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INTRODUCTION GENERALE

De tout temps, la soie a été considérée commefilmee noble, supérieure a toutes
autres. La difficulté de son triage, sa raret&oetexte étonnant et magique de sa production,
sa beauté et le confort incomparable qu’elle cenégr ont fait la fibre reine. C’est une filiere
porteuse jouant un réle social et économique natigeable en contribuant une source de

revenu complémentaire de plusieurs familles.

Par ailleurs, la filiere soie dispose de réellesspectives de développement. Ses
principaux atouts se situent aux niveaux de sauengxpérience en seériciculture et son
savoir-faire artisanal, des ressources en matiagées : soies sauvages et soies de mdrier,
son marché intérieur qui offre des perspectivesadjéssement et de diversification ; des
potentialités d’exportation pour les tissages odgix valorisant bien le savoir faire
malgache ; le dynamisme des ateliers de créatidiawkd de la filiere qui savent valoriser et

exploiter les atouts de cette spécificité et quitdbuent a la reprise de la production.

Cependant, la filiere a d'importants handicaparansnter, entre autres : I'insuffisance
des matiéres premiéres tant en soie sauvage quwien dsélevage, ce qui limite le
développement des marchés et du secteur du tidéage. aussi la faible productivité de la
sériciculture en milieu paysan, liée a plusieursdars telle que la faiblesse des surfaces
plantées en mdriers, dimportantes contraintescitses et la variété de mdrier peu
productive. Le désengagement de I'Etat sur lections d’appui a la sériciculture en matiére
de recherche et de vulgarisation apres une longuede de stagnation a récemment opéré un
transfert de compétence et de patrimoine séricieolgres de nouveaux opérateurs de la
société civile, structures privées ou associatiMalheureusement, ce transfert s’est fait sans
gue les conditions nécessaires au maintien etémaloppement des ressources génétiques
(mdriers, vers a soie) aient été suffisammentrassuEn aval, la transformation est réalisée

sur la base de la technique ancienne dans un easeatiellement artisanal.

Toutes ces informations montrent que l'industiéelal soie est restée dans une phase
de développement embryonnaire a cause de I'abskenfmemation professionnelle adaptée au
besoin de la filiere. Elle est mal exploitée adslgascar, sa principale contrainte réside a la

fois en amont tel que la nécessité d’accroissemena productivité des exploitations, et en



aval, par I'amélioration des procédés de tramsédion entre autres les techniques de
filature et de moulinage, le potentiel de tissagtel'amélioration de la qualité des produits
finis.

On constate que malgré la potentialité du sectmur,développement se trouve handicapé par
différents facteurs imputables, d’'une part, surteleghnique de transformation qui se fait de
maniere artisanale, ainsi que les difficultés dests exploitants situant notamment au
niveau du respect des normes et des qualités dduiproD’autre part, sur la
commercialisation du produit par I'absence d’un iemnement incitatif notamment au

niveau de I'information sur le marché.

Ce sont les raisons pour lesquelles, nous avorisiatiélaborer «le projet de création des
articles a base de soie naturelle dénomméCREATIV'ART , qui sera implanté a
Moramanga dans la région d’Alaotra Mangoro.

L’objectif du projet consiste a fabriquer et comunialiser des articles a base de soie naturelle
destinés a la vente locale. Les justifications aleéalisation du projet sont multiples entre
autres, le choix de la zone d’'implantation qui xpleue par la disponibilité des matieres
premiéres et de main d’ceuvre dans cette local@écdntribution a la création d’emploi, du
fait que I'ensemble de processus de transformat@ffait localement. Et la création d’'une
entreprise écologique car les articles sont faBsqselon le processus non polluant
contribuant a la protection de I'environnement.

C'est un projet dactualité, du fait qu’il répond lattente du contexte actuel de
développement rapide et durable, qui répond aurihegiu présent sans compromettre la

capacité de satisfaire les besoins des générdtiames.

La réalisation du présent mémoire a été précétée slage aupres du SAF/FIKM
MIORA classé parmi I'un des exploitants de la so&urelle a Madagascar. Suivi d’'une
descente sur terrain auprés des sites du centr&RIQ@our regarder de pres le processus de
production. Bref, ce stage nous a permis de coewplét de mettre en pratique les
connaissances théoriques acquises au cours dematfon universitaire. Par ailleurs, nous
avons aussi fait des enquétes aupres des autnegeapé de la soie pour avoir de plus amples
informations concréetes, nécessaires, surtout édbsation de I'étude de marché. A par cela,
nous avons recueilli des informations sur Integtesur des centres de documentation comme
le C.I.T.E Ambatonakanga, le C.I.N.U et 'INSTATadagascar.



Afin d’appréhender la contexture du projet, natnémoire se subdivisera en trois
grandes parties dont la premiéere partie sera codesacl’identification du projet. Il s’agit de
'avant projet dans lequel on traitera la présémtagénérale du projet ainsi que I'étude de
marché dans le but de montrer la pertinence deproj
La deuxieme partie va décrire I'étude de faisabiliéchnique et organisationnelle dans
laquelle on parlera du processus de productionnetineentoriera tous les facteurs de
production nécessaires dans I'objectif de montéficacité du projet.

Finalement, la troisiéme partie sera réservée tad& de faisabilité financiére consistant a
estimer les investissements nécessaires ainsigudresser les états financiers prévisionnels,
en vue de terminer par I'évaluation sociale etnéoaique du projet. L'objectif de cette

derniére partie sera de montrer la rentabiligdfi€ience et la durabilité du dit projet.



PREMIERE PARTIE

IDENTIFICATION DU PROJET



La partie identification du projet reflete laevgénérale du projet ainsi que I'étude de
I'avant projet dont I'objectif est de montrer larfieence de notre projet. Pour ce faire, nous
allons procéder aux justifications internes eemés auxquelles on parlera des raisons d’étre
du projet ainsi que ses caractéristiques. Nousialfwocéder par la suite a recueillir des
informations sur le marché en vue de faire I'gsalde la demande et de l'offre du produit
dérivé de la soie sur le marché qui regroupe msemble doutils et de techniques
permettant d’analyser les données sur le marche lddout de déterminer la part de marché
de I'entreprise ainsi que sa clientéle cible. Cudamet aussi d’aider la prise de décision
marketing concernant le choix politique et strajégia adopter.

La dite partie se subdivisera donc en deux creginous allons voir en premier lieu la
présentation du projet ou I'on parlera des jusiitmns de la naissance du projet ainsi que son
objectif. En second lieu, nous allons procédeétutie de marché dans le but de déterminer la

part de marché de notre entreprise et de la eletble.



CHAPITRF | : PRFSENTATION DU PRO.JFT

Ce chapitre montre la vue générale du projet tmsel nous essaierons de donner le
motif de choix, les justifications du projet et ssearactéristiques. Il parle de la situation
actuelle de la filiere soie & Madagascar en vugatjéer la problématique qui est le facteur
de blocage de développement de la filiere soideatéterminer les objectifs et les activités de
I'entreprise. Ensuite nous allons entamer I'arglga marché plus précisément sur I'analyse
de l'offre et de la demande en vue de montrer Esins en quantité, en qualité et a la
détermination de la part de marché de I'entreprise.

Le présent chapitre sera divisé en deux partiass athons voir en premier lieu les motifs et
justifications du projet et en second lieu les ctnastiques du projet.

SECTION 1. JUSTIFICATIONS DU PROJET

Cette section parle de la naissance du projete @etniére a eu lieu grace a I'analyse
du contexte de la situation actuelle de la filisode, ce qui nous a permis de connaitre le
probleme qui bloque le développement de cettérdliet qui nous a abouti a fixer les
objectifs de [I'entreprise qui tend a I'amélioratide cette filiere surtout au niveau de la
qualité.
Premiérement, nous allons voir la situation actuelle la filiere soie suivie de la
détermination du problématique .Ensuite, les jigstifons internes et externes a I'entreprise.

Finalement, la détermination des objectifs de Femtise.

1.1 Contexte de la soie malgache

Madagascar dispose d’'une longue tradition séfieibasée sur I'exploitation des vers
a soie sauvages pour le tissage des linceulsitnanldls les lambamena et sur I'élevage de
vers nourris avec des feuilles de mdrier pourdsaiije des chéles traditionnels. Cette filiere
est
essentiellement artisanale. Elle assure des revaomplémentaires a des artisans en milieu
rural et périurbain. Ses débouchés reposent pataripent sur son marché intérieur qui offre
des perspectives d’élargissement et sur des paligdgi d’exportation pour des tissages
originaux.
La relance et la diversification des marchés soutables en grande partie au dynamisme
des ateliers de création qui savent valoriser ptoger les atouts de la spécificité des soies
malgaches. La filiere soie dispose donc des réelgsaen raison de sa longue expeérience en

sériciculture, de son savoir-faire artisanal eseke perspectives de marché.



L'industrie de la soie a existé depuis longtempsisnelle est restée a un stade de
développement embryonnaire sur le plan économityladgré la présence des conditions
naturelles favorables a son expansion, des efiioétitent d’étre entrepris pour I'amélioration
et le renouvellement des variétés de mdriers esdashes de vers a soie et pour définir des

nouvelles modes de production exigées par le maratiénal et international.

1.2 Identification de la problématique :

Le développement de la soie joue un rble soci@tehomique non négligeable.

Cependant, I'industrie de la soie est restée dapgphase de développement embryonnaire a
cause de I'absence de formation professionnellptadau besoin de la filiere.
Ainsi, sa principale contrainte réside a la foisamont de la filiere telle que la nécessité
d’accroissement de la productivité des exploitatjat en aval, I'amélioration des procédés
de transformation entre autres les techniques ldaure et de moulinage, le potentiel de
tissage, et 'amélioration de la qualité des prtsdfinis.

De ce fait de nombreux opérateurs, de natuceds/e ou privée s’engagent dans la
filiere pour développer la production de soie, nilssont dispersés et manquent parfois de
compétences et de formation sur les techniquegidiité ainsi que la mauvaise maitrise des
techniques de teinture.

La concurrence déloyale des fausses soieries rayennparticulier et le prix de vente ne
tenant pas assez compte de la qualité ( tissusisp€its).La pratigue du copiage est tres
développée et détruit trés souvent I'image de oeades créateurs.

Par ailleurs, les conditions artisanales tresmeditaires de filature et I'absence de
moulinage procurent un fil d’'une qualité rustiqeertes recherchée pour la spécificité des
tissages actuels, mais elles ne permettent niavaitrplus élaboré du fil ni I'élargissement de
la créativité et de la gamme des tissages.

En outre, les procédeés et les équipements deiltchvdil, de teinture et des tissages
sont aussi rudimentaires ou inadaptés a la sdienigént la qualité et la diversification des
tissages.

Les principales contraintes se situent donc esdlamtient en amont de la filiere et dans les

procédeés de filature et d’ennoblissement du fil.



1.3 Les justifications internes et externes :

Plusieurs raisons nous incitent a I'élaborationpdésent projet, il y a des raisons internes et

externes a I'entreprise.

1.3.1 Justifications externes

La filiere soie est un besoin omniprésent cag sl trouve dans la filiere « textile et
habillement » notre entreprise a décidé de I'exptoi
Comme Port Bergé, Ambatondrazaka, Isalo et Mendleramanga est parmi les zones
ciblées par 'ONUDI dans le projet d’appui sur klance de la filiere soie. En plus La
condition climatique et géographique de Moramargjafavorable a la plantation du mdrier

ainsi qu’a I'élevage de ver a soie.

La pauvreté persiste dans cette zone car laritéapes paysans ne dispose pas des
capitaux a investir dans les nouvelles technigagscoles pour le renforcement du
rendement. En plus il n’y a presque plus de boig [ fabrication des charbons de bois qui
est la principale ressource financiere de ces paysa
Ainsi, le projet rapporte de revenus supplémessapour les ménages .En fait ce type
d’élevage ne demande pas beaucoup de force ddltranssi les femmes qui sont nos

principales cibles peuvent s’en occuper.

L'utilisation des matiéres premiéres biologiquedaafabrication de nos articles montre
I'action concrete sur la préservation de I'envirement.

Les plantations des mdriers indispensables a Bgje\de vers a soie pourraient servir a la fois
d'un systéme de protection des sols, et de base yte exploitation durable des arbres

laquelle va constituer une source permanente d@mpde revenu.

La filiere soie connait un essor considérable .lantation des mdriers pouvant étre
déenommeée « reboisement productif » va dans le denka revitalisation du secteur rural

surtout pendant la période dite « soudure ».



1.3.2 Justifications internes :

- Le tissu a base de soie naturelle est un besoimprésent dans toute société du fait qu’il se
trouve dans la filiere textile et habillement .LBox de ce secteur est dictée par une

possibilité d’écoulement des produits finis.

Un secteur artisanal créatif par ses innovationsye de nouveaux marchés sur le plan
national

La mise en valeur et la protection de notre mamewlire reconnue pour sa qualité et son
importance.

- Notre esprit de créativité, c'est-a-dire le dé&rcréer, d’entreprendre, volonté de donner
libre cours a I'esprit de I'entreprise.

- La valorisation de soi-méme, pour prouver que kst capable de faire mieux, de travailler
pour son propre compte ou de faire autre chose.

-Performance et compétition, désir de dépasseneisodméme ou de faire mieux que les

autres.

1.4 Les objectifs de I'entreprise

Nous avons fixé plusieurs objectifs a atteindreadutes cing années a venir, entre autres :
1.4.10Dbjectif global :
Contribuer au développement et & la valorisatiopatentiel de la filiere soie en vue de créer

plus d’emplois.

1.4.2 Objectif spécifigue :

Commercialiser des articles a base de soie nkureh seulement de haute qualité, mais
aussi résistant.

1.4.3 Résultats attendus :

-Technique de production améliorée

-Part de marché de I'entreprise accrue, pour udyr@u un groupe de produit a partir de la
troisieme année d’exploitation.

-Connaissance accrue des artisans

-Produit fini a base de soie naturelle de hautditgu



Nous avons vu que plusieurs raisons nous ont pausséer le projet d’exploitation
de la soie. La soie reste un besoin omniprésenesunarché du fait qu’elle se trouve dans la
filiere habillement .Le choix de l'implantation eptopice et favorable aussi bien, sur la
condition géographique favorable a la séricicultauee sur 'amélioration de la condition de
vie des paysans parce que le projet crée nonrsenteune source de revenu supplémentaire
pour eux mais aussi résout en partie le problen@hdmage grace a la création d’emploi.

En plus, notre esprit de créativité d’entreprerarsi que la volonté de donner libre cours a
I'esprit de la mise en valeur et la protection d&e@main d’ceuvre reconnue pour sa qualité et
son importance. Vu que nous encourageons les paysatanter des mdriers, on peut donc
qualifier notre projet comme non polluant et paptca la protection de I'environnement.

On peut dire donc que le projet est réalisable r.Rmancer, procédons maintenant aux
caractéristiques du projet.

SECTION 2. LES CARACTERISTIQUES DU PROJET

Toutes les justifications aussi bien internes x@ees ont pu montrer que le projet
est réalisable. La réalisation de ce projet némesk création d'une nouvelle entreprise, ce
qui nous méne aux caractéristiques du projet dasgukls on parlera de la nature de
I'activité de I'entreprise, ensuite on passe autems de choix de la forme juridique de la
société nouvellement créée.
La présente section a été étudiée dans le buttdendger la nature d’activité de I'entreprise

ainsi que sa forme juridique.

2.1 Nature et activités de I'entreprise :

La filiere soie se trouvant dans la filiere « textet habillement » est une activité
intégrée qui s’étend a trois niveaux : « activij@@le » pour la culture, « artisanale » pour la
transformation et le traitement des matiéres preamjé« commerciale » avec un circuit de

distribution dense sur le marché local et marchefmational.

Pour ce qui est de notre projet, il s’agit d’un jptal’exploitation de la filiere soie. Nous

n'allons pas passer ni a I'activité agricole c&stire a reboiser des mdriers ni a I'élevage des

10



vers a soie ou la sériciculture proprement diter &mtre nous allons encourager et
sensibiliserles paysans a cultiver les mariers et a pratigakage de ver.

Notre projet se présente donc comme suit, en amuug avons comme activité, 'achat des
matieres premiéres (cocons) au niveau de ces pmy$amsuite, nous procédons a la
transformation de ces matiéres (filature) et Isatge. En aval, la confection des produits a
base de soie naturelle jusqu’a la commercialisaetie derniére se fait a I'intérieur de la

grande fTle.

2.2 Forme juridigue de I'entreprise

Les principales formes juridiques possibles sont :
-I'entreprise individuelle (il faut exercer un ngropre)
-la société en nom collectif (SNC) ;

-la société a responsabilité limitée (SARL) ;

-la société unipersonnelle a responsabilité limii8gRL) ;
-la société anonyme (SA) ;

-la société anonyme simplifiée (SAS) ;

-la société anonyme simplifiée unipersonnelle (SASU

2.2.1 Critere de choix et identité de I'entreprise

Toute entreprise désirant exercer une activitth@widque doit se conformer au droit
malgache et aux réglementations en vigueur. Laéolre de création d’'une société dépend

généralement de son statut.

Dans le paragraphe qui suit, il est avant tout tjpresle comparer la SARL, et I'entreprise
individuelle. La SA et la SASU sont exclues d’offidu choix de la forme juridique en raison
de I'importance du capital minimum a apporter poes structures (AR 10 000 000, dont la
moitié au moins doit étre libérée dés la créattem)plus, Une SA est plus colteuse qu’une

SARL ou EURL, car elle doit faire appel a un consaise aux comptes.
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En ce qui concerne la SARL :

-le montant minimal du capital s’éleve a 2 000 @DAriary composé d’apport en

numeraire et en nature dont la valeur minimale e’part sociale est fixée a Ar 2000

-en plus les associés peuvent aussi, exercerntro®direct et individuel sur la firme

(plus de 2 membres)

-la responsabilité des associés est limitée aldelr des apports sauf responsabilité

civile et pénale.

Nous allons voir dans le tableau qui suit la corajzan de la forme juridigue des sociétés

Tableau n°  Comparaison de I'Entreprise Individuell&R8., SAS
Entreprise individuelle] SARL SAS
Nombre Entrepreneur(e) -Minimum : 2 -Minimum : 1(personne
d’associé(e) individuel (le) -Maximum : 50(personngsphysique ou morale)
physiques ou morales)
Montant du capital Pas de notion 2 000000 dariary10 000 000 d’ariary

initial

de « capital social »

minimum

Responsabilité d
(de la) gérant(e)

I Total et indéfinie su
les biens personnels,
de

résidence principale, §

I'exception la

les démarche
indispensables Sof

faites.

5
5
nt

r Limitée aux apports, sal

desponsabilité  civile

pénale

€

IfLimitée aux apports

tsauf responsabilit

civile et pénale

D~y

Source: La bible du créateur d’entreprise

! « La bible du créateur d’entreprise »
Patricia Braun Henry Pironin
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La SARL présente aussi des inconvénients :
- formalités constitutives contraignantes

- ce type d’entreprise souffre souvent d’'urmiffisance de capitaux et d’'un manque
de crédibilité auprés des banques en raison mérterdsponsabilité limitée et du

faible apport des associés.

- perspectives de développements limités

2.2.2 Statut de la société nouvelle :

Pour notre cas, on a décidé de prendre la SARIr [@oforme juridique de notre
société parce que dans le cadre de création de RVEARL est la forme juridique la plus
choisie car elle est souple et présente des awestamsidérables par rapport aux autres.

-Raison sociale : fabrication des articles a bassaik naturelle
-Dénomination : CREATIV'ART
-Siege : Moramanga

-Durée de vie : 99 ans
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Nous avons pu voir dans I'analyse précédente laytikere soie qui se trouve dans la
filiere textile et habillement est un besoin oprasent sur le marché. Notre projet offre
beaucoup d’avantages et amene un développemeatzimé d’'implantation surtout pour les
paysans a Moramanga car il améliore leur condit@vie dans le sens ou celui-ci crée une
source de revenu complémentaire pour eux.

En plus, nous avons comme devise : un esprit daticité, de volonté de donner libre
cours, de mettre en valeur notre main d’ceuvrerm@ee pour sa qualité et son importance.
Par ailleurs, la SARL est la forme juridique cheipour la nouvelle société vu que celle —ci
présente beaucoup d’avantages par rapport auxsautre

On peut constater que la raison d’existence deenmtojet est justifiable avec la
détermination de son statut juridique.

Toutes les analyses précédentes sont trés utitee pa’elles constituent la base de 'avant
projet. Pour mener a bien I'étude, nous allonsgrag$'étude de marché de la soie sur le plan
national. Nous allons étudier successivement largg®n du marché, l'analyse de la
demande et de l'offre globale du marché et finalenes politiques et stratégies a adopter.
L’objectif sur cette étude de marché est de nouslwioe a la mise en ceuvre des stratégies, de
la politique et le plan de commercialisation de posduits pour pouvoir se différencier a

ceux des concurrents.
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CHAPITRF I - FTUDF DF MAR CHF

Par définition, I'étude de marché c’est le recdeis données fiables et pertinentes sur
un marché en vue de prendre une décision. Le dliethde de marché est précisément de
rassembler avec le maximum d’exactitude sur le ot ou en « partie» de ces
informations?

Aussi, I'objectif de I'étude de marché c’est deidigfla clientele cible, les caractéristiques et
les attributs du produits, le circuit de distrilautia adopter, le structure de prix et tarif, le
systéeme de communication a instaurer.

Dans le présent chapitre, nous allons entameud&tie marché de la soie naturelle sur le
plan national. La dimension «marché » a pour objétvaluer le projet par rapport a son

environnement, de donner les moyens d’identifiedestocaliser les concurrents c’est a dire
leur nombre, ainsi que l'intensité concurrentiellesecteur.

Nous allons étudier successivement I'analyseadiemande et de 'offre globale du
marché et la synthése de cette étude nous permretiercher et d’analyser les données sur
le marché, dans le but d’aider la prise de décismamketing concernant un produit sur ce
marché et la détermination de la clientele cible.

Pour I'analyse de la demande, nous allons procgmlame suit : tout d’abord déterminer nos
clientéles cible. Ce qui signifie que nous allonsner des enquétes auprés de ces clients
cibles en vu connaitre leur besoin que ce soitquadité et en quantité. Et pour celui de
I'offre, nous allons aussi faire des enquétes audes exploitants de la soie en vue de leur
demander leur stratégie et le nombre de produilsguendent pour une année. Il faut
remarquer que I'étude faite sur la demande efréadn soie naturelle a été basée sur le calcul
de fils de soie.

Pour ce faire, nous allons voir en premier liedéacription du marché, ensuite faire
I'analyse successive de la demande et de I'offre goie et finalement on passe a la
détermination des politiques et stratégies margedoioptées par I'entreprise.

2 LOYENS Mbola « Marketing 11l »
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SECTION 1 : DESCRIPTION DU MARCHE

Par définition, le marché c’est un systeme d’ageonomique qui cherche a atteindre
leurs objectifs propres en liaison avec un prod@pibducteur, les distributeurs, tous les
intermédiaires jusqu’au consommateur firal).
La description du marché est trés utile, surtowdnguon veut entrer dans un marché déja
existant comme la filiere soie pour ne pas se temdp choix des stratégies et politiques.
Pour ce faire, il faut voir la perspective du maaans laquelle on fait 'analyse du marché

intérieur et extérieur.

