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RESUME 

   

            Les entreprises cherchent toujours les moyens pour fidéliser sa clientèle. Dès l’arrivée 

des technologies modernes, elles peuvent innover et créer d’autres méthodes pour atteindre 

ses objectifs.  

         Aujourd’hui, nous avons la chance d’avoir certains nombre de vecteurs de 

communication. La concurrence est de plus en plus forte et nombreuse, et il faut utiliser ces 

vecteurs de communication. En utilisant les nouvelles technologies, nous ne serons jamais en 

retard, et les clients nous préfèrent plus que nos concurrents car ils peuvent nous contacter où 

qu’ils en soient.  

          Si on veut satisfaire les besoins des nos consommateurs et les fidéliser, il faut toujours 

créer des modifications sur les produits, et se différencier des concurrents.  

  

ABSTRACT   

 

         Companies are always looking for ways to build customer loyalty. The arrival of 

modern technology, they can create innovation and other methods to achieve its objectives.  

           Today we are fortunate to have some number of communication channels. Competition 

is growing strong and numerous, and we must use these means of communication. Using new 

technologies, we will never be late, and customers prefer us over our competitors because 

they can contact us wherever they may be.  

            If one wants to know the needs of the customers and their loyalty must always create 

changes on products, and differentiate themselves from competitors. 
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GLOSSAIRE   

 

  Le Gasynet :  

            Société privée qui travaille en parallèle avec la douane ; chaque importateur doit 

ouvrir un compte auprès de Gasynet et y enregistré toute leurs importations après chaque 

enregistrement, un document « BSC » est à imprimer et qui constituera un document exigible 

lors de dépôt des déclarations. Il est à noter que l’exportateur doit également et en premier 

lieu créer ce BCS que plus tard il communiquera le numéro à son client.  

 

BSC :  

           C’est une pièce jointe à l’importation qui répond essentiellement à des besoins 

d’identification, contrôle surette des marchandises à destination  du territoire Malagasy. Sans 

BSC, il est interdit de déclare une marchandise importée. Elle est établie sur la ligne avant 

d’arrivée des marchandises par l’importateur sur le site web de BSC (www.bscmg.com).  

  

Tradenet :  

          Est un système utilisé pour permettre la fabrication de la transparence de réseau 

douanière à   Madagascar.  

• Avantage de l’utilisation : simplifier les procédures, alléger les procédures, faciliter sécuriser 

les documents et perception de DT, rapidité de traitement, sécuriser les marchandises dans un 

temps réel.  

 

Pro forma :   

           C’est un document établi par le FRNS sur une demande formulée par l’importateur et 

qui indique préalablement la désignation et le prix de la marchandise à titre indicatif pour 

l’acheteur.  

 

Le manifeste :   

          C’est un précis sur lequel figure les marchandises transportés.  

 

Connaissement :   
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           C’est un titre représentatif de la marchandise et qui caractérise le contrat de transport 

maritime.
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INTRODUCTION 

   

              En 1996, Madagascar a pu mettre fin à la période du déclin économique qui avait 

duré plus de 40 ans en ayant comme conséquence l’augmentation du niveau de pauvreté de sa 

population. En 1998-1999, la croissance de son PIB s’élevait à 3,8% en moyenne et à 4,8% au 

cours de la période 1999-2000. Cette reprise de la croissance témoigne, certes, d’un signe 

d’amélioration de la performance.  

             Néanmoins, elle a pour résultat une plus grande ouverture de Madagascar à certains 

pays du monde extérieur, ce qui se traduit par une hausse constante du commerce rapporté au 

PIB au cours de la période 1996-2000.  

             Une série de reformes entreprises depuis la fin des années 1980 confirme l’intention 

du gouvernement d’ouvrir son économie au commerce extérieur. C’est ainsi qu’il a crée une 

zone de la libre échange pour accueillir les entreprises étrangère et que Madagascar a décidé 

de se joindre à l’OMC. Des statistiques récentes indiquent une accélération de la croissance 

entrainée par les exportations, tandis que la diversification des sources d’exploitation indique 

que leur expansion sur une large échelle est certainement possible.  

             Les sociétés de transit sont alors des acteurs importants pour le développement de 

notre pays.  

             Chaque marchandise entrant ou sortant dans le territoire douanier Malgache doit 

obligatoirement suivre des procédures spéciales appelées « procédure de dédouanement ». 

Une société de transit entre donc en action en respectant ces procédures, afin de dédouaner 

ladite marchandise.  

             Aussi, au cours de ces quelques mois passés au sein de la société de transit et de 

consignation « AUXIMAD », nous nous sommes beaucoup intéressées au transit des 

marchandises et à la consignation des navires.  

             Notamment, la vie économique de Madagascar dépend essentiellement de 

l’importation et de l’exportation.  

            D’une part les documents à notre disposition aussi que l’environnement dans le transit, 

d’autre part le déséquilibre de la balance commerciale entraine une faible croissance 

économique d’un pays. C’est pourquoi, nous avons choisi comme thème de notre mémoire « 

CHOIX DU MARKETING MIX, CAS DE L’AUXIMAD ».  

            Ainsi, pour développer ce thème, nous allons voir successivement dans la première 

partie : Présentation de la société AUXILIAIRE MARITIME de Madagascar, et dans la 

deuxième  partie : Choix du marketing mix.



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

PARTIE I : PRESENTATION DE L’AUXIMAD   

         

          Cette partie se divise en deux grands chapitres, dont :   

                    Chapitre I : Généralité sur la société  

                    Chapitre II : Les ressources de la société   

 

          Ces chapitres nous aident à connaître les activités et les ressources de la société donnée. 
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CHAPITRE I : GENERALITE SUR LA SOCIETE 

          Dans ce chapitre, nous allons voir successivement : l’identification, les structures 

organisationnelles, les caractéristiques, et tout ce qui concerne la consignation et le transit 

dans la société auxiliaire maritime de Madagascar.  

  

SECTION I : Identification de l’AUXIMAD  

           1-1- Historique :    

         Aucun analyse/expert, ni de l’intérieur, ni à fortiori de l’extérieur ne peut point 

prétendre lancer une étude sans avoir investi du temps dans une formation générale sur la 

société.  

           En effet, l’activité que possède AUXIMAD et qui constitue l’objet de notre travail à 

des origines très anciennes.  

