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PREMIERE PARTIE : IDENTIFICATION DU PROJET

Cette premiere partie repose sur l'indentificatida projet. Alors nous allons voir
successivement les trois (3) chapitres ci - apres.
-présentation du projet
-| étude de marche
-la stratégie et le politique marketing

En effet notre projet consiste en un ensemitactions visant un résultat défini connu et
mesurable. En fait il y aura un point de vente AiRDassure la vie, la terrestre et la maritime
de I'assurance pour tous les consommateurs etsautifesateurs. Alors nous observerons le

projet dans ce premier chapitre qui s intitulespréation du projet




CHAPITRE | : PRESENTATION DU PROJET

Ce projet, globalement percu, peut se définir corfiemsemble des activités
qui interviennent dans I'utilisation des ressourers/ue de réaliser des profits, occasionnant
toujours des dépenses d’argent dont on attend \egames et pour lequel il importe de
considérer la planification, le financement, I'ention et la rentabilité aussi bien financiére
qu'économique comme un tout cohéréitCe chapitre est constitué par trois sections :

historique du projet, sa localisation et ses cargtiques.
SECTION 1 : Historique du projet

Nous allons décrire dans cette sectiétatl de lieu, le constat social et la

situation économique.
1-4Etat de lieu

Au vu et au su de tout le monde, la camenrurale d’Andranonahoatra, qui
fait I'objet de la présente étude fait aussi pairtégrante de la région Analamanga. De ce
fait, elle est dotée d’infrastructures typiquesn#ucommune rurale méme si elle se trouve
dans un coffin situé dans la limitrophe occidentdde cette ville capitale malagasy. Cette
commune est batie sur un socle cristallin et dandimat d’altitude (1850 m). L'urbanisation
est digne de cette appellation, c'est-a-dire la plarbanisme est a la norme, accueillante et
spacieuse. Le plan urbanistique est du type enrgttad méme si ledit plan sans plan gagne
de plus en plus de terrain notamment dans la paétighérique, si I'on se référe au noyau
urbanistique.

Cette commune a une dimension de trdsriétre carré (3kA) et s'allonge
dans le sens latitudinal (Est-ouest). Le budgetrmoanal annuel fluctue entre 500000000
Ariary et 600000000 Ariary pour servir les besomisla demande d'une population de
1700000 &mes.

Cependant, cette commune a un problénwmplacité d’accueil, en particulier,
au niveau de logements, lavoirs, bornes fontaingsliques. Le rétrécissement spatial




constitue I'une des causes majeures de cetteisitudtéanmoins, selon le dire de monsieur
le maire, il cherche les meilleurs voie et moypasr résoudre ce probléeme d’encombrement
spatial. La population mange a leur faim face a eorecurrence intercommunale qui bat son
plein ces dernieres années.

A vraie dire, cette commune est constoletdont I'espace a batir est encore
prometteur. L’'encombrement n’est pas encore att@inta densité démographique ne dépasse
pas 500hab/kfn Ce qui est, bel et bien viable.

1-5Capital social

Au méme titre que les autres communesalest malgaches, celle
d’Andranonahoatra fait I'objet de mouvement migna&aéculaire, pour ne pas dire que la
capacité d’accueil est rassurant. Les jeunes nu®rizb ans sont majoritaires (51 %). Il en est
de méme pour le sexe féminin. Du point de vue gwofessionnel, le secteur secondaire
(artisanat et industrie) et tertiaire (administratiet services) attirent la majorité de la
population locale, plutét que le secteur primaaegriculture, élevage et péche). La raison est
simple, Andranonahoatra n’est pas traversée pacoums d’eau. Elle ne dispose pas une
superficie arable. Autrement dit, c'est l'urbanisat qui intéresse les responsables
administratifs et sociaux.

Toujours est-il, dans le cadre de ce constat soc&te zone est cosmopolite. Les
groupes ethniques des hautes terres centrales ghalyaont dominants et forment le noyau
démographique. Les allochtones viennent des acirgsées de la grande ile.

Les us et les coutumes de la population localeemien fonction de I'appartenance sociale.
La ressemblance en est que le mariage, la cirdonciesst communément respectes.
L’humanisation et I'ex humanisation dépendent deddition de chaque groupe ethnique.

En tout état de causes, cette populatibrdans un climat et atmosphére
sociaux paisibles. La compréhension mutuelle sior Fihavanana » regne en long et en
large des conditions sociales. Les actes de bandit aient bien éventuellement sans pour
autant perturber la structure sociale. Il s’agitré# conjoncture, une éventualité fermentée par
de quelques bandits de grande route, comme onuwrest.

Au fond, c’est cynique si I'on qualifieétte paisible une contée située dans
une zone périphérique d'une ville capitale. Deddeicces ont lieu les réles joués par le
service d’ordre (policiers, gendarme, agent de réégisont a bout portant dans le maintient

de l'ordre.




1-6Situation économique

La commune rurale d’Andranonahoatra etlal fiscalité (impots et taxes).En
d’autres termes, I'assiduité des prélévements og®ts et taxes gonfle le budget de cette
commune .Les taxes sont prélevées sur les actigitéaomiques ou bien les transactions
faites par la population active. Les imp0ts sdndista partir des biens matériels de chaque
individu ou contribuable.

A cet issu, le développement du secteutiaire, comme le présent sujet
lindique, forme une base fondamentale de I'’écomod@ cette commune. Le secteur primaire
comme le secteur secondaire sont atrophiés. Ceeqtiidire que ce sont I'administration et
les services qui sont aptes a donner un bouffetyd@ne, au sens économique de cette
expression, pour cette commune. La régularité @esements de chaque actif opérateur ou
contribuable est vivement souhaitable.

Le budget communal annuel compris entf®.@0.000 et 600.000.000
d’Ariary sous-entend que les contribuables aing tgs responsables communaux font de
leurs mieux aux prélevements réguliers de ces sanpoar la réalisation des projets, les

entretiens des batiments administratifs et lesraymiblics.
SECTION 2 : Localisation du projet
Pour mieux comprendre le fond de la préséhnide, il vaudrait mieux localiser le site.
2-1Localisation du projet

La commune rurale d’Andranonahoatra@ave administrativement dans :
= Larégion d’Analamanga ;
= Le district d’Antananarivo Antsimondrano
= La commune d’ltaosy
Elle est composée de sept (7) Fokontany dofiste est consignée en
annexe n° 01
Le domaine de I’Assurance est trés développé a WYeestar, mais est-elle connue par
la population ? C’est pour cela que nous avonsdéedinstaurer une agence dans la

commune suburbaine d’ltaosy plus précisément d’Amdahy Itaosy.




2-5 Localisation géographique

Cette Commune se trouve dans la gafuest de la Commune Urbaine

d’Antananarivo. Pour y parvenir, on peut s'achempee :

Voie terrestre sur une distance dett@u centre ville.

2-6 Cadre socio-économique

En plus de ce que nous avons décrit précédemnsette commune est

caractérisée par I'existence de cadre socio-écangersuivant.

Tableau n°01: Evolution démographique (2003-2007)

Tranche Effectif par année
d’age 2003 2004 2005 2006 2007
Population Population Population Population Population
active active active active active

[0-5] 3287 3478 3625 3960 4235
[6-17] 8915 9451 9825 10774 9162
[18-60] 20759 21967 22834 25086 25813
[61let plus [ 2601 2760 2867 3016 3180
TOTAL 35477 37664 39179 42536 42390

Source Mairie d’Andranonahoatra Itaosy2008

Selon notre enquéte dans la commune rurale d’Aralrahoatra ; nous constatons que les

personnes agées de 18 a 60 ans constituent la giogul les plus active et depuis I'année

2004 & 2007 le nombre de cette population ne aasgmenter

Tableau n° 02: Nombre d’établissement scolaire (année 2008)

Niveau Public Privée TOTAL

Niveau 1 5 27 32
Niveau 2 1 10 11
Niveau 3 1 6 7
TOTAL 7 43 50

Source Mairie d’Andranonahoatra Itaosy2008




A travers ce tableau, nous constatons l'effectd dablissements dans la commune ru

d’Andranonahoatra, celle du niveau 1 est la plus/élet constitue notre cil
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Tableau n° 03: Effectif des éleve (année 2008)

Niveau Public Privée TOTAL
Niveau 1 2844 2505 5349
Niveau 2 847 1919 2766
Niveau 3 317 1301 1618
TOTAL 4008 5725 9733

Source Mairie d’Andranonahoatra Itaos2008

D’aprés ce tableau, l'effectif des éléves de la mmme est trés élevé et constituent n
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Tableau n° 04: Autres cadres économique 01

Année 2003 2004 2005 2006 2007
Santé
« CSBI
« CSBII 1 1 1 1 1
« CHD
Bornes fontaines 16 16 16 16 16
Lavoirs
Religions
» Temples 4 6
» Eglises
Sécurité
» Caserne
gendarmerie 1 1 1 1
» Poste de police
Source: Mairie d’Andranonahoatra 2008
Tableau n°05: Effectif des entreprises formelles
Entreprises formelles Effectif
SARL 14
Autres 985
TOTAL 999

Source: Mairie d’Andranonahoatra 2008

De ces tableaux avec des chiffres a I'appui, opesgoit que cette commune n’a pas

cessé d’améliorer ses infrastructures socio écaqaesi Tous les secteurs ont fait I'objet d'un

développement a I'échelle de cinqg (5) ans. Airesisstenir compte I'appartenance ou couleur

politique du maire élu par suffrage universellessentielle en est qu’ils sont responsable

directe de la mise en valeur du territoire dansééds exercent leur pouvoir.




SECTION 3 : Caractéristiques du projet

Etant un projet a part entiere, il a sa®cteéristiques particulieres. Pour ce faire, nous
allons mettre I'accent sur la situation contextieles problemes rencontrés et les objectifs

attendus.
3-1 Situation contextuelle

Il nest plus a démontrer que dans gnende échelle de la commune urbaine
d’Antananarivo meére voire dirige de développemeaentthdagascar. Il en est de méme pour
les communes urbaines qui se trouvent dans sahpgéiep Dans ce contexte de la course au
développement urbain, I'implantation d’un point dente tel qu’ARO suit, a la lettre, les
besoins et la demande d’une zone, région donnée.

La déconcentration des activités formdanrde lance pour la promotion sacro-sainte
de la ramification du secteur commerciale. Ce @erest inhérent a I'offre d’emploi, a la
pluralité des articles dans chaque individu, mérgtga communauté toute entiére a besoin
dans la vie quotidienne.

La commune rurale d’Andranonahoatra iea centre ville. Le déplacement par
navette quotidienne constitue une perte de tempsnsse réfere a la distance et a la durée du
trajet. On sait que chague ménage a ses proprembeson pouvoir d’achat. Ce point de
vente dit de proximité est capital pour allégefdeleau de déplacement et ses impacts socio
économiques. Se séparer des membres de famillegdaltpies heures est déja une faute pour
ceux qui sont adeptes de la philosophie cartésigbaeapprochement de clients est déja un
pas en avant pour la sauvegarde du pouvoir d'atdhahaque individu. Au lieu de faire le va
et vient périodique du foyer familial, conjugals ligais peuvent étre économisés pour d’autres
besoins. Aussi, les articles vendus intéresseghigiue usager.

3-2 Problemes rencontrés

Etant une institution ceuvrant dansdedine socio économique, ARO n’échappe en
aucun cas a la fluctuation de ses services tamoiht de vue spatial qu'a I'effectif de ses
clients. Cette situation qui est de premier ordiiengbrtance constitue un frottement au
processus de la mise en ceuvre de sa programm@gpendant, ce contexte qui est purement




spatio-temporel mais a la base administrative résmet pas la multiplication de ses activités,

qui sont presque humanitaires.
e Administratifs

Tout le monde sait que l'informatisatides services conduit a la sélection du
personnel. Le monde technique et technologique &eladlimitation du personnel. Ceux qui
sont adroits a la manipulation des séries d’ordunat et leurs accessoires tels que les logiciels
peuvent effectuer le travail. Une formation répéteeguliére entraine & un manque a gagner
a 'accomplissement des services. Ce type de clebeaient entre temps et quantité, qualité
de service rendus fait partie intégrante et a &ades difficultés dans cette entreprise.

Aussi le critere d’age, sexe du pensbselon le statut régissant ARO est-il au
bout portant. Effectivement, 'embauche nécessitesysteme d’entretien sur la formation
académique, les expériences socio professionreeltpee le divertissement pendant la période
de repos. Les emplois précaires (encore appelésne$s particulieres d’emplois »)
regroupent I'intérim, les stages rémunérés et Fapiissage.

Le dualisme du marché de travail aéfeane entreprise, ARO gere sa main
d’ceuvre sur deux marchés du travail distinct. Sumlarché interne, elle maintient des
emplois protégés (salaires éleves, protection oc@mplete, prospective de promotion). Sur
le marché externe, elle recrute des travailleussiécaires qui n'ont pas de vocation a rester
durablement dans I'entreprise et qui la sert dantotl’ajustement. Le cloisonnement entre
ces deux marchés a pour conséquence de mettreadiee gie la population (celle qui a un

emploi temporaire) a proximité permanente du ch@nag

e Juridique

SARL et S.A crée un probléeme économigustatutaire. Pour les économistes,
c’est le fonds de roulement qui fait la différeres@ire ces deux institutions. La S.A dispose
plus de dix (10) millions d'Ariary. Mais pour lesrjstes, le passage d’'une SARL a une S.A
dépend des expériences acquises et la durée deeser

Néanmoins, de par son statut (cf. aam€02), ARO a existé plus d’'un quart

de siecle, le transfert en S.A reste encore produiéune.




