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INTRODUCTION

Dans le contexte actuel tendant vers la libéradiseet la privatisation de I'économie, il
s’avere nécessaire, voire indispensable de créecaliles économiques structurées ; organisées

et aptes a produire des biens et services pouréuplappement économique efficace. Ces

cellules, quelles qu’en soient leurs formes, sémotmées : entreprise

Une entreprise est une unité économiguaissant des moyens matériels, financiers et
humains ; organisés et hiérarchisés dans le bptatiiire des bien ou des services en vue de
leur vente pour du profit. Elle assure plusieursctmns en tant qu’instrument de développement
économique : satisfaction des besoins des consaursatréation de la valeur ajoutée, création
d’emploi et distribution des revenus.

Pour assurer ses activités, réalises abjectifs et remplir ses fonctions, elle doierus
d’'un bon management (gestion). La gestion estis® ®n ceuvre des ressources de I'entreprise
en vue d’atteindre les objectifs préalablementdid@ns le cadre d’une politique déterminée.

Pour que cette gestion soit saine et efficace deliesuivre certaine techniques.

Tous les efforts de produire dans desditions optimales peuvent facilement étre
annihilés par une mauvaise organisation et la m&ere des moyens inadéquats pour la
fonction commerciale. L’entreprise devrait étreeapptagir a tout moment, face aux changements
favorables ou non de son environnement et a feuwoence pour accroitre et garder sa
clientéle. Pour atteindre ces objectifs, la fontttmmmerciale constitue un des moyens pouvant
assurer le suivi et le développement des vesttele la clientéle face a la concurrence. Elle
doit étre périodiqguement révisée pour prendre enpte les évolutions de sa situation, tant au

niveau de consommateurs que de I'environnement.

La JIRAMA est une société d’état a cegee commercial et industriel. Elle se confronte
actuellement a des sérieux problemes financiethntques et de gestion. Cela a amené I'Etat a
chercher la solution la plus adéquate. La premigratégie prévue par I'Etat est la
restructuration financiére dont le principal estréuction des volumes des arriérés et des
impayés ainsi que la satisfaction des demandestgliea fonction commerciale a pour autant le
réle principal de régler les impayés de tous legrrfizsseurs de la JIRAMA et la fonction

technique doit exécuter les travaux qui ne sonepasre executés.

! Gestion commerciale: Christian Alphonse p.1



La compréhension de la situation commerciale dBRAMA s’'impose pour prendre les

mesures qui sont indispensables.

C’est la raison pour laguelle nous avons choisifalee I « ANALYSE DE LA
GESTION COMMERCIALE : Cas de la JIRAMA de Toliara ».

Cette étude nécessite la connaissance des géerdditla JIRAMA de Toliara et la

maitrise de la théorie de la gestion des stocks®wentes.

Pour conduire cette analyse, il s’avére nécesdaingoser la problématique suivante : La

JIRAMA remplit- elle ses obligations de vendeur pfidéliser ses clients ?
L’objectif global de I'étude est le bon fonctionnent de la gestion de la JIRAMA.
L’objectif spécifique est d’améliorer la gestionld€onction commerciale.

Pour atteindre ces obijectifs, il convient de pgdesieurs séries d’hypothese de travail et

de les mettre a I'épreuve, a savoir :
« Lafonction commerciale est bien organisée ;
% La gestion d’approvisionnement est efficace ;
% La JIRAMA a une capacité d’autofinancement suffisan
% La JIRAMA satisfait sa clientele.
Cette étude est menée selon trois parties prirespal

% La premiére partie intitulée: « Généralités sar JIRAMA », comprend la

présentation générale, la structure générale diRRIBMA et le rappel théorique ;

% La deuxieme partie : « Description de la situatamtuelle », traite de l'analyse de
I'existant, de la procédure des ventes et de Ramgatles achats et des stocks ;

% La troisieme et derniere partie « Diagnostics gigestions », procede au diagnostic
de la fonction commerciale et tire des suggestainsettra en exergue des résultats

attendus.

Par ailleurs, cette étude a été limitée par lesfactemps et la manque d’argent.



METHODOLOGIE

I- Méthodologie de recherche de l'information

Nous avons envoyé notre demande dagestaupres de la seCiéte " JIRAMA qui
comporte : notre curriculum vitae, notre lettrenttoduction livrée par le'Doyen de la faculté
DEGS, lettre de motivation et celle de la demandeatdrisation. Une semaine aprées le dépbt
des dossiers, le Directeur inter-régional a répdadarablement a notrexdemande.

Notre stage a été effectué au seidadsociété JIRAMA, plus, précisément dans le

service commercial.

La pratique de stage au sein de la société noosi@dunesouvelle connaissance sur les
autres branches de service, un enrichissementxgési@€nces, et des compétences au niveau de

la commercialisation.
1- Consultation des documents

A la recherche des données concernant notre thaowes avons consulté tous les
documents internes dans la société en trouvanhistoriqgue, son organigramme, ses activités,
mission de chaque poste et surtout,les decumemnitgogcernent sa gestion commerciale. Cette
consultation n’a pas suffie pour nous, alerSspammpléter cette recherche, nous avons fait des
enquéte envers les chefs de services ainsi quageess. De plus, nous avons fait des recherches

par ailleurs sur des ouvrages et sur le site wdh deciéte.
2- Problémes rencontres

A la réalisation/de ce stage, nous avons rencahése problemes que nous allons

représenter ci- aprest

< Primo, la relation avec notre encadreur profesgbnih est occupé de temps en
temps avee, son travail, donc il n'y a pas beaucdaptemps libre pour nous

encadrers;

Secundo, la distance se trouve entre Antananatiimleara nous avons compliqué

R/
<

la“eommunication avec notre encadreur pédagogigueelle s’est limitée par

téléphone ;



« Ensuite, l'insuffisance des connaissances conceteanprocessus de travail et le
manque d’informations, nous avons rendu la diffeulle faire face a face aux
clients ;

< Et enfin, l'insuffisance des matériels informaggudans ce service pour accomplir
notre tache.

lI- Méthodologie de la réalisation du stage

1- Déroulement de stage

Nous avons effectué notre stage au skinla société JIRAMA dans le service

commercial.

Le stage a été commencé le 02 Mai et ne se tergqueele 02 Aout 2009, du lundi
jusqu’au samedi matin. Les heures de travail dent07 heures a 12 heures pour la matinée et

de 14 heures 30 minute a 18 heures pour le soir.

Comme nous sommes stagiaire, nous faisons partipedsonnel de la société plus
précisément dans notre domaine et nous dévonsedewregles et les disciplines ainsi que des

cultures de la société.



2 - Chronogramme de stage

Tableau rf 1 : chronogramme de réalisation de stage

Périodes

considérées

Démarches

ANS

Premiére semain » Entretiens avec le chef de service commercial
» Présentation a tous les chefs de services du eépamt
de la commercialisation
Deuxiéme » Entretien avec le chef de groupe vente
semaine » Présentation a tous les responsables concernéslal
vente
» Entretien avec le groupe d’accuell
Troisieme » Continuation de I'entretien avec le groupe d’ackcuei
semaine » Rédaction provisoire
Quatrieme » Achevement de I'entretien avec le groupe d’accueil
semaine » Continuation de la rédaction provisoire
Deuxiéme mois » Entretien avec le responsable facture
» Entretien avec I'agent de la facture
» Entretien avec le responsable et 'agent de reeooent
» Rédaction provisoire
Troisieme mois » Entretien avec l'interface du service commercial
» Visite de tous les centres concernés dans la gociét
» Enquéte sur terrain
» Réintégration des données

Source : Recherche personnelle



3- Les taches confiées

Le jour méme de notre arrivée, le chef de sercimemmercial nous a formé sur la
connaissance en informatique en observant lesipanx menus utilisés par ce service. Il nous a

confié les taches suivantes durant notre stage :

« Au groupe d’accueil : réception des clients, saggs demandes des travaux, des
dépannages et consultation des factures, enregettedes demandes clients dans un
cahier de transmission et enfin intermédiaire divise commercial aux services
techniques ;

% Au recouvrement : consultation des impayés deswadm) aide des agents de
recouvrement a la réalisation de planning de tistion des factures.

4 - Acquis de stage

Le premier atout qui nous a permis mm effectuer notre stage, c’est grace a l'accueil
chaleureux du personnels dans tous les servicess avons pus intégrer dans le domaine du
travail. La bonne volonté et la disponibilité deachin malgré ses métiers, nous avons rendu
service en donnant plus d’informations possiblesabtes, en plus ces disponibilités m’amenent

a savoir le processus de travail dans le domaineeroé.

La bonne ambiance entre le personnel a rendiefaent notre intégration au sein de la

sociéte.
Une telle intégration est un appui pour une maieéalisation du stage.

L’environnement saint dans I'enceinte de la JIRAKI$t aussi un atout non négligeable,

c’est ce gue nous avons ressenti durant notrerségms cette entreprise



PARTIE | :

GENERALITE SUR LA JIRAMA

Cette partie va présenter dans un premier chdpitddRAMA, dans un second sa
structure générale. En troisieme chapitre seraetapda théorie sur les ventes et

I'approvisionnement.



CHAPITRE | - PRESENTATION GENERALE DE LA JIRAMA

Ce chapitre nous permet de connaitre davantag&®#fMA dans son ensemble et nous
donnera I'idée de son éventuel avenir en faisaptwision rétrospective de sa vie et confronté

par la suite de celle-ci. Ce chapitre nous explspgénéralité et sa caractéristique.
Section 1 - Généralités

L’entreprise se distingue, d’une part, par leual@ation donc par le lieu ou se trouve sa
source dans sa capacité technique. D’autres pamrésentation juridique. Connaitrecette
présentation la importe a la fois a ses propriésaisurtout a tous qui ont en relation avec elle et

enfin quelques aspects historiques des événemeaata JIRAMA subisse.
1.1 - Localisation

La JIRAMA est une Société Anonyme qui a son siggeial dans le capital de
Madagascar au Rue Rainandriamampandry Ambohijatetemt une société d’Etat, elle a ses
ramifications dans toutes les provinces ou elledassée en Direction Interrégionale, & savoir:
ANTSIRANANA, MAHAJANGA, ANTSIRABE, FIANARANTSOA, TOAMASINA,
TOLIARA et les centres autonomes d’ANTANANARIVO.

Ces DIR sont aussi divisées en sous groupemesaicegur. Spécialement pour notre cas,
nous allons étudier le fonctionnement de la DIRT@.IARA qui se trouve a 1000 kilometres
de la capitale sous une condition climatique tralgid’altitude, la DIR de TOLIARA est divisée
en un seul sous groupement et a neuf (09) sectplursattachent directement a la DIR. Le
bureau de la JIRAMA Toliara est situé a Betaniatregrtandis que le centre thermique de la

production d’électricité se trouve a Andranomeneedle de I'eau se trouve a Miary.

1.2 - Identité de I'Entreprise

La société JIRAMA dont la signification éclaté¢ és0 sy RAno MAlagasy a comme
forme juridiqgue de société d’Etat. Elle est réga pordonnance n°75-024 du 17 octobre 1975
fixant le statut juridique de ladite Société qui@stenue entierement par I'Etat malagasy, tout en
étant régie par le droit commun des sociétés anesy{8A). Le Capital Social initial de la
JIRAMA était fixé a 200.000.000 Ariary, selon I'ete 6 de 'ordonnance n°75-024.11 fut porté a
10.753.610.000 Ariary suivant le décret n°88-128 &R mars 1988, puis a environ



17.530.000.000 Ariary suivant le décret n°2000-48B2 07 juillet 2000. Jusqu’a présent ce

dernier n'a subi aucune augmentation depuis céttkadhtion.
Numéro Statistique : 40100111 1957 01 005

Registre de commerce : 2004 B 00 553

Numeéro d’ldentification Fiscale (NIF) : 105 003 11

CCP : 21441 Antananarivo

Logo :
Siége social : 149, Rue Rainandriamampandry
1.3 - Historique

Depuis des décennies, la Société qui s’occupeeda ket de I'électricité a Madagascar

n'a pas cessé d'évoluer.

La disposition d’électricité du peuple Malgaché msrrquée par I'époque coloniale. En
1898, deux ans aprés l'arrivée des colonisateuk$éadagascar, sous l'initiative du Général

Gallieni 'EEM ou 'Eau et Electricité a Madagaseaété cree.

En 1953, une société privée réservée aux Fraeghisée, c’est la SEM ou Société des
Energies de Madagascar. Son activité réside darsedeeur de I'eau, de [I'électricité, des
mines,...mais elle ne se focalisait qu'au niveau @esnmunes, donc limitée. Ce qui fait
gu'avant 1974, sous forme de concession, troistésntse partageaient principalement la
production et la distribution d’eau et d’électricgur une base essentiellement géographique. Ce
sont la Société Eau et Electricité de MadagaseaiSdciété d’Energie de Madagascar et la

Gérance Nationale de I'Eau ou GNE.

A partir de 1974, le Gouvernement malgache a miglace une structure capable de
procéder a la réunification des entreprises exissamour une prise en main des secteurs de I'eau
et de I'électricité afin de concrétiser sa volodéedéveloppement national dans ces secteurs. Par
cela, la création de la Société Malgache de I'Eaded Electricité (SMEE) était indispensable
pour la suppression de 'EEM. Puis ils ont crééSteiété d’intérét National de I'Eau et de
I'Electricité (SINEE) afin de se dispenser du SEM,la GNE et du SMEE. Ce dernier est voué a

-8-



I'‘échec car le Conseil d’Administration de la SINHE&vait se substituer au Conseil de la SMEE,
de la SEM et de la GNE. Ceci explique le maintiercds diverses entités qui sont devenues les

uniques organes de décisions dans le secteuraledtade I'électricité de 1974 a1975.

En 1975, pour atteindre ses objectifs, 'Etat @cla Société Jlro sy RAno MAlagasy

(JIRAMA).Sa conception a été faite en deux temps :

« le 17 octobre 1975, I'Etat lui attribua les objéctixés antérieurement a la SINEE
qui était mort née. Celle ci est d’assurer la gt@tsilité du service public de I'eau et

de I'électricité ;

< le 29 juin 1977, la fusion et le transfert des asqle la SMEE, de la SEM et de la

GNE étaient nécessaires pour donner vie a la JIRAMA

Jusqu’a présent elle conserve le monopole dugoahst de la distribution de I'eau et de
I'électricité et est appelée a rester le relaisI'#tat malgache dans la mise en place des

infrastructures.
Section 2 - Caractéristique de la Société JIRAMA

Une entreprise est une unité économique animée phaieurs compétences qui
travaillent ensemble avec synergie. Elle s’existesde but de tirer le profit. Pour maximiser son

profit, la JIRAMA a ses missions, ses activitésex objectifs.
2.1 - Mission
2.1.1 - Mission principale de la JIRAMA

La mission de la JIRAMA consiste généralement &fsdte les besoins en électricité et
en eau potable de la population et des Entrepkkdgaches, conformément a la politique de
lutte contre la pauvreté et du développement ragielda nation .Ces besoins montrent sous

différents aspects selon la catégorie de la papulat
2.1.2 - Mission du service Commercial

% ce service assure la liaison permanente avecdatele, a savoir :
v les informations pour les clients ;
v" I'exécution des suivis des travaux jusqu’a la s&ion ;

v la gestion de réclamation ;



v' la meilleure satisfaction de toute prestation deséarpar les clients.

% |l effectue toutes les opérations de facturatioavf@iux, consommation, et autres
prestations) de la JIRAMA ;

« Il assure le recouvrement de toutes les facturds dRAMA.
2.2 - Activités

Pour la réalisation efficace des objectifs, la JM@Aengage plusieurs activités en partant
l'usine de production jusqu’a la mise en utilitésgoduits.

Elles se résument en trois grandes distinctisee@ées, a savoir :

v La production et le transport de I'électricité ;
v La production et le transport d’eau ;

v Vente d’eau et d’électricité.

2.2.1 - Production et transport d’électricité

La production d’électricité est assurée par legiserde production d’électricité (SPE). Ce

centre est douté d’'un centre de production theren@umposée par treize groupes.

Ces groupes qui se trouvent a Andranomena consotrifiefh a 18000 litres de gasoils
et de 200 litres d’huile moteur par jour. Le couréiectrique 20 KV produit est donc transformé
en 5500 V par un transformateur éleveur de tengioar étre transporté par trois cables
meétalliques nus de type Almélec de haute tensios hesous-station a Betania Centre Toliara
afin d’étre transformé a 5000 V par un transformatgbaisseur correspond a la tension 220 V
pour étre distribué aux abonnés de la JIRAMA.

2.2.2 - La production et transport d’eau

La DIR de Toliara dispose deux stations de pompalge premier a Miary est composé
par quatre forages, mais deux seulement qui fomagiot actuellement et qui exploitent jusqu’a
9936 n par jour (ou 414 fh/h). Le second & Andranomena est composé par fdeages qui
produisent jusqu'a 2880 hpar jour (ou 120fh/h). L'eau exploitée doit étre traitée avec une
adduction des produits chimiques (hypochloriteeb@tectrolyse) avant d'étre transporté dans le
réservoir principal a Miary pour avoir une pressiors de son transport. Ensuite, I'eau est

transportée vers la ville de Toliara par une cotedprincipale et dirigée directement dans le
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deuxieme réservoir qui se trouve dans la ville afer mieux garder la pression. Et l'autre
Andranomena est distribué directement aux usagmms passer dans le réservoir. A cette
activité, la JIRAMA utilise le GEPI pour assuresiploitation

2.2.3 - Vente d’eau et d’électricité

En ce qui concerne la vente, c’est le service ceraial qui en occupe. En général, la
vente de la JIRAMA est a crédit. Les clients dotvemnsommer les produits de la JIRAMA et
apres trente jours de plus, ils s’effectuent lepant. La vente de la JIRAMA se fait par deux
tranches bien distincts ni I'eau, ni I'électricitte prix unitaire de la deuxieme tranche est
strictement supérieur a celui de la premiére. Vi@i¢ableau qui montre le prix de vente unitaire
de I'électricité et de I'eau depuis 'année 2008qgwa maintenant que nous allons voir dans
'annexe n°1.