          Au départ, c’était en 1902, elle s’appelait « WHARE DE TAMATAVE » dont le siège  

social était à Toamasina, sis au 21 boulevard Ratsimilaho. Elle avait comme principale 

activité « la consignation ».  

           Au regard à l’extension de son activité, WHARE DE TAMATAVE est devenue 50 ans 

plus tard « AUXIMAD », ayant son siège social au 18 rue Jean Joseph Rabearivelo 

Antsahavola Tanà, et c’était lancer en plus de la consignation de navires, le domaine de 

transit.  

           La consignation et le transit ont été monopolisés par AUXIMAD. C’est une société 

commerciale qui possède 10 agences dans le pays, dont : l’agence de Mahajanga, de Tuléar, 

de Fort Dauphin, Manakara, Mananjary, Toamasina, Antsiranana, Nosy-Be Hell Ville, 

Antananarivo, et de Antsirabe.  

           Il n’y avait pas à l’époque une technique de maintenance de clients. Les concurrents 

entrent autres SCAC et SEAL se sont installés. La NCHP qu’était une des promoteurs 

d’AUXIMAD, s’est séparé d’elle et est devenue DELMAS.  

La SCAC internationale est fusionnée avec DELMAS, pourtant elle représentait 70 % du CA 

de l’AUXIMAD.  

          Ne pouvant plus s’accrocher sur la NCNP en termes de cycle de vie de produit, on 

arriva à une phase de déclin, ce qui nécessitait un sens d’innovation, il importait donc de 
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remédier à cette lacune en s’orientant vers d’autres activités entre autre MIDEX, 

ASSURANCE, ENTREPOSAGE. La mise en place d’une nouvelle politique commerciale 

s’imposait.  

          En 1973, on a installé l’agence de Mahajanga, dont le chef est Mr 

RANDRIAMAMONJY Mamy Juste depuis Août 2005 jusqu’à maintenant.  

L’agence AUXIMAD de Mahajanga pratique les 4 activités principales suivantes : transitaire, 

consignataire navire, transporteur des marchandises maritime et terrestre, agent générale de 

l’assurance ARO.  

 

          Elle emploie 29 personnels, dont : cadre 01 le chef d’agence, les 03 personnes 

responsables de consignations, 03 transitaires, 03 comptables, et ces personnes sont des 

agents de maitrise, et les 25 restes sont des simples employés.  

1-2- Identité :  

        AUXIMAD est une société commerciale de service. Elle utilise 222 000 000Ar de 

capital social. 

  

 Dénomination sociale : AUXIMAD ;  

 Forme juridique : SA (société anonyme) ;  

 Siège social : 18, rue Jean Joseph Rabearivelo 

Antsahavola, 101 Antananarivo ;  

 Site web: www.auximad@auximad.mg ;  

 Registre de centre fiscal (RCF) : 2003 D 732  

 Siège de l’agence Mahajanga : Avenue de France en face 

de la gendarmerie nationale Mahajanga Be.  

 

Elle est aussi inscrite au registre de commerce.  

1-3- Missions de la société :  

 Transit maritime et aérien ;  

 Consignation des navires ;  

 Assurances (ARO). 

 

 

 



4 
 

 

 1-4- Objectifs principaux :  
 Rester leader ;  
 Pérenniser son positionnement sur le marché des grandes 

entreprises ;  
 Augmenter sa part de marché ;  
 Accroître la satisfaction et la fidélisation de ses clientèles ;  
 Conquérir des nouveaux clients ;  
 Satisfaire ses actionnaires et ses personnels.   

 
SECTION II : STRUCTURE ORGANISATIONNELLE  

           2-1- Organisation générale :  

             Figure 1 : Organigramme général                  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source : AUXIMAD Mahajanga, Mai 2011 
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Source : AUXIMAD Mahajanga, Mai 2011 

   2-2- Organisation de l’Agence Mahajanga :  

  Figure 2 : Organigramme de l’Agence Mahajanga      

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source : AUXIMAD Mahajanga, Mai 2011   

 

             2-3- Activités de chaque service :  

 D.G : dirige, planifie et contrôle l’activité des directeurs qui l’aident à atteindre l’objectif de 

l’entreprise (réalisation du profit)   

 

 

 D.G Adjoint : donne des directives et contrôles les opérations effectuées par les différentes 

agences dans toute l’ile, ainsi que le service transit manutention, transport et service 

consignation 
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 D. Financier : dirige et contrôle le service comptabilité et les responsables financières de 

l’entreprise.  

 D. Agence : responsable devant la direction générale, de la bonne marche de ses agences, il 

est aidé de 04 chefs de service.  

 Service transit : il s’occupe les opérations d’importation et d’exportation, ainsi que de 

toutes les formalités en douane. A part l’adjoint chef de transit, il y a 04 sous- services transit : 

  

 Secrétariat :  

                       Crée un répertoire pour le client et vérifie tous les dossiers concernant le client.  

 

 La déclaration :  

                     Est une formalité en douane établie par les déclarants  

 La facturation :  

                     Un service qui est chargé de la facturation du client   en fonction des frais 

occasionnés par l’opération.  

 MIDEX :  

  Un service responsable de l’envoi du colis jusqu’à la destination.  

 Service consignation :  

 C’est en quelque sorte un armateur.  

Il a pour tâche principale, l’entretien et la réparation des navires pendant leurs escales.  

 Service comptabilité :  

 Un enregistrement des opérations comptables. A ce titre, il a pour mission d’établir les états 

comptables et financiers à chaque fin d’exercice, il est chargé de calculer le résultat global de 

l’agence.  

 

-Manutention :  

 

 Il se rattache au service transit et s’occupe de la reconnaissance et aussi les visites 

systématiques des marchandises avant le débarquement. 
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SECTION III : CARACTERISTIQUE   

     3-1- Consignataire :  

    C’est l’agent mandataire d’un armateur régulier.  

     3-2- Transitaire :  

   C’est une personne qui effectue pour le compte des clients, les démarches et procédures 

nécessaires pour faire passer la frontière douanière leurs marchandises aussi bien à l’entrée 

qu’à la sortie ou dédouanement.  