1.1 Perspective du marché

Vu que notre entreprise va attaquer seulement dechm@ intérieur, nous allons voir la

perspective du marché intérieur.

1.1.1 Le marché intérieur

Le marché intérieur offre encore des perspecti/ascroissement qui constituent la
premiére base du développement de la filiere titegendant tributaire :

-de I'élévation du pouvoir d’achat de la population

-de la diversification et la relative « démocsation » de la soie par la diversification
des produits et dans un cadre de baisse du prigaieses.

- du développement de I'activité touristique.

1.1.2 Caractéristigues du marché de soie naturelle

Le marché de soie naturelle est un marché de nunation qui se caractérise par le
fait que ce sont des individus ou des groupes tVidds qui achétent des biens destinés a leur
usage personnel .Le marché de soie est encore mmakché a créneau porteur ».l1l est
caractérisé par les ventes locales et exportation.

D’aprés I'étude de la demande et du contexte éoanee actuel, nous avons décidé a
axer principalement notre activité a la vente leaaais, en ce qui concerne nos futures
perspectives, les Etats-Unis ont été sélectionaésre cible a I'exportation dans le cadre de
'AGOA.

% Loyens Mbola « Marketing 11l »
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La filiere soit est une filiere a créneau portear elle fournit un avantage considérable pour
I'exploitant non seulement sur le marché local naaissi a I'exportation. Pour notre cas, vu la
persistance de la crise financiere qui touche lendaoactuellement, nous avons décidé

d’exploiter le marché local.

SECTION 2 : ANALYSE DE LA DEMANDE

Sur le marché des produits soyeux malgaches,feidge est encore non satisfaite,
car I'offre n'arrive pas a la couvrir. Cette derdars’explique par différentes motivations de
la clientéle. Notre société sera mise en place &vas les moyens prévus pour réaliser les
objectifs visés dont la satisfaction des besoirs dients et la détermination de la clientele
cible.

L'analyse de la demande est une étape importartel: permet de connaitre les
besoins sur le marché aussi bien au niveau dedktdgue la norme et de déterminer les
clients cibles. Elle permet aussi de connaitre cenirfe secteur se comporte-t il ? Comment
le produit / le service/ la technologie sera-eil€) percu(e) par les utilisateurs ?

La réalisation de ces travaux nécessite l'analys® abmportements des consommateurs,
I'évaluation de leur besoin, ensuite I'évaluatianld situation globale de la demande sur le
plan national. Pour ce faire, nous allons procé&tepremier lieu a I'analyse qualitative de la

demande puis on passera a I'analyse quantitative.

2.1 Segmentation du marché :

La segmentation du marché c’est la décompositienla clientéle en un certain
nombre de catégorie homogene et nettement diff&@n8on objectif c’est la détermination
du coeur de la cibfé.

La segmentation du marché est la division de ldc#vec des criteres de plus en plus

spécifiques du produit et du consommateur.

Pour notre cas, la segmentation du marché est cauine
-Age : 20a 70 ans
-Sexe : féminin, masculin

-Catégorie sociodémographique : ville, touriste

* Loyens MBOLA « Marketing 11l »
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-Catégorie professionnelle : cadres, hauts fonotiors, profession libérale

-Classe sociale : supérieure

Le choix de la clientéle cible se justifie par Ergme de produit que nous allons produire. En
plus, celle-ci doit étre compatible au choix debtigoies et stratégies que nous allons adapter.
Et nous avons pensé que cette segmentation esiadéux politiques et stratégies de notre

entreprise.

2.2 Analyse qualitative de la demande :

L’analyse qualitative de la demande consiste duévde besoin réel sur le marché sur
la qualité du produit. Elle s’explique par la mation d’achat du produit proposé. Cette
derniere nécessite donc l'analyse du comportemestadnsommateurs, ensuite on essaie

d’évaluer leur besoin.

2.2.1 Analyse des comportements d’achat des constenins

Pour pouvoir analyser le comportement d’achatagsommateurs, nous avons fait
une enquéte aupres d’eux pour connaitre leur madivaPour ce faire, nous avons posé les

questions suivantes :

-Qui achetent le produit ?

En général, ce sont les personnes qui demanderd¢ ceartaine qualité sur les modes
vestimentaires. Cette qualité s’exprime sur lagmidn du tissage, la valeur morale du tissu
et la perfection de la couture. Plus préciséememtsant donc les gens de la classe sociale
moyenne et ceux de la classe supérieure ayantatégorie d’age dans un intervalle de 20 a
70 ans.

Les touristes font aussi partie de ceux qui achédgoroduit.
-Ou achétent-ils les produits ?

Dans la plupart des cas, ils achetent le prodwetzdbs distributeurs spécialisés comme les
boutiques ou aupres des tisseurs en faisant desandes.
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-Quand achetent-ils le produit?
Le produit s’achéte pendant toute I'année, lescommateurs en demandent toujours surtout

au moment des évenements familiaux, nationaux teanationaux.

-Comment s’achéte le produit ?
Ce type de produits présente deux modes d’acHatst@s par le client :

»L’achat par commande : les clients font des commsadiprés des boutiques et des
tisseurs.

»L’achat direct : les clients arrivent chez les lques de distribution et utilisent tous

les moyens de paiement possibles tels que paigraecheques, en espéces, ou par virement.

lIs achétent le produit parce qu’ils veulent seadigér de la monotonie des tissus en coton ou
d’autres fibres synthétiques.
Certains achetent le produit en guise de cadeau queelqu'un. Et pour les touristes, ils les

achetent pour des souvenirs.

2.2.2 Evaluation des besoins du marché :

L’enquéte faite précédemment montre que le consaeur a besoin d’'un produit de
qualité. La qualité naturelle et biologique du pribéen soie attire le plus le consommateur,
cette particularité motive les gens. Pour ce typegbduit, la motivation peut étre classée
dans la catégorie « auto expression » parce qyrils®mns d’achat se trouvent dans le besoin

gu’a chacun de nous d’exprimer qui il est.

En ce qui concerne le mobile d’achat, il s’expligue les points suivants :

-La citation culturelle, I'attrait du produit suttbsur la valeur culturelle gu’il représente et
son originalité.

- Le produit est plutét dominant décoratif

-L’esthétique du produit, ce fibre était toujoursnsidéré comme une fibre noble. Elle est
placée pour un produit de classe.

- La mode, besoin de paraitre et le godt.
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A Madagascar, la soie accompagne 'homme danselaainme dans la mort. Mais si elle
permet d’honorer les morts, elle fait aussi aujdurdpartie intégrante de la vie moderne :
vétements de confort ou de parure, elle habillplds en plus de malgaches, mais elle est
aussi utilisée pour créer des produits de décorate maisons ou de bureaux.

Vu que le produit dérivé de la soie se présents ddtérente forme, la valeur globale précise
de la demande nationale est difficile a évaluedesstatistiques sont parfois approximatives,
voire méme inexistantes. C’est pour cela que ngaossadécidé de faire I'analyse quantitative
du marché.

2.3 Analyse quantitative de la demande :

L’analyse quantitative de la demande consiste anaitre la quantité de soie dont les
malgaches ont besoin pour une année. Nous avorssdéod que les demandeurs sont non
seulement ceux qui achétent mais surtout ceuxaniistéresseés par le produit.

Vu que nos clienteles cible sont les malgaches a&ténous avons considéré qu'ils sont les
hauts fonctionnaires, les cadres, on a aussi d¢empte des touristes, c’est pour cela que
nous avons axeé notre analyse et enquéte dansraardo

Le tableau suivant montre la répartition de la pafan malgache :

Tableau n°02 Répartition de la population malgache (anné&’200

Population totale 19 448 815
Population active représente 53% 10 307 871
Chémeurs 2,8 % 288 620
Travailleurs 10 019 250
Fonctionnaires 20% des travailleurs 2 003 850
Travailleurs prives 8 015 400
Les hauts fonctionnaires 100 192
Les cadres 400 770

Source: chambre de commerce (FOP)

® Chambre de commerce de Madagascar chiffre 2007
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A Madagascar, la population active est représepaes3% de la population totale soit au
nombre de 10 307 871.En 2007, le taux de chomaEe2é8% de la population active ce qui
correspond a 288 260 chémeurs, d'ou les travadlsont au nombre de 10 019 250. Parmi
eux, 20% sont des fonctionnaires soit 2 003 86G:=hauts fonctionnaires ne représentent
gue 5% seulement parmi eux, il en est de méme lpsuravailleurs privés car les cadres ne

représentent que 5% de ces travailleurs.

Il en résulte que le nombre des travailleurs diséal est de 500 962. Ainsi, notre calcul se
fait sur cette base.

Sur les 100 personnes enquétées, la demande [galzala soie est aux environs de 70% le
reste de la population considérée n’est pasass&e sur le produit. Sur ce, les demandeurs
probables sont au nombre de 350 673 personnes.

L’achat moyen du produit de la soie est de 1lartwus les 3 an$.

Soit 350 673 /3 =116 891

Le nombre d’acheteur annuel du produit est doadtuéva 116 891.

Comme les touristes sont parmi nos cibles, darmwdeent paragraphe, nous allons
évaluer la consommation de soie par ces touristes.

Le tableau qui suit montre la répartition des ttes venus a Madagascar en 2007.

Tableau n°03 Répartition des touristes en 2007

Touristes totaux 390 336
Adultes et jeunes 292 752
Enfants et adolescents 97 584

Source: Chambre de commerce

Parmi les touristes, nous avons considéré commangéltbn les adultes et jeunes. Ainsi,
I'enquéte a montré que les touristes qui passentcdmmandes et ceux qui sont intéressés
sont évalués a 30%.

D’ou l'achat probable est considéré comme celui-ci

292 752 X 30% = 87 825 Touristes

® Chambre de commerce de Madagascar
7
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L’achat moyen d’article a base de soie de cesgtmsiest évalué a un article par personne.
Bref, le nombre probable des demandeurs est langodes touristes demandeurs augmenté
de ceux des hauts fonctionnaires et cadres. Rtainous avons le calcul suivant :
Demandeurs = touristes + demandeurs locaux = 116-&8¥ 825 = 204 716 personnes

La plupart des produits a base de soie sont learges, les lamba kotofahana, les étoles et le
poids dépend de chaque produit. D’ou apres caleyboids moyen de ces produits est de

137.5 grammes.

La demande en quantité peut étre évaluée comme sui
204 716 X 137,5 =28 148 450 g équivaut a 28,aden

Il en résulte que la demande globale annuelle Enesb approximative de 28,2 tonnes.

Demande globale = 28,2 tonngs

Grace a l'analyse faite sur la demande, on a pluéwles besoins des consommateurs
ainsi que la motivation qui les poussent a acHetproduit a base de soie.
Le consommateur est plus attiré par la qualitéreliéuet biologique du produit en soie. Cette
particularité motive les gens. Certains achéetessiaparce qu’il veulent se détacher de la
monotonie des tissus en coton ou d'autres fibreshsyiques. Et pour les touristes ils les
achetent en guise de souvenir ou de cadeau polgujue
Comme nos clienteles cibles sont les malgachés aisles touristes, notre calcul a été basé
sur cet axe. D’apres I'analyse quantitative quesnawvons effectué, nous avons pu montrer

que la demande annuelle nationale en soie natwasilévaluée a 28,2 tonnes.
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SECTION 3 : ANALYSE DE L'OFFRE :

L’'analyse de l'offre est une étape importante p@iude de marché. Elle permet de
connaitre les produits existants sur le marché guns le fournisseur et bien évidemment la
concurrence. Cette analyse nous permet de confailitiérence et la valeur de nos produits
par rapport a ceux des concurrents. L'objectif ditecsection est de bien situer et valoriser

nos produits sur le marché.

Pour mener a bien l'analyse, nous avons fait degi@&es auprés des artisans parce
gu’ils sont les principaux fournisseurs des emtses revendeurs et exploitants de la soie
comme les boutiques. Ainsi, nous avons considéo@ésnme offre, la soie vendue par ces
artisans. L'enquéte s’est déroulée par la prisa dchantillon parmi ces artisans.

En premier lieu, nous allons entamer a I'étudelitpiize de I'offre. Ensuite, on passe a

I'étude quantitative.

3.1 Etude gualitative de 'offre :

L'étude qualitative de l'offre se traduit par o des concurrents nationaux
concernant les produits dérivés de la soie.
Les concurrents sont tous les gens qui font lzeptiion de tissus fabriqués avec les fils de
soie naturelle domestique ou sauvage. La plupamt eux se convergent sur les hauts
plateaux en raison de la condition climatique de régjions, qui sont favorables a la culture

des mdriers et a I'élevage de ver a soie.

Ces fournisseurs s’implantent donc, dans la rédiéimalamanga, dans la région de
Vakinakaratra, la région de I'ltasy.
Ces concurrents comptent actuellement au nombrésddans tout Madagascar, d’apres
'INSTAT ceux qu'il considere « exploitants » satgux qui ont déclaré officiellement leur

existence.
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3.1.1 Analyse de la concurrence

Par définition, la concurrence concerne la rigakntre les entreprises qui operent sur un

marché et satisfont les mémes besoins des conseumstat

Nous allons procéder a l'identification des conents afin de déterminer les contraintes et les
opportunités offertes par les marchés. L’étude meratis conduit a identifier deux sortes de
concurrents entre autres :

»Les concurrents directs

> Les concurrents indirects.

-Les concurrents directs :

Ce sont les entreprises qui fabriquent des ptedimilaires a ceux de I'entreprise, ce
sont donc tous les producteurs des articles ergsise trouvent dans la grandele.

-Les concurrents indirects

Ce sont les entreprises qui produisent des podiiffiérents de ceux de I'entreprise,
cependant procurent des satisfactions équivaledtes les mémes circonstances de
consommations. D’ou les concurrents indirects smtx qui se trouvent dans le secteur
textile. Pour Madagascar, ce sont les zones frandB®TONA et les plus importants les
autres textiles a base de coton biologique comrteria.

Les produits de substitutions envahissent le ngancalgache de textile tels que :
-Friperie en provenance des pays occidentaux, cwerds de productions des entreprises
textiles nationales ;

-Produits de bas de gamme en provenance des pasie diu sud-est dont la production est si
importante que I'écoulement méme passager d'unélefapartie de leurs produits

excédentaires provoque un effondrement des priypeuwt ruiner I'entreprise locale.

8 P L Dubois et A Jolibert « Le Marketing- Fondements et pratique » édition Economica
1992
° Cf. annexe
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3.1.2 Les points forts et les points faibles dedacurrence

Nous avons besoin de connaitre les faiblesses ébices du concurrent qui menent a
aider a la prise de décision pour notre futureegmise.
»Points forts :
-Leur Savoir faire reste bien gardé c'est-a-dindlsy maitrisent bien les techniques de
production de la soie.
- Compte tenu de leur expérience sur le marchéemarque que leur notoriété est tres élargie
-lls ont beaucoup d’avantage et d’expérience pgrcids sont déja bien implantés sur le

marché.

»Points faibles :

- Le probleme de I'exploitant de la soie c’estdluffisance des matiéres premieres.

-lls ne cherchent pas a connaitre le vrai besoimdrché cela, ce qui indique que la plupart

d’entre eux ne font pas d’étude de comportemestcdnsommateurs.

-En général, les opérateurs de la filiere soie reagparfois des moyens de communication,

c'est-a-dire qu’ils négligent I'action commercialamme la publicité.

-La distribution du produit se converge seulemeamsdla région des hauts plateaux comme

Les régions d’Analamanga et Amoron’i Mania, mais par les régions cotieres.

Voila ce qui est pour les forces et faiblessessralons entamer maintenant sur les menaces

et opportunités.

3.1.3 Les menaces et opportunités :

A part les points forts et les points faibles, é®ncurrents ont aussi des menaces et
des opportunités qui sont entre autres :
Leur opportunité s’explique par leur capacité déstissement, c'est-a-dire qu’ils n’auront
plus besoin de faire des emprunts vu que leur igctest en bonne marche et qu'ils
commencent a faire bénéfice, ce qui n'est paadades débutants.

En ce qui concerne les menaces :
Les menaces peuvent étre expliquées sous différémtmes entre autres le manque de force
vu que la plupart d’entre eux ne tient pas commelad communication publicitaire, par
conséquent, ils vont étre menacés par les nouveanoxns sur le marché car pour faire

connaitre leur produits, ces derniers devraieng tautes les communications possibles.
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L'importation des produits de substitution croitgsaomme le tissu. Et finalement I'entrée

des nouvelles entreprises.

3.2 L'analyse quantitative de I'offre :

L’analyse quantitative de I'offre est trés esssdlet, parce qu’elle nous permet de
connaitre I'offre de la soie en volume par les corents.
Le calcul de I'offre que nous avons effectué esélsur le travail des artisans car ce sont eux

qui fournissent les demandeurs.

Vu que la plupart des artisans travaillent sur w@mde, nous avons considéré leur
offre comme les produits vendus par ces artisans.
Il faut noter que les exploitants de la soie sant environs de 4000 dans tout Madagascar,
mais ils se different selon leur branche d’activ@értains d’entre eux pratiquent I'élevage de
vers a soie, d’autres collectent les cocons ervgmance de la forét de tapia, et il y a aussi
ceux qui pratiquent la transformation de ces medieNous allons donc axer notre étude sur
les artisans qui sont au nombre de 1281.

Nous avons mené notre enquéte en prenant un émanie 10 artisans parmi les
1281. Les artisans enquétés se trouvent a Antamanat ses environs (Mabhitsy,
Talatanivolonondry, Ambatomanga et Arivonimamo)uPgarder 'anonymat de ces artisans,

nous avons décidé de les renommer.

II faut remarquer que la plupart de ces artisamwailent sur commande, ainsi leurs
productions sont presque vendues.
Nous allons voir dans le tableau suivant la veméasuelle des dix artisans, pour garder leur

anonymat nous les avons renommeé.

Tableau n° 04 Vente mensuelle des dix artisans (nombre dlag)c

Artisans A B C D E F G
Nombre 6 7 8 10 6 9 10
de lamba

Source; Association TAOLANDY
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Interprétation :
On remarque que leurs productions sont a peulpsesémes, vu gu’ils sont a la fois des

paysans, le tissage est ainsi considéré comme sauree de revenu complémentaire pour
eux. Ainsi, la production moyenne des paysansiesteavirons de 8 « lamba » par mois, soit
a peu prés 96 a 100 lamba par an. Sur ce, orppeeéder au calcul suivant :

Nous pouvons donc calculer la vente ou l'offre aleudes 1281 artisans sur la base de
I’échantillon que nous avons pris.

1281 X 96 X 137.5 =16 909 200 grammes

Ainsi I'offre nationale est évaluée a 16.9 tonnes

Le tableau suivant montre I'évolution de I'offre gmie pendant 5 ans.

Tableau n° 05 Offre nationale de la soie pendant 5 anst¢nne)

Année 2001 2003 2005 2007

Soie (en tonne) 5 8 10 12

Source services de I'agriculture, réseaux associatifSngras:’

Interprétation
D’aprés le tableau ci-dessus, On estime que laugtmh de la soie grége a presque doublé,

sur 5 ans, entre 2001 (5 tonnes de fil grége) @6 202 tonnes).

Ces données ne tiennent pas compte de la produtgi@oie sauvages (# 5 tonnes). Il faut
noter, dans ce secteur, que les problémes enenoamaux lies au recul de la forét
constituent un frein aux possibilités d’accroissetrie cette production pourtant importante
de la filiére.

19 Michel Costa Consultant ONUDI - novembre 2007 « Filiére soie bilan 2001-2007 »
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L'analyse de l'offre nous a montré que depuiswii@e 2001, I'offre de la soie a
presque doublé, et cette augmentation est duenzliaration des techniques et de la
productivité ce qui a induit une forte augmentatignla production nationale, sensible depuis
2006.

On estime que, malgré la forte croissance de ldymtion nationale qui s’est augmentée a
16.9 tonnes (avec celui de sauvage qui est de 5nes), cette offre est encore insuffisante
car elle n'arrive pas a couvrir la demande natengjui est estimée 28.2 tonnespar an.

Cette offre ne subvient qu'au 60 % du besoin.

SECTION 4. DETERMINATION DE LA PART DE MARCHE :

La part de marché correspond aux ventes réalg@esine entreprise sur un
marché donné par rapport au total des ventes daeacehé. Calculée en valeur (CA) ou en
volume (nombre d’articles, poids), la part est @esexprimée en pourcentadje.

Pour notre entreprise, notre part de marchéé$aidpar le marché que nous voulons

acquérir par rapport a la totalité de la part deainé disponible.

4.1 Détermination du marché disponible :

Le marché disponible correspond a la différence afses et des demandes en soie.
Nous savons que la demande nationale annuelleierest évaluée a 28,2 tonnes, cependant
I'offre ne couvre que 16.9 tonnes ce qui montre lgudemande est largement supérieure a

I'offre.

Demande> Offre

Offre =16.9 X100 = 59,92 = 60%
28,2

Ainsi, on peut dire que l'offre ne satisfait qu&6 de la demande globale ;

Demande — Offre = 28,2 — 16,9 = 11.3 tonnes

1 3éréme Bon et Pierre Grégory « Techniques Marketing » édition Vuibert
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Il reste encore, une quantité de soie non satisfpit est au voisinage de 11,3 tonnes. Ce qui
veut dire que le marché de la soie est encore et avec une disponibilité estimée a
40%.

La figure suivante montre la part de marché didgeren soie naturelle a Madagascar

Figure n° 01 La part de marché disponible

40%

@ Marché disponible
B Offre

60%

4.2 Détermination de la part de marché de I'entrepse :

Parmi ces 40%, notre entreprise envisage de premdeepart de marché d&% pour
commencer, c'est-a-dire a la premiere et a la dewxiannée d’exploitation, mais a la
troisieme année, nous envisageons a accroitre gettede marché au fur et a mesure de

I'exploitation.

Ainsi, la valeur du chiffre d’affaires de I'entrépe aux deux premiéres années d’exploitation

sera de87 000 000 Ariaryqui représentent la part de marché qui egi9de
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La section précédente a été étudiée dans le botldaler la part de marché que
I'entreprise va prendre. D’apres I'étude succesdwda demande et de I'offre globale, il en
résulte que le marché de la soie est encore disleaawvec un taux de 40% equivalent a 11,3
tonnes. De ce faite, notre entreprise avait dédelprendre une part de marché de 4% parmi
les 40% disponibles. L'entreprise aussi avait d&@d@dugmenter sa part de marché au fur et a
mesure de son exploitation. Cette amélioration Hiffre d’affaires va commencer a la
troisieme année d’exploitation qui sera de I'ordee20%, de 30% et de 40% a la cinquieme
année.

Apres I'étude de marché et la détermination dedat de marché. L'entreprise a
besoin de déterminer ses propres politiques iltéglies pour combattre la concurrence. Ce
qui nous méne a la section suivante qui sera ldiqu@ et les stratégies marketing de
I'entreprise.

L’analyse faite précédemment nous a permis de ¢woani&volution de I'offre de la soie
ainsi que la place de nos concurrents sur le maf@hé pu identifier aussi leur force et leur
faiblesse .Dans la section qui suit, hous essasedanprendre en considération les points
faibles de nos concurrents comme notre force danslétermination des politiques et
stratégies de notre entreprise en vue de déterr@m@an de commercialisation des produits

finis.