Social

La composition des clients fait I'objet de toutaiblage. La recherche de la solvabilité
au sein d'une entreprise faite partie du communethdeprises agréent par I'Etat. Si
on integre dans cette société des clients insagabla rentabilité n'est pas a
démontrer. Le critere de choix d’intégration deerts dans la sphere d’activité

d’ARO est enchevétré.

Economique

ARO est une entreprise a haut standing. Les migté&mt elle utilise sont exorbitants.

Ce qui entraine a un choix dit a « peigne fin »rg@iminer les ivraies ou biens ceux qui sont

caduques. Le cadre économique doit étre obligah@n singularisé.

Géographique

L’éloignement du siége et des agences forme toptroioleme fondamental.

On sait que le déplacement, a pied, a l'aide detenels de locomotion et par voie

téléphonique conduit a une dépense. Sa fréquen@neara une situation économique

incalculable.

Les sites et la situation pour pronmules activités de cette institution donne

un sentiment d’humanitarisme plutdt que la reche la pérennisation de ses services. Les

bY

clients, la distance et la fréquence des cas aepmgvprotéger et a curer tendent a

'anéantissement avant I'heure des services de settiété.

3-3 Objectifs attendus

Ces objectifs peuvent étre formuléssdes angles sectoriels.

Social

L’attraction d’'un meilleur nombre de clients a chacite ou zone d’'implantation.

-10- |



Sans faire une discrimination de leur origine, aivele vie, I'essentiel est la sécurisation des

clients par les méthodes suivantes :

- Préventives prévoir I'arrivée des incidents ou accidentslparinformations plus
Pratigues et incompréhensibles. Ces catastrophageipie étre naturelles ou artificielles.

Alors, on peut les prévenir a bon escient.

- Curatives: en cas de présence des dégats inopinés, onyteugrsr par le biais de

Secours, aides financieres aux clients membres.

Tout ceci illustre gu'au niveau social, les cliessnt informés du « modus vivendi » et
«opérandi » d’ARO. La recherche dintérét mutusket avantageux est un objectif
directement fonctionnel et opérationnel de cett@éé. La réduction des cas catastrophiques

est a la base de ces obijectifs.

» Economique

La thésaurisation de la ressource pécuniaire kstante a la majorité des malgaches.
Paradoxalement, la circulation monétaire est baguptus intéressante. Confier une somme
nécessaire a une institution qui s’adonne a lagpva@ion, protection des individus est une
démarche économique digne de cette appellation.

En un mot, ce projet est concu a am&lite mode de gestion financiere d ARO. Le

saupoudrage financier et la déconcentration desgsteéme administratif sont fondamentaux.




CHAPITRE Il : ETUDE DE MARCHE

Andranonahoatra abrite un certain nomler@apulation. Cette commune est plus ou
moins reculée du centre ville. La sécurisationidds/idus et leurs biens matériels est un du

part entiere.

SECTION 1 : Description du marché

Pour mieux comprendre notre démarchee ciscription est portée sur le volet socio
economique, c'est-a-dire démographique et niveatedge cette population : classes sociales

ou standing pour les anglo-saxons.

1-4Domaine de réalisation du projet.

A Itaosy, ceux qui exercent les actividés le secteur tertiaire occupent 90% de la
population active. lls recoivent mensuellement leémunération. Sur une population de
1.700.000, la population active est de 867.000. tiéssaillent dans des divers postes
comprenant I'administration et les services. Larghan’est que 833.000, soit une proportion
de 49%. Il est évident qu'un actif ne dispose quexdou trois individus sous sa
responsabilité.

Cette statistique signifie qu’'un fonctiame rémunéré entre 170.000 Ariary et

600.000 Ariary par mois peut acheter les matéidposés, si et seulement si, il accepte
d’étre un membre de ce projet.
Par ailleurs, l'insécurité n’est pas du tout frégudans cette commune. La distance qui la
sépare du centre ville est indéniable. Au niveaonémique et social, laisser seules les
groupes vulnérables (femmes et enfants) pour tlawaést une menace, un manque de
paisibilité intellectuelle et spirituelle.

Alors, ce qui est important n’est autte da sécurisation offerte par le présent projet.
Si I'on se laisse faire, les incidents et les agcid peuvent survenir sans indiquer aucun

signe. C’est comme le vent qui peut frapper pasteeipn 'ironie ou I'adage public francais.
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1-5Clients cibles

Toutes sortes de clientele sont ciblées pour nodyits, comme :

- les écoles

- les salons de coiffure
- le cybercafé

- le casino

- les points de vente orange et zain

- les supermarchés, les grossistes, les quincad|des poissonneries

- les particuliers

1-6Part de marché

La part de marché est synonyme de I'existence derlaurrence au niveau de
L’assurance. Les concurrents de ce point de vemte: $VIAMA, NY HAVANA, COLINA et

AGF.

Comme la concurrence est loyale, car tout est ectimn des méthodes pour attirer

clients, nous espérant a avoir une part de marcisécplle que les autres.

Ci-dessous le tableau montrant la part de marehle#daoncurrent.

Tableau n° 06 : Tableau de pourcentage des concunts

CONCURRENTS POURCENTAGE DES PRIMES
ATTRIBUENT

- Ny Havana - 25%

- MAMA - 10%

- AGF - 4%

- COLINA - 3%

les

D’aprés ce tableau, ARO ou aussi notre agent® pourcentage d’attribution le plus

élevé de 58 %, et quand on parle d’assurance, @asbm qui est le plus connu

Les parametres suivants doivent étre considégssprlx, la quantité et la qualité.
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* Prix

Pour les mémes produits, nous devons faire une éednarché d’'une maniére
réguliere, c'est-a-dire d’une saison a une autette@néthode a pour but de détecter les prix
appligués par des concurrents pour choisir ceuxvalgént mieux a I'écoulement de nos
produits sur le marché. Abaisser raisonnablemesguia 10% les prix est justifiable pour
attire les clients.

* Quantité

Comme les prix sont abaissés, on doit augmentgrdatité pour un certain équilibre
entre le rapport quantité/prix. Le manque a gagnerles prix doit étre colmaté sur la
guantité.

De cette tactigue commerciale, la plartmarché est estimée a 25% du marché total,
c'est-a-dire le quart. Cette quantité peut faiobjet d’une variation au fil des années. Mais
tout est fonction de la motivation du promoteuwrefa I'acharnement de la concurrence. Les
75% du marché restant sont partagés par les cemtsimvec des proportions variables selon

leur capacité respectives d’attirer les clients.
SECTION 2 : Morphologie du marché

Nous allons décrire dans cette section la formkoffee et de la demande des produits
ainsi que leur interaction sur le marché. Chacueeces grandeurs a ses propres lois et

conditionnalités respectives.
2-1 Offre

Le marketing de l'offre est I'étude de dapacité de I'entreprise pour satisfaire les
besoins qualitatifs et quantitatifs par le marché.
Pour remarque, il ne faut pas confondre I'OffréadProduction. En effet, la Production est ce

qui est produit alors que I'Offre est la partield@roduction qu'on est déposé a veridre

@ Cours de Monsieur Mourad®Année GESTION
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Des questions se posent sur des différents critéres

« Qui sont les offreurs du service d’assuran®@e

- L’Assureur : 'agence d’assurance d’ltaosy quisesis la filiation de I'assurance ARO
- Les concurrents : Ny Havana, MAMA, AGF, COLINA

< Quelles sont les différentes sortes de produitfain?

Le systeme de I'Assurance peut couvrir divers msqoar différente sorte de produit sont
offert sur le marché tel que les assurances tezgstes assurances maritimes et les
assurances vie. On va voir un a un ces divers figdu

a- Les assurances terrestres

Ce sont les assurances auto, incendie, droit comm@niation, risques divers et risques
Spéciaux

b- Les assurances maritimes

Ce sont les assurances concernant le corps deenavir

c- Les assurances vie

Ce sont les assurances santé avec évacuationirgaatthospitalisation a I'extérieur, retraite

et assurance en cas d’'accident ou en cas de déces.

L'offre est constituée par des produisiables mais leurs usages sont cadrés dans le
domaine socio économique. Selon la nomenclaturestide dans le tablean’ ..., la
catégorisation de ces matériels présente des cheixiblage y est de mise pour mieux
affronter la concurrence.

En effet, le meilleur écoulement des pitsdaur le marché est un objectif essentiel
afin d’éviter les stocks. La rupture de stock, emmie marketing est un phénomene éventuel
mais les impacts sont insupportables tels que laenté soudaine, en cas du manque de
'expression « savoir organiser et savoir vendrgu#,signifie, bel et bien attirer les clients
doit faire I'objet d’'une prévision.

A vraie dire, ARO offre des assurances au nivesusgcteurs les plus usités selon la regle de
la privation : « désengagement  progressif de [I'Etates secteurs les plus




productifs ».Cependant, c’est une géomeétrie variatil bien comme un étre vivant, la
recherche des valeurs exactes nécessite une &s@niest méme tenté de dire qu’il faudrait
construire un barometre socio-économique pourfieista stabilité de cette offre.

D’aprés notre enquéte, ARO assure les peesonet leurs biens matériels
(responsabilité civil) : la santé, l'auto, batimeet travaux publics, le patrimoine, I'aviation,
I'activité maritime et la retraite. Ces domainesv&rent désengager par I'Etat et/ou la
concurrence n’est pas acharnée.

En un mot, ARO exerce ses services sécw#talans le domaine ou la concurrence

soit loyale, intéressante et viable pour la péation de sa transaction.

2-5 Demande

La demande c’est une étude effectuée aupres dmdschfin de déterminer ces
besoins en qualité et/ou en quantité, aussi poamaitre I'accessibilité sur le marché d’'une
facon durable.

Pour remarque, il ne faut tout de méme confondreolBeet Demande ; le Besoin est tout
désire ressentit par un individu c'est-a-dire uamifestation d’une condition de vie, alors que
la Demande est le besoin susceptible de se méaérighr une décision d’acHat

Nous avons effectués des questionn@tesondages aupres de quelque population
d’ltaosy qui se trouve dans I'annexe.

Selon les données, ARO occupe 58% dtch@ad’assurance tananarivien. Nous
espérons avoir 25% du marché dont 33% font I'objehe concurrence selon la répartition
administrative suivie par cette société. Cetteisdigtie est parlante en ce sens que les «
malgaches sont avides d’'une nouveauté ». Le saww@g-et le savoir-faire dans leur phase
d’introduction sont profitables. Cette ironie hamge pour rechercher un profit est bannie de
plein fouet.

A titre illustratif, Ny HAVANA occupe 25% de ce n@ré. Celui de la MAMA est de 10 %.
COLINA et AGF ont respectivement 3% et 4%.
Cette part de marché donne un espaoneneacial prometteuse pour la mis en place de

point de vente du fait que toute est faisable efiasle.

@ Cours de Monsieur Mourad A" Année GESTION
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Ce gqu'on demande n’est autre que l'organisatiorsykieme de marketing apte a suivre la
fluctuation de ce marché dans une échelle spamporelle. Ces informations ont comme

source le rapport annuel de 'ARO 2007.
2-6 Wsymbiose de I'offre et de la demande

L'offre et la demande se trouvent dans une synecgigespondant aux réalités
sociales et économiques de la commune urbaineodiitalLes personnes et leurs biens
matériels nécessitent toute une assurance digoeteappellation.

Ce marché est loin d’étre saturé. Enanéme I'impression de dire que toute y est a
introduire tout en sachant la situation, les besahla demande clientele et les filieres a
assurer.

L’offre d’assurance (celle des clignssulte d’un arbitrage travail loisir : I’Assuireu
compare la désutilité de I'offre (le colt de I'etfoet le gain escompté. Cette offre est une
fonction croissante de la disponibilité matérielle.

Les clients sont rationnels. lls clhertt les matérielles les mieux adaptés a leur

demande, compte tenue de leur capacité, de leérierpe et de leur préférence.

»

Quantité de I'offre

Figure n° 01: Quantité de l'offre

De cette figure, on s’apercoit que I'offre dassnce doit étre toujours croissante et
forme un arc. Ainsi, la terminologie par un mot @msé « spatio-temporelle » est utile.

En ce qui concerne la demande d’assatdas assureurs s’attachent a maximiser leur
profit en accroissant la productivité et en rédutidaurs codts le plus possible. Combien de

clients d’'une société va-t-elle assurer lorsqu’'séidance dans une nouvelle société
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Prix des matérieI‘?

v

Quantité de la demande

Figure n° 02: Quantité de la demande

Les assureurs effectuent un raisonnement a la mésgerennent leurs décisions en
comparant ce que leur colte une heure de servpEésnentaire (prix des matériels) et ce
gue leur rapporte (le supplément de productionyie¥é en valeur supplémentaire grace a
cette heure de service.