    

SECTION IV : LA CONSIGNATION ET LE TRANSIT  

    4-1- La consignation :  

       a- Définition :  

          C’est une activité qui concerne essentiellement le navire. Il s’agit de tenir la place de 

l’armateur ou plus précisément le propriétaire du navire.  

 Base légale et procédure  suivre :  

 Nomination d’une agence :  

           Le fait que le consignataire soit l’agent mandataire d’un armateur régulier nécessite un 

contrat d’agence suivi d’un pro forma d’escale.  

Le contrat d’agence ainsi que le pro forma d’escale sont des documents de base auxquels les 

obligations et la détermination des prestations de chaque partie (l’agence et l’armateur), la 

forme juridique du mandat, la convention relative aux frais d’agence (à part la rémunération 

de l’agent) et sur la documentation doit scrupuleusement se soumettre, et ce, afin d’éviter les 

éventuelles, incidences clientèles. Pour illustrer ceci, prenons quelques exemples :  

      Ex1 :   

 

     Si la mise à la disposition de personnel n’est pas prévue dans le contrat. Dans ce cas, 

l’agent prendra en charge les HS durant l’escale du navire.  

      Ex2 :  

 

        Si le contrat stipule que les frais d’agence comprennent les commissions d’agence, les 

affranchissements, les frais de communication, la location voiture et/ou vedette de 
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l’agence, dans ce cas le pro forma ne présentera qu’un seul libellé avec un montant forfaitaire 

convenu.  

 Il incombe ainsi au chef de service consignation lors de l’imputation de préciser les détails de 

ces frais d’agence.  

 

         A titre de remarque, les débours ne sont pas fixés dans le contrat, parce que c’est 

impossible de prévoir exactement les dépenses inhabituelles occasionnées par l’escale.  

 Par contre, toutes les dépenses doivent être justifiées. Elles doivent être signées et 

tamponnées par les Fournisseurs, l’existence de bon de commande s’avère indispensable.  

  

Certains débours sont normaux. Il s’agit des dépenses habituelles liées à l’escale du navire et 

dont le service portuaire, le service douanière, le manutentionnaire en sont, les principaux 

fournisseurs.  

 

          Par contre, certain débours sont exceptionnels tel que les dépenses de l’armateur. Ces 

dépenses nécessitent un bon de commande dûment signé par le donneur d’ordre qui peut être 

le commandant du navire, ou à défaut l’armateur.  

 

 Il est à préciser que ces coûts doivent être préalablement convenus, soit après consultation de 

prix par l’Armateur, soit après accord de ce dernier, et ce, après nous précisions une fois de 

plus qu’afin d’éviter une incidente clientèle, il faut toujours être vigilant à chaque prise de 

décision, surtout pour cette histoire de dépense de l’Armateur. Il revient au chef de service, 

sinon au chef d’agence de préciser que tel ou telles choses sont urgentes et nécessitent une 

prise de décision. Mais est-ce qu’elles sont faisables ?  

 

           L’obtention de l’accord et le temps perdus est libre choix s’un chef d’agence.  

 

b- Etablissement d’un pro forma d’escale  

 

 Dans l’établissement d’un pro forma, rares sont les cas où il y a un contrat FOIS, pour un 

agent consignataire d’un armateur régulier, aussi bien au débarquement qu’à l’embarquement. 

Dans la plupart des cas, les opérations se font toujours en LINER. Dans ce cas, la bonne 

maîtrise du tarif portuaire serait un atout, surtout celui de la manutention.  

 

           Le pro forma consiste un contrat entre l’agence et l’armateur. Une fois exécuté, dés 

l’acceptation par ce dernier suivi d’une nomination par écrite, l’agence devient un mandataire. 
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          A ce titre, il accepte de prendre en moins la préparation, la réception, la documentation 

liée à l’escale du navire. En contre partie, l’armateur a l’obligation de payer les coûts liés à 

une escale.   

 Le non- accomplissement de chaque obligation de deux parties pourra entraîner un préjudice 

considérable pour la partie lésée qui a le droit de décider unilatéralement sur la rupture du 

mandat ou sur un acte de blocage quelconque en défaveur de l’autre partie.  

 L’Armateur préfère avoir l’idée plus ou moins précise, du prix qu’il sera tenu de payer avant 

le contrat d’agence. Le pro forma consiste essentiellement à calculer approximativement les 

débours et les rémunérations se rapportant à une éventuelle opération d’escale de son navire 

dont :  

 

  → Pilotage (entrée/sortie) :  

 

             Le pilotage, comme son nom l’indique, est une action de piloter, plus précisément 

piloter un navire. Il est obligatoire pour tout navire ayant plus de 1500 m3 de volume.  

 

  A Mahajanga, la position de la station de pilotage est :  

 latitude 1 :   15°40’0 Sud  

 longitude 2 : 46°12’0 Est  

            Il est alors fortement déconseillé, pour tout navire ayant plus de 9,50 m de tirant d’eau 

de se mettre à la station de pilotage, surtout en marée basse. Raison pour laquelle 

l’information préalable du commandant de bord sur le tirant d’eau à l’arrivé est importante, 

non seulement pour l’accès de son navire au port, mais aussi pour qu’il puisse obtenir une 

autre position déterminée par le pilote, si son navire en marée basse.  

 

            Par la suite, le pilote conseillera le commandant de bord d’approcher à la station 

pilote, après une attente dans une station annoncée par ce dernier, seulement une heure avant 

la marée haute.  

 

          Il est préférable de préciser qu’aucune formalité n’est valable qu’après le pilotage 

officiel. 
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Deux cas sont ainsi possibles :  

 Cas des navires pétroliers :  

Dans la plupart des cas, l’heure d’arriver à la station pilote se décale par rapport à l’heure de 

la mise à poste qui est seulement faisable à la marée descendante.  

Exemple :  

 

              L’heure d’arrivée à la station pilote est à 10 heures, on, la marée descendante sera à 

partir de 18 heures (d’où un décalage de 08 heures), supposons que le commandant du navire 

n’accepte pas de prendre en charge le double frais de pilotage : station pilote au mouillage, et, 

mouvement du mouillage au poste pétrolier.  

 

            Le navire est donc obligé d’attendre (de 10 à 18 heures) à la station pilote l’heur 

convenable de la mise à poste annoncé par le pilote, sans qu’il y ait formalité possible entre 

cet intervalle de temps, sauf dérogation accordé par le pilote.  

