source : SETAM, Année 2007
BALEINE : bateau

Observation des baleines : minimum 02 pax a padiir 04 pax

55 Euro / personne 40 Euro / pax

Pour ceux qui voudront passer la
Journée a observer les baleines, il faudra prévodéjeuné pique nique

Les excursions Baleines sont encadrées par destmtaires de I'association

24



Pemedtion d’un tour opérateur réceptif

MEGAPTERA Tableau n°17 Co(t de bateau MEGAPTERA

Riviere (pirogue) 1a4pers +de 4 pers :
Aprés midi : 26 euro/ pers 22 euro/ pers
Aprés midi et nocturne : 30 euro/ pers 26 euro/ pers

Source : SETAM, Année 2007

Prix indicatif des réserves de TANGAP (Nosy Mabeg et Parc Masoala) :
1 jour : 4 euro / personne
2 jours : 6 euro / personne
3 jours : 8 euro / personne
4 jours : 10 euro /personne
Prix indicatif des guides : 4 Euro / jour pour 3 personnes
3.6 Eunauit pour 1 a 3 personnes
Repas des guides locaux : 01 Euro
Nos excursions sont assurées par les bateauxdispasons de :

- 1 Orca de 8.20m équipé d’'un moteur de 200 cheVauko Diesel et d’'un moteur de
secours de 25 chevaux. Il peut embarquer 12 passagec les bagages en plus du pilote et des
co-pilotes. Ce bateau est cong¢u soit pour emmesegroupes a Nosy Mangabe ou Navana, soit

pour emmener les individuels ou groupes dans tautaie d’Antogil.

- 2 Argos 700 de 7 m équipé d'un moteur de 4 chewud’'un moteur de secours de 15

chevaux. lls sont destinés aux excursions a Nosylslae.

- 1 pirogue métallique équipé d’'un moteur de ch&yaaur les ballades en riviere.
Fin de séjour

Colts totauxTableau n°18 Colt sans fixer le bateau

01 pax 02 pax 03 pax 04 pax et plus

1150/pax 700/ pax 480 /pax 420 Euro/pax|

Source : SETAM, Année 2007
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Tableau n°® 19 Colit avec bateau

Pemedtion d’un tour opérateur réceptif

01 pax 02 pax 03 pax

04 pax et plus

1550 900 615

520 Euro par p

AX

Source : SETAM, Année 2007

Ces prix comprennent :

Le bateau Maroantsetra — village Masoala

Le bateau Ambodiforaha —Maroantsetra

Les repas en pension compléte pendant le trekking
Nuit chez Arol Lodge le jour 5

Matériels de camping ; toiles de tente, matelagyedure
Tout ce qui n'est clairement pas mentionné daitiaéraire
Ne comprennent pas :

Boisson, pourboires

Dépenses d'ordre personnel : blanchissage,...

Le séjour a Maroantsetra

Tout ce qui n’est clairement pas mentionné datiadiaire

6.3.3 - Politique de distribution

Cette politique nous permet de mieux connaitrechsaux de distribution du produit

allant du producteur vers les consommateurs.

La distribution est parfois directe lorsque le®mis sont en contact direct avec le tour

distributions :

opérateur a l'aide des messages électroniquesiéd)-par contre il existe des intermédiaires dont
le rGle est joué par le TOE (tour opérateur émetou le transfert d'information est assumé par

ce dernier notamment a travers des brochures, dels peportage. Il existe deux circuits de

Un circuit court : qui est la relation directe ente TO et les clients, présentée par le

schéma suivant :
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Figure n°2 la relation directe entre le TO etdisnts

Tour opérateur réeceptif Clients individuels

Un circuit moyen : dans ce cas le TO passe parirsenmédiaire avant d’arriver aux
clients finaux, cet intermédiaire devrait étredartopérateur émetteur ou une agence susceptible a

cette exploitation touristique dont on pourra schtser comme suit :

Figure n° 3 Relation avec un intermédiaire

Le tour Clients

opérateur Intermédiaire finals

Ce second circuit convient le a la stratégie quesnavons adapté: la stratégie
internationale car lintermédiaire joue un réle danal de communication entre notre tour

opérateur et nos clients finaux.
6.3.4 - politique de communication

La communication résulte de I'information enviromrentale que ce soit interne et ou
externe et qui peut étre schématisée par un ongamige dans lequel on démontre la relation des
TO, agence de voyage, les clients, dont le butl@stansmettre I'information, de développer une
bonne image de marque et en fin d’influencer le manement de I'acheteur potentiel qui peut étre

schématisé comme suit :
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Figure n° 4 : relation commerciale

Tour opérateur réceptit

Agence de voyage

A 4

Clients

A\ 4

Clients v

Tour opérateur Emetteuf

Agence de voyage

Y
Clients

Le tour opérateur réceptif organise et monte leudy accueille et accompagne les

touristes tandis que le tour opérateur émetteuligoléoproduit a I'étranger : USA, Europe, Asie

L’écoulement de nos services vers le marché pelgiies clients actuels de la société, les
clients de la concurrence, les non - consommatelasifs), nous oblige a adopter la stratégie
« PUSH et PULL » . Ces stratégies peuvent étreiqap®s certes au salon de tourisme qui s'est
déroulé a MILAN en 2005 et a BRUXELLES au débutl’danée 2007. C’était une opportunité
pour I'entreprise de pousser leur produits au pessconsommateurs de promouvoir en réduisant
les tarifs par exemple et aussi de médiatiser sites nouvellement crées qui sont toutes les

manieres pour inciter les clients de venir.

La stratégie de marché est importante pour urse jpi¢ décision adéquate concernant le
lancement d’un produit nouveau, le changement dsiregégie et le retour d’'information ou «
feed back » ; Cette stratégie dans I'étude de mapsut se présenter sous forme de tableau
suivant :
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Tableau n°20 :Etude de marché

GROUPE CIBLE
ELEMENT
Touristes étrangers Touristes locaux les OffiegdN) Etat
Vacances, vacances, visite Protection des sites | Augmentation des
Besoin découverte,affaires, |familiale déja existés et les revenus
sport, recherche nouveaux
Produit produits locaux loisirs Sitesrqza réserves Emploi
) Disponibilité en Disponibilité en o )
Prix ] ) Commissions subvention
devises ariary
Systeme de Brochures, masses
o E — malil, inter- net Masses médiats L Journal
communication médiats
. Toutes entreprises
Systéme de i ) )
o Marché locaux Agence de voyage Salon de tourisme prestataires de
distribution )
services

Source : personnelle, Année 2008

Nous avons constaté que les touristes étrangenerndent plus dans leurs voyages. la
découverte c’est le motif tres a la mode. Pouras produits locaux les intéressent, et par ces

moyens de paiement que nous allons espérer une loodation monétaire.

Bref cela nous permet de croitre a la faisabditBefficacité du projet et il nous confirme
aussi pour une création d’emploi durable par sa&rp@te, et aussi contribue au développement

culturel, historique, social, environnemental dyga
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DEUXIEME PARTIE
CONDUITE DU PROJET
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Ce projet porte sur la création d’'un tour opératé@aeptif dont I'activité se consacre a
I'exploitation touristique. C’est une entrepriseregtataire de service, elle est qualifiee d’'une
entreprise commerciale car elle cherche des prefiteecevant les produits et les revend apres,

I'entreprise s’alimente de sa commission de vente.

Pour cette deuxieme partie, il s'agit de voir léapés de concrétisation du projet, en
faisant I'étude de chaque élément susceptible dicipar a I'exploitation. Ensuite nous allons

aborder la capacité de production qui permet derohétber les quantités et les qualités produite.

CHAPITRE | ETUDE TECHNIQUE DE REALISATION

L’étude de ce chapitre consiste a identifoers les éléments qui entrent directement a
la réalisation commerciale (ventes circuits). Lanteenécessite une technique qui respecte le

processus de réalisation par la présentation deddation », preuve de la réalisation.
SECTION | IDENTIFICATION DES MATERIELS DE SERVICES

L’identification des matériels qui concourent awrvices nous permet de déterminer
quelques éléments de la « cotation » et les ress®wonstitutifs de I'entreprise, en vue de la

réussite de I'exploitation.
1.1 - Les matériels et équipements

Du premier contact avec les clients jusqu'a ladénleurs séjours il faut des moyens
structurés, échelonnés pour la réalisation. Au gélas matériels que I'entreprise devraient

posséder lors du démarrage sont :
Une surface de 300°Fm

> les matériels de communications : ordinateurs e¢ssoires, téléphone, matériels

de bureaux,
> Les personnels
» matériels de transport :Voitures
1.1.1 -Etablissement

Un local d’'usage commercial sur une surface dem80@n deux étages dont la premiére
étage est réservée au bureaux des guides et mruaptes et la deuxieme aux agents exploitant et

autres responsables, chaque étage contient upalsdibilette et WC.
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1.1.2. -Matériels de communications

L’entreprise a besoin d’au moins huit ordinateunsireectés a l'inter net . Au début ,

I'entreprise peut rencontrer des difficultés definbement.

Les téléphones : I'utilisation des téléphones datdreprise a communiquer. L'entreprise
a l'intérét d'utiliser nombreuses postes téléphoag) correspondant au nombre des réseaux
existants comme : ORANGE, CELTEL, TELMA.

1.1.3 - Le personnel

Les personnels sont des acteurs importants a dhsatton de cette exploitation
touristique ; L'entreprise envisage d’embauchep@ionnes reparties dans différents postes selon

leurs spécialités et leurs compétences.

Répartition :
> le gérant
» gérant statutaire
» personnes chargées de la communication
» personnes chargées d’exploitation
» personnes comptables (cotation)
» personnes chargées de la vente (marketing)
» guides
» chauffeurs, coursiers, gardiens, femmes de ménages

1.1.4. -Matériels de transports

Pour I'exploitation I'entreprise a basales voitures spécialisées aux activités
touristiques ... Dans le projet actuel I'entreprisevisage d’acquérir 2 voitures 4*4 pour son

service et reconnaissances des lieux, en suiterdetos pour effectuer les courses rapides .
Acquisition des matériels

L’acquisitions des matériels émanent de plusieamsces, notre achat est local, L'achat
est fait aprés avoir consulté certaines branchsgonsables de I'approvisionnement car toutes

informations prélevées au pres de cette directiom I3ecessaires.
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L’'achat local des matériels permet de consukeplds prés les articles en constatant ses
points forts et ses points faibles. Par contrerbe @bordé est trop cher, puisque le montant fixé

accompagne les codts assumés par I'importateurewend

On préfere les produits européen car ils sont telSust avec des garanties, mais en cas

de difficulté on se tourne vers le marché asiatique
SECTION Il LA TECHNIQUE DE REALISATION

Pour ce type d’exploitation, le tour opérateur ptifgoue le réle de concepteur des
produits et revendeur commissionnaire. |l vendsigsurs se rattachent aux circuits. Ces circuits

sont fournis selon le besoin des clients, ellerddwaussi son propre catalogue.
Le processus de réalisation

Les offices font la découverte des endroits nouxedastinés a I'exploitation touristique
comme les sites, réserves, parc. En suite, lanoemtproduits aux entreprises prestataires de
services ( TOR...) par I'envoi des brochures, massédiats. Mais le moyen le plus utilisé est
I'inter - net puisque ce dernier donne des garangé des avantages aux entreprises légales. Pour
eviter la saturation du marché. Les produits unes farrivés au tour opérateur réceptif

I'exploitation se déroule comme suit :

Tout d’abord le tour opérateur réceptif recoit éadnde des clients par I'inter net ou par
téléphone, ou méme par la transmission d’infornrmaéimise par le tour opérateur émetteur, Apres
I'entreprise proposera les circuits conformes aesoins des clients, présenté a l'aide d'un
document textuel et I'expédie en attendant la répotu client. Dans ce document figure les
produits conformes a la demande avec les séjoules edventures (baignades, pique-nique, ...)
ainsi que les activités imprévues ou crées auscaervisite, A la fin de chaque circuit les codts
qui conviennent seront présentés convenables serésentés en bas de page avec quelques
explications concernant les codts supportés paliests et les colts assumés par I'entreprise. Ce

document est appelé « programme circuit ».