2.3 - Objectifs de la JIRAMA

Par définition, I'objectif est un résultat attende 'accomplissement d’'une activité ou
d’'un groupe d'activité dans un délai bien défifBe résultat doit étre concret, mesurable et
contrblable dans une période bien déterminée. BANIA existe deux grands objectifs qui
sont : I'objectif global et I'objectif spécifique

2.3.1- Objectif global

En général, I'objectif global est qualitatif. kteencore les grandes intentions qui y sont
mentionnés, voici les objectifs globaux de la JIRANoliara :

R/

% L’adduction de I'eau et d’éclairage publiqgue dam#és les régions de Madagascar ;
% Le développement le plus rapide possible et & meind(t de I'eau et d’électricité
afin de satisfaire les besoins actuels et futursedeclients ;

X La qualification des travailleurs, et stabilit@aiploi.

Ces objectifs globaux déclenchent I'objectif spécié.

-11-



2.3.2 - Objectifs spécifique :

Par rapport a l'objectif global, I'objectif spédfie est un sous objectif. Il exprime la
volonté de la premiere responsabilité de « mettreosivre les activités nécessaires » par la
réalisation des objectifs globaux. La JIRAMA a dégectifs spécifiques que nous allons voir ci-

apres :

% Augmentation des chiffres d’affaires ;
Pour augmenter les chiffres d’affaires, il faut :

v augmenter la production ;

v’ assurer la qualité des produits fabriqués, ellpesigoit par le rapport :
» alaréclamation des clients ;
= au pourcentage de déclaration ;
» ades références aux normes externes et internes.

v’ assurer la flexibilité qui est la capacité de r@actapide a I'amélioration d’'activité
et a lintroduction des nouvelles stratégies. Hikeut s’apprécier par le temps
nécessaire pour passer d’'une étape a une autre ;

v’ assurer leur respect et la réduction de délaadkeinande. Le délai peut s’apprécier
par :

»= |a mesure du temps nécessaire pour traiter unerdinte travaux ;
= |e pourcentage de rupture de stocks ;
= e ratio des demandes non exécutées dans le detadéfini ;
= le pourcentage de panne.
v réduire les volumes des arriérés et des impayés
« diminution des codts : c’est le seul moyen poumB#ioration de marge quand on ne
peut pas augmenter le prix de vente ;

< renforcer les infrastructures.
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PARTIE |l :

DESCRIPTION DE LA SITUATION
ACTUELLE

La deuxieme partie décrit la situation présentdad®nction commerciale de la
JIRAMA. Pour cela, le chapitre IV analyse [I'existale chapitre V expose la

procédure des ventes et enfin, le chapitre VI étlgh achats et les stocks.



CHAPITRE Il - STRUCTURE GENERALE DE LA JIRAMA

L’entreprise est une cellule de travail qui a sacitre. Cette structure nous montre la
base du fondement de la JIRAMA a savoir: la stm&cttechnique ; et l'organisation

fonctionnelle.
Section 1- Structure technique

Comme son nom lindique, la structure techniquaisnprésente tout les systemes

d’exploitations de son activité conformément atustde la JIRAMA.
1.1 — Concernant I'énergie électrique
1.1.1 - Cycle de production
Nous allons voir ce cycle dans I'annexe n°2.
1.1.2 - Moyen de distribution

Le service distribution électrique s’occupe dediveaison du courant €lectrique vers les
usagers. Les réseaux de distributions électrigoesagriens et composés par 35 kilométres de
ligne et de 300 poteaux en dur et 320 poteaux &n bes poteaux en dur sont fabriqués par les
services Génie Civile de la DIR de Toliara, tanglie ceux de poteaux bois sont achetés aux

fournisseurs. Le moyen de distribution se faitlpardifférentes tournées suivantes :
Tournée 21 : Mahavatse et Tsimenatse

23 : Sans Fil, Ecole Normal et Ankéa

25 : Ampasikibo et Cité SIM

27 : Cité SISAL et Betania Scama

29: Tsenengea et Amborogony

31: Betania Tanambao, Betania CeBe¢singilo, et Maninday

33: Andaboly, Anketa, Mitsinjo, Belboka, Befanamy et Miary

35: Besakoa, Ambohitsabo, et Antar@nana

37: Bazary Be et Toliara Centre
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39: Tsianaloka, Morafeno et Tanambao
1.2 - Concernant I'eau potable
1.2.1 - Cycle de production
Ce cycle s’est présenté dans I'annexe n°3.
1.2.2 - Moyen de distribution

Les réseaux de distribution d’eau étant soutegrairmesure 100 200 kilometres de long
a compter de la sortie du réservoir principal aryljgsqu’a la rentrée du compteur d’eau des

usagers.
1.2.3 - Analyse physico-chimique et bactériologique

Pour savoir I'évolution de la propreté de 'EauTddiara, il envoie des échantillons a la
JIRAMA Antananarivo. Mensuellement, analyse physibonique au labo Mandroseza.
Trimestriellement, analyse bactériologue a I'lPMaralyse se fait en trois étapes. D’abord, au

niveau de la source ; ensuite apres le traitentarifen au niveau de la pompe d’'un usager

Section 2 - Organisation de la JIRAMA

Certaines mesures ont été prises, destinées aisawdrévolution de l'organisation: la

formation, les horaires du travail, la stabilit@mhploi et la production
2.1 — Présentation de I'organigramme

L’organigramme est une représentation schématiuee structure ou les compétences
sont regroupées selon les fonctions existantes wamEntreprise, et selon leurs qualifications.

Les gualifications sont réalisées par les liaiduagarchiques verticale et horizontale.
2.1.1- Organigramme Général

Cet organigramme que nous allons voir dans l'anne$& représente le

différent service dans la société.
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2.1.2- Fonction de chaque service :

% SRH (Service des Ressources Humaines) :
Il s’occupe de la gestion du personnel :

v la surveillance ;
v le paiement de salaire et autres avantages ;
v formation et perfectionnement ;
v recrutement, communication et discipline.
% CMS
Il assure le soin de la santé du personnel ets|éamilles avec une visite
temporaire ou périodique
% SCOMM
Il assure la vente de tous les produits de la JIRAGil s’occupe de :
v’ la réception des nouveaux clients ;
v la facturation et 'encaissement des facturessefrés d’intervention ;

v' la communication avec les clients.

% SAF
Il est chargé de faire tous les documents admatifst ainsi que le paiement des
fournisseurs au comptant. Comme il s’agit de fieanky a une entrée et sortie du fonds. Il
assure la comptabilité de toute la transactioncaffe par la DIR, la gestion de ses trésoreries
(encaissement et décaissement), de méme, il \eeilke régularisation des situations fiscales,

administratives et juridiques de la DIR Toliara.

% SEXO
Ce service exploite I'eau et assure son traiteraenitilisant des produits chimiques
(Hypochlorites et sel électrolyse) pour tuer lescroties surtout pour qu’il devienne
« POTABLE ». En plus, il le distribue a ses abonriédait I'implantation des réseaux de
canalisation de la station de pompage jusqu’au teunpll s’occupe de I'établissement de devis

eau et I'exécution des travaux des nouveaux clients

% SEXDE

C’est le responsable de la distribution d’éled&iaux abonnées. Il s’'occupe de :

v T'entretien et réparation des défaillances techesqu
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v'  établissement de devis et I'exécution des travaimstdllation électrique du nouvel
client.
% SPE Ce service est le responsable de la productioledliéité, la mise en
marché et en arrét des moteurs électriques lorpgue la province de Toliara,
'énergie électrique provient des centres thermsqugu’utilise des groupes
électrogénes. |1l s’occupe aussi de l'entretien @t nhaintenance des soupes
électrogénes. Il régle la puissance suivant lesibgsles clients.
« ULC (Unité Labo Compteur)
Il s‘occupe de tous ce qui concerne le comptéuaitl le pose et dépose des compteurs
suivant les circonstances entre les clients eiRANIA ; il assure la vérification et la réparation
des compteurs.

% AGC
Il est le responsable de la fabrication de powabéton et le traitement des poteaux en

bois. Il est aussi le responsable de I'engageneid destion des affaires.

% POOL AUTO
Ce service est le responsable des problemes utert@bile, I'entretien et la préparation

des véhicules de transport, des matériels nécessgite personnel de la JIRAMA.

% SSI
Ce service assure essentiellement des traitemefaismiatiques des données, des
diverses applications des gestions existantes ajnsi de la maintenance des matériels
informatiques de la DIR. Il assure les échangedide®rs entre Toliara et Antananarivo.
% STAFF
C’est un centre d’accueil de la direction. Il asslértraitement de certaines affaires générales. Il
est aussi le responsable de la réception et ceritri@drne du courrier.
% S APPRO
Ce service assure la satisfaction des besoins &rigls, équipements en matériel,
en fourniture et en piece de recharge de tousleicss liés a la direction. Il est le responsable
v" du réapprovisionnement des besoins spécifiques ;
v"de la gestion de stocks des articles d’utilisabommune.

Tout cela est réalisé dans le souci de minimisecdg€its et accélérer la rotation des stocks
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SCG
pour mission de veiller au respect des redkegestion et au calendrier d’exécution

budgétaire ainsi qu’au suivi et contrdle d’exécutio

Il est chargé de :

v

K/
£ %4

d’aider a la détermination et a la maitrise degdiff a préciser les contraintes et a

définir les indicateurs qui valident les objecgtdes contraintes ;

organiser avec les responsables des DIR et latidinedes contrGles de la gestion,
la planification des travaux sur I'établissemeiaindlyse et I'approbation du budget

annuel ;

participer a la conception des tableaux de botdu&mise au point et au controle

de cohérence des tableaux de bord ;
d’établir les rapports relatifs aux activités ;
consolider et analyser les budgets de programmnles ptans d’action ;

garder en mémoire la localisation des documentscesu(DA, BC, demande

clients, etc.).
2.2- Organigramme du Service Commercial et leur atibution

2.2.1- Organigramme
Nous allons voir cet organigramme dans I'annexe n°5
2.2.2- Attribution de chaque poste

CSCOMM

Conformément a la politique commerciale et a lacédure définie par la direction

commerciale, il assure la gestion clientele danslitaction interrégionale de Toliara et les

secteurs attachés, a savoir :

v
v

le développement de vente et accroissement du modddoonneés ;

la veillée au respect de I'application des clawkesontrat d’abonnement électricité
et/oueau;

la maximisation de taux de recouvrement ;

I'information publique :
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= sur les interruptions des fournitures d’électri@té ou eau par les travaux
d’entretien ou panne technique
= coordonner tous les travaux de redressement desadies comme le
fichier client, et la relance
« CDV de vente et accueil
Il assure la mise en jour des tableaux de bosdinidicateurs de performances du service

en vue d’'une analyse et de pression.
Il veille a la coordination des activités, a savoi

la proposition de planning de présentation, deacdaet d’encaissement ;
la proposition de planning de relevé ;

le redressement des anomalies de quittancement Top

SN NEE NN

la coordination des activités des groupes et deswes de contrdles et le suivi :
= de section recouvrement client particulier, clipat Domiciliation Bancaire ;
= de section recouvrement Administration (ADM), ctieegroupé ;
= section PEC et facturation.
s  CDV recouvrement

Le chef de division a pour role de fixer les ohijsc

v d’atteindre un taux de recouvrement de 80 % ;
v d’atteindre un taux d’anomalie sur relance de 5% .
Il propose le planning de distribution, le plannidg recouvrement (date d’établissement LR,

date d’envoie coupure), il signe le document cornfead.R et le bulletin de coupure.

«  Chef de groupe et chef de section d’accueil
lIs font la coordination et I'animation des opéas. lls font le contrdle et le suivi de

document, ils établissent les tableaux de borchdegités.

%  Chef des groupes et chef de section recouvrement
lls établissent le planning de distribution eniifétee avec le chef de section contréle. lls

préparent les LR et les bulletins de coupure & fsigner par le chef de division ;

« Autres agents dans la vente et accueil

lIs veillent a la réalisation des opérations ebktaement des rapports y afférents.
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« Agent de relance
Il fait le délissage et fusion de factures a préseaux clients en mentionnant la date
de présentation sur la facture par lintermédialee timbre date. Il transmet le

bulletin de coupure et le bulletin de dépose avisetabo compteur.

K/

<+ Releveur encaisseur

Il distribue et encaisse les factures. Il releas ¢hiffres de consommation électricité et /
ou eau des abonnés.
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CHAPITRE Ill - RAPPEL THEORIQUE SUR LA GESTION COMM ERCIALE

La compréhension du domaine d’analyse oblige @@émoquelque rappel théorique. |
constitue les éléments que I'entreprise puissersu¥e sont des éléments qu’on peut imaginer

déja les forces et les faiblesses d’'une entreprise.

Section 1 - Technique et méthode des ventes
Vendre, c’'est céder quelques choses a quelqu’é@tleange d’'une somme d’argent.
Elle a besoin des technique et des méthodes.
1.1 - Technique des ventes

La vente est un contrat par lequel une personmegade a livrer une chose et l'autre a

payer.
Tableau n° 20bligations mutuelles

OBLIGATION DU VENDEUR OBLIGATION DE L’ACHETEUR

Il doit : Il faut :

a-livrer la chose vendue, c'est-a-dire |la-Prendre la livraison

mettre a la disposition de l'acheteur sabfPayer le prix convenu, sauf convention

4%
Qo
(¢

stipulation contraire, la livraison est faite goontraire les frais de vente sont a la charg
domicile du vendeur I'acheteur
b-Garantir a 'acheteur I'absence de tout vice

a caché

Source : Recherchegmmnelle
1.2 - La production de la vente

Par analogie avec I'activité de la fabricationyémte comme la fabrication est précédée d’étude

et nécessite une organisation rigoureuse.

% Les actions de prospections Ce sont les actions de recherche et de sensilmhsat

de la cliente potentielle

2 OUTIL DE GESTION COMMERCIALE : Agnés Fieux p.12
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v' Le prospecteur :

Il a donc pour champs d’action la cliente potetdiele I'entreprise. Il détermine si cette cliente

manifeste des besoins pouvant étre satisfait parteduits de I'entreprise.
v' Les actions de prospection du représentant :

La prospection systématique effectue par le praspea’exclut pas la tache de prospection du

représentant.
% Les différentes formes d’accords avec les clients
v" L’accord de condition particuliérell s’agit des remises et ristourne ;

v' Les accords de prixlls portent sur des articles des catalogues aveeest une

formule de révision des prix.
% Les marchés

Les prix, les quantités, et la durée de I'accoodf sléterminés. Les dates et les quantités de
chaque livraison ne sont pas fixées lors de lagtiass du marché : d’'ou I'expression de

« marché ouvert ».

Section 2- L'exécution de la vente
La vente étant une convention par laquelle I'urbld® a livrer une chose et l'autre a
payer, I'entreprise doit assumer son obligatiorlid@ison et permettre a I'acheteur de réaliser
son obligation de paiement en établissant uneractu
2.1- La livraison et le transport
Un code d’'usage a été élaboré pour la livraisagdteuments utilisés sont :
« Le bon de livraison : c’est un document qui nerfeggpas les prix des articles livrés ;
% Le bon de réception : qui est en général, le dodhbldon de livraison, signé par
'acheteur. Il indique que le vendeur a rempli sbitigation de livraison.
La livraison peut étre effectuée par I'entreprisie-méme, ou, en ayant recours a un
intermédiaire spécial : le transporteur.
2.2- La facturation
Moyen de preuve, obligation fiscale pour les acklats produits destinés a étre revendu a
I'état. La facture est un document fondamentaladednte. Elle est le document envoyé par le

vendeur a I'acheteur, qui indique le détail degipits vendus et les décomptes de leurs prix.
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La facturation consiste a déterminer ce décompte.

2.2.1- Calcul de décompte
Il fait intervenir : la détermination des quantjtds prix, des divers frais et taxes.
2.2.2- Les différentes factures
% Les factures courantes :
v'  Les factures simples ;
v'  Les factures d’expéditions.
« Les factures spéciales :
v' La facture pro forma: elle est établis avant latge elle produit la facture
définitive ;
v La facture consulaire : elle est utilisée en conumeénternational ; elle a pour but
de prouver I'origine de produit
% La facture d’avoir ou note de crédit
Elle constate la diminution de la dette du clieat puite d’'un retour des produits ou de
I'accord d’une réduction aprés facturation.
2.2.3- Le traitement de la facture
La facture est, en général établie en trois exaingd :
% Lafacture client;
« Lafacture dossier client ;
« Lafacture de la comptabilité.
Comme pour la commande, le traitement peut étreuslafliasses) ou automatisé
(ordinateur).
2.3- la constatation du reglement
Le réglement peut étre consécutif a I'envoi dealetudre ou a I'envoi de reléve de facture
(récapitulation des factures pour une période denné
Sur ce relevé de facture peut figurer une réducgiarticuliere appelée lastourne

(réduction sur le prix liée au montant des opénatioour la période concernée).
2.4- Crédit-Clients
2.4.1 - Objectifs
Une société peut se fixer des multiples objectiissdses octrois de crédit-client :

% faire figurer de « leader » ;
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«  obtenir une rentabilité donnée au capital ;

% assurer la pérennité de I'entreprise par rappodiant ;
% Une bonne gestion de crédit-client va controlercks#s :

v colt d’exploitation du département et frais de terement ;
v codt financier lié au crédit accordé ;

v pertes diimes aux créances irrécouvrables.
2.4.2 - Organisation

Elle devra analyser son activité crédit-client@d@ter la structure le plus apte a atteindre

ses objectifs.
Elle peut s’ordonner autour de certaine questiaavair |’ :

% analyse de l'activité de crédit en fonction deem (nombre des clients payé a
crédit, proportion par rapport aux ventes au contpta

« analyse des relations possibles entre les verdesdd et le montant des commandes,
la taille des clients, leur localisation géograpigigles produits vendus

% analyse de l'incidence financiere de sa politiqcteelle de crédit a la clientéle

« analyse de l'incidence des créances irrécouvrahlek solvabilité de la société

« analyse du colt de politique de crédit a la clien{eolt d’exploitation, colt de
'immobilisation financiere, pertes dues aux impayé

% analyse due par rapport au chiffre d’affaire todal chiffre des ventes a crédit

2.5 - Budgets des ventes

La prévision pour I'entreprise est un compromigege qu’elle veut et ce qu’'elle peut :
c’est la détermination du volume de vente optimuamsdle contexte interne et externe de
I'entreprise

« Prévoir les ventes : c’est d'établir, fixer paaace les ventes en quantité et en valeur,

compte tenu des contraintes que subit I'entre@tiske son action sur ces contraintes.
2.5.1 - Méthodologie de prévision

Pour prévoir, I'entreprise doit avoir a sa dispositun grand nombre d’informations des

sources diverses. Une fois réunies, ces informstdmivent étre confrontées avec les données
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propres de I'entreprise en suivant une méthodelifféire quelque peu I'’horizon envisagé a long
terme et a court terme

2.5.2 - Programme de vente
L’objectif de programme de vente répond aux cingsfjons suivantes :
1- A qui vendre 2> analyse par type de clientéle
2- Ou vendre 2> Analyse géographique
3- guand vendre 2 Analyse chronologique
4- comment vendre 2 Analyse par canaux de distribution
5- Quoi vendre 2> Analyse par type de produit

Tous les types d’analyses peuvent se matérialaes forme de tableau a double entrée

période et type d’analyse, mettre en évidencedag®constatés
2.5.3 - Budgétisation

La budgétisation des ventes est une ventilatiovaégur des objectifs a réaliser a partir

des programmes de vente.