 

 Outre, les deux postes spéciaux à savoir : les postes pétroliers et les postes gazeux, il existe 

09 postes de travail en rade à Majunga, parmi lesquels les plus utilisés par les navires ayant 

plus de O9 mètre de tirant d’eau sont les postes 2, 3, et 4.  

 

             Par contre, les postes 5, 6, et 7 sont réservés pour les navires dont le tirant d’eau est 

moyen.  

 

            Les navires travaillant en rade bénéficiant d’une réduction  de 20% en pilotage, aussi 

bien à l’entrée qu’à la sortie.  

           Toujours à Majunga, le pilotage de nuit est fortement déconseillé. Les services pilotage 

et lamanage y sont encadrés par la SMOI.  

          Une question se pose : comment calculer le frais de pilotage (entrée/sortie) ?  

 Pilotage entrée (E) : tarif pilotage – 20% + HS  

 Pilotage sortie (S) : [(tarif pilotage – 20% + HS) + 20% TVA] x cours  

 Pilotage E/S : (pilotage E+S) + 25% pilotage E/S  

→ Lamanage :  

           A part le pilotage, le lamanage qui n’est autre que l’opération d’aménage d’un navire à 

quoi fait partie, comme nous l’avons signalé précédemment des débours se rapportant à  
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une éventuelle escale d’un navire. Mais cela concerne uniquement les navires dont le 

déchargement et le chargement se font en rade comme le cas de Majunga.  

 

            L’opération de lamanage s’applique sur les navires de moins de 3,5 m de tirant d’eau 

et sur les navires pétroliers, et/ou les navires gazés.  

 

1er Cas : navires de moins de 3,5 m de tirant d’eau :  

 

           Les quais à Mahajanga ne permettant de recevoir que les navires de faible tirant d’eau, 

là où s’applique l’opération de lamanage qui est assurée par la SMOI. Ainsi, pour organiser le 

mouvement à quoi, les consignataires se réunissent aux bureaux du port tous les jours 

ouvrables à partir de 16 heures avec une demande au préalable d’accostage.  

         Normalement, les navires qui n’opèrent, n’obtiennent pas le 1ere position à quai.  

 

2emeCas : navires pétroliers :  

 

          Le lamanage s’effectue au poste de mouillage. A Mahajanga, la SMOI n’y intervient 

officiellement.  

             L’opération d’aménage du navire au poste nécessite des lamaneurs journaliers, afin 

d’assurer la mise à poste. Il faut noter l’importance d’une vedette pour les opérations 

d’amarrage en rade, ceci revient à dire qu’il faut prévoir le frais de lamanage.  

        4-2- Le transit :  

               4-2-1-Définition :  

            C’est une opération qui consiste à faire passer les marchandises d’un point à une autre. 

Le transit des marchandises est soumis au contrôle de service des douanes.  

    4-2-2- Catégorie de transit :  

 Le cabotage  

 L’export  

 L’import  

 

          a- Le cabotage :  

            C’est le transit des marchandises entre les différents ports ou aéroports de Madagascar  
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b-L’export :  

 

         C’est une action de vendre les marchandises à l’étranger, et/ou les expédient par bateau, 

ou par avion : c’est le transit export.  

c- L’import :  

 

        C’est une activité d’acheter des marchandises à l’étranger (l’entreprise Malgache 

demande à l’exportation étrangère de les acheminées vers Madagascar). C’est l’importation.  

 Pourtant, les marchandises doivent d’abord être entreposées en douane. On doit les enlevées 

du port et les livrés au destinataire finale. C’est le transit import. Les marchandises à l’import 

ou à l’export sont toujours contrôlées par les services de douane. Faire un transit de 

marchandise doit-être subordonné aux opérations de dédouanement (enlevés de la douane 

avec une déclaration officielle plus les droits et taxes).  

 

        4-2-3- Les services transitaires :  

 Les formalités douanières  

 Les formalités portuaires  

 Circuit en douane  

 

 

a- Les formalités douanières : 

Tableau 1 : Les formalités douanières 

Import Export 

- Taxation connaissement  
- Etablissement déclaration  
 - Validation en douane et montage  
- Dépôt déclaration et circuit en douane. 

- Etablissement déclaration  
 - Validation en douane et montage  
- Dépôt déclaration et circuit en douane. 

Source : AUXIMAD Mahajanga 

 

Commentaire :   

 

  Ce tableau nous montre les formalités douanières à suivre lors d’une opération import 

export. 
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b- Formalités portuaires :  

Tableau 2 : Les formalités portuaires 

Import Export 

- BAD + Caution  

- Taxation port  

- BL port  

- Paiement redevance APMF  

- Frais de désinfection  

 

- Empotage au port après visite en douane.  

- Etablissement BE + BL  

- Transmission BE Acconier   

- Paiement DSME  

- Bon à embarquer port 

Source : AUXIMAD Mahajanga 

 

 

Commentaire :  

 

 Pour toutes les opérations effectuées au port, il faut suivre les formalités portuaires, ce 

tableau nous précise les formalités portuaires à suivre.  

 

                     c- Circuit en douane :  

Tableau 3 : Circuit en douane 

Import Export 

- recevabilité 

 -inspecteur liquidateur 

 - passage scan 

 - visite physique     

  - liquidation      

 -transmission caisse/ paiement D & T 

 - présentation paiement PG 

 - délivrance bon à enlever  

- transmission BE chef de poste (Port)  

- Enlèvement  

 

- recevabilité 

- inspecteur liquidateur  

- passage scan  

- liquidation 

 - présentation paiement PG éventuel 

 - Délivrance bon à exporter  

 - transmission BE à CP (Port)  

  - embarquement 

Source : AUXIMAD Mahajanga 
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Commentaire :  

Les marchandises qui passent sur le territoire douanier Malgache doivent suivre des circuits 

en douane, et ce tableau nous montre ces circuits.  

                  4-2-4- Objectifs du service transitaire :  

            Le service transit a pour objectif de traiter d’une manière rapide les dossiers des 

clients tout en s’assurant de garder les marchandises dans l’état où elles ont été prises en 

charge.  