Ce programme peut contenir plusieurs circuits noheque circuit est valorisé par une
cotation. On peut montrer sur ce chapitre, dante cgiction quelque exemple qui prouve la

possible réalisation de l'activité.

Dans ce programme circuit ci dessous résume I'simurau tour de Maroantsetra, ou les

indications sont déja inscrites ainsi que le progre de visites jusque a la fin de leurs séjours.
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2.1 - Elaboration du produit itinéraire programme

Les circuits proposés doivent répondre aux attethtekn clientéle ; Les circuits doivent

respecter les normes suivantes :
» L'équilibre : alternance des visites, des repadestdemi journées libres
> Lavariété : le circuit comporte des visites axagasdes themes différents
> la viabilité : voir les circuits réalisables (accesutes, temps de visite).
2.1.1 - comment élaborer le circuit
Pour réaliser le circuit, il faut négocier au paddé avec les prestataires :

> le transporteur : le circuit peut utiliser difféetermoyens de transports : voitures, bateaux,

pirogues ...

> [I'hételier : le type de logement peut étre différede la tente pour les camping et bivouac

et les hotels pour les chambres (3étoiles, 4 &toil®
> larestauration : peut varier selon les menus etesudéjeuners pique nique.
Le programme est congu pour 5 nuits, 6 jours, Eetamme suit :
2.1.2 - Modele du programme

La demande du client nous oblige a monter ce progr@a de voyagé dans la région
NORD de I'lle ayant le modéle suivant :

TREKKING AU CAP MASOALA

TREKKING MASOALA — AMBODIFORAHA (parc national du Msoala)
Jour 1 : MAROANTSETRA - village MASOALA

Petit déjeuner al ‘hoétel a Maroantsetra.

Départ en bateau rapide pour 3 heures de traveesgde village de Masoala, situé au sud
de la presqu’ile. Installation au campement ou damgetit hotel gasy. Visite du village des
pécheurs ou les habitants vivent dans des petitsonmsa construites essentiellement a partir des
matieres végétales, appelées localement « les eadatafa » ombragées par des cocotiers. Aprés
déjeuner direction Nosy Behento, en bateaux utieepgke a proximité du village appréciée pour
ses récifs coralliens et les différentes sortepaissons qui s’y trouvent. Possibilité de fairelae
plongée sous marine. Le diner est suivi par un@daottion sur I'histoire et coutume de cette

région commenter par notre guide natif. Nuit endBiac.
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(BLD)
Jour 2 : Village MASOALA — AMPOTATRA
Petit déjeuner.

Départ du trekking pour 8 heures de marche jusguotatra qui s trouve au nord. On
prend la piste qui longe la Cote ou on renconteepdages magnifiques et deux riviéres a traverser
en pirogue traditionnelle. C’est I'occasion aussivbir des arbres exotiques introduits dans cette

région notamment les canneliers et les girofliBéjeuner pique-nique a mi- chemin du trajet.

On continue et on arrive a Ampotatra vers la fin Idgres- midi. Installation au

campement.
Le diner est suivi par un feed-back et commenthirguide.
Jour 3: AMOTATRA — ANKAZOFOTSY
Petit déjeuner.

On repart vers le nord, il y a 9heures de marcbguiau village de Ankazofotsy. L’ étape
sera la village de Ratranavona entouré de foretideura altitude moyenne. Visite du village et
découverte de la vie quotidienne des paysans @ .I'Buis on descend par une piste boueuse et
glissante avant de prendre une autre piste quensavdes rivieres et champs de cultures vivriéres
qui se trouvent le long de la riviere. Cette portialu trajet qui dure a peu prés 1h et demi,
demande une bonne condition physique et précag@nmant la marche mais le paysage des
montagnes et foret humide qui se trouvent justes pi® la mer vous offre de plaisirs et de

fraicheur.

La derniére partie vous méne déja dans le parc Masw la forét tropicale humide vous
invite a explorer ses merveilles naturelles. Avegau de courage en d’endurance, vous aviez une
forte chance de trouver les «vari roux » une esplicéemuriens endémiques de cette réserve

facilement.

Reconnaissable par sa fourrure roux et sa téted¢ade blanc creme vous admirez
d’autres animaux et plantes rares. Installationcampement. Possibilité de faire une ballade
nocturne dans la foret, a la recherche d’autrescespqui sont seulement actives pendant la nuit

comme les |épilemurs et Avahi.
Diner et nuit au campement.

Jour 4 : ANKAZOFOTSY — SAHALGNO ou MAROFOTOTRA

Petit déjeuner.
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Départ du campement le matin pour joindre Sahalagn®Marofototra qui se trouve au
cceur de la foret du Masoala. O6heure de marchepsévites pour cette journée. Dense et humide,
cette bande de foret primaire a altitude moyenmeas\fait découvrir des créatures rares et es
plantes intéressantes comme les orchidées saudagesspeces de fougeres et d’autre plantes a
vertus médicinaux. La piste qui remonte et redas@rhaque étape nous oblige a prendre une
pause au bord de la riviere de SAVA pour baignageqgeie nique.

Arrivée a Sahalegno ou Marofototra dans I'aprés.mid
Installation au campement monté au bord de la mer.

Le diner est suivi par une petite histoire de latfalu Masoala par votre guide local. Nuit
en bivouac (BLD)

Jour 5: SAHALEGNO ou MAROFOTOTRA — AMBODIFORAHA (otampolo ou
lohatrozona )

Petit déjeuner.

Départ pour Ambodiforaha, un petit village qui ssuve a I'ouest de la baie d’Antogil,
lieu de rencontre avec les marins. C’est par uste pnoins raide, plate que nous achevons notre
randonnée dans le sud du foret du Masoala ; tré@ats plusieurs rivieres tantdt a pied tantét en
pirogue traditionnelle selon la profondeur et lar@@aqui est capable de retarder notre arrivée a
Ambodiforaha.

Les chants des enfants et I'odeur du café quidmrthaque foyer vous souhaite la bien-

venue au village typique Betsimisaraka ou « legparables ».

Fin de journée a passer avec la population lo€assibilité de faire une visite chez une
famille et de voir les différentes sortes de prtglagricoles tels que le riz, le girofle, la vamiét

le café. Diner et nuit chez AROL lodge.
Jour 6 : AMBODIFORAHA- MAROANTSETRA
Petit déjeuner.

Départ en bateau rapide dans la matinée pourdarratMaroantsetra.

Fin de séjour
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2.2 -Méthode de fixation de prix

2 2.1 - Calcul des prix d’un forfait

A partir des prestations offertes les prix seregroupés pour établir le colt de revient.
Les tableaux présenteront le détail du calcul d& da voyage par personne et en groupe poste par
poste : Transport, hébergement, restauration, rératian, du guide, visite, excursions. Le prix de
base est le prix a payer aux fournisseurs ajouté derge pour constituer le prix de vente. (Voir

politique de prix)
2.2.2 -Cotation

Par définition « la cotation est une évaluationpdogramme circuit commandée par les
clients mais établie par le tour opérateur ré€epllie est présentée a I'aide d'un tableau chiffré
indiquant les tarifs et les colts envoyés réguiienat par les prestataires de services; Ses tarifs
doivent étre regroupés dans un porte document émtigmt. Ce document dispose les tarifs
d’hétels mentionnant le prix des chambres (simptiyuble) , le petit déjeuners, repas, les de
transports et autres charges supplémentaires @9gs pique nique, excursions organisées ou

toutes activités imprévues... et les prix a payer pegiguides que se soit local ou professionnel.
La cotation : trekking du cap Masoala

Pour le client

Clients : internationaux

Séjour : 5 nuits et 6 jours

Nombre personne : En groupe et individuelle
Circuit : Masoala Ambodiforaha

Niveau : touristes étrangers
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Tableau N°21 la cotation pour clients

Pet chambres
date | Jour Itinéraires| aviorn Bateaux| car | Train| Hotel | déj | diner
dej
S D
Lundi | 1 Mar
Mar-Mas - - 220 -- -- 4 9 24| Yc
bivouac
Mardi | 2 | Mas-Amp -1+ 30(p)| -- - -| Bivouac| yc 8 24| Yc
mercre
di 3 | Amp-Ank - - -- -- - -| Bivouac| yc| Yc 24 Yc
[
Jeudi | 4| Ank-Mar -1 -- -- --| Bivouac| yc 8 24| Yc
Vendre & | Mar-Amb 30(p) Bivouac 9 40
ar-Am -- - - - - c| yc
di P Arol Idg Y Y
samedi| 6 | Amb-Mar -- 55| -- - -| Arol Idg 4, 9 9 40
Totaux 335 8| 18| 114 80

Source : SETAM année 2007

Explication : les itinéraires sont :

Jour 1 : Maroantsetra —village Masoala, jour 2llage Masoala — Ampotatra
jour 3 : Ampotra- Ankazofotsy , jour 4 : AnkazofptdMarofototra

jour 5 : Marofototra- Ambodiforaha, jour 6 : Ambéatiaha- Maroantsetra
Les prix indiqués sont en Euro

Yc=y compris

Chambre S : chambre simple, Chambre D : chambrelelou

Le total est de 571 Euro

(p) : en pirogue
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Pour guide

Tableau N° 22 Cotation pour guide : 1

Jours | date itinéraire | avi| bateaui car| train| P de| Dej | Diner| hotel| Codt | tente

Lundi | 18 | Mar-Mas 220 4 9 24 Yc

Mardi | 19 | Mas-Amp 30 Yc 8 24 Yc

Mercredi| 20 | Amp-Ank Yc| Yc 24 Yc

Jeudi 21| Ank-Mar Yc 8 24 yc
Vendredi| 22 | Mar-Amb 30 Yc| Yc 9| Arol 15
Samedi| 23| Amb-Mar 55 4 9 9| Arol 15
Totaux 335 8| 34| 114 30

Source : SETAM année 2007

Le total est de 521

Prix indicatif des réserves pendent 5 jours et@Euro, tarif de 4Eurolj
Prix indicatif des guides : engagés 5 jours etitsny5*4) + (4*3,6)=38

La cotation totale est donc la somme entre la iootatu client et celle du guide ajoutée
de quelques éléments comme le prix d'indication rdsgerves y compris les charges indicatives

des guides.
On indique par C = 571+521+20+38= 1150Euro

La cotation est le seul moyen utile pour atteindoére objectif car toutes opérations
doivent étre valorisées a I'aide de cet outil, igueur dans le compte permet d’avoir une cotation
rentable pour améliorer la situation financierd’@tregistrement comptable a fin d’atteindre un

objectif (augmentation du chiffre d’affaire).
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Pour le séjour :

Des contestations de la part des clients sordilglesace a la proposition faite par le tour
opérateur. En cas d’accord les clients devraientaober vite le tour opérateur pour assurer leurs
séjours et la réservation a I'hétel, ainsi que tappration des visas touristiques. Le séjour a
MADAGASCAR est régi par texte légal dans lequaliaté les conditions d’admission d’entrées,
le séjours, sortie, il est inscrit aussi dans &éetée refoulement et expulsion des étrangers en ca
d’irréegularité ... enfin tout acte illégale accomppar les visiteurs est passible d’une peine que

nous allons voir ci apres.
- Tout étranger doit quitter le territoire a I'exaion du visa de séjour accordé.

- L’étranger titulaire d’'une carte de séjour quside quitter le territoire national doit

solliciter une autorisation de sortie; Il peut &éoeordé une autorisation de retour a Madagascar.

- Les touristes peuvent se voir délivrer un visentfée et de séjour, avec une ou trois
entrées au maximum. Le visa doit figurer sur Isspaort. Il est délivré, moyennant le paiement
d’un droit, soit par les représentations diplomag® et consulaires malagasy a I'étranger, pour
séjour n'excédant pas de 30 jours; soit par laeris locales a I'aéroport ou au port de
débarquement, pour le visa de courtoisie de 24elselie touriste doit présenter son passeport en
cours de validité et cing photos d’identité.