Lorsque le programme de vente a été bien adoptpréaccupation de I'entreprise
suivante est le choix de la période budgétisation.peut retenir les périodes suivantes : les

mois, le trimestre, le semestre.

Dans la pratique, le mois est la période retenue pouvoir bien suivre I'évolution des

ventes afin de faciliter le contrble et sortir éetions correctives.
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Section 2 — La gestion des stocks

La gestion des approvisionnements est définie ggmiots : tenue des stocks, pilotage
des stocks et gestion des stocks.

La tenue des stocks est la mesure du flux des psockile consiste a connaitre en
permanence la quantité exacte de marchandisesgpleysent détenues (stockées), potentielles

(les commandes attendues) et affectées (résersatemdemandeurs).

Le pilotage des stocks est la mise en place d'uolgique et d'une stratégie de

réapprovisionnements.

La gestion des stocks consiste a mettre en ceuwsepaédures par I'estimation,
prévision et optimisation pour répondre aux deugstjons fondamentales : quand et combien

approvisionner ?

Le stock est constitué des marchandises, des emt@r fournitures, des articles,...
accumulés en attente d’'une utilisation ultérieudtes pu moins proche et qui permet d’alimenter

régulierement les utilisateurs sans leur imposefiabrication ou les imprévus externes.

2.1 - Nécessité des stocks

L'importance et la nécessité de constituer deskstoeposent sur beaucoup de raisons.
Généralement, I'une de ces raisons se base sythlee de production, effectivement le rythme
de production est différent du rythme de la consation. Méme si les deux se correspondent,
ce qui est vraiment rare, il faut toujours se praimcontre les aléas. Le stock est alors un moyen
de prévention pour I'entreprise, de telle sorte spe activité ne subit aucun géne au casou il y a
une émission de besoin. D’'autre part, Madagasdanrepays en voie de développement et a
cause de cela il rencontre des problemes comma&dbilité politique, économique et sociale.
L’engendrement de ces derniers provoque l'interompties transactions (achat). En plus il peut
étre avantageux d’acheter a des moments favorablgsar quantités économiques et aussi il
n'est pas toujours possible et c’est onéreux dmrhehaque fois que nous avons besoin d’'une

petite quantité d’un produit, méme si le fournisgeeut le livrer.
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2.2 - Principe

2.2.1 -Cas semblable

L’approvisionnement consiste a l'activation d'unérie d’opération qui permet de
disposer au moment et a I'endroit voulu ainsi quanindre co(t de I'ensemble des produits

dont I'entreprise a besoin en quantité comme etitua

Cette série d'opérations passe par le processuhat'aet le processus de stockage.
L’'achat est I'acte commercial qui part de I'expressd’un besoin et se traduit par la recherche
de fournisseur, le choix d’'un fournisseur, la passade commande, la surveillance de la
commande jusqu’a la livraison et le contréle ddiveison. Tandis que la gestion des stocks
elle, se décompose en deux qui est la gestion ieligédes stocks (rangement en magasin,
valorisation des stocks,...) et la gestion ratioretlu gestion économique des stocks
(détermination des dates de passation des commanmpesitité a commander,...). La
démonstration de I'émission des besoins se voilgparésence imminente du demandeur dans

cette procédure.

2.2.2 -Roéle de la gestion physique

Le lieu de stockage est composé de plusieurs ggensont les responsables du magasin.
Chacun des agents doit se convertir a des tachdai@ont confiées. Mais au moins il doit y
avoir un magasinier qui vérifie, valide et qui magbur les dossiers. Similaire a cela, un agent de
sécurité surveille le magasin, un ou plusieursqrarss pour le colportage des produits, et le plus
important un chef de fil pour superviser le trawkb responsables dans chaque poste. Ces agents
ont des réles communs par rapport a leur lieuaait. Effectivement, ces derniers se basent sur
la protection des produits contre les vols, lesréries, les déformations,.Aussi, il assure
par la conservation une température et un degriomdgrique adaptés aux produits stockés, ou

par des matériels spécifiques répondant a chaaibeone particulier.

A I'activation de ce réle, il doit procéder a umehnique de rangement, de codification,

de valorisation et de manutention des produits.

La technique de rangement est un mode qui déterimiplacement et 'arrangement des

produits dans le lieu de stockage. Théoriguemendis rpouvons en citer deux, la premiere

-26-



permet de donner une place déterminée pour chatjgte.alLe deuxieme mode permet une

banalisation des emplacements, c’est la méthodéoaié.

La codification est la transformation des désigmati des articles a traiter pour la
représenter sous une forme plus simple afin dditéaci’identification, I'appellation et le
traitement du document correspondant. Il y a degped de codification : la codification

significative et la codification d’identification.

La valorisation des stocks consiste a donner atnmaitre la valeur des stocks a tout

moment.

2.2.3 - Role de la gestion rationnelle de stocks

La gérance économique des stocks doit répondreqaestions suivantes : QUAND
passer les commandes ? Et COMBIEN d’articles condera® La détermination de ces points
essentiels nécessite une étude sur la rotatiorstdeks. Elle permet de connaitre la durée de
séjour d'un produit déterminé dans le magasin. fiigi, elle se mesure par sa vitesse, si celle-ci

est connue, la réponse a ces interrogatoires doanénétre éclaircie.

Par contre, I'obtention de ces réponses ne suftgour minimiser les dépenses mais |l
faut aussi activer le processus d’achat afin délentout géne ou toute rupture de stock. La
minimisation de la dépense dépend de la cohésida date d’arrivée des articles commandés
avec la mince présence d’articles en magasin. tation du mot mince est posée pour dire qu'il
n'y a ni surstockage ni rupture de stock, ce quisse entend que I'étude est influente. Or, le
maintien de cette efficacité est vital pour la ét&ialors il doit procéder a plusieurs tactiques
pour son maintien. Nombreuses sont les stratéigi@sinimisation de dépense mais I'essentielle
c’est de les savoir choisir et utiliser. Dans leduie théorique, nous pouvons spécifier la mise en

place de catégorie des stocks (stock minimum, sitatkrte, stock de sécurité).

Le stock minimum est la quantité des produits nécessaires a |ligedurant le délai

de livraison.
Le stock d’alerte est le dépo6t existant a la date du déclenchengelat commande.

Le stock de sécuritéest la réserve utile en cas d’existence de prabléams le processus

achat.
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2.3- Détermination des besoins dans I'entreprise
2.3.1- La détermination des besoins répétitifs

Les produits permettant de satisfaire ses besains fockés ; les stocks donnent eux méme

naissance a un flux de besoin régularisé pamiecgeachat.

Pratiquement, la plupart des entreprises de praucommandent a la date fixe des quantités
variables. La quantité a commander, a une dateé&dpravoit couvrir les besoins entre les deux

dates successives de livraisons, contenus dessisisin stocks

Quantité commandée = Besoin entre deux dates de riison — existant a la date de

commande
Cette formule concerne les stocks courants corretgras a des besoins répétitifs.

Les stocks courants comprennent les stocks deenmesfpremieres et des produits semi

fini alimentant la production :
% Les besoins doivent étre déterminés sur une lopgtiede ;
«  Larupture de stock doit étre impossible.
2.3.2- La détermination des besoins non répétitifs

Les besoins non répétitifs apparaissent souverst des services de I'entreprise autre que
le service des approvisionnements. Le responsdbleervice exprime ces besoins sous forme

d’'un document appeldemande d’achat ou réquisition d’achat.
Un service achat compétent intervient :
% pour réduire le nombre de demande d’achat portardess achats de faible valeur ;
«  pour réduire le nombre de demande d’achat de laaterminute ;

«  pour modifier certaine demande d’achat.
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CONCLUSION PARTIELLE

Comme son nom l'indique, la JIRAMA est une socitétat qui se rattache directement
au Gouvernement Malagasy. C’est une société cred®& dans le but de produire de I'eau et
de l'électricité. Cette activité se fait d’'une papour assurer les activités des entreprises
Malagasy afin d’augmenter I'’économie Malagasy ams pour réduire la pauvreté. D’autre
part, pour I'électricité se fait pour assurer lachge public afin de réduire I'insécurité publique
Pour I'eau, elle se fait pour résoudre les beseingau potable de la population afin d’assurer
leur santé. Etant qu’elle est une société d’Etat)IRAMA vend ses produits a moindre co(t.
Comme nous avons vu le prix de vente unitaire deé leur produit qui est inférieur a celui du
colt de revient unitaire. Cela nous explique quélRRAMA subisse une perte au niveau de ces
activités. Pour couvrir cette perte, I'Etat Malagam®it intervenir au financement de la société
JIRAMA pour qu'elle ne puisse pas augmenter lptix de vente unitaire. Malgré cette
intervention de I'Etat, le financement de la saeige couvre plus ses besoins, et cette fois ci

entraine un manque d’investissement au niveauslacites.
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CHAPITRE IV — ANALYSE DE L’EXISTANT

Ce quatrieme chapitre entame sur les analyses atanpda procédure narrative et la

procédure schématique de la prise en charge aggg<clie la société JIRAMA.
Section 1 — Procédure narrative

Au désir d’avoir I'électricité et / ou I'eau potahlles clients peuvent demander des
renseignements sur les branchements, leur formaditessaire soit: directement au bureau,

c'est-a-dire faire la visite a la JIRAMA, soit pettre, soit par téléphone.
1.1 - Réception client
1.1.1 - Information client

L’agent d’accueil évite de noyer les clients dandétail technique, mais leur exposera
les différents types de branchement existant, $eges, les possibilités qu’ils offrent.il informe

le client des possibilités maximum qu’il peut tisem branchement.
1.1.2 - Détermination des besoins des clients

L’agent d’accueil doit demander aux clients lesisgtions de I'énergie électrique et /
ou de lI'eau qu’il envisage afin de l'aider a déteven le type de branchement adéquat a ses

besoins.
1.2 - Procédure d’exécution des travaux jusqu’a leéalisation
1.2.1 - Les piéces exigées aux clients
Au moment de la demande de travail, la JIRAMA dsiger aux clients les piéces suivantes :
% Concernant I'eau potable :Au désire d’avoir de I'eau potable, le client doit

v' rédiger une demande manuscrite sur papier libregiar le client, visé par le chef
guartier et adressé a la DIR TOLIARA ;

v avoir le plan du terrain ou il se fait I'activité ;

v’ porter le certificat d'immatriculation et de lawustion juridique.
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« Concernant I'électricité : au souhait d’avoir I'électricité, les clients dent rédiger
une demande manuscrite signée par le client, yigéée chef quartier et adressée a
la DIR TOLIARA.

1.2.2 - Saisie et transmission de demande de tralvai

Au moment de la présence de toutes les pieces esxidge client doit déposer ces

pieces a I'agent d’accueil, pour cela, 'agent digail doit :

+  saisir la demande des travaux en temps réel etsemqce du client ;

< remplir une demande physique et une livre de trésssan ;

% transmettre les bordereaux de transmissions derdbnte travail avec la demande
physique au service technique concerné en vueathdfipl les métres et d’établir les
devis.

Apres une semaine de la transmission de demandaltrtagent d’accueil autorise

les clients de passer au service concerné pouirdawuite de leurs demandes.
1.2.3 - Traitement de demande de travail

A la réception de la demande de métré transmiselparommercial, le responsable
travail doit procéder au traitement des demandgsdrdeaux.

1.2.4 - Calcul et édition de devis

Apres la saisie information sur devis, le respolesah service technique doit calculer
le montant de devis correspondent a des différdiot@mitures nécessaires a la réalisation de

demande client.

Apres le calcul devis, le responsable va établiddeis en quatre exemplaires avec

différente couleur :

« le premier, c’est le devis original pour le senameueil ;
« le deuxieme, c’est le devis rouge pour le client ;
% le troisieme, c’est le devis bleu pour le serviomptabilité ;
s le dernier, c’est le devis vert pour le servicenteque.
Apres I'établissement de devis, le service techmidait transmettre ces devis a I'agent

d’accueil avec les pieces y afférentes demandéesli@mts auparavant.
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1.2.5 - Présentation de devis aux clients

A l'arrivée, de client a la JIRAMA pour savoir I'élution de leur demande, 'agent

d’accueil doit présenter le devis aux clients gausavoir le montant de son devis.
1.2.6 - Vérification de devis et acceptation par lelient

Si le montant de devis convient au client, il séspnte a la JIRAMA avec le devis
obtenu et sa piece d’identité pour s'assurer ladiélou non d’'un devis (comporte une date
d’option trois mois a compter de I'établissementdealernier).

La signature de devis par le client signifie sooeptation du montant de ses travaux
gu'’il s’appréte a régler et du délai d’exécutiors dmvaux. La date de I'acceptation du devis doit

figurer en dessous de la signature du client sdeles.

Il est a noter que le client doit payer son devigna la clause de la date d’option de
trois mois s'’il avait la possibilité. Mais s’il n'g pas de possibilité jusqu’a la cléture de cette

date, son devis doit étre actualisé.
1.2.7 - Réglement devis et droit d’'abonnement
1.2.7.1 - Réglement devis

Il y a deux modes de réglement du devis :

K/

« soit par paiement intégral (en totalité) : apresification de la validité et de
'acceptation du devis par le client, I'agent daed doit établir le ticket
d’encaissement devis H.P.T.F deux en un seul exerap|

Si le client a la possibilité, il paie son devisware seule fois a I'acceptation du devis

R/

% soit par paiement échelonné : si le client n’a gapossibilité de payer en une seule
fois, il paie son devis par traite et reglementndacompte a I'acceptation du devis.
Lors de l'acceptation du devis, le client doit wsran acompte :
v 50% du montant total du devis et le reste en deienpents ;
v Les fractions restantes, aprés déduction de I'at@fepont I'objet de traite
Il est a noter que :

% aucune demande de paiement échelonné ne peutétpetée sans l'accord : soit du

Directeur interrégional, soit du chef de servicenowercial suivant le montant du
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devis. Pour cela, le client doit formuler une dedemmanuscrite aupres du

responsable concerné ;

% le montant total du devis doit étre mentionné surdket d’encaissement devis, pour

étre saisie lors de I'encaissement ;

% les fractions restantes seront frappées par us diigestion a 1% du restant d( qui

se fait en deux tranches mensuelle ;

% le paiement est enregistré dans le carnet appe@ARNET BRANCHEMENT ».,
Ce paiement du devis correspond au branchemenémsent pas avec la pose
compteur.
1.2.7.2 - Droit d’'abonnement
Afin d’éviter le déplacement inutile de la clier@gl’agent d’accueil doit encaisser le
droit d’abonnement en méme temps que le devis didat a la possibilité de payer ce dernier
avec le devis. D’autres cas, si le client n’a @apdssibilité de payer son droit d’'abonnement en

méme temps que le devis, il doit payer a un aotre |

Apres le paiement du droit d’'abonnement, I'agesicdueil doit établir la C.D.F. Ce
C.D.F doit étre comporté les renseignements swgvanbm et prénom de I'abonné, adresse,
profession, numéro du devis et date d’établissenmamhéro de demande et date de création,

numéro C.I.N avec délivrance.
Il est a remarquer que :

« le paiement du D.D.A est enregistré dans le cappelé : « CARNET D.D A »;
« le reglement du droit d’abonnement est indispemsablla pose compteur pour
'abonné. Dans le cas contraire, si les clienteqaseulement leur devis sans droit

d’abonnement (DDA), la pose compteur ne sera ptes fa
1.3 - Traitement de la carte de fourniture (CDF)
1.3.1 - Attribution de référence géographique

A la réception de devis payé et de la CDF nournediat établie, 'agent responsable
de mise a jour fichier doit :

% rechercher le plan de regroupement correspondal¢w@géographique du quartier
en fonction du repére du schéma de branchemerd dewis ;
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« rechercher sur le plan de regroupement I'emplacemesct du client, toujours en
fonction de repéere sur le schéma. En fonction eeplacement local, il attribue la
référence géographique adéquate ;

% mettre a jour, le devis (2) et la CDF de la nowrefiférence géographique.
1.3.2 — Consultation et création de référence géaphique

Pour pouvoir créer la RG dans la base, le resptasaise a jour fichier doit d’abord
consulter la nouvelle RG dans la base pour quidgrisavoir que le client faisant la demande est
déja abonné a la JIRAMA. Il permet de créer danddae, les réferences géographiques
nouvellement attribuées et aussi de pallier lesusions d’abonnement. On crée cette référence
a partir des références des abonnées qui habésrmillis proches du celui ou celle qui fait la

demande de branchement.
1.3.3 - Saisie de carte de fourniture (CDF)

Cette application permet de saisir et d’intégrensdée fichier de base toutes les
informations relatives aux nouveaux contrats d'algonents, et ce a partir des CDF

correspondants
Il est a remarquer que la saisie de CDF ne peaitagtreptée si la RG n’existe pas dans la base
1.4 - Traitement des ordres d’exécution sur compteu
1.4.1- Edition de BMV et de bordereau de transmissn de pose compteur

Il permet d’éditer les BMV de pose compteur coroggfant aux CDF nouvellement
saisies. Il permet au responsable mise a joureiaiiéditer la liste des BMV correspondant aux
CDF saisies qui lui permettra de faire le rapproohet entre les informations sur la liste, les
CDF physiguement et de vérifier si tous les BMVufant sur la liste correspondent bien aux
CDF saisies.

1.4.2 - Préparation et transmission documents

Cette préparation consiste a: déliasser les ordfesécutions sur compteur
nouvellement édité et agrafer les BMV avec leusssleorrespondants.
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Apres préparation, tous les documents (devis aes@®W compteur, CDF, bordereau
de transmission ordre d’exécution sur compteurgeransmis a la section accueil, en attente

édition des OE travaux sur branchement.
1.4.3- Exécution travaux

Par mesure de sécurité, il y a lieu de s’assurerlgs frais travaux ont été effectivement

réglés avant d’étre exécutés. Le responsable txadaitivérifier si :

%  tous les travaux sont effectivement payés (vétificades tickets de paiement) ou, a
défaut le double de l'accord ;
«  tous les ordres d’exécution travaux sont viseédeeesponsable ;

% toutes les pieces fournies par les clients sorfocorés a la demande de la JIRAMA.