            De prendre les intérêts du client vis-à-vis de tous les intervenants (port, douane, …) 

tout en préservant également les intérêts de la société. 
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CHAPITRE II : LES RESSOURCES DE L’AUXIMAD 

 

             Comme une personne physique, la personne morale à aussi besoin de quoi survivre. 

C’est pourquoi on parle, dans ce deuxième chapitrez des ressources de la société. 

   

SECTION I : LES RESSOURCES DE L’AUXIMAD  

        1-1- Les droits payables à l’AUXIMAD :  

                 1-1-1- Droit de port :  

a- Cas où les navires sont à quai  

 

            Dans ce cas, le droit de port est calculé à partir de la longueur du navire. De même 

pour le droit de stationnement, il est non seulement déterminé à partir de la longueur du 

navire, mais aussi en fonction de nombre d’heurs de stationnement.  

 

                     b- Cas où les navires sont en rade  

             Lorsque le navire est en rade, surtout à Mahajanga là où les opérations s’y font, le 

droit de port n’est plus calculé à partir de la longueur du navire, comme nous venons de 

souligner, il sera plutôt calculé à partir du volume dont la formule est : longueur x largeurs x 

tirant d’eau de ce navire.  

 

            Il a été également décidé que les navires suivants sont totalement dispensés des droits 

de port, à savoir :  

 

 les navires de moins de 15 m3 de volume géométrique, à l’exception des navires de 

plaisance et assimilés ;  

 les navires qui appartiennent au service public, aux forces armées populaires ou au 

service civique Malgache ou ceux affrétés par un de ces services, à condition qu’ils ne 

soient pas utilisés par le commerce ;  

 les navires militaires étrangers ;  

 les navires de recherche scientifique ;  
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 les navires destinés à l’amélioration, l’entretien, la surveillance ou l’exploitation des 

ports Malgaches ; 

 

 les navires pour lesquels une décision d’exonération temporaire ou définitive a été 

conjointement prise par le ministre chargé des transports, et le ministre chargé du 

budget et de finance.  

 

           Toutefois, les navires bénéficiant d’une exonération sur les droits de port, et qui font 

appel au service de pilotage, et/ou lamanage acquittent les redevances correspondantes. Ceci 

nous amène à calculer le droit de port qui est déterminé à partir du volume du navire.  

Droit de port = Tarif droit de port  x  volume/100 m 3  x  cours  

Si telle est donc la méthode de calcul de doit de port, le droit de stationnement des navires qui 

seront l’objet du sous suivant ce calcul.  

            1-1-2- Droit de stationnement :  

         Comme nous l’avons précisé dans les lignes précédentes, les droit de stationnement est 

déterminé à partir du volume de navire et de nombre d’heures de stationnement, d’où :   

Droit de stationnement = Tarif droit de stationnement  x  volume m 3  x  HS  x  cours.  

Dont, H représente les nombres d’heures de stationnement en ECU.   
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CHAPITRE III : DEROULEMENT DU STAGE ET DIFFICULTES 

RENCONTREES  

 

 SECTION I : DEROULEMENT DU STAGE  

           Tout d’abord, notre stage s’est très bien déroulé, le chef de service nous a présenté tous 

les personnels de chaque service existant à l’AUXIMAD.  

          Ainsi, nous avons fait notre enquête et stage presque dans le service transitaire.  

 En plus, durant ce mois de stage, il n’y a eu que peu d’opération d’import- export.  

 Enfin, on peut dire que la période de notre stage est une période de consultation des dossiers 

existants dans la société.  

  

SECTION II : DIFFICULTES RENCONTREES  

              Il va sans dire que lors de la rédaction de ce mémoire, nous avons rencontré quelques 

difficultés, tels que :  

 l’indisponibilité des informations ;  

 le caractère confidentiel de certaines branches d’activités ;  

 pas assez de temps pour être en contact avec les clients.   

         Ces trois chapitres et ces sections nous amènent à mieux connaitre AUXIMAD qui est 

l’une des grandes sociétés de transit à Madagascar. 
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PARTIE II : CHOIX DU MARKETING MIX 

La partie est composée des trois chapitres, dont : 

Chapitre I : Généralité sur le marketing 

Chapitre II : Le marketing mix 

Chapitre III : L’analyse SWOT 
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CHAPITRE I : GENERALITE SUR LE MARKETING  

            Les généralités sur le marketing nous expliquent ce que c’est le marketing, et l’analyse 

de l’environnement.  

   

 SECTION I : LE MARKETING  

          1-1- Définition :  

         Le marketing est l’ensemble des actions permettant de détecter les besoins des 

consommateurs et adapter en conséquence de façon continue la production et la 

commercialisation.    

    

 SECTION II : ETUDE ET ANALYSE DE L’ENVIRONNEMENT    

                  2-1-  Définition de l’environnement :  

          L’environnement est l’ensemble des forces extérieures qui agissent au profit ou à 

l’encontre de l’entreprise.   

                      2-2-  Analyse de l’environnement générale de la société :  

 

a- Environnement politique :  

 

           L’analyse de l’état de stabilité ou d’instabilité politique est indispensable avant toute 

décision d’exportation ou d’implantation dans un pays étranger.  

                  b- Environnement économique :  

           L’évolution du pouvoir d’achat, la situation de crise, la croissance économique doit 

être prise en compte par l’entreprise afin de s’adapter à la réalité du marché et de ses diverses 

composantes.  

 

b- Environnement socio culturel :  

c-  

           La connaissance des us et coutumes, des croyances des individus composant la société 

est très utile pour l’entreprise qui envisage de créer de nouveaux produits ou de s’implanter 

dans un pays étranger. 
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                         d-Environnement technologique :  

          La modification du mode de travail, l’innovation (entraîne la modification de l’offre), 

en plus de l’exigence des consommateurs (modification de la demande).  

                         e- Environnement légal et règlementaire :  

          L’application des lois, décrets et règlements existants ou des projets de lois en cours 

conduit les entreprises à modifier les produits existants ou à les innover. (Exemple : 

augmentation croissante des taxes sur les produits pétroliers, mesure de protection de 

l’environnement). 
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CHAPITRE II : LE MARKETING MIX  

 

            Le marketing mix c’est l’étude des 4P, qui sont : le produit, le prix, la place, la 

promotion dans une société donnée.   