- Une prolongation de 3 mois au maximum d’un ‘@aiste est possible sur demande.
Si le séjour supplémentaire est inférieur a tromisinles formalités sont acquittées auprés du
ministere de I'intérieur dans le quartier d’AnosyAdtananarivo. Si la prolongation est supérieure
a trois mois, le  ministere des affaires EtrangeAnosy- Antananarivo est I'administration
compétente. Présenter le passeport en cours dit&ati des photos d’identité.

Pénalités

La personne qui est entrée sur le territoire sansonformer aux dispositions de l'article
4 de la présente loi est passible d’'une amendéuptamprisonnement ou de I'une de ces deux
peines seulement. La personne qui est entrée edefsoit en faisant de fausses déclarations pour
obtenir les documents nécessaires, soit en utilidanfaux documents, est passible des méme
peine. Seront également punis des méme peinesqeeuxi auront prété aide et assistance pour
son entrée sur le territoire national. Est passitlme amande toute personne qui emploie un
étranger non muni d’'une carte de travaille ou ndiane carte valable pour une autre catégorie

professionnelle. Toute personne qui hors le campmbssibilité constatée, naura pas quitté le

territoire national suite a un arrété d’expulsiois gontre elle est passible d’'un emprisonnement.
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L’exploitation du tourisme sexuel est séverememigu
2.2.3 - Mode de reglement
Pour le paiement : par chéques ou en especes

Le paiement vient de deux sortes de clients ;i@ntinternational et client local . Chaque
type de consommateur a son propre mode de paieselomt le contrat qui peut étre « cash »ou a
« crédit », Pour les clients locaux le paiementseasple on peut méme établir un contrat verbal.
Par contre, le contrat avec les clients internatignest un peu complexe ; le paiement effectué
par les clients étrangers se fait habituellementcbaque et versé au compte du tour opérateur

mais le versement peut étre direct ou indirect ;

Il est direct si le remboursement s’exerce entréole opérateur et les clients, il est
indirect lorsqu’il y avait une intervention d'unengonne, cette opération peut se montrer par les

schémas suivants :

Figure n° 5 Le circuit de paiement direct :

TO 1
6 A
B Clients

5 4 2

v

Banque TO

1 proposition de vendeur

2 acceptation du client

3 virement a la banque de TOR

4 piece justificative

5 remboursement au profit du TOR

6 Attente a l'arrivée du client.
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Figure n° 6 Le circuit de paiement indirect :

g TOR 1 R
A P Clients
2
7 6 3
v 3
< v
Banque TOR R Banque Client
5

1 proposition du vendeur

2- acceptation du client

3 -le client donne I'ordre a sa banque de payeredautre banque en présentant le contrat
4 -documents du contrat de vente

5 -versement entre banque

6 -Le TOR fournit les piéces nécessaires

7 -remboursement effectué par la banque du TOR

8 - Arrivée du client.

Voucher :

En cas de paiement a crédit le client doit possédempiéce pour accéder a I'h6tel comme

le «voucher ».
Le voucher est un bon d’échange employé entre cagein I’hétel dans le quel inscrit :
Nom, Sigle, référence de dossier, signature dgtiae
Le destinataire (I'hétel ou il sera hébergé)
Les clients par groupe (nombreux, seul, couple.u3 pombre de pax
La date d’arrivée a Madagascar et le nombre déesiit
L’arrivée et le départ
Le nombre de chambres ou bungalows réservés
Le prestation offerte a I'hétel (demi — pensionpamsion complete chambre)

Petit déjeuner
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La charge a payer par le client

Le numéro de voucher

Le bon de commande

Le voucher se présente en trois exemplaires dont :

- Le premier en blanc et le second en rose sonstpar le Tour opérateur.
- le troisieme en jaune : est adressé a I'hotel

Les devises

L’entrée des devises est non limitée. Leur mongshtcependant a déclarer a I'arrivée a
des fins de contrdle, pour éviter le du marché des devises.

2.3 - La promotion et commercialisation
L’entreprise se présente au salon de tourismefret @h prix abordable sur ses forfaits.
2.3.1 - La lettre personnalisée
Nous avons le souci permanent de rendre votre isggsmi nous des plus agréables.

A votre arrivée, nos hotesses vous offriront urktaitde fruit de saison en signe de bien
venue. Nous profitons de cette occasion, pour \ggealer que notre bar est équipé dune

machine a glace branchée sur un filtre a eau,sjuue méme changé régulierement.

Aprés une journée d’excursion dans la baie d’Antagius serez probablement tentés de
vous détendre du bord de la piscine, dans la s@léélévision équipée de la parabole «canal

satellite » ou bien encore sur 'un de nos canaés/gus attendent pour une promenade sur la
lagune.

2.3.2 -Dépliants, brochures
Sont des feuilles cartonnées contenant des infawnsasur les services offerts sur le site.
2.3.3 - Site Web

Fruits de la technologie, qui nous permet de seelamu niveau international. Qui
constitue une vitrine d’'information pour mieux fagonnaitre le pays.
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2.3.4 - Relation avec les tours opérateurs

Rappelons un peu la politique de communicationeeletiTO réceptif et le TO émetteur :
le TO réceptif lance ses produits auprés du TO temeten retour ce dernier organise la publicité

pour inciter les clients.
2 .4 - Organisation et structure

L’organisation ou organigramme est la répartitioms dpersonnels selon la fonction
assumee regit par la structure, cette organispgomet a I'entreprise de réaliser harmonieusement
la stratégie adoptée et I'enchainement du traVaihdis que la structure schématise la démarche

fonctionnelle de la société notamment la relatierses personnels.
Procédure d’accueil des clients

Des l'arrivée du touriste a I'aéroport, les guidkvraient se montrer avec leur plaque
d’identité pour qu’il y ait une distinction et umeganisation. Aprés le guide conduit le visiteur

jusqu'a I'hétel, et c’est la ou commence le séjour.

CHAPITRE Il CAPACITE DE PRODUCTION ENVISAGEE

Dotée de ses matériels modernes et performantdrdjwise peut fournir les qualités et

guantité adéquate a la demande des consommateurs.
SECTION | QUANTITE DE LA PRODUCTION

Vis a vis du marché, qui comporte plus de 97 TQrendO sera le plus connu, car
I'orientation du marché vers I'écotourisme est déja atout pour écarter ces concurrents. La
capacité de production de I'entreprise est foncttarivée des touristes que I'on présente sous

forme des tableaux suivants :
Gr : touriste en groupe
Nt = nombre de touriste venu In : tourisidividuelle
Pc = prix du circuit Ouést;E:Est;N:Nord;S: Sud
Nc = nombre du circuit visité
La commission est de 15% pour les 4 premieres areté&0% pour la derniére année.
Les deux dernieres sont frappées d’une inflatioh29é.

Baisse saison =*IDécembre au 31 et d{'juin au 1 juillet
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Haute saison = 1 Avril au 31 Mai et du 16 juitket 30 novembre

Tableau N°23 Visiteulsnnée N

Nombre Nombre ) L
) o Lieu visité
Eléments touriste circuit

Gr In Gr In Gr In

Janvier 1 1 NE

Février 4 1 1 1 NE| NE

Mars 4 1 1 1) NE| NE
Auvril 14 1 2 2| NE | NE
Mai 14 1 2 2| O ]
Juin 5 1 1 1 E N
Juillet 5 1 1 1| E E

Ao(t 14 1 2 2 S NE

Septembre 15 1 3 3 NE NE
Octobre 16 1 3 3 NE| S
Novembre 15 1 2 2 NE| S
decembre 2 1 1 1l S C

VISITEURS TOTAL 120

Source: SETAM, année 2007

L’arrivée des visiteurs varie selon la saison dé f@rsonnes, Durant la basse saison on
n'a que 4 personnes maximum, avec les circuitdefaipuisqu’ils sont inaccessibles pendant cette
période cyclonique, avec une visite dominante d@anggion Nord Est.
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Tableau N° 24 visiteurs Année N+1

Nombre | Nombre | Lieu visité
Eléments touriste | circuit
Gr| In| Gr| In| Gr| In
Janvier 1 1 N
Février 8 1 1 1l o | NE
Mars 8 1 2 5l o | NE
Auvril 18 1 2 sl N | o
Mai 18 1 3l 3l ol N
Juin 100 1 3 sl el ¢
Juillet 100 1 3l 3l cl ¢
Aot 22 1 3 ol s S
Septembre n 1 3 3| s S
Octobre 24 1 3 3l s S
Novembre 22 1 ol 3]s | ¢
Décembre 4 1 1l 1l ¢l ¢
VISIEURS TOTAL 180

Source: SETAMNée 2007

Une augmentation de 60 visiteurs par rapport anEanderniere nous fait croire que la
société est au point de démarrage, avec une augtioentle fréquentation des clients avec une

domination de visite toujours dans la région sud.
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Tableau N°2%isiteurs AnnéeN+2

Nombre Nombre | Lieu visité
Eléments touriste circuit
Gr In Gr In Gr In
Janvier 1 1 N
Février 8 1 1 1l N N
Mars 8 1 1 1l o o
Auvril 15 1 2 ol o E
Mai 21 1 2 ol o E
Juin 60 1 1 1l ¢ s
Juillet 70 1 1 1l ¢ S
Aot 40 1 2 ol s S
Septembre 30 1 3 3l s c
Octobre 25 1 3 3l s N
Novembre 2( 1 2 >l o N
Décembre @ 1 1 1l ¢ S
VISITEURS TOTAL 315

Source: SETAAMNée 2007

Un accroissement de 135 visiteurs par rapport @néa derniére nous montre que la
collaboration entre la société et ses partenaif@g €st largement positive ...La découverte des

sites ne cesse plus d’accroitre surtout dans lanéyd.
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Tableau N°26visiteurs AnnéeN+3

Nom-br N.omt.>r Lieu visité
Eléments tourist circuit

Gr n!| Grl In Gr In

Janvier 1 1 o
Février 10 1 2 1l ¢ N
Mars 10 1 2 11 o N
Auvril 25 1 2 ol s o
Mai sl 1| 2| 2| o S
Juin 15 1 2 1] N E
Juillet 15 1 2 1l N £
Aodt 50 1 2 ol s S
Septembre 56 1 3 A s
Octobre 58 1 3 5l s S
novembre 50 1 2 5l o s
Décembre 8 1 1 1l o c

VISITEUR S TOTAL 330

Source: SETAM, année 2007

Le nombre s’améliore avec 330 personnes, encore une augmentation de 15 visiteurs.

Toujours la domination de la région sud pour la visite.

Rapport- gratuit.com %}

| C s Y 1 4 1 T 1
1 NUMERD MOMNDIAL DI
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Tableau N°2%isiteurs AnnéeN+4

Nombr Nombr Lieu visité

Eléments tourist circuit

Gr In Gr |1In Gr In
Janvier 1 1 N
Février 15 1 2 1l o o
Mars 15 1 2 1l N o
Auvril 40 1 3 5l s £
Mai 40 1 2 1l s £
Juin 15 1 2 1l o c
Juillet 15 1 2 1l ¢ c
Aolt 60 1 1 1l s s
Septembre 60 1 3 ol g o
octobre 60 1 3 A o
Novembre 60 1 1 1l s c
décembre T 1 1 1l ¢ c
Visiteurs TOTAL 400

Source: SETAMnérm 2007

Pour cette année nous avons constaté une augioerdat 70 visiteurs par rapport a
'année précédente avec un accroissement mas@8@evisiteurs par rapport a I'année N, cette
année sera donc une année de maturité pour I'eisgepe resultat est obtenu grace a la présence

des partenaires étrangers et surtout la présem@d¢identreprise au salon de tourisme.