1.5- Traitement travaux terminés et établissementu contrat d’abonnement

Apres exécution des travaux, le responsable tragangernés doit :

R/

% mettre a jour les documents :
v" I'ordre d’exécution travaux sur branchement de éntion « travaux terminés »
v" I'ordre d’exécution travaux sur compteur ;
v relatif aux détails de participation a reversetadgate d’exécution travaux.

% faire signer les documents par les clients ;

« transmettre les documents au responsable accueil.

1.5.1 - Réception des documents

A la réception des devis et ses accessoires, p@meable accueil effectue les tris des

travaux terminés. Ce tri consiste a séparer :

% les devis dont les travaux de pose branchement eodtutés, mais sans pose
compteur ; c'est-a-dire qu'il n'y a pas eu le paetnde droit d’abonnement lors du

reglement du devis ;

« les devis dont les travaux de pose compteur sogtut&s en méme temps que la

pose branchement ;

< laBMV de pose compteur ;
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Apres triage :

« les devis sans paiement de droit d’abonnement tfefohjet d'un BMV pose
branchement ;
% les devis exécutés avec pose compteur feront tobje classement ;
% les BMV pose compteur feront I'objet d’'un classetmen attente de traitement
BMV.
1.5.2 - Traitement BMV

Les BMV, a part sa fonction d’'ordre d’exécutionvlrex sur compteur permettent
aussi de mettre a jour le fichier clients : abonostrat-relevé-compteur. Le BMV permet
d’introduire dans les fichiers clients, les infotioas non obtenues, lors de la saisie des CDF,

telles que : le numéro et le type du compteurl{age et monophasé), I'index.

Le BMV correspondant a ce mouvement permet de enatjour les codes ACTIFS et

de créer les index de résiliation du contrat loeslgucompteur est en service.
1.5.3 - Etablissement BMV de pose branchement
Apres triage des devis, le responsable accuesitnan:

« les travaux exécutés sans paiement du droit d’adroent au responsable BMV en
vue d’établir les BMV de pose branchement ;
% les BMV retournées au responsable mise a jourdighbur faire le traitement.
A la réception des travaux terminés sans paiemem@A, I'agent responsable BMV

établit le BMV de pose branchement a un seul exaingpl
1.6 - Etablissement du contrat d’abonnement

A la réception du bulletin de mise en service pnawvg du labo compteur, le

responsable prise en charge client doit :
<  établir le contrat en trois exemplaires ;
% établir le BMV du pris en charge client en un ssxg¢mplaire.

Apres établissement, transmettre le contrat troiemplaires aux clients pour la

signature et classe le BMV de prise en chargetentatde traitement.
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1.7 - Prise en charge client MT / HT

Il permet de prendre en charge, les informatiomsiaunouveau contrat MT ou HT qui
n'existent pas encore dans la base. A l'aide du BM#&/prise en charge client MT/HT, le
responsable prise en charge client peut saisinfesmations concernant le contrat et I'abonné

qui a souscrit I'abonnement ;
Section 2- Procédure schématique

C’est I'ensemble des regles qui font appliquectment dans une situation déterminée. Comme
son nom l'indique, ce sont des régles qui font sat&@uement pour faciliter I'apprentissage des

lecteurs.
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Tableau n° 3: Procédure schématique

ETAPES ABONNEES SERVICE SERVICE CAISSIER DIR
COMMERCIAL TECHNIQUE
Demande de
renseigneme v
1- Réception nt Information
client client
Déterminatio
n des besoins
clients
Compléteme Demande de
2. nts des n ple_c?s
Remplissage pieces exigéees
des piéces demandées
Remise des Reception
pieces de§ E)IeCGS
exigées exigées
complet complet
Réception ¢
des Signature des|
demandes de (4 demandes de
travaux travaux
signés
Saisie et Traitement
transmission des
des p| demandes de
demandes de| | travaux
travaux
3. Acceptation Vérification Calcul et Enregistreme
Présentation Zt reglement i et , _ J edlt!on des nt Fjes
de devis et des evis et 3res§nt§tlon devis pf\lements
réglement es DDA es devis clients
client
| 1

Source : Recherche personnelle
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CHAPITRE V — PROCEDURE DES VENTES

Vendre, c’est de céder quelque chose au tiers leenge d’'une somme d’argent. La vente

est un contrat par laquelle une personne livraetre paie.
Section 1- Facturation

C’est I'ensemble des opérations préliminaires pé&ane de facturer le volume de la
consommation mensuelle d’énergie et / ou d’eauhdegwe abonné. Dés la mise en service du

nouveau compteur, il y a eu une consommation (@&aétet/ou eau).
1.1 - Releve et traitement des index

Cette section permet au contrbleur de repérer esitder sur le plan I'adresse de

I'abonné pour faciliter le travail de releveur afia relever les index mensuels.
1.1.1 - Reléve des index

X planning de relevé :il s’effectue en fonction du planning de relevebétaar le

contrbleur releveur ;

% saisie planning de relevé il permet de saisir les informations concernant les

tournées / carnets a relever et le releveur cogcern

« mise a jour planning de relevé il permet de mettre a jour le planning de releve du
mois. Mensuellement et avant le début de chaquededu releve, a partir du

mague « planning de reléve », le contrbleur reledeit modifier :

v la date de reléve ;
v"le nom de releveur masquant avec leur numéro difitstion.
% préparation reléve :la veille du départ de releveur, suivant le plagrde relevé, le
contrbleur releveur doit établir les décharges listes des index a emporter sur

terrain en deux exemplaires :

v' I'exemplaire (1) pour le contrbleur releveur ;

v' I'exemplaire (2) pour le releveur.
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%  exécution relevé sur terrain :
Méme de la liste index, le releveur doit :

v vérifier si toutes les plombiers apposées sur le tableaonhgteur et le disjoncteur

sont en place, le compteur ou disjoncteur n'a pagraudé ;

(\

lire et relever le nouvel index fulgurant sur lerquieur ;

<\

mettre a jour les documents tels que : liste indefivret d’abonné du nouvel
index ;

mettre a jour la liste des index des anomaliestatées dans la colonne ;

faire la différence entre nouvel index et anciedem;

mettre a jour les documents du résultat obtenus@momation client) ;

ERNEE NN

informer le client de sa consommation.

1.1.2 - Traitement des index

| permet de prendre en charge les informatiomcemant les nouveaux index relevés

aux compteurs et les éventuelles anomalies comstaté terrain :

< préparation saisie des index: pres le lancement de cette procédure, l'agent

responsable de la saisie des index permet de kmtournées / carnets ;

+ saisie des index il permet de saisir les informations concernastifelex relevés

sur les compteurs dont les références sont inclieses les tournées carnets ;

« contrble et redressement des indexil. permet de contréler et de redresser les index

saisis, mais qui sont rejetés dans le fichier atiema

v' Contrble des index :le contrbéleur releveur doit contrbler les états maales et
effectuer des recherches sur l'origine des anomialies anomalies doivent étre

justifiées par des recherches au bureau ou sairerr

v Redressement des indexll est le seul responsable dans sa prise de dadisins

I'accomplissement des redressements ;
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v Les différents codes des redressements :

= M : consommation moyenne : I'index du mois est dal@upartir de la formule
suivante : Index du mois = index du mois précédent + consommiah

moyenne ;

= E:index a égalité : I'index du mois est a gardesera égal a I'index du mois

précédent ;

= V:index validé : I'index déja saisie et rejeté amomalie est a prendre comme

index de facturation ;

| : index donné : I'index de facturation sera I'imd#e redressement.

1.2 - Quittancement

Il permet de calculer les factures de consommagientricité et / ou eau issues des

releves normaux et d’éditer les états annexedfeetates factures et nécessaire a leur gestion
1.2.1 - Teste top quittancement

Toutefois, une date appelée «top quittancemerst>fiede conjointement, par les
exploitants et le chef de service du systeme in&bique. Il permet de redresser les anomalies

avant le transfert des informations vers le DSI.
1.2.2 - Transfert des informations

Apres contréle et redressement des anomalies dégedu niveau des différents
fichiers lors du test top, le responsable inforousi peut procéder au transfert des informations
contenues dans tous les fichiers nécessairesles ati traitement du quittancement a la DSI en
vue d’effectuer le calcul de facture de consommmathpres traitement et calcul de factures de
consommations, la DSI doit transférer les résuttatfraitement a la SSI afin que ce dernier édite

les factures et les documents de quittancement.
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1.2.3 - Edition document de quittancement

Apres traitement des informations et calcul desufes par la DSI, les SSI peuvent
éditer les documents de quittancement. Il existeddférentes sortes des documents de

quittancement, a savoir : les factures, les boederele débit, la liste des index.
1.3 - Présentation facture

Aprés controle et vérification, les factures figuraur la liste des factures a retirer
seront transmises au responsable facturation resm@nt pour la régularisation, c'est-a-dire

pour présenter aux abonnés ; tandis que les faotiangteuses feront I'objet d’une vérification.
1.4- Caractéristique des factures
1.4.1- Les différentes sortes des factures

% la facture mécano : c'est la facture mensuelle igdique la consommation des

abonnés ;

« lafacture arrét de compte : c’est une facturamligue la derniere consommation de

'abonné suit a un arrét de compte ou non paiement

« la facture rectificative : c’est une facture quctre la facture mécano suit a une
erreur de relevé ou d’index, un numéro comptewngrou une modification tarif ou

calibrage déja pris en charge ;

% la facture d’eau douce : c’est une facture établide a une consommation des
navires. Elle est adressée a la compagnie qui pendharge les opérations

portuaires de ces navires. Exemple : COMATO ;
% Lafacture litigieuse : c’est une facture qui comed'erreur d’index ;

% la facture fraude : c’est une facture établie en @a piquage de compteur, fraude,

enlévement du plomb ;

J R

« la facture non prise en charge : le CTR est dége poais la saisie du BMV retour

n’est pas encore établie.
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1.4.2- La composition de la facture

La facture est composée de: montant de la constionmacatégorie du client, référence
géographique, redevance mensuel, prime fixe mensusliméro du compteur, le numéro de la
facture qui est composé de I'année de la factuces ohe la facture, catégorie du client, le sigle

du quittancement et la clé du contréle informatique

Section 2- Le recouvrement

Le recouvrement comprend deux points auxquels sporedent deux structures. C’est
d’abord I'ensemble des opérations permettant deeparla connaissance de tous les abonnés le
montant de leurs factures et de les recouvrer. iiEnsliensemble des moyens utilisés a

'encontre des abonnés défaillants et récalcitrpats le reglement de leurs impayés.
2.1 — Le systeme de Recouvrement

Cette application nous permet de savoir les difftx clients existant dans la JIRAMA

avec leurs modes de paiement et leurs catégories.
2.1.1 — Les clients Particuliers (CP)

Ce sont des clients dans la catégorie 10. lIstrpar de code d’encaissement spécifique
mais ils ont de références géographiques pour iséumis situations. lls sont exigés de payer
leurs factures mensuellement et aussi bien quedetant impayé sur le mois antérieur. Ce

paiement se fait, soit en espéce, soit par chégueslre.
Le mode de recouvrement se fait par le respecsylemes vigueurs : 10-8-22

% le 10: dix jours ouvrables aprés présentation et thistion des factures, le client doit
payer les factures, passé ce délai, s’il n'y a gasore d’'un paiement, la facture
suivant du mois M est frappée par un frais de renandation ;

% le 8: huit jours ouvrables apres la recommandatioest-@-dire 18 jours apres
présentation et distribution des factures, s'il @ypas encore un paiement, la
JIRAMA doit procéder a la relance, c'est-a-dira adupure ;

« le 22: vingt deux jours ouvrables apres coupure, slit ne regle pas ses arriérés,

c'est-a-dire quarante jours aprés la présentaties fhctures, le responsable
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recouvrement peut demander au responsable infaueatd’éditer la liste des

compteurs a déposer pour le non paiement et, sfér@n en contentieux.

2.1.2 - Clients Regroupés (CR)

Ce sont des clients qui ont un code catégorique II80possedent un compte
d’encaissement 9 000 a 9 999. Ce sont des soettEs industries qui ont plusieurs ateliers ou
bureaux dont chacun d’eux a son propre compteuncPmour éviter I'éparpillement des factures
a ces locaux différents, la JIRAMA a un responsaipiécifique pour le recouvrement de leurs
factures. Le recouvrement des factures de cestslregroupés appelés « factures MT » se fait

comme Suit :

«  réception des factures MT de la part du servicermétique ;

« délissage des factures MT ;

% consultation du mouvement portefeuille sur ordinate

%  préparation envoie des factures MT ;

« tempo de la derniére date de paiement de chagueda&n principe, ce délai est de
huit jours ouvrables apres la distribution desuses ;

%  préparation des impayés a relancer ;

%  établissement des lettres de mise en demeure isneitemplaires pour les factures

impayées du mois antérieur.

2.1.3 - Clients par Domiciliation Bancaire (CDB)

Au paravant, ces clients sont dans la catégorie'@st-a-dire clients particuliers, mais
a leurs souhaits de régler ses factures par daaticii bancaire, c'est-a-dire leur mode de
paiement se fait a la banque par retrait au sata@msuel. Alors tous les clients veulent de passer
dans la catégorie 40 : clients par domiciliatiomdzare, doivent d’abord étre titulaire d’un
compte bancaire. lls doivent aussi remplir uneecapgpelée « carte de domiciliation bancaire ».
Ces clients ont d'un compte d’encaissement 5 00M®@0. Pour que la JIRAMA sache que ces
clients font un paiement, la banque doit envoyerauis crédit dans chaque fin du mois au

responsable du service commercial.
2.1.4 - Clients Administratifs (ADM)

Ces clients sont classés dans la catégorie 50o0gtides services extérieurs rattachés

au ministre. La modalité de recouvrement de cemntdiest régie par la comptabilité publique et
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marquée par « la séparation des ordonnateurs ebrptable public ». Donc, avant de payer

toute la facture, trois étapes doivent étre regesct

% la «certification service fait » de la facture ;
% le « contrdle des dépenses engagées » pour véaifigsponibilité ;
% «l'ordonnancement et le mandatement par le menigtncerné »
lIs prennent beaucoup de temps pour faire tout tela factures antérieur du mois ne
sont pas encore payeée, une autre arrive déjagtde suite. Par conséquent, I'Etat a beaucoup
des factures impayées envers la JIRAMA. Donc, péaoudre ce probleme, la JIRAMA lui
propose « le compteur prépaiement » ou « cash pew@e compteur est réservé spécialement

aux administrations jusqu’a maintenant pour évésifactures impayées.
2.2 - Préparation planning de distribution

Il permet de panifier le planning de distributides factures qui fait chaque fin du mois

de débit du mois M, et le début du mois du mois Msuivant les tournés existant.
2.2.1 - Saisie et mise a jour planning

I permet de saisir le planning de distributiors dactures et de les mettre a jour

mensuellement :

« saisie planning :le responsable saisie planning peut saisir legnmdtions suivantes
a partir du Menu « saisie relance » : les tourrg@mats, les dates planning, les
numeros des encaisseurs ;

< mise a jour planning distribution: Mensuellement, avant [l'ouverture du

portefeuille, le responsable de la mise a jour mleagn en modifiant les dates, les

numeéros et les noms des encaisseurs.

2.2.2 - Saisie des jours fériés

Il permet de saisir les jours fériés officiels aéciler par les autorités compétentes et

aussi de mettre a jour les dates de relance dégggmmeées dans le fichier de recouvrement.
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2.3 - Coupure apreés relance

18 jours calendaires aprés présentation de faeuspres traitement des caisses, le
responsable recouvrement doit demander au serxplei&tion (informatique) d’éditer la liste
des clients a couper.

2.3.1 - Coupure automatique

Cette procédure permet de contrdler, a partir deatse portefeuille, toutes les factures
encore impayées dont les délais de paiement aptésce sont déja expirés, et d'éditer les

bulletins de coupure correspondant a ces impayes.

La coupure doit étre effectuée le lendemain ddtl@ddes ordres de coupure, c'est-a-

dire le 19™jour aprés présentation des factures.
2.3.2 - Saisie clients a couper

Les clients touchés par cette application, sontdiests qui ont déja fait I'objet de
relance et dont les factures restent encore imgagekes délais de paiement apres relance sont
expirés. Lors de la saisie, le systéme controleraatiquement, certaines informations telles

gue : la référence géographique, les paiementgpéede relance.
2.4- Remise aprés coupure.
2.4.1 - Remise automatique

Cette application permet de contréler les clientsamt déja fait I'objet d’une coupure,
mais qui par la suite, ont payé leurs factures®frais de remise et surtout, d’éditer les burteti

de remise correspondants a ces paiements.
2.4.2 - Saisie remise

Cette procédure permet de saisir les référencesclomds déja coupés, mais que le
responsable commercial décide de remettre le campa service sans tenir compte les

impayeés.
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2.5 - Budget de vente

2.5.1 - Définition

La construction du budget commercial se réalise en deux temps :

K/
£ %4

K/
£ %4

Une phase de prévision globale ;

2.5.2 — Prévision des ventes

Une phase de découpage de la prévision globale en différents budgets et plusieurs

périodes de facon a permettre le contrdle des prévisions en cours d’année.

Pour la JIRAMA, la preévision des ventes recouvre I'ensemble des études et chiffrages

ayant pour objet de déterminer I'évolution du recouvrement client. Elle se fait semestriellement ;

c'est - a - dire dans chaque six mois.