SECTION 5. POLITIQUES ET STRATEGIES MARKETING

Le terme stratégie désigne un choix de critéredéesion dite stratégique parce
gu’elle vise a orienter de fagon déterminante eir p@ long terme les activités et la structure
de I'organisatiort?
La présente section nous permet de répondre austigo® suivantes: Quel modéle
economique doit étre retenu ? La vente directie assage par un réseau de distribution ?
Quelle force commerciale doit étre mise en ceuvre ?
Pour faciliter I'écoulement des produits finis, riteeprise doit avoir un plan de
commercialisation qui est basé sur le choix dedigots et stratégies adoptées par cette
derniére. Le but de la présente section est do#eren ceuvre le plan de commercialisation

des produits finis.

12p TABONI et P. JARNIOU « Le systéme de gestion, politique et structure »
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5.1 Détermination des politigues de I'entreprise :

La politique est I'expression des buts généraukemgreprise. Elle consiste a préciser
les objectifs généraux dans le sens de la séaieitdéveloppement et de la réalisation du
profit. Autrement dit, elle conditionne la survie Bentreprise?

Pour distinguer nos produits avec ceux des conusirée responsable marketing de notre
entreprise a décidé d’adopter les politiques stesrpermettant d’atteindre les objectifs fixés
par la société. Il s’agit de la politique de markgtmix.

Nous allons détailler ci-dessous les principalegabées d’action qui composent le marketing
mix a savoir :

-La politique de produit

-La politique de prix

-La politigue de communication

-La politique de distribution

5.1.1 Politique de « produit »

Notre objectif est de produire des articles desdas'est-a-dire haut de gamme par rapport a
ceux des concurrents. Cette gamme s’explique lparésistance de notre produit grace a
I'utilisation des matieres premiéres cent pour ¢cettirel, que ce soit au niveau du fil de soie
que de la teinture a base des végeétaux qui résamignavages et au soleil.

Comme nos produits sont classés « haut de gamiinfawt leur associer des caractéristiques
particuliéres qui les différencient des autres pitsdet surtout pour attirer les clients.

Pour y parvenir, I'entreprise devra prendre desumessen apportant un soin particulier sur la

qualité, I'esthétique, le motif et surtout la fiot du produit.

5.1.2 Politique de « prix »

La définition du prix est une tache délicate polentreprise dans la mesure ou elle
conditionne sa survie de développement. Le prixeeseul variable du plan de marchéage qui
constitue une ressource pour I'entreprise alorslgsi@utres €léments produit, distribution et

communication occasionnent des charges.

¥Mourad ABDIRASSOUL « Politique Générale de I'entreprise »
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Nous avons élaboré un positionnement en tenanpteodes cibles particuliéres c'est-
a-dire les aisés locaux sélectionnés par leur caggocio- professionnelle, ainsi que la
qualité du produit offert. Ainsi, le positionneni@hoisi fourni un premier indicateur de prix,
nous avons ensuite calculé le volume que nous peugspérer a vendre a ce prix, suivi de
I'estimation de la capacité de production , l'iniesement nécessaire et le codt unitaire. Il en
résulte qu’'a ce niveau nous pouvons tirer bénétieequi justifie donc 'application de la

stratégie d’écrémage consistant a fixer les puxdp élevés que le concurrent.

5.1.3 Politique de communication :

Comme politique de communication ; nous allond@&lear un plan de média, c'est-a-
dire une combinaison optimale de média famille uigpsrts homogenes. Les supports sont,
tout vecteur de communication susceptible d’avaie waudience, permet d’atteindre la
majeure partie de la cible visée aux moindres cdtasir le choix des supports, nous allons
éliminer les média saturés et inadaptés. Nous sabmissi procéder a I'évaluation des médias
possibles en choisissant un média de base endarati produit, des habitudes de la cible en
matiére d’'information .Comme support donc, nousralchoisir des audiovisuels comme la
RTA, TVM, TV PLUS.

En ce qui concerne la technique de promotion, eclastnsemble de technique qui consiste a
ajouter temporairement un avantage supplémentaine groduit dans le but de stimuler la
demande en augmentant le rythme ou le niveau demtsacAinsi pour notre cas, comme
stratégie de promotion, nous allons appliquer dacéon de prix, I'animation sur le lieux des

ventes, et la distribution des cadeaux.

5.1.4 Politigue de « distribution »

Le choix d’un circuit de distribution est une d&on d’'importance stratégique qui doit
étre compatible, non seulement avec les attenteggiment cible visé, mais également avec
les objectifs de I'entreprise.

Compte tenu de la segmentation du marché c'esedalmarché cible, nous allons adopter
une « politiqgue de distribution sélective», c'est-a-dire étre présent sur le marché restrei

Ainsi, pour maintenir le niveau de qualité du prbvdil est essentiel de confier la
distribution & des professionnels comme les boatigspécialisées haut de gamme, des
magasins de nouveaute, la boutique de mode, deldaiegdans un aéroport, dans les sites

touristiques et hotels.
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Ces points de vente sont choisis dans le butgjgeaher les produits au client.

IAtelier de production | = | point de vente = [Consommateurs

Nous allons voir dans le tableau suivant les pes drticles que nous allons facturer :

Tableau n° 06  Prix des articles a vendre sur le marchénfant en Ariary)

ARTICLES PRIX UNITAIRE
ECHARPE 40 000
TISSU EN METRE 50 000
ROBE FEMME 90 000
NAPPE DE TABLE 100.000
ENSEMBLE FEMME 150 000
LAMBA 60 000
GILET 40 000

Source Initiation personnelle

Interprétation :
Le prix que nous avons adopté est un prix élevérgaport aux autres, c'est un prix

équitable par rapport a nos travaux et a nos sffort

Pour développer notre activité, nos allons pratidaepolitique de promotion. Ainsi, nous

avons beau avoir concu le meilleur produit, costiék colts de production afin de I'offrir au
meilleur prix possible et avoir accés au meilledseau de distribution qui soit, tout ceci bien
gu’essentiel, doivent étre complétés par une priomoefficace du produit auprés des

consommateurs.
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5.2 Détermination des stratégies a adopter :

La stratégie d’entreprise matérialise les déctiogcessaires a la réalisation de la

politique. Elle consiste a définir les moyens néa@ss a la réalisation de la politigtfe.
Il existe plusieurs modes de communication quetrdégrise peut utiliser conjointement sans
avoir dévalorisé la qualité du produit, mais dansds de notre entreprise, nous avons adopté

principalement la stratégie PUSH »

5.2.1 La stratéqgie push :

La stratégie PUSH a pour objectif de pousser talyit efficacement dans le canal.
Pour cela le fabricant stimule son réseau de digidn en offrant de bonnes conditions
d’achat’®
Pour ce faire, nous avons décidé de faire une corwaion média ou publicité c'est-a-dire
des annonces dans des revues professionnellesirjoumer les consommateurs, suggeérer

des besoins non ressentis spontanément, incicteat.

Nous allons aussi pratiquer la communication hogslimcomme la participation a un salon,
foire pour faire connaitre les produits aux cliesugout les non consommateurs relatifs.
Les promotions de vente : une remise exceptionnkdte coupons de réduction, les offres

spéciales.

Une collaboration avec le styliste de mode pouefaonnaitre au public la variété des articles

fabriqués en soie (défilé de mode).

5.2.2 Plan de commercialisation :

Les contacts directs sont préférables puisque momsmes les seules a pouvoir
planifier nos productions en fonction de notre c#pa
Ainsi, décourager les personnes qui s’enrichissamtdos des artisans en achetant a bas prix

leurs produits et en les vendant a prix d’or dassdires internationales.

“Mourad ABDIRASSOUL « Politique Générale de I’entreprise »
'3 philip Kotler et Bernard Dubois « Marketing et Management » édition Publi Union
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Notre nouvelle entreprise va décider d’entrer ddAssociation Nationale du
Commerce Equitable et Solidaire de Madagascar olWCE®M, qui assure la relation
commerciale Sud- Nord et qui s’étend égalementiaeau national gu’international a savoir
la France, les Etats-Unis, I'ltalie,...Le commerceitaple et solidaire (CES) tisse la relation
directe entre les producteurs et les consommajeursn juste prix ou « prix équitable » dont
la valeur sociale et la valeur éthique lors dertadpction sont considérées. Tout ceci pour

éviter au maximum les intermédiaires, Il faut gdégier les réseaux de vente directe.

Nous allons adopter quelques méthodes de diswibgt moyens pour faire connaitre les
produits :

-Catalogue : catalogue Internet, et articles iniitsddans des catalogues existants ciblés
-Salon, salle d’exposition, marchés internationaux.

-Le commerce électronique(E-commerce) : le dévadommt de 'E-commerce a Madagascar
peut constituer une opportunité pour promouvoitaies secteurs comme l'artisanat.

-Vente par Internet : création site Internet et felier aux autres sites dont I'objet est de

vendre le produit via Internet.

Nous avons décidé de pratiquer la stratégie dtkating mix, dans lequel il est
associé les 4 éléments du mix. Pour avoir un baitippnement sur le marché, nous allons
produire des articles de haut de gamme par rappetix des concurrents.

Pour avoir une force commerciale, notre entrepais#ecidé de faire une vente directe en
entrant dans I’Association Nationale du commercaitéhjle et Solidaire de Madagascar

(ANCESM) qui assure la relation directe entre lesdpcteurs et les entreprises importatrices
voire les consommateurs par un juste prix ou « pauitable ». Le marketing mix a été

choisi, pour faciliter la détermination de la piglie a adopter a chague élément de cette
derniere. Vu le positionnement de nos produitspri@ d’écrémage a été associé avec la
politique de distribution sélective dont le choigsdboutiques de classe, des hétels de luxe
pour vendre le produit. A part les publicités, nawsns décidé de participer a des foires ou

des ventes expositions.

35



Les éléments essentiels constituant I'avant paojegté vu dans la partie précédente.
Ainsi, on a pu déterminer dans la présentationrdieples motifs et raisons pour lesquels le
projet a été élaboré. Ces motifs ont été justifjEge a la connaissance du probleme de la
filiere soie. La filiere soie est un besoin omngaét sur le marché. Notre projet offre non
seulement un avantage pour I'amélioration des ¢immdi de vie des paysans a Moramanga,
mais elle permet également de réaliser notre aombitcréative de volonté de donner libre
cours la valeur de nos mains d’ceuvre pour sa guatlison importance.

Comme forme juridique de la nouvelle société, ARE a été choisie vu que celle-ci
présente beaucoup d’avantages par rapport auxsautre
Par ailleurs, I'étude de marché effectuée nousrmis de savoir que le marché a besoin d’'un
produit de qualité. Nous avons aussi remarqué ‘gifeel du produit en soie de l'ordre de
16,9 tonnes n’arrive pas a couvrir la demandeonate qui est estimée a 28,2 tonnes
annuellement.

De ce fait, le marché disponible est de 11,3ésnsoit évaluée a 40 % de la
demande nationale. Ainsi, notre entreprise eneisdigcquérir une part de marché de 4 %
pour la premiere et deuxieme année et envisagerdi@ie celle-ci a partir de la troisieme
année d’exploitation. Toutes ces informations nmenttique notre projet est pertinent vu qu'il

est réalisable dans le temps et dans I'espace.

Pour avancer nous avons besoin a passer a l'étude de faisabibthnique et

organisationnelle qui constitue le corps et ldisaaon proprement dite du projet.

36



DEUXIEME PARTIE

ETUDE DE FAISABILITE TECHNIQUE ET ORGANISATIONNELLE
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Pour pouvoir réaliser les objectifs cités dangpidamiere partie, il faut procéder a
I'étude suivante qui sera basée sur la techniquémganisation générale de I'entreprise.
L’objectif de cette étude technique est de mornitedficacité du projet, pour ce faire nous
allons procéder sur la démarche du technique déuption dans le but de bien maitriser
toutes les techniques qui sont tres importantes datte phase opérationnelle. Ensuite, on
essaie d’inventorier toutes les ressources quseoitephysiques, humaines et financieres
nécessaires pour le démarrage du projet et finaeore essaie de déterminer la production
envisagée par I'entreprise ainsi que la vente ditenLa dite partie comporte trois grands
chapitres dont la technique de production, il $’agide déterminer les étapes du processus de
production. Ensuite, on parlera de la capacité melyction de I'entreprise c'est-a-dire le
nombre de produit que I'entreprise envisage de f&t pour terminer, nous allons procéder a
I'étude organisationnelle du projet, dans lequel panlera de la gestion des ressources
humaines ainsi que I'organisation du démarragéagévité de I'entreprise qui est définie par

le chronogramme des activités.
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CHAPITRF I - TFCHNIOUF DF PRODLUICTION

Le présent chapitre est plutdt axé sur I'aspedtrtiggie. Il identifie tous les moyens et
ressources que ce soit ressources physiques, hesnainfinanciéres pour l'exercice de
I'activité ainsi que leur productivité respectiteobjectif du présent chapitre est de maitriser
la technique de production et de mettre en ceuwrs s moyens pour rendre le projet
opérationnel. Pour ce faire, nous essayerons d&rtueh premier lieu le processus de
production en vu d’identifier les matériels née@ss. En dernier lieu, on déterminera la

capacité de production envisagée par I'entreprise.
SECTION 1. LE PROCESSUS DE PRODUCTION

Le processus de production se traduit par lerdifites étapes a suivre depuis
I'entrée des matiéres premieres dont le but epraiduire un article a base de soie naturelle.
Pour commencer, il faut faire I'approvisionnemers dnatiéres premiéres, puis on passe a

I'extraction du fil, ensuite a I'atelier de tissagiepour finir a la confection des articles.

Voici la représentation schématique de ces étapes :

ACHAT DE COCON

TISSAGE

A 4

CONFECTION
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Les étapes de production se trouvent dans le taljgiasuit avec les détails de I'opération et

les buts correspondants a chaque étape.

Tableau n° 07 Le processus de production

ETAPES OPERATIONS BUT
EXTRACTION DU FIL l-approvisionnement  enEliminer les cocons défectueux
ou matieres premieres (cocon)
FILATURE -Triage des cocons
2- Trempage Ramollir les grés
3-Battage Eliminer les premieres couches
4-Dévidage des cocons Grouper plusieurs fils, rdaloe
du fil grege
5- Moulinage ou ouvraison Donner au fil une torsion et U
apprét
6- Décreusage ou cuisson Enlever le grés qui enrobe le fil
7- Encollage Améliorer la résistance du fil
TISSAGE 8-Tissage Obtenir de tissu
CONFECTION 9-Confection Produire des articles en soie

Source: services de I'agriculture, réseaux associatifapgras

n

L'industrie de soie est trés ancienne a Madaga€tast un des rares pays a avoir une

longue tradition séricicole. L’'artisanat malgachtdiae les fils obtenus par la filature de

cocons de ver a soie bombyx et ceux issus de catpiedrers séricigenes sauvages dont le

groupe le plus important est constitué par lehffites varietés de borocera. Les fils de soie

servent a fabriquer des tissus artisanaux dedliteésonfection de plusieurs articles.

Le produit issu de I'élevage de ver a soie estdeon et a partir duguel commence la

transformation jusqu’a I'obtention des tissus.
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Nous allons détailler ci-aprés les étapes de testoamation ;

1.1 La filature :

La filature de la soie constitue le stade intenaiéel entre I'activité paysanne et le
secteur de l'artisanat. Elle ne ressemble pas atesatypes de filature. Le cocon du ver a
soie du mdrier, qui se présente un peu comme ulotepee fil est dévidé au continu pour

produire un fil d'une grande solidité et d’extréfireesse.

Le fils de soie est une fibre textile naturelleprijine animale, produit divers insectes
séricigénes domestiques et sauvages. La fibroimeds constituants protéiques de la soie) et

la séricine (colle), sont sécrétées sous formdisdins et brillants.

A la sortie, ce fil élémentaire est constitué dendérins paralleles de fibroines accolés

enrobés de gres ou séricine .La soie brute est@ssmmeée soie grége.

Par définition, la filature est I'ensemble des ragiéns qui transforment une matiere
textile en fils utilisables .D’une fagon plus pcate, étant donné que le cocon est formé d’un
fil homogene dans toute sa longueur, il ne s’agaa de filature proprement dite mais de
dévidage de ce fil.

La filature se fait en deux grandes étapes

1.1.1 La préparation du fil

Les cocons tachés, percés, doubles, non termimépBxés a part et seront filés comme le

coton.

-Trempage
Les cocons sont immergés rapidement dans I'eaudehafin de ramollir du bout du fil qui

servira de départ au dévidage.
- Battage
L’ouvriére dévideuse frappe le cocon immergé danbain d’eau chaude et dévidé le fil sur

une longueur suffisante pour assurer un dévidagamnigue.
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- Le dévidage

Apres triage, le trempage et le battage, les cowont étre bouillis dans une marmite
pour ramollir les séricines tiennent des bouclesbdee ou bout du fil. Il est préférable
d’utiliser la marmite en aluminium pour éviter lesiilles.

Ensuite, on passe au brossage, c'est a dire endeshbouts de fil et puis ils sont
assemblés et enroulés sur le bobinoir.
Enfin, aprés I'extraction, il faut sécher le filsraun séchoir, couvrir de tissu a I'abri de I'air.
Le fil obtenu qui peut étre tissé tout de suitesiil doit passer par quelques préparations est

la soie grege.

1.1.2 La filature proprement dit :

La préparation se fait en trois étapes :

-Le moulinage

Cette préparation consiste a tordre les fils phggiliers a I'aide d’'un appareil de moulinage ;

de régulariser le fil en purgeant de ses défauts.

Le fil est stocké dans un endroit humide, les éehax sont dévidés sur des bobines. Le fil
est débarrassé de ses impuretés.

Le fil de soie grege, par diverses opérations debldge et de torsion prend les aspects

différents.

-Le décreusage

L’opération s’effectue sur fil ou sur tissu. Ellst dasée sur la dissolution du grés dans I'eau
savonneuse. Apres | élimination du gres, le fisde est doux, souple, brillant.

Le décreusage complet donne la soie cuite, c'dsedfibroine ou soie pure, le décreusage
partiel donne la soie souple, c'est-a-dire fibroplas un peu de grés; la soie non

décreusée est crue ou grége, c'est-a-dire fibpirsegres.

- L’encollage
C’est 'opération qui consiste a amidonner le &ihd une solution de fécule de manioc pour

améliorer leur résistance et leur finesse.
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- La teinture

Traditionnellement, les fils de soie sont utiligéls quels sans colorants pour garder
intacte la qualité intrinséque de la soie : couleaturelle, brillance, souplesse et finesse
permettant de distinguer la soie des autres matieprdiles. Conscient de ces qualités, nous
procédons tres rarement a la teinture des filoeessentiellement sur commande.
D’autres artisans essaient de procéder a la teirttes fils en utilisant des types de colorant
plus résistants, de type réactif avec succes. Raive cas, on a décidé d'utiliser les colorants
a base de plantes qui permettent d’obtenir undtpale couleurs variées qui résistent bien au

lavage et a la lumiére.

Apres ces trois opérations, les fils seront pisir le tissage.

1.2 Le tissage
Les fils de soie naturelle sont plus fins, d’oeurl utilisation pour la confection

d’habits de femme, de lamba traditionnel malgadte, panneaux décoratifs dessinés a
'ameublement, de nappes, d’écharpes, et autresssaices. Les déchets ou fibres courtes
(bourres ou bourrettes) sont des fils plus rigoxireu

Il existe deux types de métier a tisser :
- le métier traditionnel
- le métier a pédale
Comme notre entreprise cherche a fabriquer desujtsode qualité qui suivent les normes,

elle utilise un métier a pédale.

1.2.1Tissage sur métier traditionnel :

L'ourdissage de la chaine est toujours pratiquia deéme facon sur quatre piquets sur
lesquels le tisserand effectue un « va et vieasee deux fils. Les deux piquets de bout
servent a déterminer la longueur de la chainesedéeix autres permettent de faire I'en croix.

L’espacement des deux piquets détermine la longlietissu obtenu.
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Apres l'ourdissage, le tisserand retend et séleareappes de fils sur les bras a partir
des piquets d’en croix. Les piquets sont rempl@aédes cannes d’envergure et la nappe de
fil est tendue sur le métier ou I'ouvriére fait Ursse qui prendra un fil sur deux, sur un béaton.
Il est a noter que la largeur du tissu obtenu aseedype d’équipement est limitée par
I'envergure du tisserand et la longueur par laadist entre les piquets extrémes d’ourdissage.

Largeur maximum : 70 cm

1.2.2 Le tissage sur le métier a pédale

L’'opération débute par la mise en bobine de l&dlde soie. Les bobines sont alors
mises sur cantre avant I'ourdissage qui se maeif@gisectement sur I'ensouple porte fils. Le
cantre utilisé est type vertical.

Largeur maximum : 1.50 m

1.3 La confection

Apres ces différentes étapes qui visent a obtenitissu, nous allons maintenant
passer a la confection.
Nous envisageons a confectionner les produits stgva
-tissu
-lamba
-écharpe
-robe
-nappe de table

-gilet

On a vu ultérieurement qu’il faut suivre les quaitapes de la technique de production pour
réaliser la production proprement dite, entre autegprovisionnement des cocons, la filature
qui consiste a produire des fils, ensuite le tissagnsistant a la mise en bobine des fils en vu
d’obtenir le tissu en soie. Finalement, on padsecanfection de ces tissus.

Pour vu que chaque étape de production nécessiteldyens et ressources ; dans la section
qui suit, nous allons déterminer les ressourcdesupiour réaliser la production proprement
dite.
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SECTION 2. IDENTIFICATION DES MOYENS ET RESSOURCES :

La réalisation de la production nécessite la nidtibn des différentes ressources a
savoir :

-Les ressources physiques

-Les ressources humaines

-Les ressources financieres

Elles sont généralement constituées par les rmati@remiéres, les matiéres
consommables, les matériels et équipements némessai |'extraction du fils proprement
dite. Les ressources humaines et financieres ggoréralement constituées par les facteurs de
production. Cette identification a été fait dandilg de connaitre les colts des matériaux, les
besoins en facteur humain et les ressources fid@shécessaires pour déterminer le fond de

roulement initial.

2.1 Les ressources physigues

Les ressources physiques sont constituées geméeraigar les matieres premieres et
les matériaux nécessaires ainsi que les matétiaislailiers de bureaux.
Pour les matieres premiéres il y a les coconss feichauffe, savon de ménage, fécule de
manioc et colorant. Les matériaux sont constitugslgs différentes machines telles que la

bassine de filature, marmite, bobinoir, moulin, ievéhd pédale et machines a coudre.