Avec le nombre de visiteurs « 400 » qu’on espépour I'année N+4 on peut dire que
I'objectif est atteint.
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Le volume de production procuré

La demande vers Madagascar ne cesse pas de digccagpuis 2003 jusqu’a nos jours.

4000 touristes sont venus, en 2006 d’apres |lsstaie réalisée par le ministére.

Pour ce TO on ne prévoit que 120 touristes pouynrsaiére année d’existence ensuite la
production s’améliore tres vite avec 180 visiteposir 'année N+1, et 315 visiteurs pour I'année
N+2, et 330 pour N+3, en fin 400 pour N+4.

Le nombre espéré de visiteurs dépend aussi dealmiicture hoteliere. Le nombre
d’h6tel devrait étre supérieur a celle de la dersamMibus allons consulté le taux d’occupation
moyenne depuis I'année 2002 jusqu’en 2006 quic@rane suit :

Tableau N°28 occupation d’hétel

Année 2002 2003 2004 2005 2006

Taux 22% 40% 55% 55% 57%

Source : INSTAT, année 2007

L’occupation d’hétel s’accroit chaque année smufr I'année 2005. Le taux est devenu
constant en 2004 et 2005. Un taux de 22% en 2002 mwmntre que I'insécurité est un facteur de

blocage du secteur tourisme.

SECTION Il LES ASPETS QUALITATIFS ET QUANTITATIFS

Cette étude nous conduit a illustrer le contensetuice procuré. Ce qui nous mene donc

a déterminer les caractéristiques des produitoae ge vue qualitatif et quantitatif.
2.1- L’ aspect qualitatif

Lors du lancement des produits par les dffibe tourisme, le TO doit étre le premier

informé sur la qualité des circuits comme:
- Un circuit montagneux, un circuit plat, un cirfchiotanique, un circuit aventure
- caractéristique :  Tangible
- unité de mesure : km
- surface occupé : km

- lieu : Sud, Ouest, Nord, Centre, Est
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- Classification : un produit qui sert a la consaation durable.
- Mode de distribution : communication, publicité
2.2 - Aspect quantitatif

La quantité des produits est définie par le nontla® circuits demandé par les clients, et
le catalogue déja élaboré indépendamment de la amhen

SECTIION IIl LES DIFFERENTS FACTEURS DE REALISATION

L'entreprise est structurée par les facteurs delymition afin de réaliser les biens et
services destinés pour la consommation intermédiair finale. Ces facteurs sont les moyens

matériels et humains.
3.1 - Les moyens matériels

Les moyens matériels sont importants pour la gatdin, puisque toutes informations
captées ou cédées, nécessitent ['utilisation detenmels informatiques et autres matériels de
communication, que sont les huit ordinateurs, asex accessoires, téléphones (portable, fixe),

matériels de bureaux.
3.2 - Batiment

Un batiment de 300 fien deux étages dont la premiére étage pour lessageploitants,
et la deuxieme pour les cadres et autres ; Ce batimarque la concrétisation du projet.

3.3 - Les moyens humains

Ces moyens jouent un roéle principal dans I'expl®min touristique car c’est a eux
gu’'incombent la réalisation du contrat jusqu’ adsatination finale. Donc on ne recrute que les

personnes qualifiées selon les conditions et la&ité requise.

CHAPITRE Ill LA STRUCTURE DE L'ENTREPRISE

La structure est la maniere d’agencer et d'articlés différentes composantes de
I'entreprise, la structure peut se définir comméersemble des fonctions et des relation
déterminant formellement les missions que chaqité de I'organisation doit accomplir ainsi que

les modes de collaboration entre ces unités ».
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Ce chapitre portera donc sur I'élaboration d’'umpues organigramme, I'organisation du

travail et le calendrier d’exécution des travauxpdojet.
SECTION | ORGANIGRAMME ENVISAGE

La représentation de la structure organisationrdsgi¢entreprise nous permet de voir et
d’analyser non seulement les flux d’information,isnégalement l'origine et la destination des

décisions a appliquer au sein de I'entreprise.
1.1 - L’organigramme

C’est la meilleur fagcon de décrire une structuréaide d’'un schéma « celui- ci définit
formellement les fonctions de chaque entité etd&ions entre elles. Un simple coup d’ceil sur ce
document donne une idée du mode de structuraédientreprise ». Cette structure nous permet

d’analyser les canaux d’information et aussi lexpssus de décision qui se présente de la maniere

suivante :
Figure n° Z'organigramme
Gérant
v
Gérant statutaire
Tour opérateu
? v
S* Adm" et Financie! Marketing Service exploitatiol
A 4 v
Service comptabilif Service professionn Les agents
Markenting Francophone
germanophong
Italie Anglais
A 4
Guides

T T

Chauffeur Coursier  Gardien F
Ménage
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SECTION II L'ORGANISATON DE TRAVAIL

L’élaboration de la structure aide I'entreprise @isgr facilement les taches et les
fonctions, pour I' accomplissement harmonieux des/idéés réalisée. L'organisation par fonction

nous mene a étudier la fonction administrativedohction technique.
2.1 - Fonction
Qui regroupe toutes les activités assumees pgpdesonnels
Gérant : Supervise le travail du TO

Gérant statutaire : Assure le fonctionnement et la coordination desivités de
I'entreprise ainsi que la supervision a l'intériele chaque département.

Service administrative et financier :
- Régie les flux financiers, les opérations setudees, I'encaissement et décaissement.

- s’occupe du reglement fiscal, du paiement dairgades personnels et autres dépenses
nécessaires a I'exploitation de I'entreprise.

Marketing

Se charge de la promotion touristique de I'entsepé travers le marché, de la recherche
des partenaires, de la découverte des circuitseamx . Est responsable de la politique des prix,

intervient dans la tache du personnel, entretesnteélations des associés.

Exploitation : Prendre en charge les clients, assume la réalisdtun circuit destiné a

une certaine itinéraire donc le montage d’'un pnogna circuit appartient a ce département.

Comptable : Tenir la comptabilité de la société, assurer kstiga financiere, établir les
états financiers, tenir les journaux auxiliaires dients, tenir et gérer les comptes d’exploitatio

établir les comptes d’électricité.

Service personnel: Assure la gestion du personnel (embauche, liceraiem
formation...) et la relation sociale ainsi que la ooamication et l'information au sein de

I'entreprise. (Note de service, note circulaire ...)

Guides: présentent les lieux visités, font conndureulture et I'histoire de la région
durant la visite.

Chauffeur : assurer les transports des personnels, failases ...

Les gardiens :Assurent la sécurité des personnels et des patrnge la société
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Les femmes de chambresAssurent la propreté des bureaux et les mohiliers
Les coursiers :peuvent aider tous le monde au plus de son réle.

Bref le secret du succes est la bonne organisaiais une meilleure organisation

provient d’une bonne structure adéquate a la gaktistratégique établie par I'entreprise.
SECTION Il LEXECUTION DES TRAVAUX

L’exécution des travaux commence par l'instablatdes matériels et la prise du fonction
du personnel.

3.1 - Chronogrammes

On débutera I'activité au moment d’acquisition dessources prévues par le tableau ci —

dessous.

Tableau n° 29 Exécution des travaux

activités J A S (@) N D J F M A M J
Contrat bail X
Aménagement de batiments X X X
Achat des matériels et mobilier
Contact au T.OE et Hotel X X
Installations des matériels X X X
Embauchages

Formation des personnels
début d’activité
Intégration au marché
Actions commerciales

X[ X|x

XXX

XXX XXX

Source : personnelle, année 2008

Ce tableau montre le processus d’activité de lggntse, du contrat jusqu’a la vente.
3.2 - La gestion du personnel

C'est le service personnel qui assure cette gestitels que : le recrutement, la

formation,...
3.2.1 - Le recrutement
L'intégration des personnels au ski'entreprise apres avoir suivi les tests.
3.2.2 - Formation du personnel

La société envisage de dispenser de formationsincmst a son personnel par de

formateurs spécialisés.
3.2.3 - Le but de la formation
Avoir du personnel efficace contribue beaucoup @eldiormance de I'entreprise.
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La concrétisation d’'un projet nécessite une étudprapriée pour réaliser un bon,

investissement. Cette étude suit un processusidjueoet technique:
- Définition du codt d’investissement
- Etude de faisabilité
- Etude d’évaluation

Ces états financiers sont baséseshCiG 2005

CHAPITRE | COUT DES INVESTISSEMENTS ET FINANCEMENT

L'investissement  regroupe les immobilisations séeg@es au fonctionnement de
I'entreprise pour une longue durée. Ce chapitresmoane a observer le fond de roulement initial,

et les immobilisations.
SECTION | COUT DES INVESTISSEMENTS

Ce colt regroupe les charges congues au débuh @ugs d’exploitation composé de

trois grands éléments qui sont : - 'immobilisatio
- le fond amilement initial
- 'apport daessociés
1.1 —Immobilisation

L'immobilisation regroupe les ressources matérgellencorporelles et
corporelles que I'entreprise posséde durant soloiaiion. Nous allons présenter sur le tableau ci

— apres.
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Tableau N° 30 Immobilisation (en Ariary)

Désignation Prix unitaire Nombre Montant total

Immo ° incorporelle 1000000

Immo° corporelle

Aménagement 500000

Matériel de transport
* Voiture (4*4) 42838000 02 85676000

* Motos 3000000 02 6000000

Matériel et mobilier de

bureau
. .
fauteuil o6places 4000000
*
buffet 01 300000
mobiliers 10 3200000
Mat informatique
* ordinateurs et 813125 08 6505000

accessoires

SOURCE : personnelle, Année 2008
1.2 - Fond de roulement initial

Le fond de roulement initial est Constitué pard&sments qui contribuent au démarrage
de fonctionnement de I'entreprise et résultantaddifférence entre les ressources stables etfl’acti
immobilisé.

1.3 -Les apports des associés

Deés la constitution de la société, les associégedbapporter et libérer totalement leur

apport ; ses apports se divisent de la manierastav.
Associé A : apport en numéraire de 80000000 AR

Associé B : apport en numéraire de 20000000 AR
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1.3.1 - Les dépenses de fonctionnement

On définit les charges assumées par I'entreprisa@uent de son fonctionnement durant

trois mois, selon le tableau suivant :

Tableau N° 31 dépense trimestrielle

Achat de fourniture de bureau 1000000

Achat des matériels non stockés
* Eau et électricité 600000

* Carburant 300000

Charges externes

* publicités et masses médiates 500000
* redevances téléphoniques 135000

* Internent 294000

* Loyer locaux 1000000

Imp6ts et Taxes

* Droit d’enregistrement 75000
* Vignette Voitures 12000
* vignettes Motos 8000

Sources : Orange, personnelle, année 2007
Charges du personnel

Le budget pour les charges du personnel qui fatiepdu fond de roulement initial est

composeé par la rémunération et la charge sodilistré par le tableau ci- apreés.
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Tableau N°32 charge dhgrsonnel

effecti| Salaire brut | Salaire
Elément f mensuel trim/tr N N+1 N+2 N+3 N+4
Gérant 1 2000000 600000 2400000 2400000 2400000 2688000 2688000
Gérant /st 1 190000, 570000 2280000 2280000 2280000 2553600 2553600
Comptbl 2 280000, 840000 3360000 3360000 3360000 3763200 3763200
s/ce pers 1 160000, 480000 1920000 1920000 1920000 2150000 2150000
A.markt 2 280000, 840000 3360000 3360000 3360000 3763200 3763200
A.expl°® 4 560000, 1680000 6720000 6720000 6720000 7526400 7526400
Guides 5 440000 1320000 5280000 5280000 5280000 5913000 5913000
Récept/te 1 140000 420000 1680000 1680000 1680000 1881600 1881600
Chauff 2 100000, 150000 600000 600000 600000 672000 672000
Coursiers y. 100000, 150000 600000 600000 600000 672000 672000
Gardiens p. 100000, 150000 600000 600000 600000 672000 672000
Femme/c y. 100000, 150000 600000 600000 600000 672000 672000
Totales 2650000 7950000 31800000 31800000 31800000 35616000 35616000
Charges
sociales
CNAPS
13% 312000 312000 312000 349440 349440
5% Osie 1590000 1590000 1590000 1780800 1780800
Total 1902000 1902000 1902000 1780800 1780800

Source : Personnelle, année 2007

Puisque I'entreprise emploie 25 personnes, on laleusalaire moyen mensuel de la

facon suivante.