Voici le budget des encaissements sur la vente de la société JIRAMA exprimé en milliers

d’Ariary

Tableau n°4: Budget des encaissements sur la vente TTC (en millier d’Ariary)

BILAN
LIBELLES TOTAL M \ M J 31/06/09
Bilan du 31/12/08
Clients 38.67.960411.670 | 375.881 150.139| 2.435| 9.304 13.617 2.904.914
Ventes TTC
J 874.649 | 225.222| 195.708 109.614 101.170 59.519 28.014 155.4D2
F 886.258 220.855 175.216| 111.079 42.491 61.218 275.399
M 984.887 327.475 | 209.11p 57.649 18.186 372.495
A 1.018.785 240.230| 213.319 22.517| 542.719
M 1.010.079 248.075| 200.748 561.256
J 976.633 219.254 757.379
TOTAL 9.619.251 636.892 | 792.444 762.444| 664.026 630.357 563/524 5.569.564

Source : Recherche personnelle
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Ce budget montre ce que la JIRAMA veut et celtpufgeut. Il figure au premier lieu la
créance client de la société a la date antériearéa gériode considérée. Lorsque la période
considérée ici c’est le premiér semestre de I'ar2@@9, cela nous explique que la période
antérieur c’est le bilan du 31/12/08 qui nous donne créance d’Ar 3.867.960. Et en deuxieme
lieu la vente prévisionnelle et la vente réelle sumtle. Prenons par exemple le mois de Janvier,
elle provisionne Ar 874.649 mais 225.222 seulem@ricaissement effectué par les abonnées.
Par conséquent, nous avons des impayés qui seayds pen fraction au mois postérieur.

L’ensemble des impayés dans plusieurs mois quiddianriére.
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CHAPITRE VI - ANALYSE DE LA GESTION DES STOCKS DE L A JIRAMA

L’analyse de la gestion des stocks au sein déRAMA se doit d’étre étudiée afin de
valoriser le théme. Elle se percoit dans chaquei@erdans chaque Division,... du département

Gestion des Stocks.
Section 1 - Etude pratique

Depuis des décennies, la Société JIRAMA a complisnportance de
'approvisionnement d’ou son recours a son appboajusqu’a maintenant. Afin de bien
analyser ce processus, de prime abord nous alkfirdércet voir quelque terme et stratégies que
la société met en application.

1.1 - Définition

DAC ouDemande d’achatest un acte d’engagement du demandeur qui vareaele
processus de commande. Un DAC est dite conformellsi est signée totalement ou oui

automatiquement.

Le plan de I'acheteur est un sous menu du logauielpermet d’activer la confirmation
d’'une commande s'il y a présence de stock dansatgasin et d’imputer le site demandeur.

Une commande est dite confirmée lorsque les nusn@rtCAL et n°CAV) de celle-ci
sont disponibles. Le CAL oGommande d’achatet le CAV ouCommande de ventesont des

documents qui permettent d’avoir un bon d’enlévemen

Un bon d’enlevementou BE est un document qui ordonne au responsablaatjasin
d’'activer le processus d'enlevement d'un ou plusiearticles dans le magasin. Un bon

d’enlévement en bonne et due forme doit avoir leaéros de commande.

Un bon de livraisonou BC est un document qui permet de faire sortiou plusieurs
articles dans le magasin par le responsable.

Une fiche technique est une fiche qui accompagnarticle (surtout les transfos, les

compteurs,...) pour connaitre leur caractéristigaegp€rage,...).

Une fiche de casier est un document qui se trodaes le casier avec larticle

correspondant afin de connaitre le mouvement (@nsitie), la désignation, la nomenclature, ...
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Un bon de sortie est un bon qui remplace le bolivdgson en cas de non disponibilité

des numéros de commande.
Un bon de rentrée, est un document qui justifietfé&e d’'un article au magasin.

Un bon de commande, est un DAC mais seulemerttle’@ssponsable du magasin ou la

division réapprovisionnement qui I'établit.

Un bon de cession est un document qui justifieél@latement d’'un ou plusieurs articles

entre magasin, Agence, Direction, magasin-agence,...

La fiche d’expédition, est un document qui actiexpédition d’un ou plusieurs articles

entre magasin, Direction,...

L’accusé de réception, est une piéce justificatjué permet au magasinier de stocker

I'article dans le magasin de stockage.

Le rapport d’évaluation, est un document qui cantles listes des fournisseurs qui ont

répondu a l'appel d’offre avec les prix et les pritslgu’ils offrent.

Le résultat de comparaison, est le fruit du rappg@valuation, il contient seulement le

fournisseur choisi avec le prix et le produit qofifre.

La notification du contrat est un document quidgpau fournisseur intéressé a I'appel
d’'offre qu’il a eu ou non le marché. S’il s'agit dournisseur avec qui la Société a accepter de
collaborer, alors le contrat est accompagné d'uermathde de mode de paiement,... Au cas
contraire le soit disant contrat doit avoir comnigeb: « sans suite » ou « infructueux ». Le
contrat est dit sans suite lorsque la JIRAMA mandedudget pour un tel achat ou lorsque le
produit n'est plus utile pour elle. Par contregest infructueux lorsque l'article offert par le

fournisseur n’est pas conforme a la commande.

La politique d’achat est déterminée par le résdéakétude de rotation de I'article défini.

Effectivement cette étude accéde a définir quardmibien par mois commander ?

La politique de réapprovisionnement consiste aliétéb stock de sécurité de chaque

article stocké.
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1.2 - Fait

La JIRAMA utilise des méthodes classiques maigates pour l'identification de ses
documents, de ses Agences, de ses Directions,..e gréclogiciel Adonix X3. C'est la
codification, en effet la société JIRAMA utilisedadification appelée nomenclature pour mieux

gérer son approvisionnement.

1.2.1- Documents

La JIRAMA traite plusieurs documents afin de suives procédures de 'ERP ou
Entreprise Ressource PlanningLes documents (DAC, CAL, CAV, LVI, FAF...) sont d6ids
d’'un ensemble de 15 caractéres. Il se subdivige@mposants et se présente comme suit :

Tableau 5: Schéma de la codification

X [ X [ X[ X [ X[ X[ X [X X [X [X X |[X [X |[X

Type de Code site Année et Mois Séquences
documents

Source : Recche personnelle

Exemple : DACC02090600189

18 composant : c’'est le type de document formé adt@ek. S'il s'agit d’'une demande d’achat il
faut notifier DAC.

2°™ composant : c’est le code site formé de 3 ensendsechiffres et de lettres. Le code site
peut étre un code site de zone, de Direction ogehse. Exemple la DGAA a pour code site le
C02.

3°M composant : c’est 'année et le mois du traitententiocument, il est formé de 4 chiffres.
Les deux premiers chiffres sont qualifiés a la glégion de I'année et les deux derniers pour le

mois. Exemple un document traité dans le mois tegudans I'année 2009 porte le code 0906

4éme

composant : c’est la séquence du document, céseale numéro du document donné
automatiqguement par le logiciel lors du traiteméitie est composée de 5 chiffres.
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1.2.2- Articles

La JIRAMA stocke plusieurs articles, ces denieratsoodés de huit (8) caracteres
alphanumériques que nous pouvons diviser en t8yid. € premier composant se traduit par leur
regroupement dans sept (7) catégories qui songifiaselon leur usage. Il est notifié par deux

lettres selon le tableau suivant :

Tableau 6 : Les catégories d’article

CATEGORIE LIBELLE
FN Fourniture diverse
XP Produit et matériel médicaux
Jl Matériel électrique
RA Matériel en eau
QG Quincaillerie générale
VH Piece et matériel véhicule
PR Prestation et services

Source : Recherche personeell

Le second composant est le numéro d'ordre donné Igaservice qui crée les

nomenclatures. Ce numéro est la formation de &hgHiffres.

Le troisiéme par contre remplit la derniére piec@nquante qui permet d’identifier la
nature de Il'article. Il est alors a compléter pg&pdur 'immobilisation) ou par N (pour les non

immobilisations).

Pour faciliter la méthode de gestion des artidleSociéte les sélectionne en 3 catégories,

c’est la méthode ABC. Les stocks de la JIRAMA s&spntent comme suit :
10% sont des articles de type A
70% sont des articles de type B
20% sont des articles de type C

1.2.3- Magasin

La JIRAMA posséde deux sortes de magasin de steckdg magasin détaillant et le
magasin central. Le magasin de stockage est désmmnée un magasin détaillant si celui-ci

passe encore des commandes et aussi que les 9Q8rodags qu’il stocke sont du type A et B,
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c'est-a-dire des articles courants. Le magasindéBhi comme central lorsque les articles

présents ont une quantité importante et aussidtrsgvitaille d’autres magasins de stockage.

1.2.4- Inventaire

Normalement la JIRAMA fait un inventaire de cesck®a chaque fin d’exercice, plus
précisément par an mais parfois il procéde a uentaire & un moment imprécis pour des

besoins urgents.

Pour faire un inventaire, il passe au comptage ighgsdes articles puis transcrit le solde
obtenu dans la liste des articles a inventoriear@uous les articles stockés dans le magasin ont

éte tous traités de cette maniere alors un resptnsaisit le solde sur I’Adonix.

Le logiciel fait alors un rapprochement au comptaigsique et au mouvement de

l'article déterminé. Ce rapprochement accéde &ihgation des écarts par le résultat enregistre.

La présence de cet écart se voit sur 35% de teuariieles mis en stock alors il faut les
valider et/ou les régulariser. Sa validation signifne régularisation automatique des écarts sans
tenir compte des origines et des justificationsregpondantes. Or, nous pouvons toujours
effectuer des régularisations par mouvement d’engtésortie au cours de I'année pour savoir
I'origine de cet écart mais il faut qu’il y ait uéstification a I'appui. Il est a noter que pendan

l'inventaire, I'activité du magasin est bloquée.

1.2.5- Caractéristique des stocks

Le rythme de stock se percgoit a travers chaquedgpeasse des articles. Pour les articles
de classe A ou plus précisément les articles drtgtégiques a savoir les combustibles, les
lubrifiants pour groupe,... séjourne dans le magasirmoyenne 30 jours. Par contre, pour les
articles de classe B, c'est-a-dire, les articlés tmouvementés en l'occurrence ceux de
'Economat, du branchement électricité et eaun.mmyenne reste dans le magasin avec une
période de 90 jours. Or, les articles de classe €nzore les médicaments, les pieces détachées

pour groupe,... sont en moyenne stockés 180 jours ldanagasin.

La fréquence d’approvisionnement de la JIRAMA dépele ce rythme. Par notre
analyse vue le nombre d'article que la société tachie n'y a pas de moment précis
d’approvisionnement. Malgré cette affirmation, n@asvons dire qu’elle s’approvisionne tous

les jours mais de différents articles.
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Le stock de la société JIRAMA connait beaucoupugéure malgré son mode de gestion.

Les stocks dormant existent mais ils représentriesient 3% du stock.

1.2.6- Les colts

Dans la gestion des approvisionnements, plusisong les codts a connaitre afin de
minimiser les dépenses. Le but de la gestion écanendes stocks est de minimiser le co(t total

d’approvisionnement.

Le codt d’approvisionnement est la somme des dégdoss de I'acquisition du produit
jusqu’a sa sortie dans le magasin de stockages&ltalcul par la formule suivante :

Cout d’approvisionnement = co(t d’acquisition + cbde possession

La détermination du colt d’approvisionnement dedeiété JIRAMA est impossible a cause du

nombre des produits, de la variabilité des datgsadsation de commande et du délai du stage.

Le colt d’acquisition est la somme des coltsqfda prospection, frais d’assurance, frais
de suivi de commande,...) pour acquérir le ou leslyits. Le colt d’achat n’est pas inclus en
elle.

Le codt de possession concerne le colt de I'émtrelies produits, c'est-a-dire, les loyers
de stockage, le colt de détérioration, le colnfirer,... Dans la société JIRAMA il n'y a pas de
produit d’entretien et de matiere spéciale pouclksto les articles, le colt de possession est

presque inexistant.

Section 2- Fonctionnement de la gestion des stocks

La structure organisationnelle nous a permis deoisaque la Direction
Approvisionnement a a son avoir deux Départemetits.sont le Département achat et le
Département gestion des stocks. La gérance deReétetion nécessite une bonne coordination
de ces derniers. Ainsi, nous allons entreprendne bdude sur ces Département

2.1- Département Gestion de Stock

Le Département Gestion de Stock concerne surtaggeddon physique ou gestion matérielle.
Sa subdivision intérieure peut étre percue en @2)xce sont la Division approvisionnement et
le magasin de stockage.
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2.1.1-La Division approvisionnement ou DA

% Généralité

La DA traite toutes les demandes d’achat (DACld#RAMA qui sont en bonne et due
forme. En effet, toutes les demandes d’achat dopasser dans ce service. Normalement, grace
au nouveau logiciel, la Division ne fait que veaifiet confirmer la véracité du DAC puis
d’établir le bon d’enlévement (LVI) si celle-ci estacte. Malheureusement, jusqu’a présent ce
progiciel n’est pas encore réparti dans les aatgesces mais cela n'empéche pas son utilisation.
Ces aléas provogue I'existence des demandes d’anbate manuscrites qui viennent des sites
gui n'ont pas encore acces a 'ERP. La présenaesgd®AC manuscrites crée une autre tache a
la Division approvisionnement. En attendant laribstion et 'installation de ADONIX X3 ce

dernier doit saisir les DAC manuscrites dans lgjaiel afin de les traiter correctement.

< Mode de traitement

L’acquisition d'un bon d’enlevement marque la terasson du traitement d’'un DAC
dans la Division Approvisionnement. Pour arrivereda il faut passer a de multiple étapes d’ou
le schéma ci dessous. Ce schéma est suivi si senie¢aut (le DAC, la présence de stock,...) est

en regle

Figure 1: Circulation des documents au DA

DAC PLAN DE NCTAL BON
L’ACHETEUR , ET —_ » | DENLEVEMENT
- NTAV

Source :dRerche personnelle

Toutes les transactions de la JIRAMA débutent auee demande d’achat (DAC) qui
comprend les besoins du demandeur. La Division &ypionnement recoit les DAC de tous les

sites de la JIRAMA afin de subvenir a leurs besoins

Lors de sa réception, elle vérifie la conformitémgésent document. Si celle-ci est bien

conforme, un responsable remplit le plan de l'aslet Or, en cas de non-conformité le
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responsable doit le remettre ou le signaler au ddma. Au remplissage du plan de I'acheteur
nous pouvons voir les caractéristiques des stdikdstence ou pas, la quantité,...) grace a la
mise en réseau de tous les ordinateurs de la JIRAMA

Lorsque l'article demandé n’est pas stocké danmmdgasin, la DA envoie la DAC au

Département Achat. Nous remarquons que celle-sepité 53% des DAC.

Dans le cas contraire, c'est-a-dire, pour les 4@%relsponsable doit confirmer la
commande et imputer le demandeur pour faire uneep@dmptable. La confirmation de la
commande permet de faire apparaitre les numérlasatenmande d’achat et de la commande de

vente. Ces derniers sont des piéces utiles paareeption du bon d’enlévement.

A propos du bon d’enlevement, la Division Approgisiement doit en créer deux a
cause de non mise a jour des mouvements des sudiela part du responsable dans le magasin.

2.1.2-Le magasin de stockage

< Généralité

Le magasin est le lieu de stockage des produies it I'entreprise pour le traitement sans
difficulté de leur activité. Par cela c’est lui geicoit et sort les articles seulement a la présenc
des documents conformes. En cas d’'un documentroaarit la sortie d'un ou plusieurs articles
il doit vérifier la présence et la véracité du mbenlevement. Lorsque celle - ci est en bonne est
due forme il établit le bon de livraison afin geedemandeur puisse compléter ses besoins. Autre
gue cela il se peut gu’il recoive un ou plusieurscles alors il doit valider sa réception
seulement s’il y a présence et conformité des decatsnainsi que la conformité des articles.
Dans le cas contraire il ne doit pas recevoir feglpits car sinon il prendra la responsabilité de

tous les aléas.

< Mode de traitement

Le responsable de magasin traite deux sortessdenctonction des éventualités.

Le premier cas consiste a faire sortir I'articlesigéé par le demandeur dans le magasin. Afin
gue le demandeur puisse vraiment prendre en atignises besoins matériels, le responsable du
magasin doit suivre la procédure nécessaire a Celde procédure se présente comme s’il n'y a

aucune anomalie :
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Figure 2 : Circulation des documents au magasin

BON Bon de Sortie des articles
D’ENLEVEMENT Livraison désignés dans le
bon d’enléevement

/4 /4

Source : Recherche penselle

La présence du bon denlevement marque la fin davait de la Division
Approvisionnement et le début du travail dans lgasin. Cette suite est due au traitement a la

chaine des documents.

A la réception du bon d’enlévement, le responsdales le magasin confirme I'exactitude

du bon, I'existence des articles désignés dansalgasin afin de les préparer pour la sortie.

Ensuite il envoie le présent bon a un autre resgmasqui valide les articles désignés

dans la machine pour que le progiciel puisse migtb®n de livraison correspondant disponible.

Lorsque le bon ne peut pas étre validé a causeodedisponibilité des numéros de
commande de chaque article, alors le bon de lenaest remplacé par le bon de sortie qui est

manuscrite.

Le bon de livraison et/ou le bon de sortie doie &ccompagné d’'un bon de cession de
sortie s’il s’agit d’une transaction entre JIRAMARe bon de livraison et/ou le bon de sortie
acquis, le premier responsable peut maintenantgeégas articles du demandeur dans le

magasin pour que cette procédure soit close.

Afin que le magasinier connaisse le nombre d'atidestant dans le magasin il doit
mettre a jours la fiche de casier de l'article isomhis ce cas n’est pas toujours suivi. La

dispersion de ces documents est méme en vue daragksin.

En plus de ce cas il se peut aussi qu’il recoitgtesluits gu’ils ont commandés si c’est
un magasin de stockage détaillant ou non s’il §'dijin magasin de stockage en gros. Le
responsable du magasin ne peut pas tout de ssijpgaeer dans le lieu de stockage sans avoir vu

et validé les documents utiles a cela.
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Les documents utilisés pour la réception sonthide de rentrée (pour toutes les entrées
en magasin), le bon de cession entrée (si I'appimviement se fait entre JIRAMA), le DAC ou
bon de commande (si le magasin a établi la comnmatda fiche d’expédition.