Quant a I'équilibre de l'offre et da demande d’'assurance, sur un marché
d’assurance concurrentiel, I'équilibre correspondoaint ou la demande et I'offre est égale.
Tout événement qui affecte I'offre ou la demandasdurance finit par affecter le niveau de
prix d’équilibre.

Prix des matériels,

Quantité de la demande

v

Figure n° 03: Equilibre entre 'offre et la demande d’assurane
Sur le marché d’assurance concurrentiel, I'équelilmorrespond au point ou la
demande et l'offre est égale. Tout évenement dectd I'offre ou la demande d’assurance

finit affecter le niveau de I'équilibre d’assurance

Sous l'effet de la concurrence q@ne sur le marché d’assurance, la confrontation
de l'offre et la demande aboutit a la fonction d'@quilibre de prix et a la fonction d’un
niveau d’équilibre.




SECTION 3 : Description de la concurrence

Dans le cadre d'une transaction relevant de |'asme, la concurrence a une
importance particuliére en ce sens que chaquesgadnante tend a avoir une part de marché
correspondant & ses besoins et & sa demande.ura das activités ou biens les branches des
activités se ressemble entre elles, avec une nupre®: les personnes et leurs biens
matériels. La nuance en est qu’on assiste a lexist des branches d’activités communes ou
'acharnement de la concurrence est inévitable est activités particulieres pour chaque
compagnie dans lesquels la concurrence est détendue

A noter que la concurrence entredesipagnies d’assurance : ARO, Ny havana,

COLINA et AGF est loyale pour ne pas dire regleragat

3-1 Typologie des concurrents

Les concurrents sont cités ci-desssont leur propre statut et domaine d’actions
respectif.

Ny havana est plutét connue dans Ui@sxe des biens en particuliers et
responsabilité civile. MAMA a une réputation aueawu de I'assurance auto.

En somme, ces compagnies ouvrent dans des domsmceseconomiques ou les
investissements privés sont volumineux. Dans ceisource financiére, I'existence de I'actif
et du passif avec des proportions variables n’lesst # démontrer. C’est dans cet angle plutdt
financier que la concurrence est délicate.

Nous pouvons mettre en relief I'obligat de remboursement des dettes percues
aupres des banques primaires selon la nature dtatentre les deux parties contractantes :
compagnie d’assurance et banque primaire. La da@pat® remboursement dépend de
'affluence des clients et leur pouvoir d’achat. Bautres termes, c’est I'écoulement des
produits sur le marché qui assure l'acquisitionné’'waleur ajoutée pour rembourser les

éventuels arriérés.

Wsource Frédéric TEULON, 1999




Tout cela sous entend que les matéeielss clients font I'objet d’une concurrence
particuliére entre ces compagnies. La qualité deerels et leurs prix attire les clients. Cette
relation est cyclique, fluide, si et seulement’shlsache organiser le circuit des services

attendus, partant des fournisseurs jusqu’aux slientpassant par la compagnie.

3-2 Catégorisation de la concurrence

La concurrence est de tous les ordres entre cegagmes. Nous pouvons énumerer la
gualité et la quantité des matériels et les clieitikes, I'existence ou non des fournisseurs, la
distance entre la compagnie et les clients... Tospaeametres font une interaction entre eux
pour parvenir a une situation bien définie.

 Concurrence entre les compagnies de méme natureralduits : ce type de
concurrence est direct, du fait que les clientsvpruchoisir librement la compagnie
qui correspond mieux a leur demande. C’est le geix produits et I'instauration de la
remise aux clients anciens et fideles qui créediffarence entre ces compagnies.

Il est logique que la compagnie qui adopte un pbwerdable et une remis plus viable qui
attire plus de clients. Autrement, on souffre darpfouet de la répugnance clientéle.

e Concurrence entre les compagnies de différentesrasatde produits : ce type de
concurrence est indirect, car la diversité des gitedentraine a une situation de
divergence des besoins et de la demande. L’attradts clients se fait en fonction de
la publicité adoptée par une compagnie. Il se et les clients sont variés pour
lesquels chaque compagnie doit mettre en ceuvretact&jue et une stratégie
différentes I'une de l'autre.

3-3 Force et faiblesse des concurrents

Le tableau suivant illustre la forcdaetaiblesse des concurrents.




Tableau n° 07 : Force et faiblesse des concurrents

Force

Faiblesse

Ancienneté dans le service qui facil
la reconnaissance clientele
Professionnalisation dans d
produits a usage quotidien
Grandeur de la proportion de
remise.

Meilleure catégorisation des clients
Bon choix des produits a assurer
Séparation d’'assurance entre
individus et leurs biens matériels
Refus d’'assurance des produits a h
risque d’accidents, d’'incidents
Recherche de I'effectif des clients
Correspondance d’assurance civil
étatique
Meilleure répartition géographiqu

des services

es

la

les

aut

et

e

Vieillissement des appliquées
Manque de diversité des produits
assurer

Insuffisance de gestion financiere
de comptabilité

Prédominance de clients a fail
revenu

Rétrécissement effectif des clients
Prédominance de [l'assurance ¢
biens matériels par rapport a
personnes

Réduction du financement
Dominance effective des clients

revenu moyens

QJ/

et

e

les

Confusion socio économique des

clients
Manque de choix des zones, régid

cibles

NS

De ce tableau, on s’apercoit que la force et laléase des concurrents tendent vers

une situation d’équilibre. Ainsi, I'existence d’urferce motrice est temporisée par le

frottement de la faiblesse. De ce fait, le dévedopent enregistre un retard a tous les niveaux

des services. La répartition géographique, sooileéconomique des clients ouvre une

meilleure voie pour la pérennisation des serviesgreints, le manque a gagner au niveau de

I'attraction n’est plus a démontrer.
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Résumé du deuxieme chapitre

La commune urbaine d’ltaosy est une locajité se trouve reculé du centre ville ou la

population et les activités s’entassent. Les diailbles sont ceux qui disposent des revenus
acceptables pour une fidélité continue. La panmnadeché par rapport a celle des clients est de
25% dont les restes, c'est-a-dire 75% sont parfaa@es concurrents. L'offre est appréciable
car dans le marché tananarivien, ARO a une pannadehé de 58%. Aussi, la demande
constitue-t-il un domaine prometteur si I'on tiedbmpte du mouvement migratoire et
I'accroissement naturel de la population.
De ce fait, il existe une correspondance palpableed’offre et la demande. Les concurrents
ne sont pas homogenes entre eux et ils accuseneillissement des méthodes suivies méme
si 'ancienneté I'emporte. En un mot, les concuiseanregistrent un équilibre stable entre la
force et la faiblesse dans le cadre de leurs tctinss.

Ce qui nous introduit dans le chapitre anty
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CHAPITRE Ill : STRATEGIE ET POLITIQUE MARKETING

Apres avoir fait une description plus pratique aedalité dans laquelle ce point de vente
va étre implanté. Cette fois-ci, nous allons precédiune maniére relativement théorique.
Nous allons aborder la stratégie, le politique ra@ing a adopter et les aspects marketing du

projet.
SECTION 1 : Stratégie marketing

Pour mieux faciliter la compréhension de @otdémarche, nous allons voir

successivement la définition, le type de stratémpeketing et la stratégie marketing adoptée.
1-4Définition

Selon ANDREWS : La stratégie c'est I'ensemble dexbjectifs et buts majeurs de
I'entreprise ainsi que des politiques essentiagdledes plans pour réaliser ces buts établis de
facon tel qu’il devrait étre et I'espece d’entisprqu’elle ait ou qu’elle devrait étre (
ANDREWS en 1971).

Par une définition large, une stratégie marketiag I€laboration d’'un programme de
vente ou de commercialisation d’un produit donné gjechelonne, plutdt dans le domaine
temporel : a ultra court terme (moins d’'un an),rcé@rme (entre un an et cing ans), moyen
terme (entre cing a dix ans) et long terme (plusdkeans). Dans cet échelonnement, la
gualité et la quantité de ce produit doivent étemsidérées sur le marché pour attirer
I'intention des clients.

Dans le monde de I'assurance des personres bBiens matériels tout est en fonction du
statut juridique et administratif de la compagrit&assurance des personnes, qui sont des
clients de premier ordre d'importance, est a l@rge ; on I'appelle également une assurance
vie. Les biens matériels nécessitent une assuremmgrise dans une échelle : ultra court

terme et moyen terme. En effet, leur durée deeieaive dans cette échelle temporelle.
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1-2Type de stratégie marketing

Il existe deux types de stratégie marketing, aisa\a stratégie marketing dite « Pull
in » et la stratégie marketing appelée « Push out »

» Stratégie marketing « Pull in »

Cette stratégie peut étre définie par une attractes clients a s’intéresser aux produits de
L’entreprise. On doit attirer les clients a la liggades biens et de services pour gu'ils
s’integrent volontairement dans la sphere d’action.
La figure suivante représente cette situation.

Figure n° 04: Stratégie « Pull in »

Agence )
D’assurance < @

» Stratégie marketing « Push out »

A l'inverse de la stratégie marketing « Pull inastratégie marketing « Push out »
Consiste a faire écouler le produit vers les ciie@es derniers peuvent choisir les uns qui
correspondent a leurs besoins et demande.

La figure suivante fait état de la stratég@rketing « Push out »

Figure n° 05: Stratégie « Push out »

Client

d’assurance

Client
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1-3Stratégie marketing adoptée

Dans la premiére phase de la mise en place, k&gigamarketing « Pull in » est
Logiguement a adopter. On doit chercher les me@guvoies et moyens pour attirer
l'intention des clients a s’intégrer dans la trarisen de la société. Par conséquent, une bonne
organisation des services est primordiale, allantetnps jusqu’ ‘au financement, en passant
par les matériels et le personnel. L'esprit engppriat qui tient compte de la qualité et la
guantité des services constitue la base et le deladce de la conduite du travail. De ce
principe empirique, les clients seront attirés snutong de I'exercice du travail.

Au cours de la phase de maturité de I'exercicedahchercher a ce que la société offre les
meilleurs services a ses clients. On doit s’adreaseclient pour cause de l'existence du
phénomene concurrentiel. Ce sont eux qui décidergquialité et la quantité des services

rendus, pour une intégration plus satisfaisante.

SECTION 2 : Politique marketing a adopter

Cette section s’apreté I'éclaircissement des pplds a €laborer. Nous allons
mettre successivement l'accent a la politique dedyt, politique de prix, politique de

communication et de promotion.

2-1 Politique de produit

En terme commercial, la multiplication quantitatide produit & mettre sur le
marché est 'une des bases du succés d'une sobiét&ette narration, la tendance a la
monopolisation et la connaissance de la faiblessecdncurrents facilitent cette situation. Et,
tout commence par l'oligopolisation pour cause @xidtence d'un certains nombres de
concurrents : de grande taille, moyens et faibles.

Cependant, en commencant, on doit se contentarsamplicité du produit
avant de parvenir a la pluralité, qui est la preaggéme. La regle du marketing qui stipule le
« savoir organiser », et le « savoir vendre » somd base de la politique de produit. La
doctrine cartésienne qui dit « tout est né du néaneénd vers l'infini » est aussi applicable
dans le domaine du produit.
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2-2 Politique de prix

La politique n’a pas pour objectif de rentrer dames frais, mais d’'ancrer la valeur du
service dans I'esprit du client.

Dans une atmosphere de concurrence, le savoirgdppkgqué au prix est fondamental.
La fluctuation des prix : par saison, par qualit@eantité des produits forme une meilleure
vente. Un prix fixe conduit souvent a la méventa. ix de marge plus ou moins 10% du
vrai prix d'un produit est une mesure positive pdairrelance d’'un produit. On peut la
conjuguer avec I'ajout de la remise. Par exemplenggagne 10% au niveau de la vente, on

peut donner une remise de 5% en vue d’attirergfinbn des clients.

2-3 Politique de communication et de promotion

En ce qui concerne la communication, on peut niagax modes :
= Utilisation des techniqgues modernes : comme le nmaédia regroupant la radio
diffusion, la télévision, les journaux et les pagume publicitaires.
Ces voies et moyens sont colteux et sont adresEs @ients de grand gabarit. Par exemple,
les prix des spots publicitaires sont exorbitamané et apres les informations. Il en est de
méme pour les journaux et les panneaux publicgad@nt les prix varient en fonction de la
visibilité de l'information.
= Emploi dudit méthode « de la bouche a I'oreille'est-a-dire un client satisfait de la
gualité d’'un produit peut transmettre vocalememhéssage a un autre, sans faire une dépense
de la part de la société. Cette méthode est ditktimnnelle.
Pour la promotion, on peut procéder a la multgtlan rationnelle des produits d’une
gualité a une autre. Le stock est a la fois bénéfigt déterminant pour le développement

commercial d’'une unité.
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SECTION 3 : Aspects marketing du projet

Ces aspects relévent des aspects qualitatifs etspests quantitatifs aussi bien que le

temps pour effectuer le travail.

3-1 Aspects qualitatifs

La qualité du présent projet est la nouveautéodeirgroduction dans une zone ou la
majorité de la population locale sont avides d'assurance. Nouvellement créee, originale,
le probleme d’intégration est levé.