26500C

Salaire moyenne = _——

o5 salaire moyenne est 106000 prés

1.3.2 - Calcul de fond de roulement

Ce fond nous permet de connaitre le financementoome au démarrage pendant les

trois premiers mois, présente par le tableau stiiva
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Tableau N°33 Fond de roulement

Elément montant
Charges du personnel 8425500
Dépense de
fonctionnement
Achat fourniture 1000000
Eau électricité 600000
Carburant 30000p
Publicité 50000(
Redevance téléphonique 135000
Internet 294000
Loyer local 1000000
Imp6t et taxe 95000
Location de voiture 8000000
TOTAL FRI 1314950Q

Source : personnelle, année 2006

Le co(t d'investissement de 16730500 émane dentere des immobilisations et le fond

de roulement initial.
SECTION Il FINANCEMENT

« Le financement est nécessaire pour les invesiEmsEs qui exigent des capitaux

disponibles pour I'entreprise
2.1 - Plan de financement
Permet a I'entreprise d’opter pour les différentsyens d’octroi de financement
2.1.1- Apport des associés
Pour la SARL selon l'article 325, les associés s@®nt responsables des dettes sociales

gu’a concurrence de leur apport et dont les deaits représentés par les parts sociales ».
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Au moment de la constitution, les associés verggatement leur part avec un montant
de100000000 AR en numéraire (capital entierembatd).

Si le colt d’'investissement atteint le 116730500d%Rt I'apport des associés représente

le 85% de cette somme et le reste a couvrir seidH e

La part de chaque associé se divise comme suftartade I'associé A est de 3200 actions
et ce lui de I'associé B est de 800 action, lawat®nvenable est de 80000000 pour le premier et
20000000 pour le second.

2.1.2 - Emprunts

C’est une somme importante empruntée par certagigution au profit de I'entreprise
pour ses activités, I'entreprise a opté pour 'aimp a long terme avec versement échelonné. Le

montant sollicité s’éléve a 116730500.
2.1.3 -La présentation du plan de financement

Le plan de financement est composé des élémentsnagloi d’'une part et de ressource

d’autre part (voir tableau).

Tableau N°34 Plan de financement

Emplois Ressces
Investissement 1035810J)0 Capital social 1000000Q0
Fond de roulem/t 13149500 Emprunt a LT 16730500
Totaux 116730500 Totaux 116730500

Source : personnelle, année 2007

On rappelle que le capital couvre presque 85% duatamd d’'investissement. Donc le
reste est a combler par l'institution financieren Préfere normalement la banque a la quelle

I'entreprise a été souscrite.
Remboursement des dettes

Toutes dettes sont remboursables, mais la déduddir le capital pour son
remboursement n’est pas bénéfigque pour une eigeepn activité. Le remboursement sera
effectué par la capacité d’autonomie financierARY¥; mais la CAF ne devrait étre dépensée qu’'a

moitié, en général le remboursement de la ddtiagaiterme suivra la condition suivante :
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Taux d’intérét 18%

Durée de remboursement 5 ans

Le paiement échelonné d’'une année

Le paiement débutera dés I'ouverture de la soatéée N)

En bref ce moyen de financement est indispensatie pne entreprise nouvellement

créée, En plus, ce moyen présente des avantageguieel
» limportance du financement
» remboursement étalé dans le temps
» capitaux disponibles pendant une longue durée.
> Intérét fiscalement déductible.
SECTION IIl AMORTISSEMENT

C’est une constatation de « I'amoindrissement dewa.Les quelques unités suivantes

constituent le tableau de remboursement :

| : intérét n : durée
T : taux 18% a : annuité
3.1 - Annuité

L’'annuité est un versement périodique qui se remg@lannuellement et peut se

présenter en 2 cas :
> A utiliser pour la constitution d’'un capital
> A utiliser en cas de remboursement d’emprunt
Selon notre étude c’est la deuxiéme cas qui nuésasse.

Démonstration par formule :
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Vo : capital emprunté

VO*t*n _

O—__:a
1-@+i)™"

Tableau N°35 Emprunt
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Années Capital Intérét Amortissement Annuité Cépastant
N 16730504 3011490 2338555,8 5350045, 1439194472
N+1 143919442 2590549,9 27594959 5350045,8 116324483
N+2 11632448,3 2093840,6 3256205, 5350045,8 8376243,1
N+3 8376243,1 1507723,1 3842322,1 5350045,8 4533921
N+4 4533921 816124.8 4533921 5350045,8 0

Source : personnelle, année 2007

Le dernier intérét résulte de la différence entae derniere annuité et le denier

amortissement.

CHAPITRE Il ETUDE DE FAISABILITE DU PROJET

Méme si on savait que le projet sera financé et ltprdreprise s’avere capable de
rembourser ses dettes, cela ne suffit pas posugeéer les investisseurs puisqu’il faut savoir iauss
si le projet sera faisable ou réalisable.

L’étude a cette faisabilité nous rameéne a élable®emoyens d’information comptable

tels que : le compte de résultat, la trésorerlantprévisionnel
SECTION | COMPTE DE GESTION

Ce compte est composé par les charges et lesifwadalisés au cours d’'une année

déterminée; ce qui nous aide a sortir le comptetsigltat.
1.1 - Les comptes de charges

Les charges sont les dépenses assumées par lieggreprant I'exploitation
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Tableau N°36 Achat de fourniture de bureau
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Elément N N+1 N+2 N+3 N+4
Fourniture de 400000 400000 400000 4480000 4480000
bureau
Source : personnelle, année 2007
Tableau N°37 Achat non stocké de matiere
Elément N N+1 N+2 N+3 N+4
Eau et Electricité 2400000 2400000 2400000 2688000 2688000
carburant 1200000 1200000 1200000 1344000 1344000
Total 360000( 3600000 3600000 4032000 4032000
Source : personnelle, année 2007
Pour les deux tableaux, la consommation de N a Net@eure constante, mais une
augmentation apparait au moment de linflation gesrdeux derniéres années.
Service extérieur
Sont classés parmi des services extérieurs téuatatit qui fait fonctionner les matériels
utilisés par I'entreprise.
Tableau N°38 Service extérieur
Elément N N+1 N+2 N+3 N+4
Loyer 400000( 4000000 4000000 4480000 4480000
Publicité 2000000 2000000 2000000 2240000 2240000
Redevance 540000 540000 540000 604800 604000
Total 654000( 6540000 6540000 7324800 7324000

Source : SETAM, année 2007

La charge ne cesse d’augmenter chaque année, veujudire que la valeur immobiliere

s’accroit d’'une année a une autre.
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Les imp0ts et taxes Sont des obligations de laéda@nvers I'Etat afin d’améliorer les

recettes publiques; ils sont prélevés sur lestadtdes ventes des biens et services selonvitcti

de la société.
Tableau N°39 Impots et taxes
Elément N N+1 N+2 N+3 N+4
Impots et taxes 380000 380000 380000 425000 425000

Source : personnelle, année 2007

D’aucun n’échappe a cette obligation sauf au caEat procéde a une détaxation ou

amnistie fiscale.

Charge du personnel

Dans notre cas les charges du personnel se contposen

- des salaires

- charges sociales (Chaps, Osie )

Que I'on trouve dans le tableau suivant.

Tableau N°40 charge du personnel

Eléments N N+1 N+2 N+3 N+4
Rémunération 31800000 31800000 31800000 35616000 616800
Charges soc 606000 60600(¢ 606000 678720 678720
(CNAPS)
Osie 5% 190200( 1902000 1902000 2110080 2110080
Total 33702000 33702000 33702000 37726080 37726080

Source personnelle, année 2007

Les charges dans les trois premiéres années damheoretantes mais une augmentation

de 208080 a été constatée dans les deux dernigréssa
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Charge financiére

Cette charge représente le remboursement par timiéréant sur 'emprunt et autres

charges financieres s'il y avait.

Tableau N° 41 Charge financiére

Eléments N N+1 N+2 N+3 N+4

Intérét emprunt 3011490 2590549,9 2093840,6 1507723,7 816124,8

Source : personnelle, année 2007

Les intéréts varient d’'une maniére décroissante, qué nous explique que le

remboursement est fait annuellement.
Les dotations au amortissement

Les immobilisations corporelles sont souvent arssdlbles, le temps déprecie ses
immobilisations jusqu’a ce qu’elles soient totaletnamorties. C’est aussi le moment ou les
matériels deviennent obsolétes. Le calcule de abdiealuation pour chaque année s’appelle

dotation aux amortissement. (Voir tableau appgpb’ou on a la formule est :

vo*t*n

A : amortissement A= ; t:taux ; n: durée d'utilisation ; Vo : Valediorigine

Tableau N°42 amortissement

Elément Vo durégd Tau N N+1 N+2 N+3 N+4
Frais 1000000 5ans| 20% 200000 200000 200000 200000 200000
Construction 500000 10ang 10% 50000 50000 50000 50000 50000
Mat transport 91676000 10any 10% 9167600 9167600 9167600 9167600 9167600
Mat bureau 3200000 5ans| 20% 640000 640000 640000 640000 640000
Mat info 6505000 5ans| 20% 1301000 1301000 1301000 1301000 1301000
Mobilier B 700000 b5ans| 20% 140000 140000 140000 140000 140000
Total 11498600 1149860Q 11498600 11498600 11498600

Source : cours comptabilité, année 2007
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L’amortissement constant est utile pour un achatdeériel d’occasion, qui débutera le

mois d’ouverture.

Tableau N°43 Récapitulation des charges

Elément N N+1 N+2 N+3 N+4
Fourniture B 4000000 4000000 4000000 4480000 4480000
Eau électricité 2400000 2400000 2400000 2688000 2688000
Carburant 1200000 1200000 1200000 1344000 1344000
Charges E 6540000 6540000 6540000 7324800 7324800
Impdts, Taxes 380000 380000 380000 425600 425600
Charge P et S 33702000 33702000 33702000 33726080 3372608(Q
Charge fin 3011490 2590549,9 2093840,4 15077231 816124,8
DAP 11498600 11498600 1149860Q 11498600 1149860Q
Totaux 62732090 62311149 6181444Q 66994803 66303204

Source : personnelle, année 2007

Les charges diminuent d’'une année a l'autres peridartrois premiéres années. Apres

une nouvelle augmentation survient a partir de .N+3
1.2 - Le compte de produit

Le compte de produit regroupe les activités dettesaéalisées par I'entreprise qui sont
les ventes et les produits financiers pendenblannées d’exploitations ; Ces chiffres d’affaire

se présentent comme suit :
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Tableau N°44 CA prévisionnelle Année N

Prix du circuit Commission
Eléments 15%
Gr In
Janvier 1550 232,5
Février 2080 155( 5445
Mars 2080 1550 5445
Auvril 14560 3100 2649
Mai 14560 3100 2649
Juin 2600 1550 622,
Juillet 2600 1550 622,5
Aot 14560 3100 2649
Septembre 23400 4650 4207,5
Octobre 24960 4650 444115
Novembre 1560( 3100 2805
decembre 90( 1550 367,5

Source: SBT Aannée 2007
Explication des calculs : 1550 prix du circuit paume personne.
520 prix d'unerpenne dans un groupe
Le chiffre d’affaire 2009 est de 223351Euro = 51310 AR

Pour I'année N nous avons accueillis 120 persorresstrois premiers mois de I'année se
compliquent pour I'entreprise car c’est la saisgalanique. Cette mauvaise condition climatique

entraine une baisse d’arrivage des visiteurs.
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Tableau N° 45 CA prévisionnelle Année N+1