A la conformité de ces documents par rapport aticles (référence, quantité,...) a
stocker le magasinier peut alors les mettre datielede stockage. L’acceptation de ce dernier
permet au responsable du magasin de prendre toatie de responsabilité envers les
marchandises stockées. La variation de niveauadl giendant une phase de consommation est
décroissante d'une maniere discontinue. Pour évderupture des stocks, le magasinier
responsable ne doit pas tarder a communiquer awecsgpérieur hiérarchique en créant la
demande de réapprovisionnement quand le niveatiodk d’'alerte est atteint. La quantité des

articles a réapprovisionner est calculée a pagtitapplication de la formule suivante :
Quantité commandée = stock d’alerte + stock minimum stock actuel — consommation
moyenne mensuelle.
«  Catégories des stocks

v' Stock maximum : c’est le niveau maximum possible en raison de grobl de la
capacité physique maximale du magasin, a ce nivkealy a aucune place libre

dans le magasin ;
v' Stock minimum : c’est le stock consommé pendant le délai daiben ;
Stock minimum = Consommation moyenne mensuelle x @ moyenne de livraison.
v' Stock de sécurité c’est la quantité de stock pour prévoir :
Les aléas de consommation et les aléas des limsajso
Exemple :achat sur place
. Ciment : stock de sécurité = stock pour un mois ;

. Pour les matérielles électricités ou eau : stocls@mirité = niveau équivalent au

trois mois de consommation.

v" Stock dalerte: c'est le niveau de stock ou I'on déclenche Iles

réapprovisionnements ;
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Stock d’alerte = stock minimum + stockle sécurité.

v" Stock dormant ou stock mort: ce sont les stocks non mouvementes dans le

magasin.

2.2 - Département Achat

Le département achat est formé par la divisionpéafisionnement et la division achat
proprement dite. Elle est surtout consacrée a Hiaye économique des stocks ou gestion

rationnelle qui sert a minimiser les dépenses.

2.2.1- Le réapprovisionnement

Le travail de cette division est focalisé sur lg#udu mouvement des articles dans le
magasin afin de déterminer une politique d’achatnet politique de réapprovisionnement pour
chacun d’eux. Il fait cela a partir du logiciel @ « LAPPRO » pour que la rupture de stock
n'ait pas lieu. La politique d’achat fixée, il engaun DAC a la division approvisionnement et
suit de pres sa circulation et son avancement. §lghafie qu'il fait le suivi du travail de la
division achat jusqu’a ce que la marchandise $aiéd¢ dans le magasin. En plus de cela la
division réapprovisionnement établit un contratcd@d de 4 mois afin que le fournisseur

ravitaille la société.

2.2.2-La division achat

Plusieurs services assistent la division achat paxécution avec perfection du
processus d’achat. Son objectif est de ravitailermagasins et/ou les demandeurs en achetant
les produits qui leur sont utile par 'emploi des&ervices. Ces derniers sont au nombre de cinq
(5), ce sont : le service consultation, le seréealuation, le service import, le service formalité

administrative et le service facturation.

<+ Le service consultation

Ce service traite tous les DAC dont les articlessort pas stockés dans le magasin.
Effectivement les demandes d’achat que la divisipprovisionnement a envoyé a ce service a
en présence des articles qui ont besoin d'étreté&&h€omme tous les articles achetés doivent
étre mis en séjour dans le magasin afin de biervresula procédure du systeme

d’approvisionnement. A cet effet le service coratidh crée un DAC a I'imputation du site AO1
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(code site de 'approvisionnement) qui est a I'imagy DAC initiale. Le nouveau DAC peut étre

mené en PA ou Petits Achat ou en FP ou Fichier. Prix

S'’il s’agit du Fichier Prix, la terminaison de @ttemande d’achat marque la conception
de la DAO ouDossier d’Appel d’Offre. Par contre ce dernier se distingue encore a aeise
leur importance en prix. En effet ce service nédrgue les DAO qui ont des articles estimés a
une valeur moins d’ariary 10 000 000, celle-ci &sssi appelé DP ou Demande de Prix (cf.
annexe XIV). Dans l'activation de cette procéduss fournisseurs a consulter pour I'appel
d’offre sont déja ciblés et connus a l'avance. Paette option la Direction demandeur doit
présenter le motif et 'argument du choix des foaseurs restreints. Les autre DAO dont les
articles sont estimés a plus d’ariary 10 000 00t sola responsabilité du service formalité
administrative. A la conception du DP, si le fogs@ur est dans le répertoire de la JIRAMA, s'il
posséde un mail, fax,... le responsable proceded®suite a I'envoi du DP automatique. Dans

le cas contraire il doit compléter le DP manuelrd@nvoyer au fournisseur.

Apres 3 a 7 jours de la réception du DP par lesnisseurs, ils doivent répondre par
'envoi du proforma (cf. annexe XV) a la JIRAMA qaontiennent le prix, la désignation de
l'article,... A la réception de ce document le seeveonsultation le donne au service formalité
administrative pour étre traité. Il se peut qu’y a aucun ou peu de fournisseur intéressé, alors
le responsable relance le DP. Lorsque ce dernigrpas eu encore de réponse le service

consultation offre au demandeur (I'origine du DA&)echerche de son propre fournisseur.

Nous remarquons d’autres articles comme par exeleplealais, les chiffons,... qui sont
des produits que la JIRAMA achete, elles ont daoites traitements particuliéres. Ici le besoin
de faire un DP est inutile mais le responsable dotmut de suite le nouveau DAC a un
fournisseur (épicerie, grossiste,...) pour l'achagstcla consultation directe pour les Petits
Achat.

< Le service formalité administrative

Ce service s'occupe de plusieurs sortes de pagedss$a Direction Générale Adjoint
Administrative. Il est un élément important car plus de ses vraies missions il est a
lintermédiaire des passages de quelques docurdamisservice a un autre. Plus exactement le
service formalité administrative est un servicesdeours pour maintenir a bien le déroulement

de la procédure achat.
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A la chaine du service consultation, il prend eargh des DAO que celle-ci ne peut pas
s’en consacrer a cause de son importance en prigffet il traite les DAO appelé DAO simple
et DAO marché public. Actuellement la société llesse toutes comme un DAO marché public,
le point qui le différencie du DP c’est que le namitestimatif du marché se situe entre ariary
10.000.000 et ariary 80.000.000. Le DAO marché ipudst toujours ouvert sauf si l'article a
acheter est utile pour un besoin immédiat ou peemigarmonc restreint. Aprés avoir eu et rempli
guelques documents il envoie le DAO a un serviceadgirection commerciale pour le choix et

I'apparition dans les médias.

Apres 30 jours du lancement du DAO dans les méddmdournisseurs intéressés a la
demande répond et affiche dans cette lettre d’'aatiep les caractéristiques de larticle
(marque, référence,...) qu'il offre. Ce dernier alescDP recu du service consultation ont droit &
un dépouillement afin d’établir le rapport d’évaioa qui est a envoyer au service évaluation.

A la chaine avec le service évaluation, ce servédie le rapport d’évaluation que le
service évaluation n'a pas pu traiter. Le servioemilité administrative se charge de la
notification du contrat pour tous les fournissegus ont répondu a la demande. Apres cela il

transmet la suite du travail au service import.

o Le service évaluation

La réception du choix disant rapport d’évaluatiennpet au service évaluation de débuter
leur travail. Ce document facilite et accélererdail dans ce service. En effet grace a ce dernier

il passe tout de suite au choix du fournisseur.

Pour ce choix leur critere se base sur le prixaetonformité (désignation, référence,...)
par rapport au DAC. Aprés cette comparaison dérestpour chaque fournisseur le responsable

peut maintenant établir le résultat de comparaison.

Si le fournisseur choisi se trouve a Madagascaregponsable passe a la conception du
Bon de Commande a partir du logiceDONIX X3 par le numéro de commande d’achat et le
remplissage du plan de I'acheteur. Ce bon doit ©tgeé pour que le service facturation puisse
activer la derniere étape de la procédure d’adtmtsignature du bon est conditionnée par 3

regles :

Si moins d’Ariary 1.000.000——» signé par le chefdevice évaluation
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Si entre Ariary 1.000.000 et Ariary 10.000.000——» gn& par le DGAA
Si plus d’Ariary 10.000.000 ——» signé par le DG

Par contre si le fournisseur choisi est une ensepnternationale il renvoie ce dernier au

service formalité administrative.

«  Le service import

Dans ce service le travail consiste a importeatéisles que la société JIRAMA a besoin.
Les responsables dans ce service doivent avoicam@éetence sur le commerce international et

la technique bancaire.

A l'arrivée des documents un responsable doit ie@ri& formalité import, c'est-a-dire, le
dossier doit contenir le DAC, le DP, le résultatcdenparaison et une confirmation pour activer
limportation. Le dossier conforme, le responsapkut maintenant ordonner la Direction

Financiére pour I'ouverture d’'un crédit a une bampaur le paiement du fournisseur.

Apres cela il envoie une notification au fournigspaur leur confirmer notre ouverture
de crédit bancaire et demander d’embarquer l'artiet aussi de donner les coordonnées
d’embarquement avec les documents originaux pauwr dertie dans le port. Paralléle a ces
taches le service import choisi un transitaire pleutransport des articles et aussi une société

d’assurance pour assurer que l'article ne présante subit aucun probleme.

Puis ce service lance l'ordre de transit au tramsitchoisi qui contient le contrat et
'accord avec le Gasy net (inspecteur des marckasyli Enfin pour que la marchandise puisse
étre livrée dans le magasin le service import dtablir 'accusé de réception et calculer le prix

de revient (cf. annexe XVII) de I'importation potlbturer le dossier.
En plus de cela le service import traite les faatiudes marchandises importées.

< Le service facturation

Chaque fournisseur a ses propres choix pour larrdétation du mode de paiement.
Apres le paiement, le fournisseur envoie a la $&8clBRAMA une facture. Ce service est
nécessaire due a sa relation étroite avec le ddpant comptabilité de la direction financiére.
En effet les factures sont des pieces comptabkeselvice facturation les recoit et les vérifie si

elles sont conformes par rapport aux pieces jaatifies (DAC, BC,...). La vérification
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terminée, un responsable la saisit dans le logRiBDNIX X3 pour que le comptable puisse

commencer son travail

CONCLUSION PARTIELLE

L’'un des objectifs de la JIRAMA est d’accroitre sd®nnées conformément au politique
de I'Etat « électricité pour tous et eau potablerpoute la famille ». Pour ce faire, la société
incite tous les clients potentiels c'est-a-diret ifes ménages susceptibles d’avoir I'électricité et
de I'eau potable. Tous les clients doivent suiargriocédure d’exécution de la demande jusqu’a

la réalisation.
Pour les nouveaux clients, les pieces exigéesquaredprise sont :

Pour I'eau : un certificat d’immatriculation ; une demanderuscrite signée par le client

et visée par le chef quartier adressé au DIR dafBplun plan du terrain.

Pour I'électivité, c’est seulement une demande manuscrite signde pkent, visé par le

chef quartier adressé au DIR de Toliara.

Apres une semaine de remise de ces piéces, l¢ diieih passer au service technique
ou bien au service commercial (Groupe Accueil), rpsavoir I'évolution de sa demande. A
l'arrivant de client a la JIRAMA, le service accudoit présenter au client son devis. Le client a
le droit de payer son devis et de droit d’abonndn®A) des jour de présentation de devis
jusqu’au plus tard 3mois apres présentation desd@vimois apreés paiement de devis, le travail
sera fait. Le paiement de devis se fait pour leadmament, et le paiement de droit d’abonnement
pour la pose compteur. Mensuellement, le relevegrieseur doit passer chez le client pour
prendre le relevé. Tous les clients doivent pager lfacture mensuelle correspondant a sa
consommation avec le respect du bareme rigueur-22-8e mode de paiement sera fait en

espece et/ ou par cheque bancaire.
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PARTIE |11 :

DIAGNOSTICSET SUGGESTIONS

Pour mieux connaitre la fonction commerciale délRAMA, la troisieme et derniére
partie va se consacrer a son diagnostic a parsirrdsultats duquel seront déduites des
suggestions en vue d'apporter une amélioration déré et de l'autre, de connaitre les
résultats attendus.



CHAPITRE VII - DIAGNOSTICS

Le diagnostic, c’est l'identification d'un état @a@s ses symptbmes suivis des

recommandations. Il comporte des analyses intdragterne.
Section 1 - Diagnostics internes

Le diagnostic interne on appelle aussi micro - Emriement, est constitue par des
parametres maitrisable par I'entreprise. Ces paramé&e regroupent autour des deux grands

ensembles a savoir :
« Les points forts ;
«  Les points faibles.
1.1 - Les points forts

Ce sont des parametres qui interagissent danstieusel’activités de I'entreprise et dont
les effets sont souvent contrélés par la sociélié. leene des impacts positifs qui réagissent

directement sur la vie de la société.
1.1.1 - L'optimisation des volumes des productiongendues

Une entreprise est constitue par plusieurs orgaoedravaillent ensemble pour une ou des
activités économiques bien définie afin de réalissrprofits. Pour atteindre ses objectifs il est

trés important pour I'entreprise d’augmenter leollume de production livrée aux abonnées.
Les formules suivantes sont trés utiles dans Ragatles volumes des productions vendues :
% Rendement mensuellee Consommation total * 100 / Production livrée ;
% T Consommation moyenne= Consommation mensuelle / Nombre des mois ;

« Taux de rendement moyen= Somme des taux mensuelle / Nombre des mois.
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a) Vente d’électricité en KWH

Tableau n° 7 : Vente d’électricité du premier semdse 2009 en KWH

Janvier Feévrier Mars Auvril Mai Juin

CONS | COMPT|CONS |COMPT|CONS |COMPT|CONS |COMPT|CONS |COMPT|CONS |COMPT
JIRAMA 168 .876 305| 100.091 306| 102.834 305| 101.824 305| 107.134 311 80.647 315
CcP 816.542 11.692 940.891 11.695 921.121 11.685 900.884 11.693 855.300 11.781 797.224 11.796
ADM 53.925 128 51.441 128 62.374 128 52.907 127 55.104 127, 43.220 127
MT 357.467 19| 323.701 19| 408.663 19| 388.081 19| 396.267 18| 334.795 18
Consommation
totalen KWH [1.396.810 12.144{1.416.124 12.148 1.494.992 12.137/1.443.698 12.144{1.413.805 12.237/1.255.886 12.256
Production
Livrée en KWH | 1.980.449 1.837.603 1.947.463 1.743.0772 1.804.201 1.651.476
Taux de
Rendement er
% 70,53 77,06 76,77 82,82 78,26 76,05
Consommation
par compteur 115,02 116,57 123,18 118,9 115,54 102,5
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Taux =_70.53+77.06+76.77+82.82+78.36+76.05
6

=76.93%

Cons =1.396.810 + 1.416.124 +1.494.992 +1.443+89813.805 +1.255.886
6

=1.403.552.5 KWH

Figure n° 3 : Diagramme des ventes d’électricité equantité (en KWH)

Diagramme de vente d'électricite en quantite (en KWH)
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Source : Recherche penselfe

D’aprés ce diagramme, nous pouvons dire que powerge d’électricités la JIRAMA
a vendu mensuellement les 76, 93% de sa produdiiela veut dire que les clients de la

JIRAMA ont consommées mensuellement jusqu’a 1..883, 5 KWH.
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Cette vente en quantité, c’est un parametre quimada force de la société. C’est une force lorsgpartir de I'optimisation des volumes

de la quantité vendue que la société doit estimepsofit.

b- Vente d’eau en ni

Tableau n° 8 : Vente d’eau du 1® semestre 2009 en quantité (en¥n

Mois Janvier Février Mars Avril Mai Juin
Type des usagers Cons comptepr  Cons compfeur Cong ompteur | Cons compteuy Cons comptefir  Cons compteur
JIRAMA 8.969 242 9.712 246 10.830 249 8.838 249 10.334 250 9.248 253
CP 159.80( 5.270] 163.118 5.293] 180.170 5.299] 165.498 5.320] 164.013 5.343] 163.661 5.370
ADM 51.280 182 66.262 182 68974 182 78.269 182 60.943 182 102.752 182
Autres 5.23( 30 4911 30 2.572 30 2.042 30 6168 30 6.510 30
TOTAL 225.279 5.724] 244.003 5751 262.566 5.790] 254.011 5.781] 241.458 5.805| 282.17] 5.835
Production livrée 352.07] 370.492 370.492 354.011 363.854 360.157
Taux de rendement 63,98 65 ,8¢ 70,8 71,1 666, 78,35
Consommation pdr
compteur 39,35 42,43 45,35 43,94 41,6 48,36

Source : SCOMM SCOMM
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Rendement moyenne_ = 63.98+65.86+70.87+71.93+668385% 7
6

=69,56%

Cons moyenne = 225.279+244.003+262.566+254.64(4281282.171
6

= 251.687,33°m

Figure n° 4 : Diagramme de vente d’eau en quantitéen nt)

Diagramme de vente d'eau en quantité
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Nous voyons dans le diagramme ci-dessus concelaaente d’eau, que la JIRAMA
ait vendu mensuellement les 69, 56% de sa productkutrement dit, les abonnés
consomment jusqu’a 251. 687, 33 me la production mensuelle livrée. Ce rendementen
d’eau, c’est un facteur qui détermine le point fdet la Société car plus la moitié de sa
production a été vendue et le reste, c'est-a-dge80, 44% sont stockés dans le réservoir de

stockage.
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c- Vente globale de la période

Tableau n° 9 : Vente globale de la période

Electricité (en KWH) Eau (en nt)
Mois Production Quantité Rendement| Production Quantité Rendement
livrée consommeée (%) livrée consommeée (%)
Janvier 1.980.449 1.396.8100 70,53 352.078 225.279 63,98
Février 1.837.603 1.416.124 77,06 370.4972 244.003 65,86
Mars 1.947.463 1.494.992 76,77 370.492 262.566 70,87
Auvril 1.743.072 1.443.698 82,82 354.011 254.011 71,75
Mai 1.804.201 1.413.805 78,36 363.854 241.458 66,36
Juin 1.651.476 1.255.886) 76,05 360.157 282.171 78.35

Source : Rentte personnelle

Figure n° 5 : Diagramme de la vente globale de laépiode
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d- Consommation globale par compteur

Tableau n° 10 : Consommation globale par compteur

Mois Janvier | Février | Mars Auvril Mai Juin Consommati on
moyenne

Electricité 115,02 116,57 123,18| 118,90 115,54 102,50 115,30

(en KWH)

Eau (en nr) 39,35 42,43 45,35 43,94 41,60 48,36 43,50

Source : Rechegqersonnelle

Consommation moyenne mensuelle = somme de rendeménbmbre de rendement
Electricité = 115.02+116.57+123.18+118.9+115.54+302

6
=115.30

Eau =_39.35+42.43+45.35+43.94+41.60+48.36

6
= 43,50

A I'échelle de 2.000.000 KWH de la production datéité correspond & 400.000°m
de la production d’eau, nous avons vu d’aprés &grdimme de la vente globale que la
JIRAMA aie produit beaucoup de I'eau que de I'dieitE, mais on constate que le rendement
mensuel de I'électricité qui soit environs de 76(8st supérieur a celle de I'eau qui soit
environs de 69,56%. Dans d’autre facon, d’'apréetaldeau de consommation globale par
compteur, les abonnés de la JIRAMA consomment netlesoent 115,30 KWH d’électricité
et 43,50 m seulement de l'eau. Cela signifie que les cliectsisomment beaucoup
d’électricité par rapport a celle de I'eau. Parsgmuent, on peut dire que I'électricité qui est
le tres important pour les clients, alors, I'ad@vie plus rentable pour la JIRAMA, c’est la

vente et la distribution d’électricité
1.1.2 - Demande des travaux

C’est I'ensemble des travails demandés par lesredzoavec leurs souhaits. Il peut
étre concernant I'électricité et / ou I'eau. Il pse distinguer en deux grandes catégories bien

séparées : demande de branchement neuf et de catidifi.
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1.1.2.1 - Demande des modifications

C’est I'ensemble de travaux demandés par les alesngéi modifient le contrat

d’abonnement auparavant. Elle peut étre des :

s Renforcement de branchement cela veut dire que pour [électricité,
MONOPHASE en TRIPHASE, et pour I'eau c’est 'augniaion des tuyaux de

branchement ;

s Deéplacement de branchement il se fait si 'abonnée change du local, c’est a
dire qu’il va se déplacer a un autre local ; pdtg d'un méme quartier ou non.