Les besoins pour chaque étape peuvent étre régslangéde tableau qui suit.
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Tableau n° 08  Détermination des facteurs de production

OPERATIONS FACTEURS DE PRODUCTION NECESSAIRE
MATIERES PREMIERES |MATERIELS
1°-Triage des cocons cocons -BASSINE DE FILATURE
2°-Trempage Bois de chauffe, eau -MARMITE
3°-Battage Bois de chauffe -BOBINOIR
4°-Dévidage Bois de chauffe
5°-Moulinage - MOULIN
6°-Décreusage Bois de chauffe, savon| de
ménage
7°-Encollage Fécule de manioc -
8°-Tissage Fil de soie METIER A PEDALE
9°-Confection Fil a coudre MACHINE A COUDRE

Source: EMSF

Pour exercer cette activité, il faut que nous igbins les moyens nécessaires ci-
apres pour la réalisation du projet :

-En matériet
Appareil de filature, appareil de moulinage, nrégetisser, machine a coudre pour la

production proprement dite
Matériel et mobilier de bureau

Matériel de transport, pour le transport des prisdinis.
-En locaux :
Bureau, atelier, entrep6t ;

-En équipement divers

Téléphone, fax, Internet, pour assurer la comnatitic avec |'extérieur (marché,

information,...)
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-En publicité:
Carte de visite, enseigne, catalogue, tarif,...pairefconnaitre I'entreprise ;

2.2 Ressources humaines :

Pour pouvoir réaliser les objectifs fixés, I'eptiee doit faire un recrutement de
personnel qui servira de main d'ceuvre et de laepds décision nécessaire au bon
fonctionnement de la société. Les ressources h@wmaiont donc constituées par un personnel

nouvellement recruté.

Pour cela, le personnel sera constitué de géranpetsonnel administratif, commerciaux, et

artisans.

2.3 Les ressources financiéres :

L'entreprise a des besoins en capitaux, ne seeaggue pour le démarrage du projet
entre autre pour payer les premiéres dépensesipgigent et de fonctionnement : frais de
constitution, travaux, aménagements, installatiéguipement, caution, charges sociales,
formation.

Ainsi donc, I'Entreprise doit faire un emprunt dades institutions financieres qui va

s'additionner avec I'apport en numéraire des agsoci

Pour réaliser tous les travaux, I'entreprise dwbiliser tous les moyens et ressources
telles que les ressources physiqgues comme les imatgles matiéres premieres, les
infrastructures. Les ressources humaines qui somgtitués par le personnel nouvellement
recruté. Aprés la détermination des ressourcess atlans essayer de voir par la suite la

capacité de production envisagée par la sociéte.
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On a vu dans le chapitre précédent que la techrilguproduction joue un role tres
important car elle constitue la phase de démarmada production. Autrement, c’est la clé de
rendre le projet opérationnel. Ou encore, un malgefaire preuve de I'efficacité du projet car
pour avoir un résultat concret, il faut non seuletmeaitriser le processus de production mais
aussi avoir tous les moyens et ressources néassaitbon démarrage de l'activité.

Concernant les ressources physiques, elles sordtittiees généralement par les
matériels de bureaux, le batiment, les matieremigres, les machines de production. Les
ressources humaines sont constituées par le pelsmuruté par I'entreprise. Et pour les
ressources financieres, elles sont constituéetepapports des associés ainsi que 'emprunt
auprés des institutions financieres.

Maintenant que nous avons tous les moyens, leDuweEss ainsi que la maitrise de la
technique de production, essayons de voir danshépiite qui suit notre capacité de

production envisagee.
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CHAPITRF Il - CAPACITF DF PRODUCTION FNVISAGFF

Le présent chapitre va évaluer la capacité, tanlkesplan de la production, celle de la
vente, que les facteurs de production nécessairés ealisation de cette production
envisagée. La capacité de production désigne lduption maximale des produits ainsi que
celle de la vente. L’objectif de cette étude cstesh déterminer les chiffres d’affaires que
I'entreprise peut faire dans un délai déterminé.

Pour ce faire, procédons a une analyse approfomadieegardant en premier lieu
I’évolution de la production envisagée par notreié@, c'est-a-dire procéder au planning de
production pour une année et pour les cinq ansna.\Ensuite, nous essayons d’estimer la
vente prévisionnelle. Ainsi, le chapitre sera diven deux sections entre autres, I'évolution de

la production envisagée et la description de laezen

SECTION 1. EVOLUTION DE LA PRODUCTION ENVISAGEE
La production envisagée dépendra de la capaciténmbe respective des machines

utilisées, entre autres :
-L’atelier de filature produit environ au maximum dgiammes de fils par jour.
-L’appareil de filature (bassine de filature et Moupermet d’obtenir jusqu’a 870 Kg de fil

par an, c'est-a-dire 72.5Kg par mis.

1.1 Planning de production annuelle (en unite)

Compte tenu de la capacité maximale de product&smaachines de filature, notre entreprise

a décidé de faire la production mensuelle et atmgel se trouve dans le tableau suivant :

18 Détail dans I'annexe
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Tableau n° 09 Planning de production annuelle (en nombre)

DESIGNATION PRODUCTION PRODUCTION
MENSUELLE ANNUELLE
TISSU (en metre) 20 240
KOTOFAHANA 25 300
ECHARPE 25 300
NAPPE DE TABLE 10 120
GILET 15 180
ENSEMBLE FEMME 5 60
ROBE FEMME 10 120
TOTAL 110 1320

Source Initiation personnelle

Interprétation :

D’aprés ce tableau, I'entreprise envisage de predigs articles en soie, environ au hombre
de 110.En ce qui concerne celle de l'année, laymtbmh annuelle peut arriver jusqu'a
environ 1320 articles. Mais il faut noter que I'odes nombre des produits finis dépend du
temps de la finition.

1.2 Planning de production pour les cing années :

Le tableau qui suit va montrer la production eagée par I'entreprise pendant les 5 années a
venir.

Tableau n°10 Planning de production pour 5 ans (en nombre)

DESIGNATION N N+1 N+2 N+3 N+4

TISSU 240 240 290 312 360
KOTOFAHANA 300 300 360 390 450
ECHARPE 240 240 290 290 310
NAPPE DE TABLE 120 120 215 156 270
GILET 180 180 215 230 270
ENSEMBLE FEMME 60 60 712 78 180
ROBE FEMME 60 60 72 78 90

Source: Initiation personnelle
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Interprétation :
Pour I'année N+1 la production reste constante,snies années suivantes la quantité a

produire correspond a la commande recue. Mais ah das, I'entreprise envisage une

augmentation de 20% pour I'année N+2, de 30% panonée N+3 et 40% pour I'année N+4.

La capacité de production de notre entreprise riepme la capacité de production des
matériels, plus précisément la capacité du mébisi, nous avons prévu de produire 110
articles par mois, ce qui va donner 1320 articlesrpune année. Vu qu’il est dans notre
objectif d’accroitre notre chiffre d’affaires, noaions donc augmenter cette production de

I'ordre de 20%, de 30% et de 40% pour les troinigdees années d’exploitation.

SECTION 2. DESCRIPTION DE LA VENTE :

La vente constitue le chiffre d’affaires d’une reprise, et pour le cas de notre
entreprise on donne un chiffre estimatif en poulage, car il y a une variété d’article produit
qui aura toute la chance d’étre vendue. L'objed#ifla section est de déterminer le chiffre
d’affaires de I'entreprise pour une année.

Essayons de voir en premier lieu, la répartitiors dentes par mois, ensuite la vente

prévisionnelle pour une année.

2.1 La vente prévisionnelle pour une année :

La vente prévisionnelle pour une est un indicemgttant de connaitre la vente

prévisionnelle pour les 5 ans a venir.

L’évolution de la vente de I'entreprise pour uneém et la vente des articles connait aussi

une haute et basse saison.

Remarque
Le volume des articles produits dépend des vemtasggionnelles.
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Nous allons voir dans le tableau ci-dessous léevennuelle prévisionnelle

Tableau n° 11 Vente prévisionnelle pour une année (en Ariary)

ARTICLES QUANTITE MONTANT

Tissu 240 12 000 000
Kotofahana 300 18 000 000
Echarpe 300 12 000 000
Nappe 120 18 000 000
Gilet 180 7 200 000
Ensemble pour femme 60 9 000 000
Robe 120 10 800 000
TOTAL 1320 87 000 000

Sources Initiation personnelle

L’entreprise ne produit que la quantité qui cormegp a la demande prévue, donc tous les

articles fabriqués sont considérés comme vendss&-dire sans stock.

Interprétation :
-Pour les articles « prét-a-porter » : robe, erdejmilet, c’est I'arrivée du touriste qui fait

marquer I'augmentation du volume de vente du meimdi jusqu’au mois d’aolt et pour les
mois de septembre jusqu’en décembre, la demandguesprincipalement a l'arrivée de la

féte de noél et de fin d’année.

-Pour les malgaches, la cérémonie de mariage @igr période fait aussi augmenter la vente
-Pour «la nappe de table », ce sont les tourigteésont les premiéres cibles, donc il est
évident que le pourcentage de vente atteint jusgfapendant leur arrivée.

-Pour « les tissus », c’est aussi la féte de noédédin d’année qui fait augmenter la vente au
mois de septembre jusqu’en décembre.

-La vente des articles comme « écharpe » est pidéditique pendant toute I'année .Mais,
'augmentation pour les mois de mai jusqu’au mé®dt s’explique par I'arrivée du touriste,

c'est-a-dire haute saison.
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2.2 Vente prévisionnelle pour les 5 années :

Les ventes prévisionnelles sur cing ans sont Eseua partir de la vente

prévisionnelle annuelle. De ce fait, nous avortalideau suivant

Tableau n°12 Vente prévisionnelle pour cing ans (en Ariary)

ANNEE N N+1 N+2 N+3 N+4

VENTE 87 000 000 87 000 000 104 400 000 113 100 (@21 800 000

Source: Initiation personnelle

Interprétation :

La répartition des ventes pour les deux premiereges est identique, dans les années
suivantes il y a augmentation des ventes qui sartessivement de 20%, 30% et 40% due
par I'objectif de I'entreprise d’augmenter le chéffd’affaires de la société a partir de la
troisieme année qui va aboutir & I'accroissemené gart de marché de I'entreprise aussi.
L’augmentation est donc de l'ordre de 87 000 000L21 800 000 Ariary, soit une

augmentation de 10% chaque anHée.

La production que nous avons envisagé de faire dépgénéralement de la capacité de
production des machines de filature ainsi que pedi® de nos artisans. Nous travaillons sur
commande, c’est pour cela que nous avons consiggréoute la production est considérée
comme déja vendue. Pendant I'étude de marché, awaoss choisi comme cible les

malgaches aisés ainsi que les touristes, c’esti$mm pour laquelle, nous avons décidé de
fixer un prix plus haut par rapport a ceux des comnts. La vente des produits a base de
soie naturelle connait une saison. Nous avonsooudans le tableau de répartition de la
vente que cette derniére connait une augmentabiosiderable lors de l'arrivée des touristes

et lors de la proximité des fétes de noél et del'timnée.

17 cf. annexe

53



CHAPITRE Il : ETUDE ORGANISATIONNELLE

Une organisation résulte de la coordination rateblendes activités d’'un certain
nombre de principes en vue de poursuivre des lbutsseobjectifs commun, par une division
de travail, des fonctions et par une hiérarchieutdiaté et des responsabilités selon des
procédures bien déterminéés.

La survie et la réussite d’'une organisation repbdésormais sur 'adéquation aussi parfaite
que possible de ses composantes internes avetgoonmement.

Dans ce chapitre, I'étude va porter sur la stmectarganisationnelle s’agissant donc
d'une étude des moyens humains, l'organisation ldedivision de travail sur quelgques
domaines de la gestion des ressources humainesoGH
Pour ce faire, nous allons voir en premier lieustiacture organisationnelle de I'entreprise
qui définira entre autre les responsabilités dejsaamployé. En second lieu, on parlera de la
gestion des ressources humaines dont le but cerssistobiliser et développer les ressources
du personnel au profit de la productivité d’uneamigation pour une grande efficacité et

efficience.

SECTION I : STRUCTURE ORGANISATIONNELLE

Par définition, organiser consiste a diriger desses et également des hommes.
L’organisation doit contribuer a I'implication etla motivation de chacun dans la réalisation
des taches qui lui sont confiées. Elle se conergids la structure de I'entreprise.

Dés qu’une entreprise dépasse le niveau d'unéeentlividuelle, elle pratique une
certaine division de travail entre ses membresi déomise en place d’'une structure dite :
« organigramme » en premier lieu, puis on essaievale les qualifications requises au

recrutement du personnel.

18 RAHAJARIZAKA « Gestion des Ressources Humaines IV »
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1.1 Organigramme :

L’'organigramme n’est autre que la représentaticmématique de la structure, en

d’autre terme, c’est la représentation graphiquéadgtructure de I'entreprise .Il montre des

liaisons entre les différentes unités, la répariitdes taches et renseigne sur les niveaux

hiérarchiques décrivant les liaisons hiérarchicetdsnctionnelles'®

Au moment de la création, la sociéeté « CREATIV’ARToit concevoir un organigramme

approprié, a sa taille et adapté a son activii@, @¢ permettre a un bon fonctionnement, et

pour faire face aux changements dictés par I'enviement.

Figure n°02 Organigramme de I'entreprise

GERANT

b

‘: Responsable de Fabrication

7

Responsable Administratif et
financier

[ Artisans

[ Gardien

"

Responsable Marketing et

Commercial

Chanffeur

| Vendeuse

19 COUSIN Germain « Organisation I »
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1.2 Profils et attributions du personnel :

L’'acquisition des ressources humaines est unettigges importantes de la mise en
ceuvres des politiques d’emploi. Ainsi, le recrutetmest I'ensemble d’action utilisé par
I'organisation pour attirer les candidats qui pdesea les compétences et aptitudes nécessaires
pour occuper le poste.

Les principaux objectifs de recrutement sont: abéker des moyens qui permettent a
I'organisation de recruter des candidats compétéitsi que de placer chague candidat au
poste qui lui convient de fagon que celui-ci uéilsu mieux ses aptitudes, sa formation, son
expérience, son tempérament, et sa motivation deibeure facon possible

Les paragraphes qui suivent vont montrer les atiobhs et les profils requis par

I'organisation.

1.2.1 Le gérant

Le gérant fondateur de la nouvelle société a legamsabilités suivantes :

Sa principale tache est de Planifier la mise enreedw projet, de définir la politique générale
de I'entreprise et les stratégies a adopter pouédéisation du projet. Ensuite, il va gérer et
suivre les ressources allouées pour la réalisatiomprojet ainsi que produire les rapports
périodiques de la réalisation (technique et finam)i et faire I'évaluation du résultat du

projet.

Qualifications requises

Le gérant doit étre titulaire d'un BACC+4 en gast, ensuite il doit avoir la capacité de
planification et d’organisation. Il est exigé dufaitrise bien non seulement [I'outil
informatique, les langues francaise et anglaises raassi, une trés bonne capacité de
communication et de rédaction. L'entreprise donmewantage pour les postulants ayant une

expérience plus de quatre ou cing ans pour un gosikire.
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1.2.2 Le responsable administratif et financie AlR.:

Il a pour mission d'assurer la gestion du pershriaegestion de la trésorerie et en fin la

comptabilité.

Responsabilités :

Tout d’abord, il ou (elle) va prendre en chargedd&rentes formalités administratives du
personnel et établir I'état mensuel des salariéaueres avantages. Ensuite, assurer la
régularisation les dossiers CNAPS et OSTIE et sigmr en méme temps lactivité
administrative du projet. Il va non seulement étabet gérer un systeme de contrdle interne
et de contrdle de gestion mais garantir la sécul@éconformité et I'exactitude de la
production comptable et de la trésorerie du pr@emptabiliser les opérations journalieres
de la société et établir des états financiersfenlde chaque exercice. Finalement, il va faire
la déclaration des impéts de la société au fisgéeer I'achat, I'approvisionnement et la
logistique. Participer aux réflexions et décisioglevant de la direction du projet (orientation

et stratégie d’intervention et gestion des resssuhtimaines)

Profils :

Le responsable administratif et financier doiteétliplomé d’étude supérieure en
gestion financiere et comptabilité (BACC+4 en gastoption finance et comptabilité). Il est
nécessaire que la personne maitrise parfaiteladanigue francaise et avoir une excellente
connaissance de la langue anglaise. Le postulantndaitriser les applications informatiques
de comptabilité et de gestion tels que le Ciel damPAGE, SAARI, Access, Excel.

Enfin nous exigions Une expérience de cing ansiantl un travail de progressif en finances
et comptabilité, d’avoir un esprit d’initiative, dsynthése et capacité d’adaptation, et

finalement il doit étre dynamique, disponible, ebiale sens de responsabilité.
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1.2.3 Le responsable du service marketing et cocialéR.M.C) :

Le responsable du service marketing et commersiatieargé d’'une double fonction telle

que la fonction marketing et la fonction commedezia

Fonctions :

Il serait responsable de I'élaboration et la migeceuvre des stratégies marketing et des
politiques de communication, et prépare la prémigour une année. Ensuite, il va non
seulement établir le budget annuel du marketings rfaare I'étude de marché et force de
vente et entretien des relations publiques notarhnmerec les partenaires (clients,
fournisseurs) en méme temps. Il va assurer la gtiom des ventes, établir les objectifs de
ventes et faire le suivi des opérations de traisile douane.

Profils

Tout d’abord, le postulant doit étre titulaire a’'dipléome de licence en gestion ou d’'une
école de commerce. Il doit avoir la parfaite coesance du francais, de I'anglais et de
I'outil informatique. La notion de communicationtexxigée par la société vu que le dit
candidat va assurer la vente des produits finissiAle candidat doit étre dynamique, avoir

le sens de responsabilité. Nous exigions une expegid’ au moins 3 ans.

1.2.4 Le Responsable du service fabrication (R.F) :

La personne assure le bon fonctionnement de t@atgvité de production entre autres : la
qualité et la norme, l'identification des progransmie formation des artisans, la maitrise de
la gestion des stocks, I'encadrement des artisaitiassurance des inspections éventuelles
sur les sites de production.

Profils :

Comme profils, le responsable de fabrication deir des connaissances en matiere de
soie. La dite personne doit avoir non seulementattificat de formation en filature, tissage,
coupe et couture mais maitriser le francais, l'aisget I'informatique. Ainsi, le postulant doit
étre dynamique, disponible et avoir un sens de oresgbilité. L’expérience et la

connaissance en matiere de qualité et de norme s&igées par I'entreprise.
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1.2.5 Vendeuse :

Fonctions :

La vendeuse assurera la vente des produits fiiseatira toutes les commandes.

Profils :

Elle doit étre titulaire d’'un Bac + 2 en commerd¢evarketing. Ensuite, nous exigions une
expérience sur le domaine de la vente. Elle doitrisar parfaitement la langue francaise

et avoir une bonne connaissance en anglais. ndidzte doit étre agée de 21 a 30 ans.

1.2.6 Chauffeur :

Il est responsable du transport des matieres presné des produits finis.

Profils :
La société a besoin d’'un homme titulaire de bagéht et d’un permis de conduire B. L’'age
requis pour ce poste est de 25 a 40 ans. Il daitriser non seulement le frangais mais aussi

avoir une bonne condition physique.

1.2.7 Gardien :

Il assure la sécurité dans la société

Profils :

Il doit étre titulaire d'un BEPC au minimum. Ensyile candidat doit avoir une bonne
condition physique et pratique les arts martiau&ge du candidat exigé par la société est de
30 a 45 ans.

Le besoin en ressources humaines a été satishai @u recrutement des personnels.
Ainsi , d'apres I'organigramme éventuellement dedorganisation aura besoin d’'un gérant,
d’'un responsable administratif et financier, d’'w@sponsable de fabrication, des artisans et
finalement d’un chauffeur et un gardien. Concerdastattributions et les profils exigés par
I'organisation, ils sont faits dans le but de réerwles candidats compétents de fagcon a ce que
ceux-ci utilisent au mieux leurs aptitudes, leuxpériences et leurs motivations de la
meilleure fagon possible.

Il faut aussi noter que le recrutement de cesopeeds nécessite des stratégies
permettant de motiver les gens a déposer leuridatode. Dans la section qui suit, nous

allons essayer de développer les politiques dedtian des ressources humaines.
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SECTION 2. GESTION DES RESSOURCES HUMAINES

Par définition, la gestion des ressources humassesin ensemble de fonctions et de
mesures ayant pour objectif de mobiliser et de ld@per les ressources du personnel pour
une plus grande efficacité, au profit de la proohitét d’'une organisation (association,
entreprise, administration,.eté?).
Des nos jours, la réussite d’'une entreprise paasene bonne gestion des hommes, la GRH
devient une action stratégique et visible pour &epnité de Il'activité. La gestion du
personnel figure parmi les domaines de la gesti@le a pour fonction de traiter 'ensemble
des problemes posés par les relations entre |mgeeet les employés.
Dans cette section nous allons développer lesgsinvants a savoir :

»La politique de I'emploi

»La politique de rémunération

»La politique de développement du personnel

Tous cela dans le but de motiver le personnel riement recrute.

2.1 Politique de I'emploi :

La politique de I'emploi doit se reposer sur un@ra@ssance satisfaisante de la population
employée : effectif, caractéristique, évolution.

Nous allons étudier la gestion des effectifs etjlealifications.

2.1.1 La gestion prévisionnelle des effectifs :

La gestion prévisionnelle des effectifs est unl@auiservice de la GRH qui permet de réduire
I'incertitude et accroit les chances de I'entrepde disposer en permanence des effectifs
nécessaires, compte tenu du niveau d’activité stqelifications requises. L'important est
alors de disposer des employés jeunes, dynamigapaples de travailler en équipe et de
S’adapter aux circonstances.

Pour le démarrage des activités, nous allons mcdik (11) employés permanents dont
quatre (4) cadres, cing (5) artisans et un (1figarpour assurer le fonctionnement de
I'entreprise. Ce nombre pourra étre augmenté compteu de ['évolution et du

développement des activités.

2 google : Un article de Wikipédia, I’encyclopédie libre
Fr.wikipedia.org/wiki/Gestion des ressources humaines
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Le tableau ci-aprés représente I'effectif du pengbainsi que ses qualifications :

Tableau n° 13Effectif du personnel (nombre)

POSTE NOMBRE
Gérant 1
Responsable administratif et financier 1
Responsable marketing et commercial 1
Responsable de fabrication 1
Artisans :
-filature 1
-tissage 1
-confection coupe : 1 —couture : 1
Vendeuse 1
Chauffeur 1
Gardien 1
TOTAL 11 personnes

Source: Initiation personnelle

Interprétation :
Pour conduire a sa bonne marche, I'entreprise aibe®s ressources humaines relatives a

son statut avec 11 employés dont quatre cadags,drtisans, un vendeur, un chauffeur et un

gardien.