Prix du circuit Commission 15%

Eléments Gr In
Janvier 1550 3235
Février 4160 1550 856,5
Mars 8320 3100 856,5
Auvril 18720 3100 3273
Mai 28080 4650 3273
Juin 5200 1550 1012,5
Juillet 5200 1550 1012,5
Aot 34320 3100 3897
Septembre 37440 4650 6313,5
Octobre 37440 4650 6313,5
Novembre 22880 4650 3897
Décembre 2080 1550 5445

Source: SETAM, aar®07

Pour I'année N+1, nous avons constaté une augnnid 60 visiteurs qui procure un
chiffre d’affaire de 38961 Euro = 89610300 AR awet accroissement de 41% par rapport a

'année derniere.
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Tableau N°46 CA prévisionnelle N+2

Prix du circuit
Eléments Commission15%

Gr In
Janvier 1550 232,5
Février 416( 1550 856,5
Mars 4160 1550 856,5
Auvril 15600 3100 2805
Mai 21840 3100 3741
Juin 31200 1550 49125
Juillet 36400 1550 5692,5
Aot 41600 3100 6705
Septembre 46800 4650 7717,5
Octobre 39000 4650 6547,5
Novembre 20800 3100 3585
Décembre 3120 1550 700,5

Source: SETAAMNée 2007

Pour année N+2 un accroissement de 75% des visifgocure un chiffre d’affaire de
44352 Euro équivalant a 102009600 AR, nous avamstatés une augmentation de 41% du
chiffre d’affaire.
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Tableau N°47 preévisionnelle N+3

Taux d'inflation Nouveau prix
Prix du circuit 12% Commi
Eléments ssion15%
Gr In Gr In Gr In
Janvier 1550 186 1736 260,4
Février 1040d 1550 1248 186| 11648 1736 2007,6
Mars 10400 1550 1248 186| 11648 1736 2007,6
Auvril 26000 3100 3120 372| 29120 3472 4888,8
Mai 26000 3100 3120 372| 29120 3472 4888,8
Juin 15600 1550 1872 186| 17472 1736 2881,2
Juillet 15600 1550 1872 186| 17472 1736 2881,2
Aot 52000 3100 6240 372| 58240 3472 9256,8
Septembre 85800 3100 10296 372| 96096 3472 14935,2
Octobre 85800 3100f 10296 372| 96096 3472 14935,2
novembre 52000 3100 6240 372| 58240, 3472 9256,8
Décembre 4160 1550| 499,2 186| 4659,2] 1736 959,28

Source: SETAM, annexe 2007

Pour 'année N+3 On constate une augmentation dasitgurs. Mais cet accroissement
est plus modeste par apport au précédent. Malgppdrition d’'une inflation en N+3, le chiffre
d’affaire monte a 69158,88 Euro, grace a la pawittbn du TO au salon de tourisme.
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Tableau N°48 prévisionnelle Année-4

Eléments Prix du circuit| Taux d’inflation Prix Nouveau Commi

12% ssion 20%
Gr In Gr In Gr In

Janvier 1550 186 1736 3475
Février 15600 1550{ 1872 186 17472 1736 3841.,6
Mars 1560Q 1550{ 1872 186 17472 1736 3841,6
Avril 62400| 3100, 7488 372 69888 3472 14672
Mai 41600, 1550/ 4992 186 46592 1736 9665,5
Juin 1560Q 1550{ 1872 186 17472 1736 3841,6
Juillet 15600 1550 1872 186 17472 1736 3841,6
Aot 31200 1550, 3744| 186 34944, 1736 7336
Septembre 93600 3100| 11232 372| 104832 3472 21660,8
octobre 93600 3100, 11232 372| 104832 3472 21660,8
Novembre 31200 1550 3744/ 186 34944, 1736 7336
décembre 416D 1550 499,2| 186| 4569,2 1736] 1279,09

Source: SETAM, année 2007
En fin 'année N+4, nus a persuadé que I'explaitatouristique est favorable.
Le tableau suivant récapitule les CA prévisionaeisant les années d’exploitation.

Tableau N° 49 Récapitulation CA (5 ans)

CA prévisionnel en ARIARY

N (2008) N+1 (2009) N+2 (2010) N+3 (2011) N+4 (2p12

51370500 72408600 102009600 159065424 2294447171

Source : personnelle, année 2007
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A partir du tableau, on constate une augmentatermable du CA, selon les saisons et

d’autres facteurs comniénsécurité, instabilité politique ...
SECTION Il ETAT FINANCIER PREVISIONNEL

Cette section nous informe sur la situation finareide la société, pendent le temps
d’exploitation. Cette situation est présentée aetra différents moyens d’informations qui sont

établis chaque année tels que : le compte de aésiét la trésorerie, et le bilan prévisionnel.
2.1 - Compte de résultat prévisionnel

Un compte par le quel I'entreprise établie saasitun financiere pour I'avenir en faisant
la difféerence entre le chiffre d’affaire réaliséles charges a supporter durant une période.

2.1.1 - Compte de résultat par nature

On va présenter a I'aide d’'un tableau chaque conigteesultat annuel durant les années

d’exploitation.
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Tableau N°50 compte de résultat par nature I'amN{@eité monétaire en Ariary)

Eléments montant

Chiffre d’affaires 51370500

| - Production de I'exercice 51370500
Achat consommé 7600000
Services extérieurs 6540000

Il - Consommation de I'exercice 1414000Q

Il - Valeur ajoutée d’exploitation 37230500
Charge du personnel 33702000
Imp6bts et Taxes 380000

IV - Excédent brut d’exploitation 3148500
Dotation aux amortissements 1149860Q

V - Résultat opérationnel (8350100
Charges financieres 3011490

VI - Résultat financier (3011490

VII - Résultat avant impot (11361590
Total produits ordinaires 51370500
Total charges ordinaires (62732090

Résultat net ordinaire (11361590

Ce compte de résultat montre que les charges gépposont trop lourdes et que le
chiffre d’affaire n’arrive pas a couvrir celles d’ou ce résultat négatif indiquent une perte de
16891990.
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Tableau N°51 compte de résultat par nature I'atN¥&HUnité monétaire en Ariary)

Eléments montant

Chiffre d’affaires 89610300

| - Production de I'exercice 89610300
Achat consommé 7600000
Services extérieurs 6540000

Il - Consommation de I'exercice 1414000Q

Il - Valeur ajoutée d’exploitation 75470300
Charge du personnel 33702000
Imp6bts et Taxes 380000

IV - Excédent brut d’exploitation 41388300
Dotation aux amortissements 1149860Q

V - Résultat opérationnel 24359300
Produit financier 422718,16
Charges financieres 25905499

VI - Résultat financier (2167831,74

VII - Résultat avant impot 27721868
Total produits ordinaires 90033018
Total charges ordinaires (62311149

Résultat net ordinaire 27721868

Dans cette deuxieme année on constate une baissehdmyes et une augmentation du
chiffre d’affaires d’ou un résultat positif. De 271/868.
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Tableau N°52 Compte de résultat par nature I'afNtE&Unité monétaire en Ariary)

Eléments montant

Chiffre d’affaires 10200960d

| - Production de I'exercice 102009600
Achat consommé 7600000
Services extérieurs 6540000

Il - Consommation de I'exercice 14140000

Il - Valeur ajoutée d’exploitation 8786960(
Charge du personnel 33702000
Imp6bts et Taxes 380000

IV - Excédent brut d’exploitation 53787600
Dotation aux amortissements 1149860Q

V - Résultat opérationnel 42289000
Produit financier 1881157,052
Charges financieres 2093840,6

VI - Résultat financier (212683,548

VII - Résultat avant imp6t 42076316
Total produits ordinaires 1208207571
Total charges ordinaires 6181444Q

Résultat net ordinaire 42076316

On constate que plus les charges diminuent plokifee d’affaire augmente, on a donc
un résultat de 34664760.
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Tableau N°53 compte de résultat par nature I'amN¥EUnité monétaire en Ariary)

Eléments montant
Chiffre d’affaires 159065424
| - Production de &xercice 159065424
Achat consommé 8512000
Services extérieurs 7324800
Il - Consommation de I'exercice 15836800
Il - Valeur ajoutée d’exploitation 143228624
Charge du personnel 37726080
Imp6bts et Taxes 425600
IV - Excédent brut d’exploitation 105502544
Dotation aux amortissements 11498600
V - Résultat opérationnel 94003944
Produit financier 4348369,10¢
Charges financieres 1507723,7
VI - Résultat financier 2840645,408
VII - Résultat avant imp6t 96418984
Total produits ordinaires 4348369
Total charges ordinaires 66994803

Résultat net ordinaire

IBS

Résultat Net

96418989

28925696

67493493292

croitre.

Malgré I'IBS a partir de 'année N+3 on constate de bénéfice réalisé ne cesse pas de

Cela est du a la stratégie élaborée patrprise : salon de tourisme, publicité.
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Tableau N°54 Compte de résultat par nature I'amNi&®(Unité monétaire en Ariary)

Eléments montant
Chiffre d’affaires 2294447171
| - Production de &xercice 2294447171
Achat consommés 8512000
Services extérieurs 7324800
Il - Consommation de I'exercice 1583680(Q
Il - Valeur ajoutée d’exploitation 21360791y
Charge du personnel 37726080
Imp6bts et Taxes 425600
IV - Excédent brut d’exploitation 175456231
Dotation aux amortissements 1149860Q
V - Résultat opérationnel 163957637
Produit financier 5086625,324
Charges financieres 816124,8
VI - Résultat financier 4270500
VII - Résultat avant imp6t 168228137
Total produits ordinaires 229444717
Total charges ordinaires 66303204
Résultat net ordinaire 168228137
IBS 50468441
Résultat Net 117759696

L’année N+4La prévision de l'arrivée de 400 visiteentrainant un chiffre d’affaire a
guelques milliards de franc est atteint a 'annéd N

2.2 - Trésorerie net

La trésorerie est un moyen de montrer le flux faX@nde la société concernant la recette
et la dépense réalisées par I'entreprise. Le passagle tableau du TVA illustre les charges a
payer sur les taxes.
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Elément N N+1 N+2 N+3 N+4
CA hors taxe 51370500 89610300 102009600 159065424 229444717
TVA collecté 10274100 17922060 20401920 31813084,8 45888943,4

Total 6164460( 107532360 12241152( 190878508,8275333660,4
Four de bureau 4000000 4000000 4000000 4480000 4480000
Achat non stoc 3600000 3600000 3600000 4032000 4032000
TVA déductibl 152000 1520000 1520000 1702400 1702400

Total 912000( 9120000 9120000 1021440Q 10214400

TVA a payer 8754100 16402060 1888192(Q 30110684 441865543

La TVA a payer s’accroit pour chague année, cas [uCA augmente plus les charges

diminuent cela provoque un écart tres élargi avetemps proportionnel. Ce tableau nous incitera

a établir le compte de la trésorerie présenté cosunt :
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Tableau N°56 de la trésorerie