 

SECTION I : LE PRODUIT   

1-1- Définition :  

 

 Le produit est l’objet de chaque activité particulière de l’entreprise.  

              a-Pour l’entreprise :  

 

 Le produit est le bien physique ou le service que l’entreprise vend à ses clients.  

b- Pour les clients :  

 

Le produit est l’ensemble de satisfaction physique et psychologique.  

1-2- Comme nous avons évoqué précédemment nous présentons alors comme le 

transit.   

 

                    1-2-1- Définition :  

 

          C’est une opération qui consiste à faire passer les marchandises d’un point à un autre, 

elle est soumise au contrôle de service de douane.  

                    1-2-2- Catégories de transit :  

 Le transit a 3 types de catégorie :  

                  a- Le cabotage :  

C’est le transit des marchandises entre les différents ports de Madagascar ou aéroports.  

Opérations à l’intérieur du pays.  

                   b- L’export :  

C’est une action de vendre les marchandises à l’étranger et/ou les expéditions par bateau ou 

par avion.  

                   c- L’import :  
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L’entreprise Malgache demande à l’exportation étrangère des marchandises, et les acheminer 

vers Madagascar.  

Réception des marchandises venant de l’étranger à un port Malagasy.  

                           1-2-3- Les procédures à suivre pour une opération de transit :  

                         a- Import maritime :  

 Réception du client :  

          Le client est reçu par le chef de service transit (CST) ou par l’Adjoint qui lui donne des 

explications sur le déroulement de l’opération demandée, lui donne des conseils sur les 

formalités avant le dédouanement proprement dit.  

        Une cotation lui est alors offerte suivant les services qu’il demande.  

 Cotation :  

        Elle se fait suivant la demande du client, et suivant son désidérata ; le client peut 

demander une cotation depuis bord navire à rendu son magasin dépoté et arrimé ou à rendu à 

quai, ou à rendu bord camion au port. Elle doit donc prendre en considération le souhait du 

client.  

 La réception de l’OT :  

 

            Le client est d’accord sur la cotation, il remet au transitaire une OT. C’est un 

document qui lie le transitaire à son client. Toutes les instructions du client doivent être 

mentionnées dans l’OT ; le nom et adresse complète du donneur d’ordre, l’organisme à 

facturer, les documents remis.  

 

            Il existe au sein de l’AUXIMAD, des pré-imprimés d’OT, qui devront être révisés. 

Elle doit être dûment signée par le donneur d’ordre et cacheté pour les sociétés. Les 

documents joints à cet OT doivent être vérifiés avec précaution, les documents manquants à 

fournir doivent être inscrits sur l’OT dont le double sera remis au client.  

 

 L’ouverture du dossier :  

    Après dernière vérification, les documents reçus seront remis à la personne qui est chargé 

de l’ouverture de dossier.  

 

 ouverture de dossier physique : enregistrement sur le grand registre import.  

 ouverture de dossier sur ordinateur  

 établissement du FED 
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 le dossier est alors retourné au chef de service pour suivi de l’arrivée du bateau et 

des relances des éventuels documents manquants.  

 copie du connaissement est remis à la cellule Manutention pour reconnaissance des 

arrivées du bateau.  

 

 A l’arrivée du bateau :  

 aviser le client de l’arrivée du bateau, ré vérification des documents.  

 leur transmettre les demandes de provisions   

 une fois les provisions reçues, le mentionner sur le dossier et transmettre la 

copie auprès du service comptabilité pour suivi auprès des banques.  

 

 Facturation :  

             Tous les débours seront facturés à l’identique suivant la cotation offerte. Les débours 

doivent être justifiés par les pièces délivrées par les fournisseurs. La rémunération de la 

société AUXIMAD y est également facturée.  

 

           Pour les clients occasionnels, la facture est tout de suite soldée car provisionnée à 

100% ou livraison contre paiement, le dossier est clos.  

 Pour les clients de catégorie 1, les factures sont établies et transmises directement aux clients 

résidents. Les copies des factures sont remises au service comptabilité pour recouvrement.  

 

 Formalités portuaires :  

 reconnaissance de la marchandise : muni de la copie du connaissement, un agent de 

la cellule manutention se rend au port pour vérifier que le ou les conteneurs/ 

marchandises sont bien débarqués.  

 

 il vérifie l’état de la marchandise et le mentionne sur la copie du connaissement 

qu’il remet au chef de service pour éventuelle lettre de réserve à faire.  

 il s’occupe de la taxation portuaire :  

                     * présentation du connaissement original en vue d’obtenir le BAD, en même 

temps faire taxer un copie de BL.  

                     * présentation du BAD, auprès de la compagnie de manutention en vue d’obtenir 

le BLP après avoir payé les frais de débarquement. 
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                   * présentation d’une copie du connaissement auprès de l’APMF pour le règlement 

des redevances flux maritimes et des DSMI   

                * présentation d’une copie du connaissement au service des désinfections.  

 

 Formalités douanières :  

 en parallèle, le dossier complet est remis à la déclarante pour être déclarée 

avec les instructions particulières.  

 la déclaration, une fois établie et vérifiée, est validée auprès de l’UBDD de 

la douane.  

 après montage et signature au bureau, elle sera déposée enfin à la douane 

auprès de la recevabilité.  

 

 Au cas où des documents manquant, procéder la soumission mais s’assurer 

qu’il s’agit de document soumission, et s’assurer que le client est en mesure 

de produire l’original de ce document.  

 

 Circuit en douanes :  

 recevabilité : le contrôleur des douanes sur ce poste vérifie la déclaration 

qui y sont inscrits sont bien conformes aux documents qui y sont joints.  

 Ciblage : la déclaration passera par le bureau du receveur, puis du chef de 

visite pour ciblage et dispatch malgré le dispatch par l’ordinateur.  

 Vérification/ liquidation : la déclaration est alors transmise à son inspecteur 

liquidateur qui donne le bon pour passage au scanner (obligatoire) avant 

vérification et liquidation.  

 Passage scanné :  

 

            2 cas peuvent se présenter :  

 Le conteneur n’est pas suspect :  

 

         L’inspecteur peut liquider la déclaration suivant les documents présentés. Mais il peut 

également exiger l’ouverture du conteneur pour visite au cas où les documents présentés ne 

lui semblent pas clairs. 
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        Le contenu est suspect :  

        Le conteneur sera visité.  