En outre, le personnel a mettre au service est gal est a la hauteur des services qui
lattendent. Aussi, des entretiens, des présélextseront-ils préparés pour ces actifs ? La
conjugaison du recrutement et de la promotion &eani du personnel constitue un atout par
excellence de ce projet pour mieux affronter laffdes clients. L'utilisation des matériels les
plus sophistiqués est a la base de la vocatiom geajet.

3-2 Aspects quantitatifs

L’effectif du personnel suit la norme du Ministéte la fonction publique aussi bien
gue la rémunération mensuelle. De cette considérakes immobilisations incorporelles, les
immobilisations corporelles doivent étre en cquaeglance a la qualité des services a rendre

3-3 Le temps

Le temps journalier et la durée hebdomadaire duail doivent suivre le code de
travail en vigueur a I'heure actuelle : huit heypes jour et quarante heures par semaines. Les

jours fériés sont respectés, on ne travaille pada& le week-end, et il y a des congés payes.

L’absentéisme successif est intolérable et coradlatmis a pied normal.
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Résumé du troisieme chapitre.

Nous avons décrit dans ce chapitre la stratégikeatiag, le politique marketing a
adopter et les aspects marketing du projet.

La stratégie marketing est de deux types, a savoRull in » et « Push out ». La
premiere consiste a attirer les clients a intédass la sphere d’activité de I'entreprise. Tandis
gue la seconde met en relief la confrontation @olacurrence entre la société de méme et de
différentes natures de produits. La mis en ceuvreedestratégie dépend du temps ou de la
durée d’implantation du point de vente par exemple. politique marketing a adopter
comprend celle du produit, du prix, de la commutiicaet de la promotion. Ceci est en
correspondance avec les aspects qualitatifs etitatda du projet. Il en est de méme pour le

temps.

CONCLUSION PARTIELLE

Cette premiere partie est concue a donner unaieridée sur 'identification de ce
projet. Ce dernier est a implanter dans une commuvene située a une certaine distance du
centre ville, plus précisément a Itaosy. Au niveantextuel, on est actuellement avide de la
mise en place d'une compagnie apte a assuréesdeglus et leurs biens matériels. Ceci ne
se fait pas sans problemes surtout entre cetteagm®pet ses clients qui se manifestent par la
distance géographique, le manque du pouvoir d'achez les clients. Les fonctionnaires et
ceux qui exercent des fonctions libérales sontplesnieres cibles. Dans cet objectif, mais
sans un angle concurrentiel, les concurrents dtaiblis par le vieillissement des méthodes
administratives et financiéres suivies. Cependardpncurrence est concue a étre loyale entre
les parties prenantes de I'assurance. Chacunentitssea ses forces et ses faiblesses. Face a
cette situation et par nos constats, nous avonst décstratégie et le politique marketing a

adopter et a suivre. Ceci nous permet d’abordpatte suivante.
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DEUXIEME PARTIE : ETUDE DE FAISABILITES DU
PROJET

Nous savons que les faisabilités sont les stadégatiires d’'un projet car le non
passage a ce stade aboutirait a I'échec des imsndi réaliser. En fait, ce sont les faisabilités
techniques, les capacités des prestations de poin¢ de vente et celles organisationnelles
qui vont illustrer la capacité de rassembler t@ssrhoyens en vue d’atteindre les objectifs

gu’'on a fixés.

CHAPITRE | : FAISABILITE TECHNIQUE DE PRESTATION

Ce premier chapitre garantirait la cohérence teghnides différentes phases a franchir
pendant la réalisation des prestations de venseiaude notre projet. Ce premier chapitre sera
consacré a l'étude du processus de production didratp de lI'avenant et de la prime
d’assurance.

Ainsi, nous allons voir dans un premier temps lacdption de notre prestation de
vente. Ensuite, il nous convient de découvrir @actéristiques de ces prestations offertes, et
I'identification des ressources terminera ces filgas de notre prestation

SECTION 1 : Descriptions des prestations de vente

Cette description de nos prestations en assurapmsera sur les revenus collectés a
partir des cotisations et primes des clients. Aldans ce projet, il y a beaucoup de prestations
de service, mais nous nous limitons dans les cdsiceipaprés : phase étude, celle de

promotion et la phase de réalisation

1-3Phase étude

Cette phase retrace la confrontation entre la ddman ! offre. En effet, méme dans le
domaine étude la présence dialectigue entre ces (Buconcepts reste manifeste. On
s’apercoit le nombre croissant d’Entreprises entequie compétences d’assurances a la
hauteur de leurs ambitions d’'une part et d’autng peffectif croissant de risques subis a
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prévenir. C’est ainsi que notre point de vente ARSsurances Omni branches Réassurances)

sera installé dans la commune rurale d’AndranonahdaAOSY. Alors, le tableau ci-aprés

présentera les proportions des agents susceptiiiies assurés dans cette commune.

Tableau n°08 Etat des lieux de I'assurance a Andranonahoatra IT®SY

Années 2004 2005 2006 2007
Effectifs des écoles souscrits 05 11 15 19
Fréquence des incendies 2 par jour 1 par jour Jopar 3 par jour

Source: Recherche personnelle, avril 2008

Nous savons que la seule condition a I'assurabiilitée chose est le risque (ou aléa). En
conséqguence, sur le principe, il est possible ds@oe une assurance pour tout événement
relatif a la propriété d'un bien meuble, a cellendien immeuble, a la vie, a la santé, etc. Les
types de contrats d'assurances les plus commurnslesrtontrats d'assurance vie et les
contrats d'assurance dommage. On distingue lesaterd'assurance de personnes et ceux
d'assurance de biens.

L’offre de notre point de vente réside sur les isexy offerts. A rappeler que I'assurance
est un service qui consiste a fournir une prestapi@définie, généralement financiere, a un
individu, une association ou une entreprise lorkladmirvenance d'un risque, en échange de la
perception d'une cotisation ou prime. Par extendiassurance est le secteur économique qui
regroupe les activités de conception, de produata@ommercialisation de ce type de service.

Pour I'Etat malgache, par le biais de son programguiequennal de 2007 au 2011, il est
stipulé dans le défi 4 de son engagement 6 qulit taeformer le systeme bancaire et
financier». En effet, il y a cinq (5) projets etiaités prioritaires pour atteindre ce défi tels
que :

- encourager la création de nouveaux établissenamsaires et financiers, faciliter I'octroi
de licences pour renforcer la concurrence, et aageu la création d’agences dans le milieu
rural

- appuyer le développement de marchés financierspmpris le marché boursier, et de
nouveaux produits financiers (fonds de garantiend$éo de participation, fonds
d’investissement)

- encourager le développement du réseau de miwaiade dans tout le pays et mettre en place
un systeme de refinancement des institutions deorfiltance

- développer des services financiers comme le tchadliet I'affacturage
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- réformer le systeme d’assurance pour pourvoirkmsoins des activités productives

Notre projet participera dans cette cinquiéme détppour que le défi fixé sera atteint.

1-4 Promotion

La promotion a réaliser de notre cabinet tournewutle : la publicité, les
relations publiques, la promotion des ventes efdieees de ventes

Figure n°06 Promotion au sein du point de vente

Promotion

des ventes

\

Promotion au
point de vente

Forces de
ventes

Relations
publiques

Source: Investigation personnelle avril 2008

Le responsable commercial assure :
- les promotions au sein du point de vente, dudfiaét ces activités promotionnelles sont
illustrées par la figure ci-dessus.

- la publicité sur masse média et hors masse media.

- les relations publiques c'est-a-dire transmissemrdessages au grands publics a
I'aide d’'un discours pléniére et la transmissior oeessages au moment d’un
evenement collectif et économique.

- promotion des ventes : action pour augmenter léreld’affaires pour une période
déterminée : incitation au dép6t massif des catisatou des primes.
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- les forces de ventes utilisent le Marketing dixfjui est assuré a la contribution de
taches de responsable avec les clients (individasteeprises etc.).
SECTION 2 : Caractéristiques des prestations offeds

Les caractéristiques qu’on pourrait retenir sostaspects qualitatifs, ceux quantitatifs ;
et les contenus professionnels de nos offres.

2-1 Aspects qualitatifs

Les aspects qualitatifs sont trés importants argbsecar ils garantiront la faisabilité et
la rentabilité de notre point de vente. En effetylalité des offres du projet se manifeste dans
la réponse de la question « Est ce que ces pmsationforment-elles aux exigences et
attractions des clients ? »

Ainsi, les éléments qualitatifs de ces prestatigexpriment en: la proposition
d’assurance, la police d’assurance, la transfoomatu contrat. La proposition d’assurance se
présente sous forme écrite et parfois verbale.aiindette proposition c’est un document pré
imprimé a remplir par ’Assuré comprenant tous flesseignements nécessaires relatifs au
risque a assurer .Elle doit étre claire, nettecipeéet surtout signée, elle n'engage en aucun
cas l'assuré, c’est une simple promesse. Apréssauascription, I'assuré doit payer la prime
(obligatoire). Alors, le service technique procetdda transformation de la proposition en
police d’'assurance. Car c’est a partir de cettesfoamation que commencera la gestion des
assurances. Concernant cette police d’assuramssufeur doit la remettre a I'assuré. Ce qui
signifie que l'assureur est engagé envers l'asdiaépolice doit étre signée par les parties
contractantes c'est-a-dire l'assureur et l'assuué l® souscripteur. La réciprocité des
obligations des deux parties confirme que le contdéassurance est un contrat
synallagmatique.

La police d’assurance contient les conditions ga@eér les conditions particulieres et la

tarification.

X Les conditions générales

Elles se présentent sous formes écrites, clairmaples et compréhensibles pour tous et
sont figurés dans ces conditions :

- les éléments du contrat (définitions des principumnes d’assurance employés)

- I'objet de la garantie

32



- nature du contrat

- territorialité

- risques garanties

- risques exclues

- formation et prise d’effet contrat

- durée de la garantie

- obligations des parties contractantes

- le sinistre : déclaration, formalité a remplir, leggent

- reglement des indemnités

% Les conditions particulieres

Elles existent tous les renseignements donnés tmangroposition. Ce sont des

dispositions permettant de discerner le risquesaras .Elles doivent étre signées par les deux

parties. lls contiennent :
- le numéro de la police et celui de I'assuré
- l'agence et son code
- la date d’effet et date d’expiration ou d’échéance
- la nature du risque a assurer
- lavaleur assurée
- le montant de la prime

- les clauses et les conventions

< La tarification

Procédure permettant de faire le décompte de ImepriA noter qu'en matiére

d’assurance, la prime est le prix de la prestatienservice effectuée par la compagnie

d’assurance en faveur de I'assuré.

En principe, elle est fixée, d’'une part en fonctam la probabilité du sinistre c'est-a-dire la

réalisation totale ou partielle du risque et d’aypart, en fonction de la somme assurée. La

prime est calculée a partir des lois statistigpesh@abilité). Elle comprend :
- la prime nette

- les frais d’acquisitions ou de gestion

- les imp0ts et taxes

- les commissions




II'y aussi la transformation du contrat fait partiessi des aspects qualitatifs de notre
offre. En fait, le contrat d'assurance est une eotion par laquelle une partie, I'assuré se fait
promettre moyennant une rémunération (cotisatioprome), pour lui ou pour un tiers, en cas
de réalisation d'un risque, une prestation par ange partie, I'assureur, qui, prenant en
charge un ensemble de risques, les compense canfaant aux lois de la statistidue
Dés la réception d’'une proposition, diverses étapes a suivre :

- ouverture du dossier

- enregistrement du contrat en mentionnant le nardérla police, de I'assuré, le numéro de
I'ordre et du code d’agence

- établissement des bordereaux de perforation ptimiu

- comptabilisation des bordereaux et ouvertureachidr client sur micro-ordinateur

2-2 Aspects quantitatifs

Principalement, les éléments suivants constitudesntypologies de notre projet :
le montant du capital social
le montant des investissements
le nombre d’employés
la part de marché
la valeur ajoutée

les résultats opérationnels

O O O O o o o

les résultats nets de I'exercice
Le tableau suivant récapitule les éléments qudifdita

1 Code des assurances




Tableau n°09: Eléments quantitatifs du projet (les montants emillier d’Ariary)

ELEMENTS QUANTITE
Capital social 83 770 000
Investissement initial 101 210 00d
Salariés 20 personnes
Part de marché 25 % en premiere anng¢e
Chiffre d’affaires 164 400 000 en premiére année et 240 698 040ngunieme
année
Valeur ajoutée Positive des les premieres années c’est-a-dire 1047000 et

215 436 400 en cinquieme année

Résultat opérationnel Positif dés les premiéres années c’est-a-dire b ®00 et
120 684 240 en cinquiéme année

Résultat net de I'exercice| positif des les premieres années c’est-a-dire @D @0 et 62

791 500 en cinquieme année

Source: Investigation personnelle avril 2008

2-3 Les contenus professionnels du point de vente

Ces contenus professionnels de notre point de wanBennent : I'arrét de la police

d’assurance et la circulation des documents atéuhe recouvrement.

L’arrét de la police d’assurance est survenu aeaus

- du non renouvellement du contrat de client;

- de la prime impayée au bout d'un certain délai @priduit a I'établissement d’'une
lettre de mise en demeure et le contrat sera &ésili transféré au Service
Contentieux.