N N+1 N+2 N+3 N+4
A) Flux T.A.O
Enc recgu des Clts 51370500 89610300 102009600 189a65 229444717
Somme versée au persgn 33702000 33702000 33732000 7726330 37726080
Autres frais payés 17505002 395204606 0 0 0
Intéréts payés 3011490 2590549,9 2093840,6 1507723, 816124,8
Impots / Résultat a q D D 28925696,82
Autres frais encaissés 0 0 43870516(45 682796p,81 25741427,8
TOTAL A) 12906509,8 49365704,04 110084275,9 126659586,1187718243,2
B) Flux T.A.l
Déc /acquis® immo C&l 103581000 0 0 0 0
Déc /acquis® immo fin/c q 10567954 47028926,3 09g27,7 127165633,1
Intérét enc / placement 0 422718,16 1881157,052 4348369,108 5086625,3
fin
TOTAL B) (103581000) (10145235,84) (45147769,25) (10436@H58, (122079007,8
C) flux de T.N.A.F
Enc au financement 100000000
Financement /démarrage 13149500
Enc Emprunt 16730500
Remboursement emprunt 2338555,8 2759495,9 3256205,2 3842322,1 4533921
TOTAL C) 1012424442 (2759495,9) (3256205/2) (3842322,1)  (4533921)
TRESORERIE 10567954 36460972 61680301 184456405 LSS M%)
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Ce tableau indigue la supériorité de I'encaissdarpan rapport au décaissement, D’ou
une trésorerie positive. D’ou la possibilité decglment estimé a 10567954 Ar déposé au début de
la deuxieme année. Apres avoir établir le compteédaltat et la trésorerie nous allons passer au

bilan qui est le dernier élément constitutif detdt financier.
Bilan prévisionnel

Ce bilan résume toutes opérations réalisées pairdjgrise toutes les fins d’années, le

bilan récapitule I'état d’actif et le passif prés=npar le tableau suivant :

Tableau N° 57 Bilan année N

Actif Val Brute amortissement Montant net Passif niamt
Actif N C Cap propre
| incorporele Capital 100000000D
frais 100000d 200000 800000 résultat (11361590)
| corporelle
aménagement 500000 50000 450000
voiture 91676000 9167600 82508400
Mat de bureau 3200000 640000 2560000
Mat info 6505000 1301000 5204000
mobilier 70000(¢ 140000 560000
Actif courants Passif N C
Imp6t 380000 380000 Emprunt 14391944
trésorerie 10567954 10567954
Total Actif 103030354 Total passif 103030354

Pour la premiere année I'entreprise accusa une s@dative. Due a une lourde charge et

une faible chiffre d’affaire.
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Actif Val Brute amortissement Montant net Passif niamt
Actif N C Cap propre
I incorporele Capital 1000000000
frais 80000(¢ 200000 600000 résultat 27721868
| corporelle Report a nouv (11361590)
aménagement 450000 50000 400000
voiture 82508400 9167600 73340800
Mat de bureau 2560000 640000 1920000
Mat info 5204000 1301000 3903000
Mobilier 560000 140000 420000
Immo°® fin 10567954
Actif courants Passif N C
Imp6t 380000 380000 Emprunt 11632448
trésorerie 36460972 36460972
Total Actif 127992726 Total passif 127992726

On a un bénéfice de 27721868. C’est a partir de @née méme que nous allons

effectuer un placement d’'une somme de 10567954 ametaux de 4% procurant l'intérét de

422718.
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Actif Val Brute amortissement Montant net Passif niaamt
Actif N C Cap propre
I incorporele Capital 1000000000
frais 600000 200000 400000 résultat 4207631p
| corporelle Report a nouv 27721868
aménagement 400000 50000 350000
Mat transport 73340800 9176600 64173200
Mat de bureau 1920000 640000 1280000
Mat info 3903000 1301000 2602000
mobilier 420000 140000 280000
Immo°® fin 47028926,3 47028926,3
Actif courants Passif N C
Imp6t 380000 380000 Emprunt 8376243
trésorerie 61680301 61680301
Total Actif 178174427 Total passif 178174427
L'opération de l'année N+2 procure encore un béeéde 42076316 avec une

augmentation de la trésorerie par l'intérét de 18531052.
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Actif Val Brute amortissement Montant net Passif niaamt
Actif N C Cap propre
I incorporele Capital 1000000000
Frais 40000( 200000 200000 résultat 6749329p
| corporelle Report a nouv 42076316
Aménagement 350000 50000 300000
Mat transport 64173200 9167600 55005600
Mat de bureau 1280000 640000 640000
Mat info 2602000 1301000 1301000
Mobilier 280000 140000 140000
Immo°® fin 108709227,y 108709227,7
Actif courant Passif N C
Imp6t 29351296,82 29351296,82 Emprunt 4533921
Trésorerie 18456405 18456405
Total Actif 214103530 Total passif 214103530

D’une part une amélioration du chiffre d’affaireegwun bénéfice de 67493292 et d’autre

part le placement d’'une somme de 108709227 gémenetérét de 4348369,108 qui entraine une

augmentation de la trésorerie avec la somme de6d®%5 D’ou le bon résultat réalisé.
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Tableau N°61 Bilan N+4

Actif Val Brute amortissement Montant net Passif niaamt
Actif N C Cap propre
I incorporele Capital 1000000000
Frais 20000( 200000 0 | résultat 110473436
| corporelle Report a nouv 67493292
aménagement 300000 50000 250000
Mat transport 55005600 9167600 45838000
Mat de bureau 640000 640000 0
Mat info 130100d 1301000 0
Mobilier 140000 140000 0
Actif courant Passif N C
Imp6t 50894041,25 50894041,2% Emprunt 0
Trésorerie 61105314 61105314
Total Actif 28525988 Total passif 28525988

La plupart des immobilisations sont totalement diesy a I'exception de 'aménagement

puisqu’il reste encore 15 ans. L'emprunt est reméé@u
CHAPITRE Il EVALUATION DU PROJET

L’évaluation permet d’identifier I'impact apportpar ce projet du point de vue

economique, financiere, social et écologique.
SECTION | EVALUATION ECONOMIQUE

Le tourisme contribue au développement économicure plys. Il engendre la création

d’emploi, la rentrée de devise, la relation humaitee. ..
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1.1 - Valeur ajoutée

C’est la différence entre la production et la cons@tion intermédiaire, réalisée par

I'entreprise.
1.2 - La création de nouvelle activité

Le secteur tourisme influe sur les autres domaihastivité. Il fait naitre des nouvelles
exploitations comme le projet de création d’hétghblissement de formation pour les guide,

consultant,...les activités de batiment et travauxips, I'élevage, I'agriculture, I'artisanat etc....
SECTION Il EVALUATION FINANCIERE

Les investisseurs potentiels s’appuient sur I'éatiddun financiére ; Donc pour avoir
I'accord de ses investisseurs il faut les persuddda fiabilité de cette évaluation en montrant la
supériorité du taux de la rentabilité interne papport a celui de la banque, ainsi que la
démonstration d’indice de profitabilité et le détldé récupération des capitaux investis, sans

oublier les ratios et les critéres d’évaluation.
2.1 - L’étude des outils d'évaluation

Les outils d’évaluation devraient étre étudiés émantrant le calcul issu de la marge
brute d’autofinancement (MBA). Cette marge est igpanibilité financiere par de la quelle

I'entreprise opte pour une augmentation du capitela mise en réserve, elle se calcule comme

suit.
MBA = Résultat net + amortissement
Tableau N°62 MBA
Eléments N N+1 N+2 N+3 N+4
Résultat A (11361590 27721868 42076316 96418989 168228137
IBS 28925696,82 50468441,25
Résultat N 67493292 117759696
Amortissement 1149860 11498600 11498600 11498600 11498600
MBA 137010 39220468 53574916 78991892 129258296

Source : Personnelle, année 2007

Cette marge autorise une autonomie financiereesuinimobilisations, une augmentation

du capital ou encore la mise en réserve.

86



Pemedtion d’un tour opérateur réceptif

2.1.1 - La valeur actuelle nette (VAN)

La VAN est obtenue par différence entre « la viabmiuelle des revenus dégageés et celle
n
des dépenses engendrées » VAN = ZMBA x(1+i) " =1, lo = investissement :
t
T=1

MBA= marge brute d’autofinancement; I= taux d’i€n= année

Si nous voulons que ce projet soit rentable, l@wahctuelle nette devrait étre positive

dans le cas contraire il sera rejeté.

Tableau N°63 VAN

Année MBA (1,18 MBA (1,18)"

N 137010 0,847458 116110,2206
N+1 39220468 0,718184 28167512,78
N+2 53574916 0,608631 32607354,97
N+3 78991893 0,515789 40743149,29
N+4 129258294 0,437109 56499964,59
Total 301182583 158134091

Source: cours EGP, année 2006

VAN = 158134091 — 116730500
VAN = 41403591 Donc le projet est rentable
2.1.2 - L'indice de profitabilité (Ip)

Elle montre la perspective du profit généré pacdeital investi qui se calcul par le

rapport de la MBA et le colt d’'investissement.

IP=MBA/lo

IP =158134091 /116730500
IP=136>a1l

Pour 1 AR de capital investi procure 0,36AR dafipcce qui nous permet de dire que le

projet est acceptable.
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La valeur du taux de rentabilité interne (TRI)dda valeur actuelle nette (VAN) nulle

mais aucune formule ne pourra donner la valeurtex&onc on devrait faire une interpolation

entre deux taux différents (20% et 40%).

Tableau N°64 pour TRI

Année MBA (1,207 MBA (1,20)" (1,40)" MBA (1,40)"

N 137010 0,833333 114174,9543 0,714285 97864,19
N+1 39220468 0,694444 27236418,86 0,510204 20010439,79
N+2 53574914 0,578704 3100401845 0,364431 19524360,3¢
N+3 78991893 0,482259 38094551,13 0,260308 2056222158
N+4 129258296 0,401878 51946065,56 0,185934 24033512,05
Total 301182583 148395229 84228397

Source: EGP, année 2006

—>20% 151430963
=R 116730500 it —0,2 _ 116730500-151430963

0,4-02  86554650-151430963
—»40% 86554650 [ t==30%

D’ou TRI = 30 % le projet est rentable, il méritétde financé, on peut dire qu’ il y a une

marge de 10 % méme si le taux de la banque esténdgodeux points.
2.1.4 - Délais de récupération des capitaux invest{DRCI)

Le DRCI est un délai par le quel le capitaux investa récupéré, la valeur est interpolée

dans la MBA capitalisée.
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Tableau N°65 DRCI

Année MBA (1,18} MBA (1,18)" cumulé

N 116110,220¢ 116110,2206
N+1 28167512,7¢ 28283623
N+2 32607354,97 60890977,97
N+3 40743149,29 101634127,3

N+4 56499964 158134091

SOURCE : cours contrble de gestion , année 2006

Le temps est compris entre N+3 et N+4 tandis quwe vdleur d’emprunt est entre
104663000,4 et 161226844.

Temps de récupération des capitaux investis peelaovaleur de X :
X =12mois [(15096372)/ (56499964)]
X= 3,20
DRCI = 3ans 2mois 12 jours ou 4 Mars / N+2
Le capital est récupéré dans le premier trimesria droisieme année.
2.2 - Critére d’évaluation
La réalisation du projet doit étre conforme ou catiipe a la réalité avant qu’il soit concrétise, il

faut donc tenir compte de plusieurs éléments comarpérennité, I'efficacité, efficience, impacts,
Pertinence.

2.2.1 - La pérennité

Deés la constitution de I'entreprise, nous avonstmoené dans le statut juridique que la
société a une durée de vie plus de 50 ans, puisgpeojet s’attache a la nature, donc il est

possible que sa durée de vie excéde les 50 ans.
2.2.2 - L'efficacité

On peut dire que le projet est efficace car legdiif fixés sont atteints sans tenir compte

les codts par sa minimisation.
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2.2.3 - L'efficience

L’objectif est atteint et on arrive a minimiser lesits durant I'étape de la réalisation. Ce

qui nous fait dire que ce projet est efficient.
2.2.4 - La pertinence
« Est ce gqu'on a besoin de ce projet ? »

L’existence du projet doit répondre aux attenteawst exigences de la population mais

aussi aux objectifs globaux.
2.2.5 - Impacts

L’amélioration des activités d’exploitation tourtgie par la fonction du TOR procure une
belle création monétaire (octroi de devise) pour I'économie du pays ainge da création

d’emploi.
2.3 - L'analyse des ratios

L’analyse des ratios est indispensable pour lal\tiee entreprise car cela nous permet de

mesurer toutes activités au sein de la société.
2.3.1 - Ratios de productivité

Ces ratios nous permettent de mesurer I'efficadiéé 'entreprise du point de vue

technique, social et économique de I'entreprise.
Rendement apparent de la main d’ceuvre = Raleur ajouter/ Effectif
L’efficacité du facteur de travail : R (charge du personnel / valeur ajouter) 100
La performance économique 3 R(Résultat net/ valeur ajouter) 100

Tableau N°66 ratios de productivité

Ratios N N+1 N+2 N+3 N+4
R, 1489220 3188120 3514784 5729144,96 8544316,68
R, 90,52 44,65 38,35 26,33 17,66
Rs (30,51 36,73 47,88 47,12 55,12

Source : cours GFA, année 2006
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R; on sait que l'entreprise n’'a pas fait un recrutetmndurant exploitation, et que le

nombre des employés est faible malgré cela la ptodiié ne cesse pas d’augmenter.
R, dans ce cas la dégradation du ratio prouve un@eauoigtion de la valeur ajouter.