 

 Liquidation :  

  L’inspecteur procède à la liquidation de la déclaration puis la transmet auprès de la caisse.  

 

 Délivrance APDT et BE :  

La caisse enregistre la déclaration et délivre l’APDT puis la déclaration est retournée auprès 

de l’inspecteur pour impression du BE après règlement des DLT éventuels.  

           Le BE est transmis au responsable de l’UBDD pour vérification du paiement de la 

prestation Gasynet. Au cas où celle-ci est payée, on transmet le BE auprès du chef de poste et 

l’on peut procéder aux formalités d’enlèvement de la marchandise.  

 

                      b- Export maritime :  

 Réception client  

 Cotation  

 Réception de l’OT  

 Ouverture du dossier  

 

 Avant l’arrivée du bateau (3 jours avant) :  

  aviser le client de l’arrivée du bateau,  

  relance des documents originaux  

 leur transmettre les demandes de provisions  

 Une fois les provisions reçues, le mentionner sur le dossier et transmettre copie 

auprès du service comptabilité pour suivi auprès banque.  

 Formalités portuaires :  

 établir une demande de conteneur vide auprès de la compagnie de navigation qui 

remet avec l’autorisation de sortie du conteneur vide, un jeu de connaissement vierge 

et un jeu de bon d’embarquement.  

 à remplir dès finition empotage et à transmettre à la compagnie maritime et 

compagnie de manutention. 
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 présenter copie connaissement auprès APMF pour taxation et paiement DSME.  

 Formalités douanières :  

 en parallèle, le dossier complet est remis à la déclarante pour être déclarée avec les 

instructions particulières.  

 la déclaration, une foi établie et vérifié, est validée auprès de l’UBDD de la douane.  

 Après montage et signature au bureau, elle sera déposée enfin à la douane auprès de 

la recevabilité.  

 Circuit en douanes :  

 

 Recevabilité :  

            Le contrôleur des douanes sur ce poste vérifie la déclaration, si tous les 

renseignements qui y sont inscrit sont bien conformes aux documents qui y sont joints.  

 

 Ciblage :  

             La déclaration passera par le bureau du receveur puis du chef de visite pour ciblage et 

dispatch malgré le dispatch par l’ordinateur.  

 

         Visite/empotage :  

           La déclaration est alors transmise à son inspecteur liquidateur. C’est à ce moment 

précis que la visite et empotage seront effectués en présence de l’inspecteur et du préposé de 

douane.  

 

Après empotage, le conteneur est soumis au passage scanner.  

 

 Passage scanné :  

          Si le conteneur est suspect, l’inspecteur procédé à la ré-vérification du conteneur.  

          En principe, ce cas- ci ne s’est pas encore produite à notre connaissance.  

           Pour les produits congelés, les empotages peuvent se faire à domicile, mais au cas où le 

conteneur est suspect, l’inspecteur procèdera à la visite bien que le conteneur soit déjà 

plombé. 
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Liquidation :  

            L’inspecteur procède à la liquidation de la déclaration puis transmet le bon à exporter 

auprès de l’UBDD.  

 

         Délivrance APDT et BE :  

         Le responsable de l’UBDD transmet le BE auprès du chef de poste au cas où le 

paiement de la prestation Gasynet a été effectué.  

 

         A l’arrivée du navire :  

 Suivi de l’embarquement effectif des conteneurs.  

 Récupération du connaissement :  

          Dès départ du navire, récupérer les connaissements auprès de la compagnie de 

navigation et aviser le client du l’embarquement et du départ du bateau.  

          Documents à rendre :  

 Pour les clients occasionnels, les documents export originaux ne leur sont remis que contre 

règlement de notre facture. Pour les clients à crédit, leur remettre les documents à rendre.  

 

          Facturation :  

 Tous les débours seront facturés à l’identique suivant la cotation offerte. Les débours doivent 

être justifiés par les pièces délivrées par les Fournisseurs.   

La rémunération d’AUXIMAD y est également facturée.  

 

                    1-1- Identification :  

                     1-1-1- La marque :  

                La marque est un signe distinctif qui permet à une  personne physique ou morale de 

distinguer ses produits ou services de ceux des tiers.  

 

                    a- Fonction de la marque pour l’entreprise :  

              - distinguer des différents produits ou services  

                  - signe de propriété, ou signe de distinction  

              - positionner le produit. 
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  b- Fonction de la marque pour les clients :  

               - identifier et repérer le produit  

               - garantir la qualité  

               - être un support d’image : image d’un consommateur qui consomme le produit.  

                   1-1-2- Image de marque :  

 

C’est l’ensemble de toutes les idées que les consommateurs ou les non consommateurs se font 

à propos d’un produit ou d’une marque.  

                   1-1-3- Conditionnement et emballage :  

a- Conditionnement :   

 

                  - Définition :  

 

Le conditionnement est l’enveloppe matérielle ou premier contenant d’un produit, il consiste 

une unité pour la vente en détail.  

 

                       -Rôle :  

 premier contenant  

 faciliter d’utilisation  

 support d’information  

 prise en main du produit  

b- Emballage :  

 

-Définition :  

L’emballage est le contenant permettant d’assurer dans les meilleures conditions de sécurité la 

conservation, le stockage, et le transport du produit.  

 

             -Rôle :      

 Protection contre le stockage, le transport  

 Outil de vente 
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SECTION II : LE PRIX   

              2-1- Définition :  

               Le prix est la quantité d’argent nécessaire pour évaluer la quantité définie du bien ou 

du service. 

 

             2-2- Les méthodes de détermination des prix :  

 Les pouvoirs peuvent intervenir dans la fixation du prix, afin de protéger les 

consommateurs et limiter l’inflation.  

 La concurrence : la politique du prix de l’entreprise sera différente selon 

structure du marché et sa position concurrentielle.  

 

                2-3- La commission :  

       C’est la somme qu’AUXIMAD demande à sa clientèle à titre de prix de la prestation de 

service qu’elle lui rend.  

 

Elle fixe cette commission en deux méthodes :  

 par la nature des marchandises ;  

 par la quantité à expédier.  

 

                        a- Par la nature des marchandises :  

 Elle n’est pas la même pour une voiture et pour les haricots.  