- De larésiliation de la police sur l'initiative ale I'assuré, ou de I'assureur.

- du déces de I'assuré

Si nous avons pu comprendre les démarches dedscfenr s'inscrire ou renouveler son
assurance, il est préférable que nous compreniass Bes circuits et gérance des quittances
gui n'est pas un travail facile pour assurer l@mtement de toutes les primes d’assurances.
Ce qui nous ménerons a connaitre les principeaudied de quittance pendant la procédure

de recouvrement.
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Quant a la circulation des documents elle se ttguan la gestion des quittances. Par
conséquent, elle réclame beaucoup d’attention gmtades personnes qui travaillent dans
cette unité, car le recouvrement d’'une prime dépemalement d’'une certaine forme de
gestion. Mais avant d’entrer dans le vif du sujegst nécessaire de savoir quel type de

guittances exige cette gestion.

* Les quittances termes
Ces quittances termes possédent deux conditiamgls fet forme
a) Conditions de fonds

On appelle «Quittances termes» les quittances coackeles contrats d’assurances a
tacite reconduction et qui sont reconduits autogouainent selon la clause du contrat. A la
différence des «Quittances comptants», qui conoétas contrats renouvelables aprés accord
de I'assuré et qui est payé intégralement a lacsiti®n de I'assurance.

Pour les quittances termes, il y a un champ de mareoplus pu moins large, environ trois
mois pour le paiement. Par conséquent cette fademmande au niveau de l'unité quittance
une bonne suivie de la gestion des quittances.

b) Conditions de forme

Une quittance terme comprend quatre feuillets dont

un avis d’échéance (a envoyer au client un moistdeadate d’effet du contrat)

la quittance proprement dite (a donner au clierst e chaque paiement)

un avis de débit a quittance (pour piéce de caisse)

une attestation d’assurance (a donner au clientlposervir d’attestation)

» Circuit et gérance des quittances termes

Ce circuit et gérance des quittances termes seaté&spar I'lnspecteur commercial
Aprés émission, un responsable commercial véfiequittances termes (numéro de compte,
numéro police, nom de l'assuré et son adresse..nguite il envoi l'avis d’échéance au
client, transmet les quittances conforme au SARLles quittances non conformes pour
annulation au Service Technique du Siége, accongesgl’'une note sur laquelle sera
transcrit le motif d’annulation.

A la réception des quittances termes en provendad@specteur commercial, I'unité
encaissement et recouvrement procede au tiratgs eklasse en trois catégories pour faciliter
ses gestions a savoir :

- les quittances a confier aux encaisseurs




- les quittances suivant la procédure normale
- les quittances a facturer

a) Les quittances a confier aux encaisseurs

Sont confiés aux encaisseurs, les quittances d@sntlients titulaires résident dans un rayon
de cinqg kilometres du point de vente. Le suivieetbntréle des paiements sont confiés au
chef d’'unité.

Le chef d’'unité doit enregistrer chaque matin lesgtgnces sur un bordereau, sur lequel il doit
mentionner :

- le numéro du compte client

- le numéro de la quittance

- le numéro de la police

- le nom de l'assuré

- le montant de la prime

- 'acompte versé

- le solde a encaisser

- le lieu de paiement (Résidence du client)

Les encaisseurs doivent faire leur compte rendungier au chef d’unité a savoir :

- retourner les quittances dont I'encaissemenpa&apu étre effectué pour diverse cause

- présenter pour versement les primes encaissées

- présenter les nouvelles quittances a enregstirdle bordereau pour encaissement du jour

Il faut savoir qu’un état récapitulatif des encarsgnts est établi mensuellement et présenté
au Directeur d’Agence.

b) Quittances suivant la procédure normale

Les quittances tenues dont le paiement n'a pasftaétué a I'échéance feront I'objet
de différentes lettres de rappel. En effet, unenggee lettre sera envoyeée au client a titre de
rappel, quinze jours apres, si la premiére resis saite, une deuxieme lettre sera envoyée en
lui invitant & s’acquitter de son obligation sousngaine. Le cas échéant, une lettre de mis en
demeure sera établie a son encontre notifiant $aession de la police selon la loi du 13
juillet 1930 article 16 : « A I'exception de la pne&re, les primes sont payables au domicile
de l'assuré ou tel autre lieu convenu »

A défaut de paiement a I'échéance de I'une desqwirieffet de I'assurance ne peut
étre suspendu que vingt huit jours aprés la misalenmeure de l'assuré. Cette mise en
demeure qui rend en tout cas le prime portabldteede I'envoie d’'une lettre recommandée a
adresser a I'assuré ou a la personne chargée emgrat des primes, a leur dernier domicile




connu de I'assureur. Cette lettre doit indiquerregpément qu’elle est envoyée a titre de mise
en demeure. Rappeler la date de I'échéance deirtee pt reproduire le texte du présent
article.

L’assureur aux droit, dix jours a partir de I'exgiion du délai fixé par I'alinéa précédent, de
résilier la police ou d’en poursuivre I'exécution jeistice. La résiliation peut se faire par une

déclaration de 'assureur contenu dans une letfternmandée adressée a l'assuré.

L’assurance non résiliée, reprend, pour I'averas sffets a midi, le lendemain du jour ou la
prime arriérée et, s’il y a lieu les frais, ont payés a I'assureur.

Les délais fixés par le présent article ne commahmpas le jour de I'envoi de la lettre
recommandée. Quand le dernier jour d'un de cessdéda prolongé jusqu’au lendemain.

C) Les quittances a facturer
Certains clients, notamment les entreprises eétEciexigent I'envoi de facture pour pouvoir
procéder au réglement. Sont obligatoirement pogéesette facture :
- la dénomination du client
- son adresse
- son numéro de compte
- nom de la branche d’assurance
- le numeéro de la police
- la période d’assurance
- le montant de la prime hors taxe
- le montantde la T.V.A
- le montant de la prime
Et elle est tirée en sept exemplaires dont deux adressés au client avec une lettre
d’envoi.
Concernant les grandes sociétés qu’'on appelle sbwegros client », un relevé de compte
faisant ressortir la situation arrétée a une datenée est établi trimestriellement, a titre de
rappel. Ce relevé doit contenir :
- la dénomination du client
- son adresse
- son numéro de compte
- nom de la branche d’assurance

- le numéro de la police




- la période d’assurance

- la date d’arrété de compte

- le numéro de la piéce (Facture, quittances...)
- 'objet ou nature de I'opération

- le montant de I'opération (Débit ou Crédit)

- le solde a payer.

Ce relevé doit porter aussi :

- les primes impayées faisant antérieurement ltaijen envoi de facture
- les ristournes impayées

- les acomptes verseés

- les sinistres portés en compte

- les différents frais a supporter par le clieri@ de retour de chéque, frais de traites...)

Ce relevé ne comprend pas les primes et ristowaimss que les reglements parvenus

postérieurement a la date d’arrété de compte.

SECTION 3 : Identification des ressources du pointle vente

Identifier les ressources du projet consiste a atir:
- les ressources matérielles
- les ressources financiéeres

- les ressources humaines

3-1 Ressources matérielles

Ces ressources sont constituées par les elémevastsu
- terrain
- construction
- matériels de transport
- matériels d’exploitation
- matériels et mobiliers de bureau
- matériels informatiques (ordinateurs et accessir

- agencement, aménagement et installations tecbsiqu

3-2 Ressources financieres




Les ressources financiéres s’obtiennent par lessafdmiliales qui constitueront
'apport propre etvaudra 72.71%du financement soifr 83 770 000 Et les 27.29%du
financement seront a emprunter chez la banque BOMNTANANARIVO Agence
Antaninarenina, soit Ar 21 440 000.

Le taux remboursement est de 20%, et le rembourdgeos@mmence a partir de la

premiére année de l'exercice.

3-3 Ressources humaines
Pendant les cing (5) premieres années, le poined dispose de vingt (20) personnes.
Les ressources humaines se repartissent Barableau n°10qui présente la catégorie
professionnelle des futurs personnels de notreproj

Tableau n°10: Catégorie professionnelle du personnel du projet

POSTES Effectif
Responsable d'agence
Responsable adm/fin
Responsable technique
Responsable com
Comptable
Service recouvrement
Rédacteur prod div
Rédacteur sin div
Inspecteurs com
Caissier€
Archiviste
Guichetiers
Gardiens
Planton
Chauffeur
Femme de ménage
TOTAL

T | R e R N e | e e e N N T [ T

N
o
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Résumé du premier chapitre

En résumé ce premier chapitre, intitulé étude dsalfdité technique, retrace la
description des prestations de vente, leurs carstig@ies et les capacités de nos prestations
en offre d’assurance. En effet, on sent Il'utilitésartout la faisabilité de ces offres compte
tenu les demandes solvables a ITAOSY concernarduiir d’étre assurés par sa population
en générale et par les parents des éleves paiteda PASCOMA et le souhait d’atre assuré
par les incendies en patrticulier.

Cette faisabilité s’illustre par I'existence réealle 'adaptation de nos prestations (offre
des assurances de notre projet) aux demandes si@®sagpotentiels (le riche ayant des
véhicules et des batiments, et les membres deakselmoyenne comme des parents des
éleves etc.). Il nous conviendra par la suite digxer les capacités des prestations offertes

par ce point de vente.
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CHAPITRE Il : CAPACITES DES PRESTATIONS DU POINT
DE VENTE

Notre point de vente trois (3) composants commeda&s des prestations a savoir : les
organisations tactiques du point de vente, les spuises de nos prestations et le

positionnement qualitatif de ces prestations.

SECTION 1 : Les organisations tactiques du point deente

Dans notre future agence d’'assurance a ITAOSY ogancsations tactiques reposent
sur les décisions quotidiennes et fréquentes priz@s les responsables derrieres le
Responsable de I'Agence. En fait, ces organisatianBques comprennent la méthode de
travail a accomplir, le maintien de la synergiesain des prestations et la permanence des

prestations.

1-4Méthode de travail a accomplir

Dans la méthode de travail, tous les responsaBlesppnsable Adjoint du point de
vente, le Comptable, I'lnspecteur commercial, lssgdasable de Recouvrement et le Chef
Logistique) levier des prestations ont a présecitez le premier Responsable les différents
plans d’exécution et de contrble de leur tache eetpdrsonnels a leur disposition. Le
Responsable du point de vente a des taches exasusiv

- animation périodique (journaliere, hebdomadairefods les personnels

- motivation des personnels dynamiques et laborieux

- contrble de tous les personnels

- et participation au plan de fidélisation du poimt vente (création des confiances

pérennes avec les clients)

1-5Maintien de la synergie au sein des prestations

Quant au maintien de la synergie des prestatibragpiartient a la gestion optimale et

rigoureuse dans chaque poste. Ainsi, tous les pdstéravail fonctionnent de fagon cohérente
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sous la direction de la section administration. s€&dire la conception engagée de
’Administration est prise par les autres postemm® stratégies a réaliser. Par ailleurs, le
Responsable et la section administration ne prémraplus des décisions non
correspondantes aux structures du point de vengg.éOn songe a une campagne de
promotion du point de vente qui choisirait frequeemtnun theme publicitaire évoquant soit
les caractéristiques de lI'assurance et soit cdliegoint de vente : «agence d’assurance ARO
d'ITAOSY, c’est belle assurance et point de veassurant».

1-6 Permanence des prestations

Nos prestations sont complexes du fait qu’il y a emchainement des procédés :
souscription du contrat, survenance d’'un événemssuré et la fin de contrat.

Lors de la souscription du contrat, I'assureutasslré conviennent :

- d'un événement ou d'une liste d'événements,sratans la police d'assurance, et

garantis par notre point de vente

- d'une prime payée par lI'assuré a notre poinedéev

Avant la souscription, le demandeur d'assurandar fassuré, remplit un questionnaire
visant a informer la compagnie d'assurance surisque. A partir de ce document, l'assureur
peut effectuer le calcul de la prime d'assurance. d@lcul statistique tient compte
essentiellement de la probabilité de réalisationishjue et du colt des sinistres.

Lors de la réalisation d'un des événements lisiésoatrat, notre point de vente assiste
l'assuré. Cette assistance est le plus souvenhcigr® et prend alors la forme d'une
indemnisation. Mais elle peut prendre d'autres &mnpar exemple une assistance juridique
ou un rapatriement pour une personne malade angsr.

Dans la fin du contrat, I'assuré et notre pointvdete peuvent dénoncer le contrat a
chaque échéance. Les contrats d'assurance soé@héraba tacite reconduction. En France, le
code des assurances prévoit également une résiliptissible pour l'assureur apres chaque
sinistre. En cas de disparition du risque asswaegpemple en cas de décés pour un contrat
d'assurance sur une personne, le contrat prencehainent fin. Les contrats d’assurance vie,
les contrats de groupe et les autres opérationgctoks sont expressément exclus du

dispositif de renouvellement des contrats d’assigan




SECTION 2 : Les puissances des prestations de vente

Les puissances de nos prestations dépendent soduemblume de vente de notre

agence soit en valeur absolue (chiffre d’affaire®)it en valeur relative par rapport aux

concurrents (part de marché).