2.2 Politigue de rémunération :

La politique de rémunération repose sur le choixnatiere de niveau et de modalité de
rémunération. Elaborer une politigue de rémunématgui intéegre des objectifs, des
contraintes diverses et renouvelées, des attenties fdes salaires et de dirigeant est un défi
majeur des années 2000. La réglementation estctmésaignante et I'entreprise doit s’y
adapter. La politique de rémunération doit tenimpte des procédures et régles des calculs,
dans la détermination des rémunérations et degsaatvantages alloués aux salariés de

I'entreprise.
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2.2.1 La fixation de la rémunération :

La rémunération est librement fixée sous réserveedpecter des obligations légales, des
dispositions contractuelles. Les regles les plysonmantes concernent :

»L'existence du SMIG

»L'interdiction de la discrimination

Le tableau qui suit va montrer le salaire mensugetsonnel

Tableau n° 14 Salaire mensuel du personnel (en ariary) :

POSTES NOMBRE | REMUNERATION MENSUELLE
Gérant 01 1 x 600.000 = 600.000
Responsable administratif et 01 1 x 400.000 = 400.000
financier

Responsable  marketing et 01 1 x 400.000 = 400.000
commercial

Responsable de fabrication 01 1 x 400.000 = 400.000
Artisans :

-filature 01 1 x 120.000 =120.000
-tissage 01 1 x120.000 =120.000
-confection 02 2 x 120.000 = 240.000
Vendeur 01 1 X 120 000 =120 000
Chauffeur 01 1 X 120.000=120.000
Gardien 01 1 x 80.000 = 80.000
TOTAL BRUT 11 2.600.000

Source: Initiation personnelle
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Interprétation :
D’aprés le tableau, I'entreprise va recruter 11spenes dont le salaire minimum sera de

80.000 Ar qui respecte le SMIG. De ce fait, I'eptise va dépenser 2.600.000 Ar / mois pour
le salaire de son personnel. Nous allons voirchesges annuelles des personnels.
2.2.2 Charges annuelles du personnel (1 an= 12 mois

Les charges du personnel comprennent le salaimeehmiminué des cotisations de

I'organisme sanitaire et celui de la retraite.

Tableau n° 15 Charge du personnel par an (en Ariary)

ANNEE N N+1 N+2 N+3 N+4

Salaire Net 36 816 000 40 497 600 44 547 3‘60 490082 | 53902 309

Source: Initiation personnelle

Ce tableau montre le salaire net annuel du per$ostest-a-dire déja diminué par les
cotisations salariales pour I'organisme sanitaila eetraite.

D’aprés ce tableau le salaire du personnel va angnéde 10% d’année en année, c'est la
sorte de motivation que I'entreprise avait choipson personnét.

2.3 Politique de développement des ressources humes

Cette politique repose en particulier sur les reffaéalisés dans le domaine de

formation et motivation du personnel.

2.3.1 Formation et développement des compétences

La formation est un ensemble d’actions, de moyagesnéthodes et de support a I'aide
desquels les travailleurs sont incités a amélitmer connaissance, leur comportement, leur
attitude et leur capacité mentale a la fois, paw@iredre I'objectif de I'organisation et ceux qui

leur sont personnel sans oublier 'accomplisseradétuat de leur fonctidA.

2LC.f : calcul dans I'annexe
22 RAHAJARIZAKA « Gestion des ressources humaines IV
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La formation du personnel fait partie du domaine ld GRH qui suscite de
nombreuses attentes et mobilise des moyens impertBans une logique de compétence,
l'investissement en formation devient un factedraé la création de valeur dans I'entreprise.
La formation apparait comme une condition de l'edgabilité, pour le salarié, de la

compétitivité pour I'entreprise.

Afin de répondre aux exigences des clients etnduché, il est donc nécessaire de
mettre en place un plan de formation du persorswetput les artisans qui vont réaliser la
production. Elle a pour role d’indiquer aux artisdes grandes lignes de travail dans la
préparation du fil et celle du tissage. Il fauteraue c’est la société méme qui va donner la

formation a son personnel.

2.3.2 Motivation du personnel

Si le salaire en tant que tel ne peut constituar seul un facteur de motivation, il y a
un pouvoir multiplicateur en tant que signe de me@issance de l'accomplissement. A
I'inverse, un travail tres satisfaisant ne peutstibmer a long terme une source de motivation

totale s’il n’est pas accompagné d’'une rémunéraaéqguate.

Les principaux déterminants de la motivation depleyés sont le contenu de travalil,

I'autonomie, la reconnaissance. Pour faire prewedatte reconnaissance :
-le personnel aura droit aux congés payés.

-Le personnel bénéficiera d’une augmentation dareadle 10% chaque année

-le personnel aura également droit a des primes.
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L'étude organisationnelle est une étape importgoigr la création d’entreprise, car
I'organisation des activités et du programme dygbrdépend de celle-ci. Pour ce qui est des
ressources humaines, il s’agit du recrutement dsopeel en vue de regarder leur droit et
leurs avantages. Notre entreprise a adopté laiquaditde rémunération en vue d’augmenter
annuellement le salaire du personnel et de donner farmation aux artisans pour le

développement des ressources humaines proprentent di

Nous allons voir dans la section qui suit l'orgatien du programme que nous avons

envisagé pour commencer le démarrage des divacsedés du projet.

SECTION.3 CHRONOGRAMME DES ACTIVITES

Le chronogramme des activités consiste a prédeseralendrier de démarrage du
projet, depuis les procédés de création jusqu’awadeage de I'activité proprement dite.
Pour notre entreprise, nous allons voir dans ldegab suivant les chronogrammes des

activités.
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Tableau n°16 Chronogramme des activités

ANNEE N-1 N

Démarches X

administratives

Construction X
Installation X
Embauche et formation X X

du personnel

Achat des matériels de X

production

Début de production

v

Début de vente X

Source: Initiation personnelle

Interprétation :
-La construction d’'une nouvelle société nécedssmucoup de temps vu qu’'on a besoin des

démarches administratives qui constituent I'avaajep.

Pour notre cas, cette démarche administrative déhutmois d’octobre de I'année N-1.

-Vu que I'entreprise a besoin d’'un batiment sendgmsiege, d’atelier et d’entrepdt, le travalil

de construction avec l'installation aura débutérmis d’octobre de 'année N-1 aussi.

-La ressource humaine constitue l'appui importaet lebrganisation car le personnel
nouvellement recruté va devoir suivre une formagponir assurer leur compétence dans le

domaine, c’est pourquoi, le recrutement du persozoremencera au mois de novembre.

-Lorsque toutes les phases préliminaires seronbraglies, On procédera dans la phase
opérationnelle avec I'achat des matériels de priimuet des matieres premieres. Ainsi, la
production proprement dite va débuter au mois deiga de 'année N. Et I'entreprise prévoit

de vendre sa premiéere production au mois de mars.
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La gestion des ressources humaines est tréspatile la bonne organisation d’'une
entité. Sans la planification des ressources huesapn se retrouverait dans une situation
comme celle-ci : effectif humain mal utilisé, défion des taches peu claire, un travail de
recrutement qui fonctionne au hasard, une pénuriairo surplus de main d'ceuvre. Ceci
permet d'appréhender l'avenir de l'organisation dmaniere la plus réaliste possible.

L'objectif est de déterminer les besoins éventuels main d’ceuvre. Pour le cas de
notre entreprise, nous avons envisagé de donnefoumation aux artisans pour s’assurer de
leur performance en plus de leur savoir faire, estiétabli dans le but d’atteindre I'objectif
de produire des articles de qualité et perform@rgst I'entreprise méme qui se charge de la
formation. En ce qui concerne le nombre du perdpmmais allons recruter 11 personnes.
Comme politique de rémunération, nous envisage@gohenter le salaire du personnel de
'ordre de 10% par an. Celle-ci est considéré comue sorte de motivation pour le
personnel. La production proprement dit débutenacdau premier mois de lI'année N, et

nous envisageons de vendre nos premiers produiteoaude mars de I'année N.
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La partie étude technique et organisationnell@akborée dans I'objectif de montrer
que le projet est efficace. Pour montrer cetteadité nous avons inventorié tous les moyens
nécessaires a la production et déterminé latanmeiorganisationnelle du projet. Il en résulte
que ce sont les points techniques et organisati®igué rendent le projet opérationnel.

Dans un premier temps, on a vu que le processugratuction se fait en quatre
étapes dont la collecte des cocons, la transfoomatii |a filature, le tissage et finalement la
confection. A partir de ce processus de produatiora pu identifier que nous avons besoin
des ressources entre autres, les ressources nheséiikentifiées par les diverses machines
propres a la transformation comme le bassin déufagale métier, machine a moulinage et
machine a coudre et aussi le besoin en locaux camivégiment et les équipements divers. |l
y a aussi les ressources humaines qui constiteecdripps du personnel, et pour cela nous
avons décidé de recruter onze personnes dont quadres, quatre artisans,une vendeuse, un
chauffeur et un gardien. Et finalement, nous avmesoin des ressources financiéres pour le
démarrage du projet. En ce qui concerne la pobtidas ressources humaines on a décidé
d’augmenter le salaire de nos employés de I'oddrd 0% chaque début d’année et ils ont
aussi droit a des congés payés, cela étant fag &mme de motivation pour eux. Vu la
capacité de production des machines, nous estit@msoduire 1320 articles a base de soie
naturelle a la premiére et deuxieme année, mais aovisageons d’augmenter notre chiffre
d’affaires a partir de la troisieme, quatrieme iagaiéme année avec les taux successifs de
20%, 30% et 40%. L’étude organisationnelle a mogtré malgré le programme préliminaire
a la fin de I'année N-1, nous envisageons a cormarerda production proprement dite au

début de 'année N. Tout ceci prouve que le pregeidonc efficace.
Bref, notre projet est donc efficace vu qu'on ddus les moyens et ressources de

production disponibles a I'exploitation. Powaacer procédons a I'étude financiére et a

I’évaluation du projet.
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PARTIE I1I :

ETUDE DE FAISABILITE FINANCIERE ET EVALUATION DU PROJET
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L'étude de faisabilité technique et organisatidienaous a permis d’inventorier tous
les moyens et ressources nécessaires au démair agejet.

L’objectif de la présente partie sera de montrex lguprojet est non seulement rentable, mais
aussi efficient et durable.

Pour ce faire, nous allons procéder comme suiteraéner tout d’abord les
investissements nécessaires en estimant la ndtlee eolts des investissements en vue de
déterminer les besoins en fonds de roulement limitide fonds utile au démarrage du projet.
Ensuite nous allons montrer la capacité de rembowest de dettes de notre entreprise, en
calculant I'annuité a verser a I'institution finaée pour montrer la solvabilité de I'entreprise.
Puis inventorier tous les charges et produits Eute leur différence en vue de montrer la
rentabilité du projet.

Finalement, on procédera aux évaluations finangietesocio-économiques du projet en vue
de montrer que celui-ci a des impacts.

Cette derniére partie traitera donc toute la basd¢é&ude financiere de I'entreprise ainsi que
son évaluation, ce qui nhous mene a procéder coraine s

De prime abord, nous allons déterminer les montal®s investissements consistant a
maximiser le profit et a rentabiliser le capitatesti. Deuxiemement, on passe a I'étude de
faisabilité financiére proprement dite, qui corsist inventorier les comptes de résultats
prévisionnels, le plan de la trésorerie, et ldansi prévisionnels. Finalement, nous allons

passer a |'évaluation du projet tant sur le plaarfcier, que socio-économique.
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CHAPITRE | : LE MONTANT DES INVESTISSEMENTS

La naissance d’une entreprise est la conséquenoe décision d’'investissement dans
le cadre d'un projet. L'objectif des investissenserbnsiste a maximiser le profit et a
rentabiliser le capital investi, c’est ainsi qufaut bien analyser et réfléchir avant tout
investissement car I'avenir de I'entreprise semadtionné par le choix des investissements.

Pour ce faire, nous allons estimer les colts ales tles matériels et moyens
nécessaires, ultérieurement inventoriés dans l@epétude de faisabilité technique, pour le
démarrage du projet. Ce qui nous permettrons deatoe le fonds pour démarrer notre
projet. Si celui-ci se trouve au-dessus de nos muyeous allons procéder a déterminer les
besoins en fonds de roulement initial. Ensuite neasayerons de dresser le plan de
financement ainsi que le calcul du remboursemest didtes que I'entreprise doit verser.
Finalement, nous allons voir un a un les chargdssgbroduits afférents a I'entreprise en vue
de déterminer la rentabilité du projet. Premierameous allons estimer les colts des
investissements, puis on passe a la déterminagerfahds de roulement initial. Ensuite, on
va calculer les amortissements annuels de tousmig®riels. Et pour terminer, on va
inventorier le compte de gestion permettant deefa@ssortir les charges et les produits y

afférents.

SECTION 1. ESTIMATION DES INVESTISSEMENTS :

La présente section permet de déterminer la natdess colts des matériels.
L’objectif de cette estimation est de connaiietablement le besoin en financement pour
le démarrage du projet. Pour ce faire, nous altt&terminer la nature et inventorier tous les
matériels nécessaires, ensuite, on essai d’évedisamatériels.
En premier temps, on va regarder la nature et dé¢scde chaque matériel, ensuite on va

récapituler ces besoins en investissement.

1.1-Nature et co(ts des investissements :

Les matériels cités ci-dessous ne sont autresapedgja inventoriés dans la deuxieme partie
de notre projet.

lIs sont constitués des immobilisations corporeffiesncorporelles entre autres
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-Le frais développement immobilisable :

Il Consiste a payer les frais au démarrage du piibgst évalué a 100.000 Ariary.

-Logiciel informatique et assimilé :

Il s’agit du logiciel de gestion utilisé pour menarbien les opérations financieres de

I'entreprise. Ce logiciel informatique est évai@.000d’ariary.

-Terrain :
L’entreprise doit acheter un terrain de 500 m2 gawonstruction du batiment qui servira de

siege. Cet achat est estimé a 5.000.000 d’ariary.

-Construction
Il s’agit d’un local pour servir d’'un atelier et dgége. Les colts des infrastructures sont
estimés d2.000.00@’Ariary.

-Matériel et outillage:

Ce sont des matériels nécessaires dans I'exptoitatioprement dite et I'unité de production
Tableau n® 17 Matériels et outillages (prix en Ariary)

DESIGNATION NOMBRE PRIX UNITAIRE MONTANT
Bassine de filature 1 500.000 500.000
Bobinoir 2 25.000 50.000
Marmite 1 50.000 50.000
Appareil de moulinage 2 600.000 1.200.000
Métier a pédale 2 1200.000 2.400.000
Machine a coudre 2 300.000 600.000
Source: EMSF TOTAL 4 800 000

Commentaire :
Les matériels et outillages sont constitués pairashines nécessaires a la production telle

gu’a la filature, au tissage et a la confectiontdtal est évalué a 4.800.000 Ariary.
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-Mobilier de bureau :

La liste des mobiliers de bureau nécessaire eseptée dans le tableau ci-apres.

Tableau n° 18 Mobilier de bureau (montant en Ariary)

DESIGNATION QUANTITE PRIX UNITAIRE MONTANT
(Ariary)

Table de bureau 4 120.000 480.000

Chaise 6 25.000 50.000

Armoires 2 195.000 390.000

Etagere 2 40.000 80.000

Source: Initiation personnelle TOTAL 1.000.000

Le mobilier de bureau sera composé des meuble$ajuelace dans le siége. Ces meubles
sont évalués a 1 000 000 d’ariary.

-Matériel informatique

Pour assurer le traitement des informations adtnatiges et financieres, I'entreprise doit

recourir a l'utilisation de deux ordinateurs dompkix unitaire est évalué1la200.000d’ariary

Tableau n° 19Matériel informatique (montant en Ariary)

DESIGNATION QUANTITE PRIX UNITAIRE MONTANT
Matériel informatique 2 1.200.000 2.400.000
TOTAL 2.400.000

Source: Initiation personnelle
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-Matériel de transport :

Pour assurer le transport et le déplacement nécegsaur le bon de fonctionnement de la
société, I'entreprise aura besoin d’une camionrdtiecasion d’'une valeur de4.000.000d’

ariary.

Tableau n° 20 Matériel de transport (Montant en Ariary)

DESIGNATION QUANTITE PRIX UNITAIRE MONTANT
Camionnette 1 14.000.000 14.000.000
TOTAL 14.000.000

Source: Initiation personnelle

-Installation technique :

Il s’agit essentiellement des frais d’installatiahsau, d’électricité, de téléphone et d’Internet,

qui sont estimés d.600.000d’ariary.

1.2 Récapitulation des investissements :

Il est nécessaire de récapituler les investissemear ceci facilite la lecture de ces

investissements.

Le tableau suivant récapitule le montant des inssstnents nécessaires pour la réalisation de

ce projet.
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Tableau n° 21 Récapitulatif des investissements (en Ariary)

DESIGNATION MONTANT
Frais de développement immobilisable 100.000
Logiciel informatique 100.000
Terrain 5.000.000
Construction 12.000.000
Installation technique 1.600.000
Matériel et outillage 4.800.000
Mobilier de bureau 1.000.000
Matériel informatique 2.400.000
Matériel de transport 14.000.000
TOTAL 41.000.000

Source: Initiation personnelle

Interprétation :
Nous avons dit que la précédente section a étéiéétulans le but de connaitre les

besoins de financement nécessaire concernant glisgement de I'entreprise. Nous avons
identifie un a un la nature ainsi que les coltstales les matériels .1l en résulte que,
'entreprise doit avoir besoin dune somme de 4Q.000 Ariary comme coUt
d’investissement.

Vu que cette somme est élevée, I'entreprise das@r a la détermination des fonds de
roulement initial en vu de couvrir les nécessamasdémarrage de l'activité. Ce qui nous

meéne dans la section suivante qui concernera ¢arditation des fonds de roulement Initial.
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SECTION 2- LE FONDS DE ROULEMENT INITIAL

Par définition, le Fonds de Roulement initial &stmontant requis pour financer
I'exploitation. Il représente le montant nécessamar assurer le financement des besoins de
I'entreprise. Ainsi donc, le but de la présentetisacest de déterminer la somme exacte que
I'entreprise aura besoin pour son démarfdge.

Pour ce faire, nous allons procéder a calculdemles charges relatives au démarrage
de l'activité, ensuite on essaie de déterminerdsolm en trésorerie par calcul. En premier
lieu, nous allons inventorier tous les éléments qomstituent le F.R.l, ensuite on va

déterminer le F.R.l proprement dit.
Pour notre cas, le F.R.l est estimé pour leax ggemiers mois d’exploitation car, dans le
chronogramme des activités, notre entreprise coroemara vendre les produits finis a partir

du troisieme mois d’exploitation, c'est-a-dire aoisrde mars de I'année N.

2.1 Les éléments du F.R.I :

Vu que le fond de roulement initial (F.R.l) esstamme que I'entreprise met a sa disposition
pour couvrir les charges indispensables au momeanté&marrage de l'activité jusqu’a
I'obtention de sa premiere recette.

Les éléments constitutifs du F.R.l sont cités csoels :

-Achats des matiéres premieres

On fait I'approvisionnement des matieres premiepesir faire face au besoin d’exploitation

de I'entreprise.

2 Armand PAYAN « Manuel de gestion »
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Tableau n°® 22 Achats des matieres premiéres pendant 1 moi&riary)

DESIGNATION QUANTITE PRIX UNITAIRE MONTANT (Ariary)
Cocons (kg) 100 8.000 800.000

Savon (250g) 80 500 40.000

Fécule de manioc (kg) 10 3.000 30.000

Autres (fils, boutons,..) - - 20.000

TOTAL 890.000

Source: Assimilation personnelle

L’achat des matiéres premiéeres pour un mois estié&aaAr 890.000, dont :
»870.000 Ariary pour les matiéres premieres (cocsagon, fécule de manioc)
»20.000 Ariary pour les matieres premieres nécessaita confection.

Pour les deux mois, I'achat des matieres est estiB#.000 X 2-1.780.000 Ariary

-Autres approvisionnements

Il s’agit de la consommation d’eau et d’électricitémbustibles, fournitures administratives.
Ces charges sont évaluée®.400.000 Ariary par an .Par conséquent, le besoin de la société
pour les deux mois s’éléeve a 200.000 x408.000Ar

-Charges externes :

Ce sont les charges de frais y afférentes aux @aipublicité, redevances téléphoniques,
connexion a lInternet, entretien. Ces charges ssatluées a 400.000Ar / mois, soit de
400.000 X 2 =800.000 Arpour les deux mois.

-Charge du personnel

D’aprés le tableau de salaire mensuel, les chamgassuelles du personnel incluant les
charges sociales sont estimées a 3.068.000 Ariary.

Ainsi, les charges du personnel pour les deux pesmois s'élévent @.136.000 Ariary.
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-Charges imprévues

Les charges imprévues sont estimées a 200.000yAx&a mois soit 400 000 ariary pour les
deux moi

Tableau n° 23 Récapitulatif des éléments du FRI (en Ariary)

RUBRIQUES MONTANT
Achat des matieres premieres 1.780.000
Autres approvisionnements 400.000
Charges externes 800.000
Charges du personnel 6.136.000
Charges imprévues 400.000
TOTAL 9.516.000

Source: Initiation personnelle

2.2 Détermination du F.R.|

Rappelons que le F.R.l est un fonds prévu pourraoles besoins en trésorerie d’'une
entreprise au moment du démarrage de son activité.

Nous I'obtiendrons en majorant de 10% le solde tiiégeplus élevé de la trésorerie.

D’apreés le tableau de trésorerie, le solde nétgapfus éleve est de 9.516.000 Ariary.

Donc le fonds de roulement initial est de :

FRI =9.516.000 + (9.516.000 X 10%) = 10.467.6010500 000 Ariary

FRI = 10.500 000 Ariary

L’entreprise doit trouver cette somme avant le

démarrage de son exploitation.

Ce qui nous mene a faire un emprunt a court teumpees des institutions financieres.
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2.3 Le plan de financement

Le plan de financement est qualifié important démsmesure ou il donne des
renseignements utiles sur la politique d’investisset et de financement de I'entreprise .En
plus toutes les institutions financieres et ledldais de fonds I'exigent avant d’octroyer

I'emprunt?*

Le tableau de plan de financement montre visiblérfteemontant des apports propres et la

somme d’argent dont I'entreprise aura besoin a enter.

2.3.1 Les apports propres :

Les apports propres sont constitués par les app@mant de I'entreprise. lls se

présentent sous deux formes dont I'apport en eatuen numeéraire.

En ce qui concerne les apports en nature :

Ce sont les biens immobiliers et mobiliers. Pourenoas, nous possédons déja un terrain de
500m2 évalué a 5.000.000 d'ariary destiné a Isttocation de notre local servant de siege et
d’atelier.

Pour I'apport en numéraire :
C'est la somme d’'argent apportée par I'entreprisatriouant a l'achat des matiéres
consommables ainsi que les matériels au momenéthatage de I'activité. Cet apport est

évalué a 31.000.000 d’ariary.

2.3.2 Dette a long terme

Vu que notre entreprise n'arrive pas a financertdtalité des investissements
nécessaires pour I'exploitation de la soie, nolmnal procéder a faire un emprunt a long
terme auprés d'une institution financiere, rembahbls sur 5 ans avec un taux de

remboursement de 21% par an.

2 Armand PAYAN « Manuel de gestion »
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Nous allons voir dans le tableau de financement suivant la répartition des financements de

I'entreprise. Il est constitué par I'apport en nature, I'apport en numéraire ainsi que I'emprunt

auprés des institutions financieres.

2.3.3 Répartition de plan de financement

Le plan de financement est trés utile vu gqu’il montre visiblement le montant des

apports propres ainsi que I'emprunt au prés des institutions financieres.