Mais ne déplace plus le secteur mentionné darsngat ;
s Calibrage et décalibrage

X : c’est un changement de tension qui s’écrit dansohtrat d’abonnement. C’est
une diminution ou augmentation de voltage corredpbieur besoin actuel. Par
exemple tension 1.1 V changé a 2.2 V ou 3.3 V,ien bans le sens inverse ;

s Déplacement de compteur n’est autre que le déplacement de branchement ;

s Mutation : c’est le changement de I'abonnée. Cela sigmjti#d faut annuler le
contrat avec I'ancienne abonnée et crée le nowmrat pour le nouveau client.
Mais dans ce cas, la JIRAMA doit procéder a l'adé@tcompte de I'ancienne

abonnée.

Nous pouvons dire que ses modifications ont desnpetres qui montrent la force de
la société car d’'une part ce cas évite la dimimutles nombres des abonnées. Et d’autre part
ses modifications entrainent 'augmentation deeleette de la JIRAMA car chacun de ses

modifications a un droit correspondant a payer.
1.1.2.2 - Dépannage
C’est le fait de sauver les pannes qui se passest tbutes les abonnées. Il peut étre :
1- Pourl'eau:
s Compteur bloqué ;

% Compteur tourné vide ;
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«  Fuite d’eau sur compteur ;

s Tuyau cassé.

%  Fermeture ou ouverture d’une vanne d’arrét
2- Pour I'électricité :

s Compteur bloqué ;

%

%  Compteur tourné vide ;

L)

%  Cable détendu ;

L)

%  Cable déconnecté ;

X/
L %4

Panne courant.
Voici le tableau qui s’explique ce cas dans larpes semestre 2009

Tableau n° 11: Rapport d’activité eau et électricité

Dépannage Eau Dépannage Electricité

Mois Demande Réalisé Non réalisé Demande Réalisé Nonlig&
Janvier 51 48 3 141 106 35
Feévrier 49 3 46 63 41 22

Mars 50 50 0 158 116 42

Avril 55 55 0 83 56 27

Mai 54 52 2 96 69 27

Juin 46 46 0 113 57 56
TOTAL 305 254 51 654 445 209

Source : SEXDE / SEXO
Taux de dépannage a réalisé Demande a réalisé * 100 / Demande regue
Pour l'eau : Taux =254 * 100/ 305
= 83,28%
Pour I'électricité : taux = 445 * 100 / 654

= 68,04%
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Dépannage moyenne = (83,28 + 68,04) % / 2
= 75,66%

Ce travail de dépannage se fait gratuitement. @di@, il se fait pour satisfaire le
besoin de nos clients et aussi pour mettre en v#suabonnées. D’autre coté, la JIRAMA
assure ce type de prestation de service pour éaitiminution de la quantité vendu. Comme
nous avons vu ci-dessus notre dépannage a réadispresque environ de 75%. Cela présente
toujours la puissance de la JIRAMA devant les tligne pour ¢a que le dépannage est un
facteur de la puissance de notre société ; alallRAMA doit faire un effort pour augmenter
ce taux jusqu’a 90%. On dit 90% car on espére gud% c’est la faute causée par les clients

par I'insuffisance des renseignements donnée adrdsse de leur localisation.
1.1.3 - Satisfaction de la clientéle

Cette satisfaction est faite dans I'acceptationddssrs de clients qui donne 'avantage

dans notre société. Elle peut étre :

s l'acceptation de la traite demandée par les abaresdte traite se distingue en

deux différents types : la traite sur devis etdé¢ sur consommation ;

X/

s le passage de client particulier en client par @diation bancaire.

L’acceptation de traite sur devis est plus impdrigour la JIRAMA car a la fois il
simplifie la condition de paiement de nouveau ¢ligour augmenter le nombre de I'abonnée
afin d’optimiser la quantité des produit vendu aéa fois ils font maximiser le montant de la
recette, a part du paiement du devis mais il ysside frais de gestion qui est 1% du somme

restant dd. Ce dernier se fait pour chaque traite.

Et 'acceptation du traite sur consommation, a patil fait remonter le montant de la
recette de la JIRAMA par le paiement de frais dstige, mais il rend a monter le taux de
recouvrement afin d’augmenter notre chiffre d‘alaiCe pourquoi qu’on peut constater que
la satisfaction de la clientéle a un impact posisur la puissance de la JIRAMA.
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1.1.4} Vente a crédijt

C’est une vente livrée aux clients sans paiemenqo@ude la livraison. Cela veut dire
que les clients consomment les produits de I'enBepvec une facture non parvenu. Cette
vente représente aussi I'un des facteurs de Isganigs de la JIRAMA car ce fait pousse les
abonnées a consommer un peu de plus des produésdeiété.

1.1.5 — Bonne gestion de stocks du gasoil pour gpmi(cf. annexe n° 6)

D’aprés I'annexe numéro, nous voyons que le steckéturité au niveau des gasoils
est suffisant pour la mise en service journaliere groupes. Alors cette suffisance du gasoil
montre la force de la société car le pouvoir désfeate de la consommation des groupes
entrainent la diminution du délestage.

1.1.6 —Efficacité de la gestion des stocks

Actuellement, la société JIRAMA est en pleine réatmn de ses matériels. La prise
de conscience de ce changement a cause de l'otmobes de son matériel marque la
grandeur de la société. L'acquisition des nouvematériels leur procrée une rapidité, une
efficacité dans la gestion de I'entreprise.

La JIRAMA est autonome au niveau des matériels, edt propriétaire de ses acquis
que ce soit des matériels d'immobilisation ou destémels de mobilisation. Elle est une

société qui suit la cour de la mondialisation sutrgur le plan matériel.
1.1.7- L’existence des plusieurs logiciel

La JIRAMA, au traitement de ses documents, estéguhr des procédures théoriques

qui suivent la norme universelle.

Afin de faciliter le traitement des documents, digté use de trois sortes de logiciel

pour répondre en temps et en heure les besoirdesmmateurs.
1.2 - Les points faibles

Ce sont des facteurs qui impliquent dans I'actidiééla société et dont les effets sont
souvent incontrdlables par I'entreprise. Elles afgu des impacts négatifs et qui provoquent
des problémes directement sur la vie de la société.
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1.2.1 - Mauvaise gestion du portefeuille

Ce portefeuille explique la gestion de la tréserele la JIRAMA, et elle nous donne
aussi les taux de recouvrement de chaque catéderidients qui se regroupent dans les
tableaux(cf. annexe n°7)

1 - Total a encaisser= Impayé M — 1 + Débit M + Augmentation (créadion TE —

Diminution (Annulation) — TS
Exemple Dans le client particulier (CP)

Total a encaisser = 2.867.254.560 + 3.594.122.383.400.601 + 34.838.695 — 69.021.201 —
39.532.445

=6.456.062.521
2 - Impayé M = Total a encaisser — encaissement
Exemple2 : méme que 'exemplel
Impayé M = 6.456.062.521 — 3.217.541.917
= 3.238.520.604
3 - Taux de recouvrement= Encaissement * 100 / Total a encaisser
Exemple 3 : suite de I'exemple 1
Taux de recouvrement= 3.217.541.917 * 100 / 6.456.062.521
= 49,84%
4 - Taux moyen total= Somme des taux / Nombre des catégories dedsclien
Taux moyen total = (49,84 + 26,78 + 0,89 + 25,22) /
= 25,68%

Au premiere semestre 2009 le totale a encaissélgpasociéte s’éleve a Ar
32.531.503.975. Ce chiffre est I'ensemble des idpaydu mois de Décembre 2008 jusqu’a

la fin du premier semestre 2009. Ce montant citdes®xplique la valeur total de la quantité
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des produits vendus de la période, mais dans céamoseulement Ar 4.241.682.516 qui est
encaissée dans notre caisse. Autrement dit, &e25.68% du montant total a encaissée qui
est dans notre disponibilité, et le reste c'estr@dds 74.32% représente les impayeées de la
période. Comme nous avons vu dans le tableau defeoile, c’est 'administration qui
gonfle les impayées de la JIRAMA car sur la tofaditencaissé dans cette catégorie de clients
qui s’éleve a Ar 22.854.013.113, I'encaissement jeste de Ar 202.603.359. Ca nous

explique que les 80% de notre impayé sont danmiiadtration.

Tout cela représente la mauvaise gestion de latele par la JIRAMA. Ce taux de
recouvrement qui est trés bas qui entraine ladsdd totale de notre société. Nous savons que

cette insuffisance de recouvrement s’exprime pasipurs facteurs suivants :

s Le délai de crédit clients trop long : le chef d&auvrement a acceptée aux

clients un crédit dans une période pas bien détermi

« La cumulation de la consommation : c’est le regesaent de la consommation.
Cela signifie que la consommation mensuelle deohiaié ne figure pas dans sa
facture, cette fois ci peut étre répété en unelasiqurs fois ; tous ¢a s’explique la
cumulation de la consommation qui engendre un grostant de la facture au
jour que leur consommation est devenu contrélates le client n'arrive pas a
payer a une fois cette somme : d’ou l'impossibitigé paiement fait par le client

qui entraine 'augmentation des impayées ;

« La mauvaise travaille des releveurs encaisseutseseagents de la facture qui

entraine un faux montant de la facture au couta daisie ;

X Le non décentralisation du pouvoir : nous savque dans notre société le
pouvoir est centralisé a Antananarivo, alors s@ yn probleme de recouvrement
dans la région, le directeur interrégional n'a pasle pouvoir de résoudre ce
probléme et il est obligé de I'envoyée a la Capital

% Mauvaise planification de méthode de distributiom ld facture : dans notre
société la distribution de la facture se fait cragébut du mois M+1. Cela veut
dire que la consommation du mois M est payée aws Mail. Cette distribution
ne se termine qu’'a partir du dixieme jour du mois-IM nous savons qu’'a

Madagascar le moment de la réception de salait piesque la fin du mois,
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alors au moment que I'abonnée a recgu cette factphes probablement que le
client est dans le cas de difficulté de trésorgrie

% Lavente a crédit : qui risque le client a proloteyé paiement.
1.2.2 - Le délestage

Quand la puissance appelée par les abonnées &siesup a la puissance
disponible, on doit procéder au délestage. |l aasé quelques fois par I'un au minimum des
cas suivants : panne, entretien, manque de catbqguarentraine l'arrét d’'un ou plusieurs
groupes. Comme dans le cas de Toliara, nous avdmgga2ipes mais 13 groupes seulement
qui fonctionne et les restes sont en panne. Cstdgle est causé aussi par I'insuffisance de la
puissance disponible fournie par la centrale d’Andmena. Dans le secteur de Toliara, la
puissance demandé par tous les abonnées s’éled®dC KBONVH, alors que la puissance
disponible par la JIRAMA n’a rien que de 4850 KWEukment ; alors nous avons une
puissance a délester jusqu’a 350 KW (5200 KWH —04B%8VH). Tout cela engendre la

diminution de la quantité vendue
1.2.3 - Insuffisance d’investissement

Par définition, I'investissement c’est I'action mhiestir des capitaux dans une affaire
pour développer ou accroitre le moyen de productemmoyens de satisfactions de besoin
de la clientéle, ainsi que les moyens et les satisins des besoins interne de la société.

Autrement dit, I'investissement c’est une dépera# fentreprise.

Les codts des investissements onéreux ne soneptables pour la société malgré la
politique de la couverture adopté par le gouverngrivialgache. En ce moment, la JIRAMA
connait des graves problemes aux niveaux de sdoitxion a cause du désengagement de
I'Etat Malgache. La société soumise au difféerenetacode pourtant la réforme de son secteur
d’activité a été contrainte a un certain nombreedgriction qui paralyse son expansion. A la
suite des ses restrictions divers problémes tam&téere de production, distribution ainsi que

des commercialisations.
Actuellement, les problémes de la JIRAMA s’accentw®mme suivant :

s Elle na pas plus le droit d’élargir ses exploas, par conséquent elle ne peut
plus rénover ou étoffer son infrastructure de pobidn ;
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% La société n'est pas en mesure de financer les eanv investissements

d’expansions, de I'entretien et les colts d’expkian des matériels existants ;
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« Cela engendre des problemes de coupure comme dstalg et entraine un

impact négatif sur la capacité de vente afin deirécotre chiffre d’affaire ;

s En ce moment la JIRAMA ne peut plus satisfairedesoins de ses clients qui

demandent d’électrifier son local a cause du mandes matériels sur

branchement et les compteurs ne sont pas suffipantsous les demandeurs.
1.2.4 - Mauvaise organisation de travalil

La gestion de réclamation est une tache internsetvice commercial qui pose de
conflit entre le client et I'agent d’accueil. Le obtéme ce que les clients n'ont pas
linformation a leurs obligations. Les abonnéessnat pas informées que si les releveurs ne
passent pas chez eux pour prendre le releve meiisudbivent étre obligés de passer a la
JIRAMA pour présenter les index sur le compteur rp@viter les cumules de la

consommation.

En ce qui concerne la demande de travaille faitggclients, la plupart des clients est
passée a chaque fois a la JIRAMA pour savoir l'éttoh de son demande. Cette fois ci
provogue des problemes car les clients ont beauttopplépensée au transport de faire va et
vient dans une plusieurs fois a la JIRAMA.

A I'édition du devis, les clients ne savent pas b@n de temps apres la remise de
demande au service commercial, I'établissementetisdsera fait par le service technique et
guand aussi les branchements seront installés. Teld expliqgue le manque de

communication entre le service commercial et lgisertechnique.

La société connait une mauvaise répartition dees&¢pas d’équilibre entre travail a
effectuer et le nombre de personnel) surtout dass départements, les services, les
directions,... La majorité du personnel de la soci#®AMA ne connait pas leur tache

exacte, le service ou il travalil,... ce qui provogue confusion de responsabilité
1.2.5 - Marché non rentable

Etant la JIRAMA est une société d’Etat, elle verd produits & moindre codts. Cela
veut dire que le prix de vente des produits verekisinférieur a celui des prix de revient.
Comme I'électricité, nous vendu au prix environ Ake500 mais le codt unitaire s’éleve

environ de Ar 1.000. Cela signifie que la JIRAMA®se des pertes au niveau de son activité
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1.2.6- Insuffisance des matériels
Nous allons voir cette insuffisance des matériatssd’annexe numeéro 8.
Total devis payé =devis payé en cours du Mois+ devis payé antérieur
Total travaux exécuté =travaux exécuté du Mois+ travaux exécute antérieur

Figure n° 6 : Réalisation des branchements eau et élecité

BRANCHEMENT EAU BRANCHEMENT ELECTRICITE

/”’?‘

OTotDev P BTrav Exé OTotDevP M@TravExe

Source : Recherche memselle

Ces deux diagrammes circulaires, nous expliqueata@uJIRAMA n’arrive pas a satisfaire les besoins
des clients au niveau de I'exécution des demandsstrdvaux demandés par eux. Le manque et
l'insuffisance des matériaux de branchement etasegssoires dans le magasin de stockage qui
provoque cette insatisfaction.

Dev P: Total devis payé.

Exec M : Exécuté du mois en cours d’exercice
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1.2.7- L’absence de la valorisation des stocks

La JIRAMA utilise la fiche de casier mais malhewement elle n'accorde pas
d’'importance a la valorisation des stocks. En eféefiche de la JIRAMA ne contient pas de

tableau pour la perception de la valeur.

Section 2 - Diagnostic externe

C’est I'étude de I'environnement externe de I'eptige. Il constitue des contraintes a
'endroit de I'entreprise. Il se compose I'oppoiiténet les menaces. Elles constituent des

parametres non maitrisables pour I'entreprise.
2.1— Les opportunités :

Une composante de diagnostic externe est une amtértpour I'entreprise si elle
favorisera le développement de ses activités. Vgirelques parameétres qui opportunisme

notre Sociét&:
2.1.1- Sur le plan politique :

« L’existence de I'Etat dans la Société JIRAMA, c’'este opportunité pour nous
car elle a I'avantage sur le financement de letiviee et I'amélioration d’un
matériel de production ;

% Vu que la JIRAMA est une société d’Etat, alors ce ¢i l'aide sur les
coopérations effectuées avec les bailleurs de flowdaix ou étrangers que ce soit des
banques, des particuliers ou des établissemerds ;ofganismes internationaux
(SADEC, gasy net,...),... pour I'établissement de antf'attribution de fonds et

autre ;

% La communication est importante dans le monde flages, la société JIRAMA

s’implante un peu partout afin d’étre pres de diests.

® COURS DE LA CREATION D’ENTREPRISE : Mamitiana RAGOFOSON p. 38.
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2.1.2- Sur le plan économique :

« L’existence de nouveau projet ou de nouvellemeptises différentes de nous
dans notre territoire. C’est une opportunité caeleenu mensuel de la population
augmente afin de maximiser notre recouvrement ;

« Grace a la commercialisation de ses produits, regmise recueille de devises.

Actuellement, sa situation financiere évolue de gujour ;

« Madagascar possede beaucoup de richesses quinnhéfigdre exploitées. Une
grande opportunité s’ouvre pour la JIRAMA due a soplantation sur ce
territoire ;

% La dépréciation de l'ariary vis-a-vis des devisgargere va diminuer les prix des

produits locaux.
2.1.3- Sur le plan technologique :

« L’évolution technologique dans le monde entiereEfivement, elle recours a des
matériels sophistiques et modernes afin de répoadremieux les besoins de
leurs clientes.