2-1 Puissance en valeur absolue

Cette puissance en valeur absolue comprend ledreshifi’affaires. Ces chiffres

d’affaires de notre point de vente d’assurancaldetu ci-aprés exprimeront leur évolution

pendant cing (5) ans.

Tableau n°11: Chiffre d’affaire

Prime Prime Montant de la
RUBRIQUES | Effectif | mensuelle | annuelle | cotisation (CA)
Ecoles 2 500 2000 24000 24 000 00(
Autres
institutions 140 10000 120000 16 800 00(
Particuliers 1460 5000 60000 87 600 00(
TOTAL 4100 17 000| 204 000 164 400 000

Nous espérons accroitre nos chiffres d’affaire % 1@us les ans.

2-2 Puissance en valeur relative

La puissance en valeur relative de notre point elgtevconcerne la part de marché. A
propos de notre part marché, elle sera de 25% étoite de marché dans la premiére partie).

En fait, cette part de marché s’obtient par :

- en quantité : Total clients de notre agence/Tdtahts d'ITAOSY

- en valeur : Total chiffre d’affaires de notre age/Total de tous les chiffres d'ITAOSY

En tout cas, l'accroissement du chiffre d’affairetdfou de la part de marché peut

constituer des objectifs stratégiques importants.
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SECTION 3 : Le positionnement qualitatif de ces prstations

Ce positionnement consiste aux trois (3) qualités lthse que doit posséder

I'exploitation du point de vente : 'adaptation,dahérence et la supériorité partielle.

3-1 Adaptation des prestations

Pour I'adaptation, notre agence d’assurance pé&enoites les ressources (matérielles
financiéres et humaines) pour affronter les carmtigues explorées lors d I'étude de
marché ; par exemple méme s'’il y a des catégoredidnt avantageuses de nos offres, nos
ressources humaines (responsable de chaque poste/ai® de notre point de vente n’iront
plus a faire des prestations discriminatoiresjffém@nce de prix pour les différents clients est
prise a partir de leur habitude en dépense d’asseyaar les clients de I'assurance ne sont
gue les familles riches. Ensuite, notre point dete@rocede a I'adaptation des ressources en
elle-méme, c'est-a-dire cette adaptation se trauvadéquation des décisions dans chaque
poste de travail a la structure dictée du Respdashdbl'agence.

3-2 Cohérence des prestations

Concernant la cohérence de nos prestations, astiééydes ressources existe dans leur
compatibilité et complémentarité. Pour qu’on aié wohérence, I'Inspecteur Commercial, par
exemple, ne ferra plus un budget de publicité digg@ aux charges opérationnelles (5% du
chiffre d’affaires). La complémentarité des ressears’illustre dans les actions exécutées
pour atteindre les objectifs spécifiques fixéescéparer les 25% de marché d’assurance
d'ITAOSY pendant cing (5) ans).

3-3 Supériorité partielle de notre point de vente

La supériorité partielle qui est le troisieme posihement qualitatif, est I'élément
moteur de I'exploitation du point de vente. En gffeertaines ressources disposées du projet
lui donnent une différentiation sur le marché. Osutpdire I'existence des inspecteurs
commerciaux et du Responsable de recouvrement,edpart pour la conception de
'adaptation de l'offre a la demande et d’autret gamélioration du recouvrement de notre
agence. La prolifération des assurés chez notm plei vente stimulera l'arrivée des autres

sinistres.
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Résumé du deuxiéme chapitre

En résumé ce deuxieme chapitre, intitulé capadd@snos prestations, décrit les
organisations tactiques au sein de notre pointeti¢ey les puissances de notre point de vente
et le positionnement qualitatif de nos prestatioks effet, organisations tactiques
comprennent la méthode de travail a accomplir, Entiren de la synergie au sein des
prestations et la permanence des prestations. Quanpuissances de notre point de vente,
elles affichent Ariary 164 400 OGfmme chiffre d’affaires et 25% de part de maré&ttdes
positionnements qualitatifs reposent sur I'adaptatie nos prestations, sur leur cohérence et

leur supériorité partielle.
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CHAPITRE Il : FAISABILITES ORGANISATIONNELLES

Il convient de nous intéresser aux aspects orgiéonseels aprés avoir découvert la
faisabilité technique lors du premier chapitre.f&ih, ce deuxieme chapitre va nous illustrer
I'esprit du point de vente par le biais des faibt#s organisationnelles reposant :

- sur la structure du point de vente
- sur l'organisation des prestations

- et sur le chronogramme
SECTION 1 : Structure du point de vente

Les structuralistes de s’accordent a dire qu’il @'ypas de structure universelle a
'entreprise. Mais, chaque structure reflete ldestie direction et la taille de I'entreprise en
guestion. Ici, notre portefeuille s’articulera a ¢@nception, a la production et a la
commercialisation des assurances. La structureedémreprise permet I'organisation de ses
activités. Toute structure qui décompose une ensepen parties et sous parties doit
permettre de mieux cerner les taches, de faclétéravail de chaque acteur et de préciser le
type de relation entre chaque service. C’est linegd’'une certaine motivation. Alors, pour
savoir I'organigramme du point de vente, I'hiérasalion des attributions et la description de
ses postes de travail seront primordiales.

1-2 Description des postes

Le point de vente d’assurance ARO a ITAOSY conngié structure de direction
participative, c’est une unité de prestations geetgonsultation avec des futurs spécialistes
des assurances (Directeur d’Agence, Responsablen€mial, Comptable etc.).

'y a quatre (4) grands postes de travail poumlaaniser le travail des vingt (20)
personnes du point de vente a savoir :

- Un Directeur d’Agence
- Un Responsable Administratif et financier
- Un responsable technique

- Un responsable commercial
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Le poste du Directeur d’Agence est concu pour Emper animateur de ce point de
vente. Dans ce poste, les caractéristiques durl@adperiétaire suivant sont flagrantes :
- emprise de la personnalité et de la motivatiordidecteur sur la configuration du point de
vente : structure, style de gestion, prise de a@ti©n peut dire que la personnalisation de la
gestion en la personne de I'animateur regne. Eat,dé point de vente pourrait étre le reflet
de sa personnalité
- omniprésence et role pivot du Directeur d’Agence
- il n'y a pas de dissociation au niveau de laigastntre le Directeur et son point de vente
bien que les deux (2) personnalités distinctes
- la centralisation de la gestion
- une stratégie intuitive ou peu formalisée, matisation de la rapidité de la décision.

Nous pouvons ajouter que le Directeur d’Agence raskicontrdle interne de ce point
de vente, pour cela il en dispose :
- de 'ensemble des sécurités contribuant & larisaitie I'organisation
- de I'ensemble des dispositifs mis en ceuvre parrésponsables de tous niveaux pour
maitriser le fonctionnement de leurs prestations
Le pourquoi de ce contrdle conduit a formuler Ibgatifs ci-apres :
- assurer la protection et la sauvegarde du paitneno
- assurer la qualité de l'information
- veiller a I'application des instructions de laedition
- favoriser I'amélioration des performances dediaance

En tout cas ce Directeur d’Agence doit mettre ext@lun Systeme de Contréle Interne
efficace c’est-a-dire :
- créer un environnement de contréle sain
- établir une bonne gestion de I'information elaleommunication
- modéliser ses processus
- définir ses objectifs
- évaluer les risques de ne pas atteindre de Iggstifs

- intégrer dans les processus les actions de demtedtinées a minimiser ces risques.

Le poste administration et direction est compliguéait qu’il recouvre d’autres postes
comme le Comptable et le Responsable CommerciakiAil convient de disséquer leurs

attributions respectives.
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Le Responsable Administratif et financier

Le Comptable qui se chargera les taches adminigsatt toutes les affaires financieres
comme les taches du guichetier et celles du caidsieeffet, le Comptable est le personnel
ayant des attributions multiples mais s’articulantour des comptes et aspects comptables du
projet :
- journalisation des opérations du point de vertx &es partenaires
- établissement des balances, des comptes deatészdimptes des bilans et annexes du
comptable
- vérifications de toutes les piéces comptables pexactitude des comptes du point de vente
- préparation des achats apres avoir dégagé lembatans les comptes du point de vente
- régularisation des opérations du point de vente
- informatisation des opérations financiéeres et gi@iles du point de vente

Apres le comptable, ce sont le Guichetier et Caisgili gardent en premier lieu les

fonds du point de vente avant la récapitulatiotefpar le Comptable.

Les objectifs financiers se fixeront dans la misediaposition d’informations
financiéres fiables et conformes aux normes congdalapplicables, ainsi que des
informations nécessaires a la bonne gestion dizd’of

Le responsable commercial

Il a sa disposition deux (2) inspecteurs commercigui assurera des activités
commerciales de notre point de vente. Etant unopeel de méme passerelle qu'au
Responsable administratif et financier ci-desdus, i
- chargera de la meilleure adéquation des prestafida demande des clients des assurances
- assumera aussi la commercialisation et la vemtged prestations du point de vente
- déterminera la fixation des contrats d’assurastda police d’assurance.
- assurera I'animation et le contrble des persao@mmerciaux afin d’apprécier I'efficience

des opérations du projet

Le tableau suivant représente les qualificatiospeetives de tous ces personnels.
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Tableau n°12 : Qualification des pesonnels du point de vente

nce

nt

nt

Poste de travalil Effectif | Qualifications requises

Bacc + 4 en gestion ayant au moins 1 ans
Responsable d'agence 1| d’expérience de Spécialité assurance

Bacc + 3 en gestion ayant au moins 1 an
Responsable adm/fin 1| d’expérience

Bacc + 3 en commerce ou gestion ayant au
Responsable technique 1| Mmomns 1 an d'experience

Bacc + 3 en gestion commerciale ayant ay
Responsable com 1| moins 1 an d’expérience
Comptable 1|Bacc + 2 en gestion comptable

Bacc + 2 en gestion ayant 2 ans d’expérie
Service recouvrement 1| en recouvrement

Bacc + 3 en gestion ayant au moins 1 an
Rédacteur prod div 1| d’expérience dans une assurance

Bacc + 3 en gestion ayant au moins 1 an
Rédacteur sin div 1 |d’expérience dans une assurance

Bacc + 3 en gestion commerciale ayant a
Inspecteurs com 2| moins 1 an d’expérience

Bacc commercial ayant au moins 1 an
Caissier(e) 1| d’expérience dans la perception de I'argel

Bacc commercial ayant au moins 1 an
Archiviste 1 |d’expérience dans l'archivage

Bacc commercial ayant au moins 1 an
Guichetiers 2 | d’expérience dans la perception de I'argel
Gardiens 1 | Expériences confirmées
Planton 2| Bacc

Bacc ou Brevet technique détenteur de

permis de conduire et ayant une certaine
Chauffeur 1 | expérience significative dans I'auto moto
Femme de ménage 2 | Expériences confirmées

Source: Recherche personnelle, avril 2008

1-2 Hiérarchisation des attributions de notre projé

A la lumiere des attributions existantes dans umeeprise moderne, la hiérarchisation

dans notre projet comprend trois (3) niveaux :




- le niveau le plus haut contient les postes susvate Responsable de 'Agence de
'assurance de notre point de vente. Ce premierani\assurera la conception des stratégies et
la vision de I'avenir du point de vente.

- le deuxiéme niveau comprend quatre (4) postesméene passerelle a savoir :
I'Inspecteur commercial, le Comptable, le Chef $tigiue et le Responsable de recouvrement.
En fait, tous ces postes sont responsables delimigau sein du point de vente ; et ils qui ont
des subordonnés a leur disposition sont obligéseddre périodiquement des comptes au
premier niveau.

- quant au troisieme niveau, ce sera les passerdds postes pour les exécutants
comme : guichetier, rédacteur, archiviste etc.

La connaissance de cette hiérarchisation nous doacdibserver I'organigramme ci-

apres pour voir les emplacements de tous ces petsotians notre point de vente.
1-3 Organigramme
L’organisation du point de vente retrace les scl®etaimages des informations et

liaisons existant dans le point de vente en queshitors, nous pouvons présenter comme ci

apres l'organigramme de ce point de vente d’asseran




Figure n°07: Organigramme du point de vente

Resp. d’Agence

Resp adm/fin Resp tech Resp com
Comptable Red prod Red sinistres S/ce recouv |.C
: ) Archiviste
Guichetiers
Agent sécu Chauffeur Platon Femme ménage

Source: Investigation personnelle avril 2008
C’est un organigramme présentant les liaisons tuRi@fonctionnelles au sein du point de vente.



SECTION 2 : Organisation des prestations

C’est la mise en relief des cinq (5) grandes corapies (trois (3) internes et deux (2)
externes) de I'organisation de I'entreprise. Ndi@na décrire toutes ces composantes

2-1 Description des taches possibles du projet

Toutes ces taches se décomposent en 3 internesctdr@es.

Les deux (2) composantes externes sont les ckemes fournisseurs. En effet, les
clients ne sont autres que les sinistres, tandidegifournisseurs sont composeés des autres
assurances et institutions financieres (banquiesikturs de fonds etc.).