Tableau n° 24 Répartition de financement (montant en Ariary)

Libellés Montant Apports propres A financer
Numéraire | Nature along terme | a court terme
FRI 10 500 000 10 500 000
Apport en numéraire 31.000.000 (31.000.000)
Frais de développement 100.000 100.000
Logiciel informatique 100.000 100.000
Terrain 5.000.000 5.000.000
Construction batiment | 12.000.000 12.000.000
Installations 1.600.000 1.600.000
Matériels et outillages 4.800.000 4.800.000
Matériel de transport 14.000.000 14.000.0Q0
Matériel Informatique 2.400.000 2.400.000
Mobiliers 1.000.000 1.000.000
TOTAL 51.500 000 36.000.000 5.000.000 10 500 00G
Répartition en % 100 % 69,95% 9.,71% 20,38%

Source: Initiation personnelle

Rapport- gratuit.com @
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Interprétation :
Vu que notre entreprise a des apports insuffisamgs étions obligés de faire un emprunt

auprés des institutions financieres.
Pour cela :
- Une somme de 5.000.000 d’ariary pour financer églitid’'investissement

- Une somme de 10 500 000 ariary pour le démarradgexploitation.

Nous allons voir ci-dessous la représentation ggaghdu plan de financement.

2.4 Remboursement des dettes :

Nous avons emprunté une somme de 5.000.000 Aripoyr le crédit
d’'investissement. Mais, il faut tenir compte dentérét mensuel qu'il faut payer pour
'emprunt a court terme que nous avons parlé avpataPour cela, notre entreprise devra
emprunter 7.205.000 Ariary.

2.4.1 Principe adopté

Le principe de remboursement des dettes se fdiabitude sur la base de
I'amortissement linéaire.
Le principe de remboursement des dettes que ntarssathoisir sera, le remboursement par
amortissement constant. Cela signifie que la sorampruntée sera donc remboursée par
annuité variable. Et le taux d’emprunt sera le tapgliqué par les institutions financiéres qui
est environ 21%.
Nous allons appliquer les formules suivantes peueinboursement des dettes :
-L’annuité :
Par définition, l'annuité c’'est la somme que |'emrse doit verser chaque année a

I'institution financiere. Elle est donnée par lanfmle :
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-Montant: 7.205.000

-Durée de remboursement : 5 ans

-Mode de remboursement : amortissement par anonitgtante
-Taux d'intérét : 21 %

-Type de financement : bancaire ou autres.

-Le calcul de l'intérét est donné par la formule :

Intérét = Capital restant di X taux d’emprunt

-Pour la dette restant due :

Capital restant d0 = Capital au début de la période- Amortissement de I'année

2.4.2 Remboursement des dettes

Le remboursement des dettes est équivalent a uignmue I'entreprise doit a

I'institution financiére

Le remboursement des dettes sera présenté diaddau suivant :

Tableau N° 25 Remboursement des dettes (montant en Ariary)

Période Capital en débutntérét 21% | Amortissement | Annuité Capital en fin

de période de période

1) ) 3) (4) )

N 7 205 000 1513 050 1441 000 2 954 050 5764 000
N+1 5764 000 1210 440 1441 000 2 651 440 4 328 0
N+2 4 323 000 907 830 1 441 000 2 348 830 2 882 000
N+3 2 882 000 605 220 1 441 000 2 046 220 1441 000
N+4 1441 000 302 610 1 441 000 1743610 0
TOTAUX 4 539 150 7 205 000 11 744 150

Source Initiation personnelle
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(2) = 7.205.000 X |
(4)=(2)+(3)
5)=(1)-@)

Interprétation
Notre entreprise commencera a rembourser ses dattpartir de la deuxiéme année

d’exploitation.
On peut dire que l'intérét sera de 4 539 150 Ariatgst a peu pres égal a 63 % du capital
emprunte.

Au bout de la cinquieme année, les dettes sertaletnent remboursées.

Le but de la présente section était de calculsotame que I'entreprise aura besoin
pour le démarrage de son exploitation ou (FRI). Nauons inventorié tous les éléments
constituant le FRI pendant les deux premiers meispibitation .Ensuite, nous avons calculé
toutes les charges relatives a ce démarrage. A@@cul, il en résulte que notre entreprise
aura besoin d'une somme de 10 500 000 ariary lpalgmarrage.

Vu que l'investissement est élevé, nous étionsgéblia faire un emprunt auprés d’'une
institution financiére. Ainsi, on a fait un empruntourt et a long terme avec une valeur de
15 500 000 Ariary qui correspond a la proportien3@% de la totalité de la somme que nous
avons besoin. Pour le reste, ce sera l'apport praler notre entreprise qui est évalué a
36.000.000 Drariary soit 70%.

Pour mener a bien notre étude, il est importantudiér les comptes des charges et des
produits pour évaluer la rentabilité de nos ads/itC’est ce que nous allons voir dans I'étude

de faisabilité financiere.
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L’étude de faisabilité financiere consiste a mantaerentabilité du projet sur le plan
financier. De ce fait, nous allons procéder a dalctoutes les charges ainsi, que les produits
de I'entreprise. Ensuite, nous procéderons a dréssempte de résultat, le flux de trésorerie
ainsi que le bilan pluriannuel. L'objectif du présehapitre est donc de dresser les états
financiers de I'entreprise. Pour ce faire, nousrall voir en premier lieu, les comptes de
gestion qui regroupent aussi bien les comptes dagyes que des produits. Deuxiemement,
nous allons dresser le compte de résultat prévisiquour les cing années d’exploitation et en

finir par le flux de trésorerie.

SECTION 1: LES COMPTES DES GESTION

Apres avoir étudié les investissements ainsilguiends de démarrage de I'activité, la
présente section étudie la rentabilité de I'ackivAinsi, I'objectif de la présente section est
de prouver que notre projet est rentable. Poufaite, nous allons déterminer et calculer
toutes les charges relatives a la production, apo&s allons procéder a calculer le produit
qui n’est autre que la somme des ventes effectpée$entreprise. Ces charges et produits ne
sont autre que 'outil de d’évaluation pour conrela rentabilite.

En premier lieu, nous allons inventorier tous lesiptes les charges, ensuite les produits.

1.1 Comptes des charges :

Les comptes de charges récapitulent toutes legehaifférentes a notre exploitation.

Les charges sont constituées des éléments ci- aprés
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1.1.1 Achats consommés :

Ces achats sont constitués par :

-Les matieres premiéres :

Le tableau des achats des matiéres premieregsenpe comme suit :

Tableau n® 26 Calcul des matieres premiéres pour 5 ans fanben Ariary)

ANNEE N N+1 N+2 N+3 N+4
Cocons (kg) 9 600 000| 9600 000 11 520 000 12 480 0| 13 440 000
Fécule 360 000 360 000 432 000 468 000 504 000
Autres 240.000 240.000 288.000 312.000 36.@0
Montant 10 680 000| 10 680 000 12 816 000 13 884 00014 952 000

Source: Assimilation personnelle

Interprétation

Le montant alloué a l'achat des matiéres premieeste constant pour la premiere et
deuxieme année, mais pour la troisieme, quatridncgguiéme année, I'entreprise envisage
d’accroitre successivement ses productivités de, 0% et 40%.

Le prix unitaire en cocon reste invariable carest au voisinage de 6.000 a 8.000 ariary

durant les 5 derniéres années.

-Consommation en carburant :

La consommation en carburant pendant 5 ans seetidans le tableau suivant :

Tableau n° 27 Consommation en carburant (montant en Ariary)

Année N N+1 N+2 N+3 N+4

Montant 350.000 385.000 423.500 465.850 512.435

Source: Initiation personnelle
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De ce tableau, on constate une augmentation dech@¥ue année car on tient compte de

I'inflation.

-Consommation en électricité

La consommation d’électricité est estimée danabetiu ci-dessous

Tableau n° 28 Consommation en électricité (montant en Ariary)

Année N N+1 N+2 N+3 N+4

Montant 480.000 528.000 580.800 638.880 1@.76

Source: Initiation personnelle

Nous avons majoré la consommation de 10% chaquéeavue I'augmentation du prix de

I'eau et de I'électricité.

- Fournitures administratives

Elles concernent les fournitures utilisées dardnfimistration soit :

Tableau n° 29 Fournitures administratives (montant en Anjary

Année N N+1 N+2 N+3 N+4

Montant 40.000 44.000 48.400 53.240 58.564

Source: Initiation personnelle

En tenant compte de linflation, les fournituresmaistratives augmentent de 10% chaque

année.

1.1.2 Les charges externes

Elles regroupent les frais dentretien et de répama lI'assurance, les postes et
téléecommunication, publicité, connexion a l'Inte&kn€es charges sont estimées dans le

tableau suivant.
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Tableau n° 30 Les charges externes (montant en Ariary)

Année N N+1 N+2 N+3 N+4

Montant 2 400 000 2 640 000 2 904 000 3194000 133&HO0

Source: Initiation personnelle

Comme toutes les autres charges, on va majored%epar an les charges externes.
1.1.3 Charges de personnel

Il s’agit de I'estimation de la rémunération dugmnel, mais ceci va pour les 5 ans a venir.

Le tableau ci-aprés montre les charges du personnel

Tableau n° 31 Charges du personnel pour les 5 années diegsfmontant en Ariary)

ANNEE N N+1 N+2 N+3 N+4

Salaire Net 36 816 000 40 497 400 44 547 360 490082 | 53 902 390

Source: Initiation personnelle

Interprétation :
Comme nous avons dit auparavant, 'augmentatiosatiere du personnel est relative

a leur motivation. Et cette augmentation est deltf® de 10% tous les débuts de I'année.

En ce qui concerne les charges patronales, a@leprennent la cotisation salariale de
retraite (CNaPS) et la cotisation salariale de adhial (OSTIE).
L’OSTIE représente 5% du salaire brut et pour lzaaB8 elle représente 13% du salaire brut.

1.1.4 Impot sur les revenus

C’est une somme d’argent versée a I'Etat durarpltatation.

« Les personnes morales, les personnes physige@syris les associés gérants majoritaires
des SARL répondant aux conditions d'éligibilitédexa l'article 01.01.02 sont imposables a
I'Impdt sur le Revenu en raison de I'ensemble de ftevenu ». « Le taux de I'imp6t est fixé a

24% ».2°

% Article 01.01.05 et Article 01.01.14 portant sur la Loi N° 2008-026 du 18 Décembre
2008 pour Loi de finance 2009
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Tableau n°32 Impots sur les revenus sur cing ans (morgarAriary)

Année N N+1 N+2 N+3 N+4

I R (24%) 2176 884 3962 284 3867 194 4 246 211

Source: Assimilation personnelle

Interprétation :
L’Etat collecte des impdts sur le résultat de leiéstg, selon la loi de finance 2009, cet impot

est de l'ordre de 24%.

1.1.5 Charges financiéres :

Ces charges financiéres sont constituées par dissfiinanciers dus au remboursement des

empruntg®

Tableau n° 33 Charges financiéres (montant en Ariary)

ANNEE N N+1 N+2 N+3 N+4

Annuité 2 954 050 3962 284 3867 194 2046 220 43610

Source: Initiation personnelle

1.1.6 Les amortissements :

L’amortissement c’est la dépréciation que subitdleur des actifs immobilisés.
Autrement dit, c’'est la partie de valeur subie aurs d’'une période donnée par un bien de

production durable du fait de I'usure variant endiion du degré d'utilisatiort’

On va voir ci-dessous le tableau des amortissemi&nts

26 Cf, tableau de remboursement des dettes dans I’annexe
27 RANOROVOLOLONA Aimée Lucie « comptabilité générale II »
2 ¢f. calcul & 'annexe

88



Tableau n° 34 Les amortissements (montant en Ariary)

Année N N+1 N+2 N+3 N+4

Amortissements| 4 790 000 4 790 000 4 790 000 4 790 00¢ 4 040 000

Source: Imp6t de Madagascar

Interprétation :

La construction du batiment a commencé vers ladén’année N-1, mais on a décidé de
calculer son amortissement au moment ou il sereatipgnel, c'est-a-dire au début de I'année
N. De ce tableau, on remarque que le logiciel mitique ainsi que le matériel informatique

sont totalement amortis a la quatrieme année déation.

1.1.7 Récapitulation des charges :

Le tableau suivant récapitule toutes les charges
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Tableau n° 35Récapitulation des comptes des charges (moeteAtiary)

Libellés N N+1 N+2 N+3 N+4
Achats consommeés 13 080 000 21 768 000 25 012 8007 3(® 480 29 710 128
Cocons et autres 10680000 10 680 000 12 816 003 884 000 14 952 000
Matieres consommables 720 000 9240000 4M06 | 11 180400 12 298 440Q
Eau et électricité 1200000 1320000 1 452 0001 597 200 1756 920
Carburant 480 000 528 000 580 800 638 880 2 763
Services extérieurs 2 400 000 2 640 000 2904 000 193400 3 513 840
Entretiens et réparations 1 200 000 1 320 000

Assurances 600 000 660 000

Documentations et divers 600 000 660 000

Autres services externes 4 800 000 5280 000 5808 6 388 800 7 027 680
Publicité, relations publiques 2 400 000

Déplacements, missions 1 600 000

Postes et teléecommunications 800 000

Charges du personnel 31.200.000 34 320 000 37032 041 527 000 45 679 920
CNaPS et OSTIE 5 616 000 6 177 600 6 795 360 8964 8.222.470
Dotation actif non courant 4790 000] 4.790 000 9@ @00 4 790 000 4.040.000
Intéréts des emprunts et dettes 12705000 2954 05| 2 651 440 2 348 830 2 046 220
Impot sur les revenus (24%) 2176 884 3962 284 8673194 4246 211
Imposition différée actif 2176 884 3962 284 67894
TOTAL 74 591 000 | 80 106 534 91852768 100 853 885108 353 663

Source Assimilation personnelle

Interprétation :

On constate une augmentation des charges d’annéarete. Il est dans le but de notre

entreprise d’augmenter la production et le chitfaffaires a partir de la troisieme année

d’exploitation. Ce qui signifie, une augmentatianglantité des matieres premieres ainsi que

les autres charges relatives a la production progpne dite.
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Nous avons décidé de faire augmenter aussi lessactrarges parce que nous voulons tenir
compte de l'inflation, et cette augmentation esingse aux environs de 10% pour toutes les

charges.

2.2 Comptes des produits

Les produits proviennent de la vente des prodinis & base de soie naturelle. Ainsi, nous

allons voir dans le tableau suivant la perspeda®ventes effectuées par notre sociéte.

2.2.1 Récapitulation des produits :

Les produits de I'entreprise sont constitués parvientes qu’elle a réalisé pendant les cing

anneées d’exploitations. Elles sont présentéesep@mbleau suivant.

Tableau n° 36 Récapitulation des ventes (montant en Ariary)

ANNEE N N+1 N+2 N+3 N+4

VENTE 87 000 000 87 000 000 104 400 000 113 100 ¢acz1 800 000

Source Initiation personnelle
Interprétation :

Le tableau récapitulatif du produit montre querkssettes de I'entreprise varient entre
87 000 000 ariary a 121 800 000 ariary. L'augmémnadle la recette s’explique par I'objectif
du projet que nous avons déja vu auparavant. ditsSbaugmenter nos ventes et nos chiffres
d’affaires.
Pour les deux premiéres années, les valeurs ddsifg@ont €égales car nous voulons étre sar
d’écouler nos produits avant d’accroitre la prdiduc a partir de I'année N+2 dont

'augmentation est de 20%, puis de I'année N+3 awe@ccroissement d’ordre de 30% et
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finalement en N+4 avec un taux d'accroissement @#.4Ainsi, I'accroissement de notre

chiffre d’affaires pendant les 5 ans d’exploitatest d’ordre de 30% en général.

SECTION 2. LES ETATS FINANCIERS PREVISIONNELS

Nous avons besoin de dresser les états finandersnotre entreprise pour voir
clairement les opérations de charges et produits gue tous les mouvements de compte
dans notre entreprise.

L’objectif de la présente section est de prougee notre projet est rentable financierement.
Pour ce faire, nous allons calculer la différedes produits et des charges en vue d’obtenir
le résultat proprement dit. Ensuite, nous procéd@nbanalyse des bilans durant les cing
années d’exploitation pour montrer le patrimoinecuaculé ainsi que les obligations
auxquelles I'entreprise s’est engagée.

Il faut remarquer que les états financiers ongéélis a partir du PCG 2005

Nous allons procéder comme suit, premiérementauaresser le bilan d’ouverture,
ensuite on passera a dresser les bilans duragingsnnées d’exploitation.

2.1 Le bilan d’ouverture :

Le bilan présente une image fidele du patrimoieel’dntreprise a un moment donné, il
donne un tableau de ses moyens sous aspects :
-leur origine juridique ou ressource au passif

-leur destination économique ou emploi a 'actif

Il est établi a partir du bilan de I'année précédeauquel on intégre les modifications. Le

bilan est constitué par deux rubriques entre auteedif et le passif. L'actif regroupe
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'ensemble des biens comme les immobilisations iacgour un usage permanent. Quant au

passif, il comprend les apports ainsi que 'empeires dettes financiérés.

Tableau n° 37 Bilan d’ouverture N (montant en Ariary)

ACTIF MONTANT PASSIF MONTANT
ACTIFS NON COURANTS CAPITAUX PROPRES

Immobilisations incorporelles | 200 000 Apport en numéraire 31 000 000
Frais de développement 100 000

Logiciel informatique 100 000 Apport en nature 5 000 000
Immobilisations corporelles 40 800 000 TOTAL Capitax propres 36 000 000
Terrain 5000 000

Batiment 12 000 000 | PASSIFS NON -COURANTS

Installation technique 1 600 000 Emprunt et dditescieres 7 205 000
Outillages 4 800 000

Matériel de transport 14 000 000

Matériel informatique 2 400 000

Mobilier de bureau 1 000 000

TOTAL ACTIF NON | 41 000 000 TOTAL PASSIF NON| 7 205 000
COURANTS COURANTS

ACTIFS COURANT PASSIFS COURANTS

Trésorerie 12 705 000 Dettes court terme 10 500 00(
TOTAL DES ACTIFS | 12 705 000 TOTAL DES PASSIFS NON 17 705 000
COURANTS COURANTS

TOTAL DES ACTIFS 53 705 000 TOTAL DES PASSIFS 53 /000

Source: Initiation personnelle

29pCG 2005
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Interprétation
Pour analyse de la structure financiere d'une&ngtdocument central est le « bilan ».

Le bilan est un document de synthése dans lequed@®upé, a une date donnée, 'ensemble
des ressources dont a disposé I'entreprise etefiehle des emplois qu’elle en a fait.
L’égalité entre ressource et emploi est respeatéear notre actif du départ est évalué a

53 705 000 Ariary et il en est de méme pour leipass

2.2 Le compte de résultat prévisionnel :

Par définition, le compte de résultat est un damincomptable de synthese et un outil
d’analyse. Il détaille la constitution du résulthes produits correspondent aux recettes
obtenues par la réalisation des opérations in@lissi commerciales et financiéres et les
charges correspondent aux dépenses occasionnéegapérations. Ainsi, la différence
entre les produits obtenus et les charges corregspbes permet I'obtention d’un résultat.

Il offre la possibilité de mesurer la rentabilité Ithctivité sur une période donnée.

2.2.1 Les charges

Les charges se définissent par les diminutiongagitages économiques au cours de la

période sous forme de consommation, de diminutiactifs ou de survenance de passif.

2.2.2 Les produits :

Les produits sont définis par l'accroissement digages €conomiques au cours
d’exercice sous forme d’entrée ou d’accroissemé&utifs ou de diminution de passif.
Il faut noter que le résultat peut étre positif reegatif c’est a dire qu’un résultat peut étre

bénéficiaire ou déficitaire pour une entreprise.
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2 1 3.Le compte de résultat prévisionnel :

Le compte de résultat offre la possibilité de mesta rentabilité de I'activité sur une
période donnée. Le résultat se mesure par la diféér entre les produits (chiffres d'affaires)

et les charges, toujours sur la méme période, ienipe sur un afi’

Nous allons maintenant dresser dans un tableaongpte de résultat prévisionnel sur cing

ans.

% patricia Braun et Henry Pironin « La bible du créateur d’entreprise »
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Tableau n°® 38 Comptes de résultats (montant en Ariary)

ELEMENTS N N+1 N+2 N+3 N+4

Chiffres d’affaires 87 000 000 87 000 000 104 4000 113 100 000 121 800 000
PRODUCTION DE L'EXERCICE 87 000 000 87 000 000 10400 000 113 100 000 121 800 000
Achats consommés 13 080 000 21 768 000 25012 800| 7 30@480 29710 128
Services extérieurs et autres?7 200 000 7 920 000 8 712 000 9 588 20 10 541 520
consommations

CONSOMMATION DE L’EXERCICE 20 280 000 29 688 000 33724 800 36 883 680 40 251 648
VALEUR AJOUTEE | 66 720 000 57 312 000 70 675 200 76 216 320 813528
D'’EXPLOITATION

Charges du personnel 31 200 000 34 320 000 37020 | 41527 000 45 679 920
Charges patronales 5616 000 6 177 600 6 795360 | 474896 8 222 470
Impbts, Taxes et versements assimilés 2176 884 962284 3867 194
EXCEDENT BRUT | 29 904 000 16 814 400 23 950 956 23 252 140 237688
D'EXPLOITATION

Dotation aux amortissements 4 790 000 4 790 000 904000 4 790 000 4 040 000
RESULTAT OPERATIONNEL 25114 000 12 024 400 19 16866 18 462 140 19 738 768
Produits financiers 0 0 0 0 0

Charges financiéres 12 705 000 2 954 050 2 651440 | 2348830 2 046 220
RESULTAT FINANCIER (12 705 000) (2 954 050) (2 65440) (2 348 830) (2 046 220)
RESULTAT AVANT IMPOTS 12 409 000 9 070 350 16 50918 16 113 310 17 692 548
Impbts exigibles 0 2176 884 3962 284 3867 194 2461211
RESULTAT NET DES ACTIVITES |0 6 893 466 12 547 232 12 246 115 13 446 337
ORDINNAIRES

TOTAL DES PRODUITS | 87 000 000 87 000 000 104 400 000 113 100 000 021080
EXTRAORDINAIRES

TOTAL DES CHARGES | 74 591 000 80 106 534 91 852 768 100 853 885 16883
EXTRAORDINAIRES

RESULTAT NET DE L'EXERCICE 12 409 000 6 893 466 1547 232 12 246 115 13 446 337
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Interprétation :
On constate que notre entreprise réalise dedtatspositifs tout au long des cing

années d’exploitation. Concernant celui de la péeenannée, il est un peu faible par rapport
aux autres puisque, nous avons dd payer 'empraoué terme que nous avons fait et ceci
avec l'intérét. Ces résultats ne cessent de s'dcer@d partir de la deuxieme année, malgré le
paiement des impots sur le revenu. En général, acabissement est de l'ordre de 2%
chaque année.

Mais, on peut dire que ce résultat est maximal fanlde la cinquieme année. Ceci est
da par la bonne marche de I'entreprise.
On ne regle I'impot sur le revenu qu’a partir der@sieme année d’exploitation car selon le
CGl, sont exonérées les sociétés nouvelles exergamtactivité artisanale pour les trois
premiéres années a compter de la date de leuritcbiost

2.3 Le flux de trésorerie :

Le tableaude trésorerie mesure les flux générés par les sgleecharges, les apports
des associés et autres ressources de financeménte(@ions, emprunts...) .Certains flux
peuvent étre décalés par rapport a la constatdéda charge ou de la vente et, ainsi, mettre

en évidence le besoin de financement lié au fonogment de I'exploitatior?”