2.2- Menaces :

On dit gu’'une composante du diagnostic externeiestmenace pour notre Société, si

elle a des impacts négatifs sur ses activités. [dwaas beaucoup comme menace :
2.2.1- Menace sur le plan politique :

Dans les pays en voie de développement comme Msckagdhinstabilité politique
regne. L'impact de ce fait touche en grande pdaidIRAMA. Lors des changements de
direction au niveau politique (président de la djgue) les personnes qui tiennent les postes
importantes dans la société sont remplacées patre& Mais le plus grave c’est que des fois
ces personnes n'ont pas la compétence nécessairegsopostes vacants. Cela provoque
aussi l'instabilité de la JIRAMA a cause des changets fréquents et de non acceptation

d’autre personnel.
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2.2.2- Menace sur le plan économique :

Pour une réalisation de projet la JIRAMA ne peut [ dispenser des aides
économiques. La situation financiere de la so@étévraiment faible et le colt des projets ne

sont pas minimes d’ou sa dépendance envers lésuraitle fonds.

Du point de vu écologie, la possession des riclkeasgurelles est une source de
devises étrangeres a Madagascar. Malgré celaytillda exploiter, la société JIRAMA, elle

n’exploite pas a fond cette avantage
2.2.3- Menace sur le plan social :

Sur le plan social, la demande de diminution du piabonnement formulé par les
consommateurs des produits de la société augnfeomeprobleme au niveau financier ne lui
permet pas d’accéder a cette demande or a causendeen avec I'Etat, elle ne peut que la
prescrire. Nous pouvons alors affirmer que les lgrobs financiers de I'entreprise sont en

partie provoqués par I'Etat.
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CHAPITRE VIII - SUGGESTIONS ET RESULTATS ATTENDUS

Ce chapitre nous propose des solutions face augmes qui existent dans notre
société. Les solutions proposées peuvent étre aousné a améliorer notre situation,

organisation et notre stratégie qui sont favorabless notre activité.
Section 1 - Suggestions

D’aprés I'analyse que nous avons faite, la SOdBRAMA a beaucoup de facteurs qui
montrent ses faiblesses. L'existence de ses faiddegiue nous pousse a retrouver des

solutions fiables et efficaces pour la société NRA
1.1 - Redressement de I'organisation de travalil

Afin d’éviter le conflit entre les agents d’accuetlles clients, il faut que la JIRAMA
organise sa mode de travail. Il faut aussi queidé@mations données aux clients soient

précises afin d’éviter le va et vient des clients AIRAMA (planning de métre).

Combien de jour aprés réception de la demandexgan@e le client devrait recevoir

le devis ?

Les délais d’exécution des travaux apres reglemedinterface entre le service
technique doit étre impeccable pour que les clisaient satisfaits au niveau des prestations
de la JIRAMA.

1.2 - Pratique du calcul d’amortissement

L’amortissement est la constatation comptable dmdindrissement de la valeur
d’'un élément d’actif immobilisé résultant de 'usaglu temps, du changement technologique
et de toute autre cause, dont les effets sont jugersibles. La JIRAMA doit procéder a la
calcule de l'amortissement qui est: Amt = Vo * ,*avec Vo la valeur d’origine de

immobilisation ; t le taux appliqué et n la dur@tilisation d’'un matériel.
1.3 - Achat de production électrique

Pour éviter le délestage, malgré I'insuffisancelal@uissance électrique que nous
avons produit, la JIRAMA doit faire renforcer I'aathde production et /ou la négociation aux

autres producteurs.
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1.4 - Utilisation des compteurs prépayés |et modifation |de la date de la

distribution de facture

D’abord, les actions devront étre menées au nivkatecouvrement des impayés

afin d’endiguer I'accroissement des impayés notamrpar le renforcement de ['utilisation

des compteurs prépayeés. Il faut assainir les ingppgéla nouvelle méthode de recouvrement.

Ensuite, il faut modifier la date de la distributide la facture a partir du %jour

de chaque mois au lieu de début de chaque mois.

1.5 - Recherche de source de financement

Pour financer son activité, I'entreprise peut fdie@pel aux différentes sources de

financement. Un des aspects déterminant de l&gteatinanciere est le soit de financement,

les mieux appropriés. Mais pour effectuer correeteinces choix, il est indispensable de

connaitre au préalable I'ensemble de sources pess'une fagcon générale, on distingue :

% Le financement par fonds propre ;
s Le financement par quasi-fonds propre ;
« Le financement par endettement.

1.5.1 - Le financement par fonds propres
Il est constitué par :

« La capacité d’autofinancement : représente I'enseiid ressources générales par

I'entreprise au cours du faite des opérations ;

CAF= Résultat Net +Plus value — Moins value — Quadtpart virée au résultat —

Produite cession

« Cession d’élément d’actif immobilisé : sortie d’irabilisation sous la contrainte
qui n’est pas nécessaire a son activité ;

% Augmentation de capital : il existe plusieurs madal d’augmenter le capital
(incorporation des réserves, nouveau apport). Ldafité qui nous intéresse ici,
est 'augmentation de capital en numéraire cartclascelle qui procure a

I'entreprise de renouveler sa ressource financiere.
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1.5.2 - Le financement par quasi-fonds propre

Il est constitué par :

Les titres de participation: ce sont des titres aéances. lls ne sont
remboursables qu’en cas de liquidation ou a I'etmn d’'un délai qui ne peut
étre inférieur a 15 ans ;

Prime et subvention : certains primes aussi queéetaw partie de certaines
subventions peuvent étre assimilés a des fondsrgwagpans la mesure ou elle
reste définitivement acquise a I'entreprise ;

Titres subordonnés : ce sont des sortes d’obligatoont le remboursement ne
peut étre effectué qu'apres des intéressementaitiestles autres créances.

1.5.3 - Le financement par endettement

Il est constitué par :

o

v

v
v
v

Les Emprunt aupres des établissements de crédsbgtii caractérisés par :
le prét: il est un capital mis a la disposition l@mtreprise pour laquelle, elle
s’engage a le rembourser dans de condition prédiétée. Un prét est
caractérisé par son montant, sa durée, son tasixnodalités de remboursement,
et la garantie ;
la ligne de crédit : il est un plafond de crédiedientreprise peut utiliser selon
ces besoins, en totalité ou en partie. Il s’agindirédit revolving c'est-a-dire qui
se reconstitue au fur et a mesure de remboursement.
Les emprunts obligatoires : ce sont des empruntaatgant trop €leve, devisé en
fraction égale appelée : OBLIGATION proposée atfeprise par le systeme
bancaire ;
Le crédit bail : c’est un contrat de location aisdune option d’achat a un prix
fixé d’avance. Au terme de la période irrévocabémtreprise a le choix entre :
acheté les biens ;
prolongé le contrat de location ;

restitué les biens.

-86-



1.6- Fixation de la date de lancement de commande

La JIRAMA doit fixer la date de lancement de comoamour avoir la livraison a la date
précis des matériaux qui correspondent a la demawogienne des clients qui se font a chaque
période bien déterminée au préalable.

1.7- L’application de la valorisation des stocks
La valorisation des stocks se fonde sur I'imporéade la connaissance de la valeur
des produits stockés. Il est obligatoire gu’elleffiche sur la fiche de stock méme si elle est
informatisée. La JIRAMA utilise la fiche de casmais malheureusement elle n’accorde pas
d’'importance a la valorisation des stocks sur cittee. C’est pour cela que nous avancons

une méthode de valorisation et une fiche de stackugsera appropriée
Section 2 - Résultats attendus

Face a la suggestion qu’'on a faite, chaque solyioposée a des c6tés négatifs et des
c6tés positifs pour la JIRAMA. Cela veut dire queacun de ces solutions représente un
avantage, ainsi que des risques ; alors la Sadigt€hoisir et réaliser a ce qu’elle peut faire

2.1- Avantages
2.1.1 - Normalisation de I'organisation

Le redressement de l'organisation de travail dansdciété JIRAMA engendre la
normalisation de ses activités. Cette amélioratierforganisation favorise pour les abonnés
un bon emploi du temps de faire déplacer a la JIRAMuUr bien suivre les étapes de la
réalisation de leur demande et pour que les abopmedgent estimer et épargner de 'argent
pour le paiement de devis. Pour la JIRAMA d’'ung pelte mene de la bonne préparation des
documents pour le service commercial et le sertechnique. D’autre part, pour que La
JIRAMA puisse estimer le montant de devis étabkeadle de payer. Elle bien aussi pour le
service d’'approvisionnement pour qu’il puisse fdmedemande exacte des fournitures de
branchement afin de réaliser en temps réel les néesade travaux font par les abonnés. En
un mot, elle évite le déplacement inutile des aBsrainsi qu’une mauvaise préparation pour

la JIRAMA afin de réduire le conflit avec le cliesitle conflit interne entre ses services.

-87-



2.1.2 — Facilitation d’investissement

Pour le calcul d’amortissement il est un avantager pa société car d’'une part, il

permet d’atteindre un double but :

« Corrigé la valeur des immobilisations au bilan afenprésenter une image fidele
du patrimoine de I'entreprise ;

%  Constaté au compte de résultat la quotte consorartitre de charge.

D’autre part le calcul d’amortissement, c’est unyeropour la JIRAMA de renouveler

ses actifs immobilisés a la date ou ses immohitisatsont totalement amorties.

La source de financement, est un moyen dinvegls besoins de I'entreprise.
L’autofinancement est un avantage pour la sociatéelie assure l'indépendance financiére
de I'entreprise dans la mesure ou elle n'a padli@zisger des ressources externes. Les cessions
d’élément d’actifs immobilisés peuvent résulter denouvellement normale des
immobilisations ; de la nécessité d'utiliser ceqgaéer pour obtenir des capitaux, alors c’est

un avantage pour la Société de faire une cessiombilisation.

Dans le financement par quasi-fonds propre, le tke participation représente des
avantages pour la JIRAMA car ce sont des créaneatethier rang, ils ne sont remboursés
gu’apres le réglement de toute des autres créddette a court terme, moyen terme et a long

terme).
2.1.3 — Recouvrement contrblable

L'utilisation des compteurs prépayés mene d’uneoriag bien controler le

recouvrement des abonnés. Et d’autre part, il partigminution des arriérés de la JIRAMA.

La modification de la date de distribution de leteie entraine 'augmentation de taux

de recouvrement.
2.1.5 — Activité rentable

L’augmentation de prix de vente rend les activitéd’ entreprise le mieux rentable.
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2.1.6- Exécution des travaux en temps réel

La bonne gestion des stocks et la bonne organisdis taches évitent le manquement des

matériaux afin de répondre les besoins des claritfont payer leurs devis.
2.2 - Risques

La pratique de calcul d’amortissement est une dép@our la société. Il rend trop
grand les charges de I'entreprise, alors on peaetqlie c’est un risque pour I'entreprise de
faire pratiquer cette calcule.

Etant que la cession est une sortie dimmobilisgtielle diminue les actifs non

courants de I'entreprise.

La réalisation de la hausse du prix au sein ddRAMA détruit 'image de I'Etat
Malgache devant la population surtout les abonreé$adSociété car étant qu’elle est une
société d’Etat, cette hausse de prix s’expliquiailalesse du gouvernement Malgache de ne

pouvoir pas financer leur activité.

L'utilisation de compteur prépayé, gonfle les clargvariables de la JIRAMA
lorsqu’il codte trés chere. Et la modification darming de distribution de la facture perturbe

I'organisation de la sociéte.

Primo, dans la source de financement par fondsr@rdfautofinancement est un
risque pour I'entreprise car elle accroit la cagad’endettement de I'entreprise ; en effet

'autofinancement se traduit par la diminution @@itaux propres lorsqu’on sait que :
Capacité d’endettement = capitaux propres — dettefnancieres

Secundo, dans le financement par quasi-fonds @wpleréitre de participation qui a les
durées de remboursement trop long favorise l'augatien des intéréts payés, alors il gonfle

les charges de I'entreprise. Ce pour cela qu’on gieel que c’est un risque pour la JIRAMA

La source de financement par endettement qui ¢coaedgés emprunts obligatoires, est
un titre de créance qui se caractérise par unaeivataminale, un prime d’émission ainsi que
la prime de remboursement. La valeur nominale d’esisemble d’'un montant remis par

'emprunteur augmenté par les intéréts, d’ou lanige :V,= Ci + |
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Une prime d’émission, c’est le prix auquel I'obligar exige de payer le titre

D’aprés ces explications ci-dessus, nous pouvonslae que c’est un risque pour la société

car il augmente les charges de la JIRAMA.
2.3 — Décisions a prendre

Malgré la pratique du calcul d’'amortissement augniescharges de 'entreprise, elle
doit mieux procéder a la réalisation de cette guaticar le but de I'entreprise est d'augmenter

leur volume de production, leur volume de venterpendre le chiffre d’affaire au plus élevé.

La sortie dimmobilisation n’est pas un risque polentreprise lorsque ces
immobilisations qu’on a cédées, ce sont des imnsalibns qui ne sont pas nécessaires dans
son activité, alors elle doit procéder a la cesdiéiément d’actif non courant pour augmenter

son capital afin de renouveler leur immobilisation.

Malgré le colt des compteurs prépayés est treg ewt mieux la JIRAMA procede

a l'utilisation de ces compteurs pour garder sarilége financiére.

La section de mode de financement intervient darcatire de certaine contrainte qui
limite le champ de possibilité d’action. On dispaeplusieurs critéres de choix adaptés a la

différente stratégie définie :

« Les emplois stables doivent étre financés pardssaurces durables. C’est une
regle d’équilibre financiére minimum. Les resped¢scette regle déterminent le
choix entre le financement par ressource durable éhancement par crédit a
court terme ;

% Le montant de dette financiére (hors concours hegaourant) ne doit pas
excéder le montant de fonds propres. C’est unee régindettement maximum.
Cette regle s’exprime dans le ratio d’autonomieatiiciere, lequel peut prendre la
forme suivante :

Endettement = Capitaux propres / Dettes financiéres

Ce ratio doit étre supérieur ou égal a 1. Cela deetque les capitaux propres soient
plus grands que les dettes financieres. Si ¢ca sgepaien, la vie de I'entreprise se déroule

sans endettement. Mais dans le cas contrairerdjgmge a vécu dans I'endettement.
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< L’entreprise doit financer une partie, c'est-a-tia®30% des investissements pour
lequel elle sollicité de crédit : c’est une régéerdinimum d’autofinancement ;

% Le montant de la dette financiére ne doit pas ssm&r plus de 3 ou 4 fois de la
capacité d’autofinancement annuelle prévue : aes regle de la capacité de
remboursement ;

(Dette financiére / CAF) < a3 ou 4

Malgré I'existence des autres sources de financepmir I'entreprise, c’est le crédit balil

qui est le plus avantagé car :

% Il permet de financer a 100% les biens considérést facilement et rapidement
a obtenir ;
« Il constitue une sorte d’assurance contre le riggaenologique.
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CONCLUSION PARTIELLE

Une entreprise lorsqu’elle vit, elle est sous-tencdhar des nombreuses forces
s’exercent sur son secteur d’activité. Ces difféesrforces ont des effets directs ou indirects
sur la vie de la société de facon a long et mogemé. Les forces s’exercant sur le secteur
d’activité d’'une entreprise forment deux grandemgosantes : I'environnement interne et
'environnement externe. L'environnement internexglique les forces et les faiblesses de la
société JIRAMA ; et I'environnement externe présdat opportunités et les menaces pour la

JIRAMA. Les points suivants représentent le paint fle la Société :

L’optimisation des volumes de production venduegédanande de travaux exces, les
modifications de travaux, les dépannages, la satish de la clientéle et les ventes a crédit.
Malgré I'existence de ces différents points, clasvente a crédit qui s’explique totalement
leur force. L'existence de la vente a crédit quigse les abonnés a consommer un peu plus

de quantité de ses produits.

Etant qu’entreprise, elle a aussi ses points failgi€on cité ci-aprés : la mauvaise
gestion du portefeuille qui représente les arriélés abonnés, le délestage, linsuffisance

d’'investissement, le mal organisation des travirjarché non rentable.

C’est le prix de vente trés bas qui entraine presesifaiblesses de la JIRAMA. Leurs

prix des ventes unitaires sont inférieurs a celkeprix de revient.

Pour résoudre ces differents problemes, la JIRAM#t duivre et réaliser les
différentes solutions suivantes : le redressemetidganisation de travail, 'amélioration de
moyen d’investissement, la recherche de la sowrdendncement, l'utilisation des compteurs
prépayés, lI'achat de production électrique, 'augtaton de prix de vente. Ces solutions
portent d'une part des avantages et d’autre partridgues pour la JIRAMA, mais elle doit

choisir ce gu’elle peut faire qui correspond aagacité d’autofinancement.
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CONCLUSION GENERALE

Depuis sa création, la JIRAMA s’est spécialiseéesdaxploitation et la distribution
d’énergie électrique et de I'eau potable. Cetteéséaecouvre actuellement la totalité des
préfectures et sous-préfectures de Madagascar.

L’étude est I'analyse de la gestion de la fonctommerciale. Les objectifs de I'étude
sont atteints. Autrement dit, les solutions appst@u bout de I'étude contribuent bien au bon
fonctionnement de la société et en particulier Bdane marche de la gestion de la fonction
commerciale. Les résultats de I'étude s’inscrivi@ah dans la perspective de la connaissance
scientifique. En effet, cette recherche porte suor fait reconnaissable et défini et
reconnaissable par les autres. Les considératémsdtant des diagnostics et de I'analyse sur
la fonction commerciale de la JIRAMA n’ont pas emceété dites. En outre, les résultats de
'étude sont utiles aux autres, en particulier,aatita la JIRAMA qu'a sa clientele. Les
hypothéses de travail sont vérifiées outre pardssitats de I'analyse de l'existant, par les
points forts et points faibles résultant du diagicade la fonction commerciale.

L’étude, de par ses résultats, conduit a inciteHRAMA en général, & étudier d’'une
facon peu approfondie a I'autosuffisance financemwevue d’investir dans l'installation d’une

centrale hydroélectrique.

En fait, cette recherche répond bien au souhdia déentele d’étre satisfaite de leurs
demandes de branchements d’eau et d’électricitgedart et de ne plus souffrit de délestage

d’autre part.

La meilleure facon de rationaliser la gestion deJIBAMA, en général, ne peut
résulter que de la doter de techniciens ayantdegétences requises
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