Quant aux trois (3) composantes internes de nog@ngsation, ils comprennent :

- les employés (ressources humaines)
- les machines, batiments, outils (ressources tqubg)
- les investisseurs ou actionnaires (ressourcasdigres)

L'organisation de travail est fortement impactéaalejours par le réle croissant de
I'information et le contenu croissant de savoié@né dans les métiers, ce qui s'accompagne
généralement d'une plus grande latitude d'actisada aux salariés disposant de
connaissances pointues ou complexes. Le contrgitseposteriori au niveau des résultats
obtenus par le point de vente ou la personne, $elprnincipe de la direction par objectifs, lui-
méme étaye par un systeme d'information des assgaRour le point de vente manipule des
informations afin qu’il puisse harmoniser toutes cemposantes des taches du point vente.

2-2 Démarche de I'organisation

Cette organisation de travail repose sur une slerteContrat Social» pour notre point
de vente. Pour notre projet la démarche de somiza#on débouche sur le « savoir ce que
I'on veut, ou I'on va pour agir efficacement ». &ifet, cette démarche conduit tout le monde
sur le méme bateau. Si quelqu’un fait un trou dar®que, tout le monde écope, tout le
monde trinque et éventuellement, tout le mondeecdtibla signifie que lorsque quelqu’un
fait mal son travail, ce sont les autres qui doiveraire a sa place. Et le monde en supporte
les conséquences. Le point de vente appartientlaiessau Directeur d’Agence animateur
des assurances. Ne pas oublier que chaque prgiidtide vente doit étre partagé entre les
composantes internes : I'investissement finaneietignnaire potentiel), I'investissement
humain (salarié, Gérant & I'ouvrier) et I'inveséissent matériel (machine). Et cela sans Iéser
les composantes externes : satisfaire le cliernpasearnaquer les fournisseurs.

Il est intéressant d’établir un Tableau de bordaitugque « Il n'y a pas de bonne décision
sans bonne information ». En fait un tel tableau :
- un outil de synthese et de visualisation de 8dngcrite et de constat effectué par les
indicateurs sur la situation du point de vente
- permet de comparer les performances réelleslagaibjectifs du service, et de relever les
ecarts significatifs.
- un outil de mesure de performance par rapportdjectifs, de diagnostic, de dialogue,
d’'information, de motivation de responsable etalenftion

2-3 Concrétisation de I'organisation des prestatios
Cette concrétisation met en relief I'llustratioa dotre organigramme. Cela signifie

aussi qu'il est important d’avoir des contrepousdttentifs pour éviter que des composantes
internes, voire externes, par une vision a counée essaie de monopoliser l'attribution des
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profits, le « parasitisme », c’est-a-dire le déwmeat du Projet collectif pour l'individuel, doit
étre jugulé. En d’autre terme, les deux postesadail (Responsable et Responsable Adjoint
de ce point de vente) au sommet stratégique negsiotistinés par 'augmentation de profit,
tandis que les postes gestionnaires (Comptableedtsur commercial, Chef logistique et
Responsable de recouvrement) n'accomplissent ggeskzon rationnelle selon les directives
et contraintes supportées par le point de venteuAtour les exécutants ne réalisent ces
attributions qu’avec dévouement et inconditionnel.

Ainsi, cette concrétisation consisté&aoir une bonne gestion dans le point de vente
c’est-a-dire une gestion du temps, gestion delkegdéon, gestion des conflits, gestion de
changement et de communication et prise en coniglectique des contraintes du marché
des assurances a Madagascar.

SECTION 3 : Chronogramme des activités

L’organisation dans le temps de nos activités rmoasnduit a adopter un planning du
déroulement de nos prestations. Dans ce chronogeaappelé également planning des
activités, on trouve le déroulement dans le tengssatttivités durant une année.
Généralement ces activités se regroupent darsenkibilisation, I'encadrement,
concrétisation du contrat, et finalisation du cantfassurance.

3-1 Sensibilisation

Cette phase de sensibilisation est I'étape ou oanaplira la communication des
informations pour les études supérieures actuetlédvolution des besoins tant pour les
individus que pour les entreprises clientes deenpdint de vente. Ce sont des missions du
Directeur d’Agence avec le Responsable Commernifisant des enquétes en mettant en
place un systeme centralisateur d'information. Blleera environ trois (3) mois pendant une
année.

3-2 Formation et encadrement

Ce sont les activités de I'animation des étudegahseil etc. au sein de notre point de
vente, pour avoir 'adéquation offre d’assurancsimistre. C’est dans la salle du point de
vente que se trouve I'endroit d’exécution pourdda réunion pour la réalisation des
prestations au sein du point de vente. Ce sonégpdhsable Commercial et les deux
inspecteurs commerciaux qui assument cet encadtgroenl’exécution. La durée de cette
activité est de un (01) mois afin de donner auents cibles des conseils pratiques et les
obligations professionnelles.

3-3 Concrétisation du contrat et police d’assurance

Aprés avoir sensibilisé et formé les clients ciplefaut les informer pour la
concrétisation du contrat et police d’assuranceoter que notre point de vente assurera
'assurance vie et dommages intéréts. Et la pluhatemps les clients approchent le point de
vente d’assurance le plus proche d’eux. Pour leleasotre point de vente d’assurance, il
offrira des services pendant trois (3) mois. lllegiremier point de vente d'ITAOSY.
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3-4 Finalisation du contrat

Cette finalisation du contrat d’assurance esttil@espar la circulation des documents et
toutes les obligations pour la police d’assuranCeste finalisation durera cing (5) mois par
an. Le schéma ci-aprés nous résumera la synthésatrdechronogramme
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Figure n°08 Schémas du chronogramme du point de vente

Activités J F M

Formation et encadrement

Concrétisation du contrat et police d'assurgnce

Finalisation du contrat

Source: Recherche personnelle

Ces gquatre (4) phases de I'accomplissement dutmom complémentaires. En effet, aucune phase me&mulera plus qu’aprés la fin de son

prédécesseur. Afin de coordonner tous ces stddast utiliser la méthode P.E.R.T. (Program Ewatilbn Review and Technical ou Technique

d’Ordonnancement et de Contréle de Programme) siusugérieur au planning classique parce qu'iliparoduit, une rigueur mathématique

dans des représentations graphiques auparavame®sdr I'intuition.

Le planning traditionnel permet de visualiser laédude chaque opération et de la situer dans lpstelbe PERT fait apparaitre I'enchainement

des opérations et leur relation de la dépendance
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Résumé du troisieme chapitre

Concernant ce troisieme chapitre, intitulé étudefalsabilité organisationnelle, a
expliqué la structure du point de vente, I'orgatisades prestations et le chronogramme des
activités de cette agence d’assurance d’ITAOSY.siAimotre structure débouche sur
I'attribution hiérarchicofonctionnelles. Du c6téganisation des prestations elle s’organisera
en trois (3) niveaux et les activités s’enchairemec le temps.

La faisabilité organisationnelle se clarifie parliEson permanente entre les postes
existants (20 postes) et les activités a réaliderld sensibilisation a finalisation du contrat

d’assurance en passant par la formation et I'elecaeint)







CHAPITRE | : COUT DES INVESTISSEMENTS ET
FINANCEMENT DU PROJET

L’originalité de la comptabilité découle de la tai@ue particulierement a cette industrie

et de la servitude réglementaire imposée par le ded assurances :

- L’Assureur ne vend pas un bien mais est un prestati@ service ; aucune valeur
d’exploitation ou de stock n’entrera dans le cyd#eproduction et par conséquent
n'apparaitra au bilan

- Le cycle de production se trouve inversé : 'Assuégle d’abord le prix de la
prestation offerte, la prime, alors que cette ptest, 'indemnité ne sera livrée
gu'ultérieurement. L’Assureur ne trouvera donc dtgar d’'une masse de capitaux
considérables qu’il faudra gérer et son rle fimanoe sera pas négligeable ; avec
les banques, les assureurs interviennent commetisseurs institutionnels sur le
marché de placement.

Pour réaliser ce projet ici dans la commune ruddfandranonahoatra Itaosy, nous avons
besoin de financement auprés des institutionsi¢iéaes comme la banque en vue d’exécuter
d’'une facon rapide les activités choisies. Doncest indispensable de présenter le codlt
d’investissements, c’est-a-dire, les immobilisatien le tableau d’amortissement, le besoin en
fonds de roulement initial, la recherche de finanest, le plan de financement, le tableau de
remboursement des dettes et les Etats financiékgspnnels du projet. Pour ce faire, nous

allons voir tout d’abord le co(t des investissera@ttamortissement.




SECTION 1 : Colt des investissements

Dans cette section, nous présenterons ci-aprestasbilisations nécessaires pour le

projet, a savoir de :

+ les immobilisations incorporelles,

Les immobilisations incorporelles comprendront texits sur la création de l'entité

comme les taxes : taxes professionnelles, la statistique, le numéro d’identification fiscale

+ les immobilisations corporelles.

Les immobilisations comprendront la constructias mobiliers de bureau, les matériels

informatiques, les matériels de transport, 'agemeat et l'installation.

1.1 : La construction

Le colt des infrastructures (construction des ketis) s'éleve a Ar 70.000.000 dont la durée

de I'exécution des travaux est pendant trois ni@egte somme se répartit sur les grands

travaux du projet.

1.2. Mobiliers du bureau

lIs comprendront dix huit tables de bureau, dix lchiaises de bureau, six armoires et

sept chaises visiteurs. Nous allons présenter tkariableau ci-dessous les codts de ces

matériels.

Tableau N°13: Mobiliers de bureau : (en Ariary)

D0

Rubriques Apport A financer
Quantité| P.U Montant | Quantit¢ P.U Montant
10| 180 000| 1.800.000 08 | 180 000| 1.440.000
Table de bureau
. 10 105 000 1.050.000 08 105 000 840.000
Fauteuil de bureau
Chaise Visiteurs 02 40 000| 80.000 05 40 000 200.0(¢
. 03 100.000 300.000 03 100.000 300.000
Armoire
TOTAL - - 3.230.000 - - 2.780.000

Source: Proposition du promoteur
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Ce tableau nous présente que l'apport du conseiflnginistration s’éleve a Ar

3.230.000 des mobiliers de bureau du projet etla®riels a financer sont de Ar 2.780.000.

Cela explique que nous avons aussi besoin de fmagwct auprés des bailleurs pour acheter

ces matériels.

1.3. Matériels informatiques :

lls sont composés d’ordinateurs avec périphérigedmprimantes.

Tableau N°14 : Colt des matériels informatiques :gn Ariary)

It

Rub Apport A financer
riqgues Quantité P.U Montant| Quantité P.U Montar
Ordinateurs 06 600.000[ 3.600.000 10| 600.000| 6.000.000
Imprimante 02 220.000; 440.000 03| 220.000; 660.000
TOTAL - - | 4.040.000 - - | 6.660.000

Source: Proposition du promoteur

D’aprés ce tableau, nous constatons que les matétéga acquis s’élevent a Ar

4.040.000 et les matériels a acquérir coltent 6.860.000. Donc, nous avons encore besoin

de ce montant pour financier les matériels inforquegts du projet.

1.4-Matériel de transport :

Dans notre cas, nous avons besoin d’'une voitureiatmum pour le déplacement des

inspecteurs commerciaux. Ce matériel valant de002000 Ar.

1.5-Agencement et installation de matériel :

Ce sont les travaux complémentaires afférentsnatéillation des matériels (bureau,

informatiques). Le codt total de l'installation k&'¢e & Ar 2.500.000.
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1.6-Récapitulation des immobilisations

Tableau N°15: Récapitulation des immobilisations eivestissement : (en Ariary)

Rubriques Apport A financer TOTAL

Construction 70 000 000 70 000 000
Mobiliers de bureau 3.230.000 2.780.000 6.010.000
Matériels informatiques 4.040.000 6.660.000 10.700.000
Matériels de transport - 12.000.000 12.000.000
Agencement et installation 2.500.000 - 2.500.000
Fonds de roulement 4 000 000 4 000 000
TOTAL 83 770 000| 21.440.00Q 105 210 000

Source: Proposition du promoteur

D’aprés ce tableau, nous avons constaté que I'apparapital du membre du conseil
d’administration s’éleve a Ar 83 770 000 et le coés matériels & acquérir s’éléve aussi a Ar
105 210 000 et le fonds de roulement initial s’éléwd 000 00(Donc, nous avons besoin
d’une collaboration avec la banque ou une autt&ution financiere pour obtenir un

financement pour I'achat des matériels nécessaires

SECTION 2 : Tableau des amortissements
Dans cette section, nous établissons cdamertissement et ensuite la description de
méthode appliquée.
2-1 Principe d’amortissement
C’est la réduction irréversible des biens maté@als moment donné. Ainsi, nous
rencontrons deux sortes d’amortissements tels’gomitissement degressif et

'amortissement linéaire.