 

                        b-Par la quantité à expédier :  

       La commission des marchandises à expédier par sacs n’est pas la même à celle des 

marchandises à expédier par unité. (Exemple : prix des sacs de ciment et prix d’un 

réfrigérateur).   

 

SECTION III : LA COMMUNICATION   

               3-1- Définition :  

                La communication est un moyen utilisé par une société pour transmettre ou émettre 

des messages aux récepteurs. 

 

 



29 
 

           3-2- Objectifs :  

 Former et convaincre (faire connaître, acheter, attirer la clientèle de concurrent)  

 Convaincre pour fidéliser la clientèle, pour améliorer l’image de marque, et 

accroître la notoriété de la  marque du produit.  

           La société AUXIMAD agence Mahajanga ne fait pas de la publicité parce que ceci est 

une responsabilité du service marketing à Antananarivo. Elle fait une communication hors 

média.  

         Exemples : calendrier, mettre en grande lettre le nom de la société, porte clés.   

 

SECTION IV : LA DISTRIBUTION   

 

         4-1- Définition :  

          La distribution est l’ensemble des opérations qui permettent d’acheminer un produit du 

lieu de production jusqu’à la mise à la disposition du consommateur ou de l’utilisateur.  

          4-2- Circuit de distribution :  

            Les circuits sont les plus souvent classés selon leurs longueurs, qui se mesurent en 

fonction du nombre de transaction.  

 On distingue 3 types du circuit :  

 le circuit direct ou circuit ultra-court  

 le circuit court  

 le circuit long  

                          a- Le circuit direct ou circuit ultra- court :  

             C’est le circuit utilisé par une entreprise quand elle pratique la vente direct à la 

société.  

 

Exemple :  

Schéma 1 :  

Une seule transaction  

Producteur                       Consommateur   

 

 

 

                    b- Le circuit court : 



30 
 

        Il existe un seul intermédiaire entre producteur et consommateur, c’est le détaillant.  

Schéma 2 :  

Deux transactions  

Producteur                    Détaillant                  Consommateur  

                       c- Le circuit long  

             Il existe plusieurs intermédiaires qui peuvent intervenir entre le producteur et le 

consommateur.  

Schéma 3 :  

Trois transactions  

Producteur               Grossiste                  Détaillant                Consommateur  

 AUXIMAD utilise le circuit direct pour la réalisation de sa vente. 
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CHAPITRE III : ANALYSE SWOT  

              L’analyse SWOT d’une société permet de connaître les forces, les faiblesses, les 

opportunités, et les menaces qu’on rencontre au sein de cette société.   

SECTION I: ANALYSE SWOT  

                        1-1-Strenghts (forces) :  

             Elle possède :  

 une grande infrastructure immobilière qui abrite tous les services concernant le 

transit, la consignation et la comptabilité, un grand entrepôt, une grande surface 

d’exploitation avec un parking pour 2 à 4 camions et 6 à 10 véhicules de service.  

 des personnels compétents pour traiter ses opérations ;  

 une localisation au centre ville pour que les prospects n’ont pas de difficultés à la 

retrouver.  

                          1-2- Opportunities (opportunités) :  

 Elle a beaucoup de personnel pour exécuter ses tâches.  

 Elle possède des agences dans toutes les provinces de l’île.  

 Ses personnels sont polyvalents envers ses fonctions.  

                             1-3- Weaknesses (faiblesses) :  

 Insuffisance des matériels informatiques.  

- Manque de matériel de transport comme une vedette pour réaliser une tâche 

dans le cas où le bateau ne pourrait pas accoster au bord du port.  

                              1-4- Threats (menaces) :  

 l’instabilité politique engendre des conséquences néfastes au niveau de tous les 

organismes portuaires et commerciaux ;  

 le bord du port est couvert de sable qui risque d’être déborder le port ;  

 la crise monétaire internationale affaiblit l’opération d’importation et 

d’exportation ;  

 l’augmentation des nombres des concurrents.  

 Le fait de bien analyser les 4P du mix et de bien les choisir permet à l’entreprise d’entrer 

dans le monde du succès. 
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SUGGESTIONS 

   

Sur le problème rencontré au sein de l’entreprise, on doit proposer des solutions :   

 

 

                    a- Sur le plan matériel :  

                • Il faut augmenter les nombres de matérielle utilisées dans la société.  

                  Deux ou trois personnes par une machine, pour que les tâches ne tarde pas et que 

les clients soient satisfait.  

                 • Achat de vedette pour ne pas dépenser d’un frais de location.     

 

 

                     b- Sur le plan portuaire :  

                 • Désensablement du bord du port, pour que les navires à haute tirant puissent 

accoster dans les ports.   

 

 

                    c- Sur le plan concurrentiel :  

                  • Renforcement de la qualité de service offert, pour satisfaire et fidéliser la 

clientèle.  

                  • Suivre la nouvelle technologie pour que le traitement des opérations soit rapide, 

et pour être à temps.   

 

 

            Pour éviter ou réduire les problèmes cités auparavant, et pour une meilleure efficacité 

dans le travail, nous proposons :  

 

     Un recyclage permanant du personnel et des cadres afin de les initier à la nouvelle 

technologie ;  

    • Chaque responsable doit avoir un bureau convenable et plus spacieux.  

    • Une meilleure planification des tâches de la manutention, la mise en place de façon à bien 

gérer à la fois leur nombre de travail. 
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CONCLUSION   

 

             Durant la période de stage, la constatation la synergie entre des différents services est 

bien connue.   

 

 

              Si l’un de ces services est manquant, AUXIMAD risque d’insatisfaction de sa 

clientèle, et cela peut même aller jusqu’à la perte.   

 

 

              Elle a connu un très grand succès  sur le marché du transit à cause d’une étude 

profonde : la politique des 4P ou marketing mix.   

 

 

             Les suggestions apportées dans cette analyse ne sont pas une solution universelle, 

mais peuvent constituer une référence destinée à apporté une amélioration dans l’organisation 

et le fonctionnement de l’entreprise.  

 

 

             De ce fait, elle devra toujours tenir compte de sa grande valeur devant ses concurrents 

et ses clients.   

 

 

              AUXIMAD est une grande société de transit à Madagascar, il se situe au bord de la 

route et pas loin de la douane, une des raisons de son succès lui permettant de conserver sa 

place sur le marché. 

http://www.rapport-gratuit.com/
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