31 patricia Braun Henry Pironin « La bible du créateur d’entreprise »
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Tableau n° 39 Flux de trésorerie (montant en Ariary)

RUBRIQUES N N+1 N+2 N+3 N+4
ENCAISSEMENTS

Apport des associes 36 000 000

Emprunt 15 500 000

Vente 87 000 000

TOTAL ENCAISSEMENTS 138 500 000 87 000 000 104 4000 113 100 000 121 800 000
DECAISSEMENTS

Investissements 41 000 000

Achats 13 080 000 21 768 000 25 012 800 27 300 480 |29 710128
Charges externes 7 200 000 7 920 000 8 712 000 83320 10 541 520
Imposition différée actif 2176 884 3962 284 67894
Charge du personnel 36 816 000 40 497 400 44587 36 | 49 001 896 53902 390
Remboursement des dettes 4 790 000 4 790 000 aomo 4 790 000 4 040 000
Intérét des emprunts 12 705 000 2 954 050 2651440 | 2348830 2 046 220
Impots sur Revenu 2176 884 3962 284 3867 194 246211
TOTAL DECAISSEMENTS 115 591 000 80 106 334 91 8589 100 854 004 108 353 663
TRESORERIE 22 909 000 6 893 666 12 547 232 12 2959 13 446 337
TRESORIE CUMULEE 22 909 000 29 802 666 42 349 898 4 595 894 68 042 231

Source:PCG2005
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Interprétation :
D’aprés le tableau de flux de trésorerie, nousvpos dire que tout au long des cinq

années d’exploitation notre trésorerie est toujastive, ce qui signifie que les charges sont
complétement couvertes par les produits.

La diminution de la trésorerie au bout de la demmaéannée s’explique par I'augmentation
des charges a payer sur cette année puisque, nons @ecidé d’avoir un chiffre d’affaires
identique pour la premiére et la deuxieme malgetidmentation des charges sur cette
derniére. L’accroissement de la trésorerie eniéwie année s’explique par 'augmentation

du chiffre d’affaires qui est de I'ordre de 20%.

2.4 Les bilans prévisionnels pendant 5 ans :

Le bilan est une photographie de I'entreprise dngtant t. Les différents postes du bilan
permettent de cumuler a l'actif comme au passifsidrique de I'entreprise .Le bilan
fonctionne dans une logique de ressources (pagsifemplois (actif). « A tout ressource un

emploi » justifie I'égalité « actif passif>5.

%2 patricia Braun Henry Pironin « La bible du créateur d’entreprise »
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Tableau n° 40 BILAN PREVISIONNEL POUR 5 ANS (montant en Ariary)

ACTIFS

N N+1 N+2

Brut | Amort | Net Brut |Amort | Net Brut | Amort Net
ACTIFS NON
COURANTS
Immobilisations incorporelles
Frais de
développement 100 000 25 000 75 000 100 000 50 000 50 000 100 000 75 000 25 000
Logiciel informatique 100 000 25 000 75 000 100 000 50 000 50 000 100 000 75 000 25 000
Immobilisations corporelles
Terrain 5 000 000 5000000 |5 000000 5000 000 |5 000000 5 000 000
Batiments 12 000 000 | 600 000 11 400 000 |12 000000 |1 200000 |10800000 |12 000000 |1800000 |10 200000
Installations techniques 1 600 000 160 000 1440000 |1600000 [320000 |1280000 |[1600000 |480000 1120 000
Outillages 4 800 000 480 000 4320000 [4800000 |960000 [3840000 |4800000 |1440000 |3360000
Matériel de transport 14 000000 [2800000 [11200000 |14 000000 |5600000 |8400000 [14000000 |8400000 |5600000
Matériel informatique 2 400 000 600 000 1800000 |2400000 |1200000 1200000 [2400000 |1800000 |600000
Mobilier de bureau 1 000 000 100 000 900 000 1000 000 |200000 |800 000 1 000 000 |300 000 700 000
TOTAL ACTIFS NON
COURANTS 41000000 [4790000 |36210000 |41 000000 |9580000 |31420000 |41000000 |14 370000 |26 630000
ACTIFS COURANTS
Trésorerie 19 404 000 19 404 000 |6 893 666 6 893 666 |12 547 232 12 547 232
Banque 24 929 684 24 929 684 |24 548 750 24 548 750
TOTAL ACTIFS
COURANTS 19 404 000 19 404 000 |31 823016 31823016 |37 095 982 37 095 982
TOTAL DES ACTIFS 60 404 000 |4 790000 |55614000 |72823016 |9 580 000 |63 243 350 |78 095982 |14 370000 |63 725 982
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N+3 N+4

Brut | Amort | Net Brut | Amort | Net
ACTIFS NON COURANTS
Immobilisations incorporelles
Frais de développement 100 000 100 000 1 100 000 100 000 1
Logiciel informatique 100 000 100 000 1 100 000 100 000 1
Immobilisations corporelles
Terrain 5 000 000 5 000 000 5 000 000 5 000 000
Batiments 12 000 000 |2 400000 |9 600000 12 000 000 |3 000 000 9 000 000
Installations techniques 1 600 000 640 000 960 000 1 600 000 800 000 800 000
Outillages 4 800 000 1920 000 |2 880000 4 800 000 2 400 000 2 400 000
Matériel de transport 14 000 000 |11 200 000 |2 800 000 14 000000 |14 000000 |1
Matériel informatique 2 400 000 2400000 |1 2 400 000 2 400 000 1
Mobilier de bureau 1 000 000 400 000 600 000 1 000 000 500 000 500 000
TOTAL ACTIFS NON COURANTS 41000000 [19160000 [21840003 41000000 [23300000 |17 700004
ACTIFS COURANTS
Trésorerie 12 246 115 12 246 115 13 446 337 13 446 337
Banque 33 456 426 24 548 750 |36 233 326 36 233 326
TOTAL DES ACTIFS COURANTS 45 702 541 45702541 |49 679 663 49 679 663
TOTAL DES ACTIFS 86 702541 |19160000 |67 542541 [90679663 |23300000 |67 379663
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PASSIF

N N+1 N+2 N+3 N+4
CAPITAUX PROPRES
Capital 36 000 000 |36 000 000 |36 000000 |36 000000 |36 000000
Résultat net 12409000 |6893466 |12547232 |12246 115 |13 446 377
Report a nhouveau 12 409 000 |6893466 |12547 232 |12 246 115
Total des capitaux propres 48 409 000 |55 302 466 |55 440698 |60 793347 |61 692 452
PASSIFS NON COURANTS
Emprunt et dettes financieres 7 205 000 5764000 [4323000 |23882000 1 441 000
TOTAL PASSIFS NON COURANTS 5764000 |4323000 |2882000 1 441 000
PASSIFS COURANTS
Dettes fiscales 2176884 |3962284 3867194 4246 211
TOTAL DES PASSIFS COURANTS 7 205 000 2176884 |3962284 |3867 194 4246 211

Sources: Initiation personnelle
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2.4.1 Analyse du bilan :

Pour I'analyse du bilan, nous allons procéder aout des FRNG et BFR :

Tableau n° 41 : Analyse de FRNG et BFR (montant en Ariary)

Année N N+1 N+2 N+3 N+4
Capitaux propres 48 409 000 55 302 466 55 440 6980 798 347 61 692 452
Dettes financieres 7 205 000 5 764 000 4 323 000 8822000 1 441 000
RESSOURCES 55 614 000 61 066 466 59 763 698 63 675 347 63533
DURABLES

Actifs immobilisés 36 210 000 31 420 000 26 630 00021 840 000 17 700 000
EMPLOI STABLE 36 210 000 31 420 000 26 630 000 21 840 0Q0 170000
FRNG =RD - ES 19 404 000 29 646 466 33133698 8383 347 45 433 452
ACTIFS CIRCULANTS

Caisse 19 404 000 29 646 466 33133698 41 835 3445 433 452
Banque 2176 884 3962 284 3 867 194 4 246 21
DETTES CIRCULANTES

Dettes a court terme 0 2176 884 3 962 284 38719 4246 211
BFR= AC -DETTE | 19 404 000 29 646 466 33 133 698§ 41 835 347 45523
CIRCULANTE

Source: Initiation personnelle

Interprétation

Nos BFR sont positifs, ce qui veut dire que nousnavla somme nécessaire pour le

financement des décalages entre 'avance des dipdasl’exploitation et la perception des

recettes.

Nous pouvons aussi déduire de ce tableau que psuing années d’exploitation, le FRNG

sont toujours positifs. Nous pouvons dire que hapleis stables sont totalement financés par

les ressources stables.
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CHAPITRE Il : EVALUATION DU PROJET

L’étude financiere effectuée précédemment nousrenig de savoir que notre projet
est non seulement rentable mais durable.
Pour pouvoir avancer dans le futur, nous avonsibekofaire une évaluation pour connaitre
'impact de nos projet tant sur le plan économique social. L’objectif de cette évaluation
est de montrer l'efficience du projet. Pour cedainous allons tout d’abord procéder a
'analyse financiére qui consiste a chercher leasheflow » ou la marge brute
d’autofinancement (MBA) ; ensuite on calculera laN/ou la Valeur Actuelle Nette , puis on
passe a la recherche du taux de rentabilité inteun@RI).Apres cette étude financiére, nous
essaierons de faire une petite enquéte, il s'agile questionner les bénéficiaires du projet
afin d’obtenir leur opinion sur le niveau de sucdeslintervention et ces questions vont
porter sur les cing critéres d’évaluation.

Pour mener a bien cette évaluation, de prime d,bwous allons faire I'évaluation
financiére ; deuxiemement on passera a I'évaluafioonomique et sociale pour montrer

I'impact du projet.

SECTION 1. EVALUATION FINANCIERE :

Comme nous avons dit ultérieurement, I'évaluafioanciere consiste a prouver que

le projet a atteint son but et ses objectifs fimamenent parlant, c'est-a-dire réalise des
bénéfices et arrive a payer les dettes.
Pour mener a bien cette évaluation, nous procederomme suit, calculer la MBA, puis
passer a chercher la valeur actuelle nette, e tiurentabilité interne, puis I'indice de
profitabilité. Le résultat de ces outils d’évaleatinous permet de savoir I'efficience et la
rentabilité du projet.

Avant de déterminer la V.A.N, il est impératif dessortir la M.B.A.
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1.1 La Marge Brute d’Autofinancement (MBA)

La MBA se définit comme le solde entre les pragleit les charges décaissables. Elle
désigne le surplus monétaire que l'entrepriseeretur une opération particuliere. (EX :
opération d’investissement). Cette MBA dévient dbesercice considéré une ressource de
financement essentielle pour investir, se désesrdett
Le cash-flow se calcule sur plusieurs méthodessai nous le déterminons par la méthode

la plus simple car I'entreprise n’est qu’une enwveegde taille moyenne.

La MBA peut se calculer de la maniere suivante :

MBA = Résultat net + Dotation aux amortissements

Nous allons calculer le MBA avec un taux d’actsaiont = 18% et n =5 ans

Tableau n° 42 Les Marges Brutes d’Autofinancement (montanfeary)

ANNEE N N+1 N+2 N+3 N+4
MBA 14 567 553| 8 388 728 10 541 037 8 790 635 7510
MBA actualisée 14 567 5583 22 956 281 33497 318 2812953 49 929 483

Source: Assimilation personnelle

Dans ce tableau, nous avons appliqué le taux 18%leaalcul parce qu’on avait pris le taux

directeur de la banque centrale augmenté des ssgjlen tenant compte de l'inflation.

Ainsi, on peut constater que nos cash flow actéaliéléve a9 929 483 Ariary.

Procédons maintenant au calcul de la VAN.
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1.2 La Valeur Actuelle Nette ou (VAN)

Par définition, la Valeur actuelle nette est obtepar la différence entre la somme des
cash flow actualisés a la date o et la somme dgtaoa investis>>
Le taux d’actualisation utilisé est basé sur lextdirecteur de la banque centrale qui sera

augmenté du risque et du taux d’inflation.

Elle est donnée par la formule :

n
VAN= Y MBA (1+)n -1
i=1

| - investissement ou capital investi

Comme nous avons vu auparavant, notre investisgesigdgve a1 000 000 Ariary

D’ou la VAN =49 929 483 — 41 000 000 = 8 929 483ry >0

VAN = 8 929 483 ariary

Interprétation :
On constate que notre V.A.X 0 ; alors la rentabilité est supérieure au taugéxce qui

signifie que le bénéfice global actualisé est sepérau taux exigé. Ainsi, la réalisation du
projet revient a décaisser 41 000 000 ariary etweir immédiatement 49 929 483 ariary en

contre partie.

%3 RAVALITERA Farasoa, RAMAROSON : Entreprenariat et Gestion de Projet IV
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L’'opération est donc avantageuse et la VAN meseraeantage.

1.3 Le taux de la rentabilité interne (TRI)

Le TRI est le taux avec lequel, en actualisargagh flow, on obtient le montant de
l'investissement initial. Il est considéré comme thux d'intérét maximum auquel il est
possible d’emprunter le capital nécessaire au Gearent de l'investissement pour que
I'opération envisagée ne soit pas déficitdfre.

Il est donné par la formule :
n
T.R.I= 2> MB.A (1+x)-n -1
i=1

X : le taux de rentabilité interne

Nous allons maintenant appliquer des taux diffé&reht taux d’actualisation et procéder a

I'interpolation pour chercher le taux auquel la \WPest nulle.
Nous allons calculer le cash flow pour i= 30%

Tableau n°® 43 Calcul des MBA pour i= 30% (montant en Ariary)

Année N N+1 N2+ N+3 N+4

MBA 12 039 300 6 425 906 7801 754 5962 640 4311

MBA actualisée| 12 039 300 18 465 206 26 266 960 222600 36 950 610

Source: Initiation personnelle

Siil=30%= V.ANN =236 950 610 — 41 000 068 V.A.N = - 4 049 390
Sii2 =18 %= V.A.N =49 929 483 — 41 000 06® V.A.N = 8 929 483
Sii=T.RI= VAN=0

% RAVALITERA Farasoa et RAMAROSON : Entreprenariat et Gestion de Projet IV
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Détermination du T.R.l par la méthode d’interpalati

Interpolation linéaire :

18 %< TRI< 30 %

TRI - 18% = _49 929 483 - 41 000 000
0,3- 0,18 49 929 483 — 36 950 610

TRI= (0,12 X 0.69) + 0.18 =0,2628

TRI = 26,28 %

Interprétation
Nous avons un TRI= 26,28 %, ce qui nhous permeirge gue :

=TRI > Taux de rentabilité minimum exigé par I'entreprise

La réalisation du projet équivaut a placer le dpie 41 000 000 Ar, a 26,28 %
pendant 5 ans, sous réserve que les cash-flows gnie méme réinvestis a ce taux.

=TRI > Taux d'intérét
La rentabilité du projet est confirmée par le TRIZE28 %, qui est intéressant. Ce taux
permet d’assurer aisément le remboursement d’ermhglestiné a financer une partie des
investissements ainsi que la rémunération des aapitnvestis. Ce taux est largement
supérieur au taux d’emprunt (26,28 $621%).Nous pouvons dire que la rentabilité est
supérieure au taux exigé. Dans ce cas, nous dispas® marge de sécurité a peu pres égale
a 5,3 %.
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1.4 L’indice de profitabilité (1 P)

L’indice de profitabilité est le quotient de la so/ des cash - flow actualisés par le montant
du capital investi®
L'IP mesure I'avantage relatif, c'est-a-dire I'atage induit par 1 Ar de capital investi.

IP=VAN +1
I

IP=8929483 +1
41 000 000

IP=1,21

Interprétation
= |IP > 1, la réalisation de I'investissement consiste aveicel,21 Ar par un ariary décaisseé.

L’'opération s’avére donc avantageuse et I'avantsgeariary investi est de I'ordre de 0,21

ariary.

1.5 Délai de récupération du capital investi (DRCI)

Par définition le délai de récupération des capiiauestis est le temps nécessaire pour que le

total des recettes procurées par le projet attdigneontant des investissements réalféés.

D’aprés le tableau de calcul des cash flows, laid## retour se trouve entre N+2 et N+3,
dont les cash flow actualisés sont respectivenseB81497 318 et 42 287 953.

% Armand PAYAND « Manuel de Gestion »
% Armand PAYAN « Manuel de gestion »
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Par interpolation :

12 mois = 42 287 953 — 33 497 318

X — 42 287 953 — 41 000 000
X =1,75 mois

DRCI =3 ans 1 mois et 22 jours

Interprétation
Vu que le DRCI estle temps au bout duquel le montant cumulé des ftashactualisés est

égal au capital investi également appelé tempstdeir sur investissement.
Pour notre cas, le DRCI est normal, nous pouwtins que le projet est rentable .Si
I'entreprise réalise ce projet, elle débourser®@d 000 Ar et, au bout de, 3 ans 1 mois et 22

jours, elle aura récupéré ce capital investi.

Le seul de rentabilité (SR)

Le seuil de rentabilité, que I'on appelle ausgioint mort » est le chiffre d’affaires
minimum que I'entreprise doit réaliser pour couvensemble de ses charges, sans pertes ni
bénéfices”

C'est le montant du CA pour lequel le résultat st Le SR repose sur une méthode
mathématique peu compliquée, mais les résultatedbétre appropriés avec précaution dans
la mesure ou les hypothéses, base des calculsineidamt pas toujours avec la réalité

économique.

Voici la formule utilisée pour calculer le SR

SR = Charges Fixes
MSCV en % du CA

37 ANDRIAMASIMANANA Olivier Origéne, Gestion Financiére Approfondie IV
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MSCYV : Marge sur codt variable
SR : Seuil de rentabilité
CA : Chiffre d’affaires
CF : Charges fixes

Nous allons voir dans le tableau suivant, le cadcuseuil de rentabilité

Tableau n° 44 de calcul de seuil de rentabilité (montant eraiy)

DESIGNATION | N N+1 N+2 N+3 N+4

CA (100%) 87 000 000 | 87 000 000 | 104 400 000| 113 100 000| 121 800000
-CV 32985000 | 34818934 | 42515408 | 47 061 989 | 50 911 273
MSCV 54 015000 | 52181 066 | 61 884 592 | 66 038 011 | 70 888 727
-CF 41 606 000 | 45287 600 | 49 337 360 | 53 791 896 | 57 942 390
RESULTAT 12 409 000 | 6 893 466 12 547 232 12 246 1153 446 337
SR 67013274 | 75506721 83232679 92126691 599788

Source Initiation personnelle

Interprétation :
Le Seuil de rentabilité (SR) augmente progresserd a partir de 'année N jusqu’a

'année N+4, cet accroissement s’explique par Faegtation des charges fixes. De ce
tableau, nous nous pouvons dire que notre enteepegéalise ni perte ni bénéfice au niveau
des chiffres d’affaires de 67 013 274 pour I'anNee506 721 pour I'année N+1 ; 83 232 679
pour I'année N+2 ; 92 126 691 pour N+3 et 99 558 F8ur N+5.

Nous avons pu montrer dans la section précédent mptre entreprise est
financierement rentable. Cette derniére s’expligae le résultat des criteres d’évaluation
financiére entre autres : une VAN positive de 8 883 qui signifie que la rentabilité est
supérieure au taux exigé. En plus le taux de bditéainterne est de 26,28% largement
supérieur au taux d’emprunt avec une marge de is&de 5,28 %. Le capital investi serait

récupéré au bout de 3 ans un mois et 22 jours.
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Tous ces résultats peuvent nous montrer que letpesj financierement rentable, maintenant

nous allons voir lI'impact du projet sur le plarti®eéconomique.

SECTION 2 : EVALUATION ECONOMIQUE ET SOCIALE

Il est important de bien distinguer I'évaluatiocoaomique de I'évaluation financiéere.
Cette distinction est importante car I'impact dpirojet au niveau de I'entreprise qui le met
en ceuvre ne coincide pas nécessairement avecfets sfr 'économie nationale. Ici, on
parle d’évaluation économique I'impact de I'existerdu projet sur les personnes concernées
de prés ou de loin c'est-a-dire celles qui paricipg la production et celles qui achetent les
produits finis.

La réalisation et le fonctionnement d’un projetupont étre bénéfique ou engendrent
un certain nombre de perturbations. Ces pertunatadfectent des conséquences négatives
tant sur le plan économique que social. Pour @e,faous allons inventorier tous les
avantages et inconvénients de notre projet. Premint, nous allons voir les impacts

positifs du projet ensuite on déterminera les inénients de la mise en place de notre projet.

2 .1. Les impacts positifs du projet :

Les impacts positifs du projet peuvent se présesates différentes formes :

2.1.1 Pour I'entreprise :

Tout d’abord, pour notre part, ce projet a été hgué car nous avons pu réaliser des
bénéfices tout au long des cinq années d’exploitatiors de la premiere année, ce résultat
s’avérait petit par rapport aux autres mais iltggegressé d’année en année et arrivé jusqu’a

a un chiffre beaucoup important a la fin de la gieme année.

2.1.2 Pour I'Etat

Le projet contribue a renflouer la caisse de I'Etdtavers le paiement des impbts aupres de

'administration territoriale et collectivité dédealisée. En outre, il faut tenir compte aussi
des paiements a des administrations non Etatiques autres les syndicats patronaux et les

chambres de commerces, etc.
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L’évaluation sociale permet de connaitre les effets le projet aura sur les différents
agents économiques qui participaient de pres coneseartisans et les fournisseurs des
matieres premiéres ou de loin comme [I'Etat, lesituigns financieres, les entrepreneurs
ainsi que la population.

Les conséquences sociales peuvent étre les swgvante

»Reésorption du chémage et création d’emploi

»Développement de la zone d'implantation du prefetugmentation des revenus

2.1.3-ll permet a la création d’emploi et a la hation du taux de chbmage :

La réalisation du projet contribue a résoudre ertig le probléeme de chémage, car
I'entreprise emploie onze personnes dont 4 cadrésavriers. Le probléme de chémage est
parmi le probléeme majeur affronté par les pays @e de développement, donc une création
d’emploi peut étre considérée comme une opportumuitéseulement pour la population, mais

pour I'économie nationale aussi.

- Développement de la zone et augmentation des revdmpaysans :

La création d’emploi, ainsi que l'achat des cocalas le but de revendre auprés de
I'entreprise, constitue des revenus supplémentaioes la population de la zone en question.
Ce qui va augmenter leur pouvoir d’achat. La misepkace d’un tel projet dans la zone
d’'implantation apporte un développement car, celara améliorer la conditionle vie de la

population sur le site.

- Pour les institutions financieres

Nos projets leur apportent des bénéfices vu gléon doit une somme d’argent relatif au
paiement des intéréts des emprunts que nous awnghez eux, ce qui apporte un

développement a leur activité.

- Valorisation de la culture malgache

La filiere soie a marqué la tradition malgache eaepar sa finesse, mais un certain temps,
celle-ci n'a pas connu un essor considérable ceaquausé le programme de relance de la
filiere. Nous pensons que l'exploitation de cettkére pourrait remettre et valoriser

I'importance de la culture malgache qui est marquagd’exploitation de la filiere soie.
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Le projet nouvellement crée a apporté beaucoupadtages, ultérieurement cités, surtout a
toutes les personnes et institutions qui ont gpgide pres ou de loin a la production. Ceci
explique que le projet est réalisable car il appanbn seulement des bénéfices pour
I'entreprise mais surtout de développement tantesplan économique que social et la mise

en place de la valeur culturelle malgache.