Rz ce ratio indique la capacité du taux pour l'autaficement donc on a su que

I'entreprise pourra servir de sa marge bénéficiaire
2.3.2 - Ratios de rentabilité financiere
Ces ratios montrent le taux de rentabilité destaapiinvestis par I'entreprise.
Ratio de rentabilité des capitaux propres = Bénéfice net / capitaux propres) 100
Ratio de rentabilité des capitaux permanents-:Rnsricenet / capitaux permanents) 100

Tableau N°67 Représentation des ratios de ren@bilanciere

Ratios N N+1 N+2 N+3 N+4
R4 23,82 24,7 32,20 41,28
Rs 21,65 23,6] 31,52 41,28

Source : cours GFA, année 2006

Pour les guatriemes ratios, on constate une augtmnta partir de la deuxieme année
jusqu’a la cinquieme année. Et pour les cinquiérag@es, 'augmentation est en retard de un (1)

point, mais ils sont identiques en année N+4.

Méme si le projet est rentable et acceptable celauffit pas pour qualifier la réussite
d’un projet, il faut aussi voir son apport au pail® vue social et notamment écologique. Nous

allons présenter cet aspect dans la derniére sectio
SECTION Il EVALUATION SOCIALE ET ECOLOGIQUE

Un projet sert a mettre en place un systeme or@aatistructuré. Ce systéeme devrait étre
en relation avec son environnement que ce soit geent ou non. Donc ce contact doit apporter
certains avantages réciproques comme la créatemploi, et ou le développement social de la

région.
3.1 - Création d’emploi

L’installation du Tour opérateur favorise la créatide divers emplois. Des guides , des
forfaitistes, ...
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3.2 - Le développement social de la région

L’exploitation de L’écotourisme a MADAGASCAR amél@la vie sociale de la région.
L’écotourisme développe la connaissance et la ultie la population locale. Elle fait connaitre

aux visiteurs leur propre culture et histoire.
3.3 - La conservation de I'environnement écologique

L’écotourisme favorise la conservation de la natgue est sa premiére mission et son
éthique, L’écotourisme permet de sensibiliser legrd opérateurs, la communauté locale a

préserver la nature et leur culture.

Le personnel du tour opérateur, ses représenttrgsiide locaux ont recus de formations
sur I'environnement. lls partagent ensuite leuréggmces avec les touristes et la population

locale. Tout ceci dans un respect mutuel entr&iles concernés pour la préservation écologique.

Les moyens pour y parvenir sont nombreux ( fornmati®rochures, échanges
d’information, séance de sensibilisation partidigatocale, régionale, etc...)

Pour le c6té apport social le TO entreprendra desitements ou des participations des

locaux selon les opportunités sur les sites cogesrn

L’'analyse financiére permet de rassurer les actimas sur la survie et la rentabilité de la
société. Selon les calculs effectués le comptetdeltat présente plus de 10 % d’augmentation et

un TRI assez suffisant pour le projet.
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CONCLUSIOIN GENERALE

Au terme de notre étude, nous pouvons dire quedsept projet répond favorablement
aux objectifs du MAP et aux attentes d'une clien@lide de découverte. Il favorise la rencontre

avec la population locale tout en préservant I'tdérculturelle et I'environnement.

Véritable moteur de I'économie, le tourisme dynamiss autres secteurs et crée des

emplois pour la population locale.

En ce qui concerne le projet, force est de recomnaju’il présente tous les aspects
positifs de faisabilité et de rentabilité : TRI...%MR ...%, IP... et DRCI ....

Malgré cet optimisme, nous devons travailler emitgrcollaboration avec toutes les
entités concernées pour faire converger les effegts des objectifs communs, entre autres, le

développement d’'un tourisme durable.

Enfin, et non des moindres, la société MAHEFA naetn avant 'idée d’un tourisme

responsable pour mettre un frein au tourisme sextugkviter les touristes trafiquants.

A ce titre, le projet s’efforcera de redorer ledola du tourisme, des agences de voyage

ainsi que des organisateurs, terni par le mangune dvision lointaine de l'activité.

93



Pemedtion d’un tour opérateur réceptif

BIBLIOGRAPHIE
» Cours des professeurs durant 'année d’étude
-Mme RAZAKA RANOROVOLOLONA Aimée (comptabilité)
- Mme ANDRIAMANDROSO Noroarimanga ( Mathématidiireanciére )
- Mr et Mme RAVALITERA (organisation et entrepiaaiat de gestion)
- Mme ANDRES Irene ( Marketing)
- Mr RALISON Roger (controle de gestion)
- Mr ANDRIAMASIMANANA Origéne Olivier ( gestionihanciere approfondie )
- Mr RAZAFIMBELO Florent (gestion financiere ambondie)
- Mr MOURAD Abdirasoul ( politique générale denteeprise )
» Documents consultés

- MONEREAU Michel, juin 2000,. 2"°édition, Gestion des entreprises du tourisnie rue de
Rome 93561 Rosny Cedex, Dépbt |égale, nombre de 12l

- 2007-2012Madagascar Am-perinasaMAP), nombre de page 112

- BIALES Michel, Aout 1995Notion fondamentale de I'entreprisédition FOUCHER, 31, rue de
fleurus — 75006 Paris, nombre de page 441

- Arrété MINTOUR, 19 Avril 2001 code du tourisme pour la création d'une entreeride
voyages, de prestations touristiquembre de page 7.

- Le Lt Colonel MARSON MaxGuide touristique de I'Océan Indigkdition 1986 conseiller de

la commission artisanat et tourisme.

- Direction BARBEY Adélaide, Responsable éditorjdlASSART Yvone, Lecteur correcteur
MANDEL Yankel, 24/1060/3 a Madagascar (Hachette guides bledslition N° 1

- Armand Colin, programme 198Tnitiation économique et socigl@03, bd Saint- Michel, 75005

Paris, nombre de page 320.

- Ministere du tourisme, Ministére de l'environnemeatix et foréts, ANGAP...Guide de
'TECOTOURISME Edition 2003, nombre de page 39.

- Autres documents au sein de la SETAM.



Pemedtion d’un tour opérateur réceptif

Annexe | : Entrée, séjour, sortie de visiteurs

:* Tout étranger doit, entrer a Madagascar, étraindes documents et visas exigés par
les convention internationales et les reglementsigmeur. Il doit avoir versé un cautionnement
garantissant son retour ou avoir été dispensé dersement. Le transporteur qui aura accepté un
passager étranger a destination de Madagascar I'sanemplissement des formalités sus -

mentionnées sera tenu d’assurer a ses frais, patrieament.

* Pour les séjours de moins de trois mois, le digatrée et de séjour est obligatoire. Ce
visa dit de non - immigration n’est ni prorogeahte transformable en visa de long séjour. Il ne

donne pas droit a I'exercice d’'une activité rémeénér

Tout étranger, s'il doit séjourner a Madagascarrpme période de plus de trois mois,

doit étre muni d’'une carte de séjour délivrée paninistre de l'intérieur.
* Refoulement et expulsion

L’étranger qui est entré irrégulierement ou qui p&s quitté le territoire a I'expiration du
séjour qui lui a été accordé peut étre refoulés gméjudice de condamnation encourue.

Peut également étre refoulé, I'étranger admis auségr temporairement lorsque sa
présence sur le territoire constitue une menace lpamaintien de I'ordre public, la protection de

la de la santé la moralité ou la sécurité publique.

L’expulsion peut étre prononcée par arréte du rréresde l'intérieur si la résidence de
I'étranger sue le territoire constitue une menager g'ordre publique ou la sécurité publique.

L’arrété d’expulsion est rapporté, le cas échédants les mémes formes.

L’étranger, s’il le demande, dans les huit jours swpivent la notification d’'un arrété
d’expulsion, sauf en cas d’'urgence absolue recopaude Ministére de l'intérieur, le droit d’étre
entendu seul assisté d'un conseil, par une comonisspéciale siégeant au chef — lieu de la

province dont la Composition et le fonctionnemearbat fixés par décret.

Devant cette commission, intéressé peut faire vaboites les raisons gu'’il invoque pour
sa défense. La commission siege a huis clos. Ucéproverbal enregistrant les explications de

I'intéressé est transmis avec l'avis de la comimisau Ministre de l'intérieur qui statue.
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Annexe |l : Ethique de I'’écotourisme

Lors d’'un voyage

Respecter I'environnement, tant humain que natyuehous entoure ;
Le respecter est le gage d’'une meilleure rencgntre

L’argent, les, la nourriture n’ont pas partout lanre valeur ;

La photo n’est pas toujours la meilleure mémoire ;

Le cadeau n’est toujours la meilleur aide ;

Partout ou vous allez, ne laissez aucune trace

Si vous étes dans ou a proximité d’'une aire praégé

- Respectez les consignes et suivez uniguemesétdiers préétablis ;

- N'utilisez jamais de feu et évitez de renverses tiquides inflammables ou produits

toxiques ;
- Evitez de donner des aliments aux animaux ;
- sachez que la collecte de spécimen (faune &)ftst interdite.
Préservez la propreté des lieux ou vous allezyepun bac a ordures ;
Respectez les moeurs, coutumes et les religion®dess ou zones que vous visitez ;
Gardez les monuments ou les sites archéologiqtesstsnn

Evitez de souiller les marécages, les rivieresamuces d’eau ou d'y verser du produit

toxique ;
Garder- vous des tapages nocturnes dans les dlagkes aires protégées ;

Respectez les codes de la route.
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Logique |

IOV

Source de V

Hypothéses de F

A

Faire ,M*une

Augmenter des

Enquéte INSTAT

Volonté politique

nouvelle visiteurs 500000
destination en 2012
touristique
o Accroitre les Statistique Rapport fin Disponibilité e
Objectifs L, ., .
arrivées et les | d’'arrivées 10% : d’année, ressources,
Globaux o
recettes brochures equipement
touristiques
Concurrence pur¢  Conférence | Pénalité, amande Loi commerciale
et parfaite syndicale une non dérapée
fois par semestre
Objectif Développer les Découvrir 5 Brochures Réseaux routiers
spécifique circuits nouveaux sites promotion accessibles
touristiques en 2012
Augmenter de Atteindre le | Augmentation dy Confiance banque
0 . . , .
Résultat 10% chiffre | milliard de franc| capital,réserves
d’affaires d’une en 2012
année a l'autre
Location d'un | 300nf au centre Patente Bail non strict
batiment ville communale,
Acquisition des Installation Factures Rabais, remises,
Mat B ordinateurs et ristournes
autres matériels
B
Mat de transport|  Trois véhicules Carte grises Gtan
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Activite Relation Commission cotation Respect du contrat
permanente aux| 20%pour I'année
offices 2012
Rémunération du 26 employés Bulletin de paie Consentement des
personnel employés
Gestion du fond de 70% au moins | Livre de compte] Budget prévisionne|
roulement apport personnel réaliste
Intrants Possession des 20 ordinateurs E- MAIL
matériels dont branché a
modernes I'inter net
Personnels 4 agents certificat
compétents spécialistes
Accord Création Revenus
administratif d’emploi
emprunt 116730500 AR  Compte en

banque

Source : EGP, année 2006
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