Voila pour les avantages, mais ce projet connassiades impacts négatifs tels que nous

allons voir dans la section suivante.

2.2 Les impacts négatifs du projet :

L'impact négatif s’explique par les inconvéniept®venant par la mise en place du

projet. Ceux- ci peut se présenter sous différeiot@ses entre autres :

- La diminution de la production agricole :

Comme nous I'avons dit auparavant, nos principauxrfisseurs seraient les paysans. Vu que
la production des cocons semble une tache quipendé pas beaucoup d’énergie par rapport
au travail de labeur, cela peut créer la paressedysans en préférant rester a faire la tache

minutieuse. Mais ceci pourrait infecter la dimipatde la production agricole dans la zone

d’'implantation qui pourra engendrefr 'insuffisafalenentaire.

- Entrée de nouveaux concurrents :

Si la sériciculture se développe dans la zone dantption, cela va nuire a notre entreprise
parce qu’il aurait possibilité d’envahissement desivelles sociétés exploitantes de la soie

naturelle dans cette zone.
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SECTION 3. PERSPECTIVE D’AVENIR

La filiere « soie » présente une opportunité iabgn pour le pays que pour les
artisans de la filiere .Pour profiter cette oppoiti, plusieurs actions devraient étre
entreprises pour l'avenir.

Pour notre cas, nous envisageons pour le futurdeupe une autre gamme de

produit comme sac dame, foulard, et d’autraslastprét-a-porter ;

De développer d’autres produits en associant ka @eéc d’autres matiéres premiéeres (Bois,
Fibre de bananier et autres)....

Nous allons aussi créer d'autres motifs pour leclhéode soie et développer le coté
« typique » ;

Il pourrait aussi y avoir une possibilit¢ de sfmmer les fruits de mdrier en confiture.

Ainsi, l'activité peut étre a la fois source d'appisionnement et incitation a des
activités de valorisation locale.

Il est parmi de nos priorité future de procédea dénétration des marchés étrangers c'est-a-
dire d’exporter nos produits finis vers les Etaisis ou autres pays Européen.

Dans le marché des produits naturels, labellisgi®digues, Madagascar dispose d’un capital
médiatique exceptionndlATURE / ENVIRONNEMENT pour convaincre les marchés
internationaux. Les P.M.E et les P.M.I peuventdrier sur ce marché et leur servir de niche

pour le développement des entreprises localeslterteoyenne.
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CHAPITRE IV : CADRE LOGIQUE DU PROJET

Le cadre logique est un outil important de plaaifion, d’exécution et de suivi
évaluation des projets de développement, reconmutquaes les institutions et tous les
spécialistes du développement.

Son objectif principal demeure 'amélioration dedualité des interventions dans le
domaine du développement. Pour ce faire, elle pedma&ablir le lien entre les ressources du
projet, son objectif global, son objectif spécifiqainsi que les résultats escomptés tout en
tenant compte des hypothéses ou suppositionsogtiides facteurs externes au projet mais

qui peuvent influencer I'échec ou la réussite deg®as.
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Tableau N° 45 : CADRE LOGIQUE
Logique d’intervention Indicateurs Objectivement VEérifiables Sources et Moyens de Hypothéses
Vérification
Contribuer au développement |etAu bout de 5 ans, les paysans estimentEnquéte de satisfaction auprés
valorisation du potentiel de la filiéneque leur niveau de vie a augmentée des paysans
soie en vue de créer plus d’emploig -Les pouvoirs locaux et le gérant du
Obijectifs Globaux marché local estiment que la techniqudRapport de la réunion de bilan
d’exploitation de la soie s’est améliorée| avec I'ensemble des partig¢s

prenantes a la fin du projet

Objectif
spécifique

Produire et commercialiser dg¢
articles a base de soie naturelle
haute qualité et résistant

bsDegré de satisfaction de la clientele)
d&gard du produit

aAugmentation de commande

-Initiative des travailleurs

Résultats attendus

-Technique de production améliorés
-Connaissance accrue des artisans
- Produit fini de haute qualité

o -Modernisation des équipements
-Augmentation du savoir faire

- produit normalisé

-Le design du produit fini

- Classement du produit

- Disponibilité de marché

Activités a | -Former les artisans - Efficacité adapté et appliqué au prodult- Certificat de formation
développer - amélioration du design du produit - Bonne assimilation des artisahs
-Mener des recherches  pour pendant la formation
améliorer la filature et la production
-Appliquer le systéeme de contrdle ge
qualité -Adaptation des politiques et stratégieCertification
-Elaborer un plan marketing et demarketing a I'écoulement du produit
commercialisation du produit
Intrants -Ressources humaines -Disposition de 11 employés -Contrat de travalil - Existence des candidats aux postes

-Ressources matérielles
-Achat de terrain
-Construction d’un batiment
-Achat des
premieres(cocons)
-Ressources financiéres

matiére

-Acquisition des matérielles
-Acquisition d’un terrain de 1000m2
- Béatiment construit de mesure de 1]
ssur 7

- Apport en numéraire d’'une valeur
36 000 000 dariary

-Emprunt a court et a long terme
15 500 000 ariary

-Bon de livraison

lm

-Titre

le Permis de construire
-Disponibilité a la caisse
de

- Lettre de domiciliation

proposés

- Déblocage du fonds
- Autorisation d’implantation
provenant de la région

117



L’étude de faisabilité a été effectuée dans le dermontrer la rentabilité, la durabilité
ainsi que [lefficience du projet. Pour ce faire,treo objectif était de calculer les
investissements ainsi que de dresser les étatefera de I'entreprise.

Il en résulte que notre entreprise a besoin d’'wranse de 41 000 000 d’ariary pour les

investissements et le fonds de roulement ini&&If nécessaire pour le démarrage du projet
est évalué a 10 500 000 Ariary. D’aprés le commerabultat, notre entreprise réalise des
résultats positifs pendant les cing premiéres agexploitation, il en est de méme pour

notre trésorerie.

L'analyse des bilans pluriannuels a montré qudotals de roulement net global
(FRNG) est toujours positif, ce qui montre que eowlois stables sont totalement financés
par nos ressources durables. En ce qui conceweduation financiere du projet, nous avons
procédé aux calculs de la VAN, du TRI, de L'IP aipge le DRCI. Ainsi, hous avons obtenu
une VAN positive d’'une valeur de 8 929 483 ariagy qui signifie que la rentabilité est
supérieure au taux exigé. Notre taux de rentabiltiérne est de 26,28% avec une marge de
sécurité de 5,28%. Le projet est rentable vu gudite de profitabilité est de 1.21% et que le
capital investi sera récupéré au bout de 3 anmjais et 22 jours.

L’évaluation sociale et économique est trés utibeirpvoir I'impact du projet sur le plan

socio-eéconomique. De ce fait, notre projet présentssi bien des impacts positifs que
négatifs. Il apporte une source de revenu compl@ireraux paysans mais il peut également
provoguer des impacts négatifs comme la diminutles produits agricoles dans la zone
d’'implantation car, vu que le travail de labeur egsite beaucoup de force, les paysans
pourront préférer a pratiquer la séricicultureefBte projet est donc efficient, rentable et a

des impacts.



CONCLUSION GENERALE



CONCLUSION GENERALE

La filiere soie dispose de réelles perspectived@eloppement. Ses principaux atouts
se situent aux niveaux de sa longue expériencérnigicsilture et son savoir- faire artisanal,
son marché intérieur qui offre des perspectiveljéssement et de diversification ainsi que
le dynamisme des opérateurs locaux d’appui auxyatedrs en milieu rural. Cependant, elle

connait des handicaps a surmonter.

La réalisation du présent projet a été baséeasoornaissance que la filiere soie est
mal exploitée et reste au stade de développenmemtyennaire. La faible productivité de la
sériciculture est principalement due aux manques whatieres premieres a cause de
I'insuffisance de mdrier et de disponibilité deiiges (ceufs de vers) de qualité ainsi que les
conditions artisanales et trés rudimentaires datufie. Les principales contraintes se situent
donc essentiellement en amont de la filiere etsdés procédés de filature et
d’ennoblissement. Pour vaincre ces problemes, nptoget a apporté une technique
d’amélioration considérable a I'exploitation. Cgaut étre justifié par I'utilisation des
matériels modernes et sophistiqués ainsi que lianadion de la qualité des produits lors de

la transformation.

Par ailleurs, le projet apporte aussi des avastagensidérables a la zone
d’'implantation, car il procure non seulement uéveloppement sur le site, mais génére une
source de revenu complémentaire pour les paysarmjianontre I'efficacité du projet sur le
site.

Le statut juridique choisi par la société est laREBAvu que celle-ci présente beaucoup
d’avantages par rapport aux autres. Grace a I'étiedmarché et 'enquéte que nous avons
menée, on a pu constater que, les consommateulsnvales produits de haute qualité.

L'offre annuelle en quantité qui est de I'ordre &9 tonnes n’arrive pas a satisfaire la
demande évaluée a 28,2 tonnes , ce qui veut da¢aftre constitue aux environs de 60% de

la demande globale, et qu'il reste donc un mardbpodible de 40 % . Sur ce, nous avons
décidé d’acquérir une part de marché de 4% au déeut’exploitation, mais nous

envisageons de l'augmenter au fil des exercices.
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Pour vaincre les concurrents, notre entreprisadapter la stratégie push qui permet
de pousser les produits vers les clients ciblear Raxiliter 'écoulement des produits, nous

allons entrer dans TANCESM pour montrer que naxlpits sont équitables.

Quand nous avons effectué la segmentation du manthen résulte que nos
principales cibles sont les malgaches aisés tadegicadres et les hauts fonctionnaires mais
nous tenons compte aussi des touristes, c’estqadaique nous offrons des produits de haute
qualité. Cette gamme s’explique par l'utilisaticgsdnatiéres premiéres cent pour cent naturel
telles que les cocons et la teinture a base deseglavégétales et la résistance des produits
finis. La politique de prix correspondante est celécrémage c'est-a-dire appliqué un prix

supérieur a ceux des concurrents.

En ce qui concerne la réalisation du projet pnoen&t dite c'est-a-dire I'étude de
faisabilité technique et organisationnelle, nousvams dire que le projet est pertinent, vu que
nous avions maitrisé la technique de productiomjuet nous disposions les moyens et
ressources nécessaires. Comme ressources maseriges avons procédé a l'achat des
divers matériels entre autres métiers, machineilare, machine a coudre ; la machine a
moulinage ainsi que les autres matériels nécessairbexploitation. Pour les ressources
humaines, nous avons recruté onze employés dogénamt, quatre cadres, trois artisans, un
vendeur, un chauffeur et un gardien. Ces employésdroit non seulement aux congés
payés, mais ils bénéficieront une augmentation @de salaire par an pour une sorte de

motivation pour eux.

En ce qui concerne les ressources financieredrégrise dispose une somme de 36 000 000
d’ariary pour son apport en numéraire. Cette degrséavere insuffisante pour I'exploitation,
c’est pour cela que nous avons recouru a un erhpearboursable a court et a long terme

aupres des institutions financieres.
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Par alilleurs, concernant le projet proprement léi$, études financieres effectuées
montrent la faisabilité, la viabilité ainsi gliefficacité de ce projet. Les résultats attendus
au cours des cing premiéres années sont toujogisfee en plus, le FRNG est positif, ce
qui signifie que nos ressources durables peuvaahdier les emplois stables .Toutefois, sa
réalisation nécessite une somme de l'ordre 510000 ariary et le 36 000 000 d’ariary
équivalent a 69.95 % sera constitué par les appedsassociés, et les 30% restants seront
constitués par les emprunts.

Notre projet est rentable parce que nous avon¥Ahepositive 8 929 483 Ariary, un TRI de
26,28%, ce qui signifie que la rentabilité est sigu# au taux d’emprunt exigé. Vu que I'IP
est égale a 1,21 soit un ariary investi procurd @2ary et le seuil de rentabilité est normal

car le capital investi sera récupéré au bout des3un mois et 22 jours.

En outre, ce projet présente des impacts socinegemues positifs que neégatifs.
L’exploitation de la soie remet a la valorisati® la culture malgache. Il résout en partie le
probleme de chémage grace a la création d’emploenifloue la caisse de I'Etat grace au
paiement des impots et procure un développementzare d'implantation. Mais, I'existence
du projet pourrait étre facteur de diminution deptaduction agricole dans la zone car les
paysans ne peuvent pas étre motivés a faire lailtrde labeur vu que celui-ci nécessite
beaucoup de force comparée a celui de la soie.

On peut dire donc que notre projet est rentalfiieaee, efficient et a des impacts positifs.

En parlant de la perspective d’avenir, il estnpalle nos priorité future de conquérir
le marché étranger, les Etats européens et &s-Bhis seront nos cibles dans le cadre de
’AGOA. Nous envisageons aussi de produire uneeagadmme de produit telle que les sacs
dames, la décoration de maison, tous ceci tougibase de soie, mais peuvent étre associéees
a d’'autres fibres.
Il reste beaucoup a faire pour redresser la sitmadu secteur « artisanat » en général mais
pour mener a bien la réalisation de notre progiism’allons citer que quelques solutions
Considérées comme primordiaux entre autres, l&ribation de I'Etat dans : la facilitation

d’acces au credit de financement pour les P.MEMitI, surtout pour le jeune entrepreneur.
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Le soutien par I'Etat des activités a travers detsoas qui résument a la formation, au
renforcement de la capacité financiére, a I'asst&adans la production, I'organisation et le
désenclavement du marché, la professionnalisatidas ressources humaines et enfin
I'instauration d’un environnement sain et favorabledéveloppement. Le développement du
tourisme qui incite la promotion de I'artisanat.inténsification de la promotion et de la

vulgarisation des nouvelles technologies de linfation et de la communication. La

collaboration dans la transmission de I'image dalitgy exotique, originale et naturelle des
produits de Madagascar.

Finalement, pour le développement efficace deisamiat, il faudrait reconnaitre les savoir
faire des artisans.
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ANNEXE 1 : LES DEMARCHES POUR LA CREATION D’ENTREPRISE

Elaboration du statut

N2

Demande d’autorisation spécifique auprés du nd@resiconcerné pour la branc

d’activité choisie

v

Légalisation des signatures des associés et dmtger

v

Enregistrement des statuts au centre fiscal

v

Demande d’immatriculation de registre de commerce

\%

Demande d’'immatriculation statistique aupres d¢3TAT a Anosy

\%

Demande d’identification fiscale auprés du cenigeal (NIF) Amparibe

v

Demande de la carte professionnelle aupres deecisital (carte rouge)

N2

Publication de I'avis de constitution (apres 3 gjur

Source: EDBM



A-les phases de constitution

a- Assemblée générale constitutive des associés

b- Souscription et versement de capital

c- Légalisation des signatures et certification plestocopies
d- Ouverture du compte de la société

e- Déclaration d’existence (Enregistrement au huckss Sociétés)
f- Publication de la création dans un quotidien

g- Enregistrement fiscal

h- Déclaration fiscale

i- Paiement de la taxe professionnelle

j- Immatriculation au registre de commerce

k- Immatriculation statistique

I- Immatriculation fiscale

m- Délivrance de la carte professionnelle

n- Annonce légale

B- Phase de post-constitution
Ouverture de compte en banque
b- Déclaration fiscale

c- Affiliation a la CNaPS

d- Adhésion a un organisme sanitaire



ANNEXE 2 : LES QUESTIONNAIRES

A- Questionnaires auprés des concurrents :

Il faut souligner que nous avons fait une enquétevpie orale

Question 1 :
Quiels sont les différents types de produits a Hada soie naturelle que vous vendez ?

Question 2 :

Lesquels sont les plus vendus ?

Question 3:
Quel est le prix plancher ? Le prix Plafond ?

Question 4 :

Vous en avez vendu combien par jour ?

Question 5 :

Quelle saison de la vente est la meilleure ?

Question 6 :

Et les acheteurs ? Etrangers ou locaux ?

Question 7 :

Quels moyens de communication avez-vous utilisé feore connaitre vos produits ?

B- Les questionnaires auprés des consommateurs :

Question 1
Est- ce que vous achetez des produits a basealaatorelle ?

Question 2

Quel type de produit préfériez-vous ?
Question 3 :

Qu’est ce qui vous attire sur ce produit ?

Question 4 :

Combien de fois en achetez-vous ? Tous les ansi? [€s deux ans ?

Question5 :

Quelle est votre motivation pour I'achat du produit

Question 6 :
Ou aviez-vous I'habitude d’acheter ce produit ?



ANNEXE 3 : LISTE ET ADRESSES DE QUELQUES EXPLOITAT NT DE LA SOIE

EXPLOITANTS

ADRESSES ET CONTACTS

MANJAKALANDY 81, rue Ramananantoandro Ankaditapaka
Antananarivo 101 (033 11 041 64)

Rakotomalala et Fils LAMBAMENA Lot IVZ 3G llanivato Anosipatrana
Antananarivo 101 (033 11 428 59)

Ti LANDY Lot IA 47 Arivonimamo ( 032 02 664 03)

MIORA SAF/FJKM Lot Il k 3 Ambohijatovo Antananao 101
(032 02 114 07)

Soie d’Amoron’i Mania Centre Séricicole Ambositra
BP 14 (47 712 96)

AINA Creation N° 02 Cité USA Andohaniato Antanawvar
101 (032 02 585 08)

Association VOLASOA 04 A65 Atsimotsena Sandrandahy

MAEVALANDY Il N 70 Analamahitsy Antananarivo 101
(033 11 686 56)

Atelier RE Elle Lot [l G 135 Ambatolampy

Ambohimamarina (033 11 233 26)




ANNEXE 4- : CAPACITE DE PRODUCTION EN FILATURE

Productivité de I'atelier de tissage (en metr

LARGEUR 0.5 1 15
ANNUEL 945 270 1395
MENSUEL 78.75 22.5 116.25
JOURNALIER 4 2 6

-Atelier de confection

Robe : 15 pieces/ mois
Ensemble femme : 8 piéces /mois

Gilet : 23 pieces/mois

Ces articles exigent le professionnalisme poupt#extion donc il faut :

* 8 jours pour produire par jour une robe et ureeride femme
*7 jours pour produire par jour une robe et deuatgil

*5 jours pour produire par jour deux gilets et piaire la finition des autres articles.




ANNEXE 5 : REPARTITION DE LA VENTE POUR UNE ANNEE

Ventes prévisionnelles pour 'année N :

ARTICLES JANV- AVRIL  MAI- SEPT-DEC | PRIX UNITAIRE [QUANTIT | MONTANT
AOUT E
TISSU 24 48 168 50 000 240 12 000 00
KOTOFAHANA 90 120 90 60 000 300 18 000 00d
ECHARPE 90 120 90 40 000 300 12 000 00
NAPPE DE TABLE 10 40 50 100 000 120 18 000 00
GILET 18 126 36 40 000 180 7 200 000
ENSEMBLE FEMME | 6 36 18 150 000 60 9 000 000
ROBE FEMME 12 72 36 90 000 120 10 800 00
TOTAL 258 630 492 - 1320 87 000 000
ANNEXE 6 : VENTES PREVISIONNELLES POUR CINOQ ANS
désignation N N+1 N+2 N+3 N+4

Tissu 12.000.000 12.000.000 14.400.000 15.600.0006.800.000

Kotofahana 18.000.000 18.000.000 21.600.000 230000. | 25.200.000

Echarpe 12.000.000 12.000.000 14.400.000 15.600.0006.800.000

Nappe 18.000.000 18.000.000 14.400.000 15.600.0006.802.000

Gilet 7 200.000 7 200.000 8 640 000 9 360 000 W

Ensemble 9 000.000 9 000.000 10 800 000 11 700 0002 600 000

Robe 10 800 000 10 800 000 12 960 00D 14 040 000 21a®00

TOTAL 87 000 000 87 000 000 104 400 000 113 100 0P@21 800 000

Vi




ANNEXE 7 : CALCUL DU SALAIRE DU PERSONNEL

Fonction N N+1 N+2 N+3 N+4

Gérant 7.200.000 7.920.000 8.712.000 9.583.200 10.541.520
R.A.F 4.800.000 5.280.000 5.808.000 6.388.800 7.027.680
R.M.C 4.800.000 5.280.000 5.808.000 6.388.800 7.027.680
R.F 4.800.000 5.280.000 5.808.000 6.388.800 7.027.680
Artisans 7.200.000 7.920.000 8.712.000 9.583.200 10.541.520
Chauffeur 1.440.000 1.584.000 1.742.400 1.916.640 2.108.304
Gardien 960.000 1.056.000 1.161.600 1.277.760 1.405.536
Sous total 31.200.000 34.320.000 37.752.000 4128P7. | 45.679.920
CNaPS13% | 4.056.000 |4.461.600 4.907.760 5.398.536 5.938.390

OSTIE 5% 1.560.000 | 1.716.000 1.887.600 2.076.360 2.284.000

TOTAL 36.816.000 40.497.600 44.547.360 49.002.096 53902.

VI




ANNEXE 8 : CALCUL DES AMORTISSEMENTS

Désignation Valeur | Taux N N+1 N+2 N+3 N+4
d’origine %

Frais de| 100.000 25 25 000 25 000 25 000 25 000 1
développemen
Logiciel 100.000 25 25.000 25.000 25.000 25.000 1
informatique
Batiment 12.000.00Q 5 600.000 600.000{ 600.000 600.000 600.000
Installations 1.600.000 10 160.000 160.000  160.000 160.000 160.00
techniques
Outillages 4.800.000| 10 480.000 480.000  480.000 480.000 480.000
Matériel  de| 14.000.000{ 20 2.800.000  2.800.0p0 2.800.0(M800.000 | 2.800.000
transport
Matériel 2.400.000 25 600.000 600.000  600.000 600.000 1
informatique
Mobilier  de| 1.000.000 10 100.000 100.000  100.000 100.000 100.00
bureau
TOTAL 4.790.00 4.790.000, 4.790.0001.790.000 | 4.040.000

VIl



ANNEXE 9 : TABLEAU DE CALCUL DE LA MBA

ANNEES N N+1 N+2 N+3 N+4
Résultat net 12 409 000 6 893 466 12 547 232 121286 | 13 446 337
Amortissements 4 790 000 4 790 000 4 790 00d 40080 4 040 000
MBA 17 199 000 11 683 466 17 337 232 17 036 115 48337
(1+i)™" 0.847 458 0.718 184 0.608 631 0.515 789 0.437 10
MBA (1+i)™ 14 567 553 8 388 728 10 541 037 8 790 635 7 601 53
MBA (1+)™" actualisée 14 567 553 22 956 281 33497 318 4D387 | 49929 483

ANNEXE 10 : TABLEAU DE CALCUL DU CASH FLOW POUR | = 30%

Année N N+1 N+2 N+3 N+4

MBA 17199000 | 11683466 17 337232 17036115 484337

(1+x)" 0,7 0,55 0,45 0,35 0,27

MBA actualisée 12039300 6425906 7 801 754 58P | 4721310

2 MBA actualisée 12039300 | 18465206 26266960 32229600 365360
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