La valeur d’origine de 'immobilisation : elle esbnstituée par le colt d’achat de
'immobilisation et les frais nécessaires pour meetette immobilisation au sein de
I'entreprise. Et une fois dans I'entreprise mé&aes fonctionnement, I'immobilisation en

guestion commence a se déprécier et sa valeugitierest orientée dans le sens d’'une
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diminution. L’annuité d’amortissement présentgdéeur annuelle de la dépréciation

constatée. Nous choisissons le principe de I'assmment linéaire de la formule :

Avec :
a : Amortissement
Vo : Valeur d’origine ou d’acquisition

n : Durée de vie




2-2 Tableau d’amortissement

Tableau n°16 : Tableau d’amortissement sur les cgqnans (en Ariary)

INVESTISSEMENTS VALEUR Durée | Amortissement| ANNEE 1 | ANNEE2 | ANNEE 3 | ANNEE 4 | ANNEE5
D’ACQUISITION
Immobilisations corporelles
Construction 70000000 25 2800000 67 200000 64400000 61600000 58 800000 56 000 000
Matériel de transport 12 000 000 15 800 000] 11 200000 10400000 9600000 8800000 8000000
05 1202000 4808000 3606000 2404000 1202000 0

Matériel de bureau 6 010 000
Matériel informatique 10700000 05 2140000 8560000 6420000 4280000 2140000 0
Installation 2500000 10 250 000f 2250000 2000000 1750000 1500000 1250000
TOTAL 101 210 000 7192 000 94 018000 86826 000 79634 000 72442000 65 250 000

Les investissements nécessaires seront présemgtedableau ci-dessus dont il comporte ses assertients respectifs. Le total des

amortissements annuel sera de 7 192 000 Ariaryntlles 05 années d’exploitation.
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SECTION 3 : Tableau de remboursement des dettes

Le montant total des investissements est de Ar2l@5000qui se repartit d’apport en
capital du promoteur de Ar 83 770 000, y comprifoleds de roulement initial et a financer
de Ar 21.440.000. Cela expligue que nous avonsrenigesoin de ce montant aupres des
institutions financieres.

Pour cela, nous choisissons la bangB®A avec taux d'emprunt de 20 %
remboursables au cours de 5 ans et le remboursateerdit se faire chague année c'est-a-
dire que le projet rembourse annuellement Ar 4@8Bavec les intéréts y afférent.

Pour calculer 'annuité, nous utilisons la formaigvante :

A=C/n + Ci

On donne : a : annuité
C : montant de I'emprunt Ar 2404000
| : taux de capitalisation &0

n : la durée de récupératios ahpitaux investis 5ans

Tableau N°17 : Tableau de remboursement des dettésn Ariary)

Années | Capital début Intéréts | Amortissements Annuité | Capital (fin)
(1) Cxi (2) Cin (3) Cin+Ci (4) (1)-(3)
1 21 440000 4 288 000 4288 000 8576 000 17 152 000
2 17152000 3430400 4288 000 7 718 400 12 864 000
3 12864 000 2572800 4288 000 6 860800 8576 000
4 8576 000 1715200 4 288 (000 6 003 200 4 288 000
5 4 288 00D 857 600 4 288 000 5 145 600 D
TOTAL 12 864 000 21 440 000
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Ce tableau nous montre le montant a payer par en lag intéréts y afférents et nous

avons remarqué que les capitaux investis sont aotalement dans 5 ans.

SECTIONA4 : Plan de financement

Dans notre cas, le plan de financement a pour éthice apparaitre les variations des

ressources financiéres de I'entreprise au cours dxercice ou des exercices et les emplois

qui en ont été fait. Donc, pour avoir plus de dgtaious présenterons dans le tableau ci-

apres les variations de fonds de roulement a phesirvariations des ressources et des emplois

de l'entreprise. Comme ressources, ce sont l'appaortcapital, I'autofinancement, les

amortissements, 'emprunt a long et a moyen terfreeBanque BOA. Et, les emploies sont

des immobilisations sauf le fonds de roulemeneeemboursement de capital investi. Alors,

le tableau ci-dessous nous montre les variatioasetsources et des emploies du projet.

Tableau N°18 : Tableau de financement (en Ariary)

Rubriques Montant |Année 1 |Année 2 | Année 3| Année 4| nAhée 5
Apport en capital
8377C
Résultat 20969 28481, 39084,6 499602 62 791,534
Amortissements 7192 7 197 7192 7 19p 7 192
Emprunt & LMT BOA
2144(
A- T.RESSOURCES
10521( 28161 35673,4 46276,6 57 152|2 69 983,634
Immobilisations
corporelles 10 21(
Remboursement
- 857¢ 77184 6860.8 60032 845.€
B- T.EMPLOIES
101 21( 8576 7718.4 6860.8 6003)2 845.€
C- Variations FR (A-B)
4 00( 19585 2B55 39415,8 51 149 64 838,034
D- Variations de BFR
E- Variations TRESO (C-
D) 4 00( 19585 2B55 39415,8 51 149 64 838,034
F- C.TRESO (E+F...)
4 00( 23585  554( 90955,8 142 104,8206 942,834

- 65 -



D’aprés ce tableau, nous avons constaté gtenle de la trésorerie est d'Ariary
23 585 000 au debut de I'exploitation. Cette sonmaecesse d’augmenter au cours de cing
années d’activités du projet. Cela veut dire quprtenoteur pourra renouveler les matériels

amortis a la cinquieme année d’activités.




CHAPITRE Il : ETUDE DE FAISABILITE ET DE
RENTABILITE DU PROJET

SECTION 1 : Comptes de gestion

Les comptes de gestions sont composés de la classe 6 et de 7. Pour cela, la classe 6
regroupe toutes les charges liées a I'exploitation du projet et la classe 7 rassemble toutes les
ventes a effectuer au cours de cing années d'activités. Donc, les comptes de gestion
appartiennent au compte de résultat d’'une entreprise. Alors, les charges sont constituées par
des opérations commerciales dont le but est de faire apparaitre les différentes charges dans la
classe 6, comme les charges sur achat, sur exploitation, financieres et exceptionnelles. En
revanche, les produits sont constitués par des opérations commerciales aussi. Toutefois le but
est de faire accroitre le résultat de I'entreprise c'est-a-dire le bénéfice de I'entreprise. D'ou, les
objectifs principaux de notre projet, ceux seront d’accroitre le crédit de gestion et de
diminuer le débit de ce compte. Et entre la colonne des produits et la colonne des charges

dégage le résultat net aprés impots sur le bénéfice de I'entreprise.

Dans cette section, nous allons présenter successivement ci-aprés les comptes de

charges et des produits liés a I'exploitation du projet.

1-1: Les charges

Nous allons voir séparément les différentes charges de I'entreprise
1-1-1 : Charges des personnels

Les charges salariales sont les charges destinées a rémunérer les personnes y compris
les charges sociales.

RapporF- gfdfdff.é‘f?f?? %}
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Tableau N°19 : Tableau des charges de personnel@n milliers d’Ariary)

POSTES | Eff ANNEE 1 ANNEE 2 ANNEE 3 ANNEE 4 ANNEE 5
SM SA SM SA SM SA SM SA SM| SA

Responsable
d'agence 500 6 000 500 6000 560/, 6720 560, 6720 560 6720
Responsable
adm/fin 1| 420 5040 420 5040 450/ 5400, 450/, 5400, 450/ 5400
Responsable
technique 1 420 5040 420 5040 450/ 5400, 450/, 5400, 450/ 5400
Responsable
com 1| 420 5040 420 5040 450/ 5400, 450/, 5400, 450/ 5400
Comptable 1 360 4320 360 4320 390 4680 390| 4680 390, 4680
Service
recouvrement 1 360 4 320 360 4320 390 4680 390| 4680 390, 4680
Rédacteur
prod div 1] 360 4 320 360 4320 390 4680 390| 4680 390, 4680
Rédacteur sin
div 1 360 4 320 360 4320 390 4680 390| 4680 390, 4680
Inspecteurs
com 2 800 9 600 800 9600 840/ 100.8) 840/ 100.8) 840/ 100.8
Caissier€ 1 240 2 880 240 2880 260 3120, 260 3120, 260/ 3120
Archiviste 1 240 2 880 240 2880] 260 3120, 260 3120, 260/ 3120
Guichetiers 2 460 5520 460 5520, 250/ 3000, 250/ 3000f 250 3000
Gardiens 1 150 1800 150 1800/ 180 2160 180 2160 180 2160
Planton 2 300 3 600 300 3600 360 4320] 360 4320, 360 4320
Chauffeur 1 200 2 400 200 2400] 220 2640, 220 2640, 220/ 2640
Femme de
ménage 2 200 2 400 200 2400 240 2880 240 2880 240/ 2880
Soustotal A| 20 5790 69480 5790 69 480 6 080] 72960 6080] 72960 6080/ 72960
Charges
sociales

CNapS 139 9 032.4 9 032.4 9 484.8 9 484.8 9 484.8

OSIE 5% 3474 3474 3 648 3 648 3648
Sous total B 12 506 .4 12 506.4 13132.8 13132.8 13132.8
TOTAL=
A+B 81 986.4 81 986.4 86 092.8 86 092.8 86 092.8

D’aprés ce tableau, les charges des personnelsestignh a partir de la troisieme année

d’exploitation. Cette situation est due a la mdiwades personnels pour pouvoir dégager des

meilleurs prestations et donc, pour arriver a uedleur rentabilité.




1-1-2 : Autres charges d’exploitation

Les charges d’exploitation regroupent les matégebsutres frais ainsi que les charges

salariales engagées par la sociéte.

Tableau N°20 : Les autres charges d’exploitations(en Ariary)

RUBRIQUES ANNEE 1 ANNEE 2 ANNEE 3 ANNEE 4 ANNE 5
Fournitures consommables (rame,
encre, ...) 2300000 2530000 2800000 3080 000 3 400 000
Eau et électricité 2400000 2640 000 2 900 000 320000 3 500 000
Service extérieur (location, ...) 4800000 5 280 000 5800000 6 400 000 7 000 00(Q
Carburant/lubrifiant 4800000 5280 000 5800000 6400 000 7 000 000
Entretien/réparation/maintenance 240 000 264 000 290 000 320 000 350 000
Publicité/relation publique 2500000 2750000 3000000 3300000 3 630 000
Frais postaux 400 000 440 000 484 000 533 000 587 000
Impots et taxes 600 000 660 000 726 000 800 000 880 000
Autres service extérieur 260 0p0 286 000 315 000 347 000 382 000
TOTAL CH.
D’EXPLOITATION 18 300 000 20130000 22115000 24 380 00( 26 729 00(
Charges exceptionnelles
(indemnisation, ...) 24 675000 27126000 29838600 32 822 400 36 104 706
TOTAL DES CHARGES 42975000 47256000 51953600 57 202 400 62 833 706

Les autres charges d’exploitation regroupent lesgds de I'entreprise outre que les charges
des personnels et qui contiennent donc les ackatfodrnitures consommables et les charges

exceptionnelles qui sont des charges peu prévisgmar une activité d’assurance.

1-2 : Les produits

Les produits sont I'ensemble de vente ou prestateoservice effectuée au cours
d’'une année d’activité du projet. Donc, nous allprésenter dans le tableau ci-dessous les
ventes du projet au cours des cing années d’eafitmit




Tableau N° 21 : Chiffre d’affaire prévisionnelle pexdant cing ans : (en Ariary)

Rubriques ANNEE 1 | ANNEE2 | ANNEE3 | ANNEE 4 ANNEE 5
Ecoles 60 000 000 66 000 00O 72 600 000 79 860 00( 87 846 00(
Autres institutions 16 800 000 18 480 000 20 328 000 22 360 80( 24 596 88(
Particuliers 87 600 000 96 360 000 105 996 000 116 595 600 128 255 160
TOTAL 164 400 000 180 840 000 198 924 000 218 816 400 240 698 040

Nous espérons augmenter nos chiffres d’affaire@@&olpar année ; Ainsi, ce tableau
nous présente les services rendus par I'entreptiseours des cing années d’exploitation du
projet. Pour cela, nous avons constaté que lagti@stde I'entreprise ne cesse d’augmenter

au cours des cing années d’activités.
SECTION 2 : Compte de trésorerie mensuelle prévisimelle

Le compte de trésorerie nous permet de connaitsitdation des dépenses et des
recettes de l'entité au cours d'une année. Dongaréir de ce compte, le responsable peut
distinguer toutes les charges liées a I'exploitatidu projet et aussi les produits de

I'entreprise.
2.1-Compte de trésorerie mensuelle prévisionnelle

Ce compte nous permet de savoir la situation denae de compte banque du projet
et de gérer la tenue de la caisse de I'entrepieac, le tableau ci-dessous nous présente la

situation de la trésorerie au cours de la prendaree d’exploitation du projet.
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Tableau N°22 : Trésorerie mensuelle pour 'année 1(en millier Ar)

Rubriques TOTAL| J F M A M J J A S O N D

Vente 164 400 13700 13700 13700 130a370( 13700 13700 1370013700 13700 13700 13700
Apport 83770 83770

Emprunt 21440 21440

T.E 269610 118910 137p0 13700 137001370( 13700 13700 13700 13700 13700 13700 13700
Eau /Electricité 2 400 200 200 200 200 200 200 200 200  20d 200 20D 200
Services externes 800 400 400 400 400 400 400 400 40D 400 400 40D 400
Fournitures 230( 191.666 191.666 191.666 191.66M1.66(191.666 191.666 191.66691.666 191.666 191.666 191.666
Carburant/lubrifiant 4 g0 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 40D 400
Publicité 2500 208.333 208.333 208.333 208.3388.33]208.333208.338 208.33308.333208.33B 208.333 208.333
Réparation/Entretient 24 60 60 60 6
Frais postaux 400 33.333 33.333 33.383 33.3333.33] 33.333 33.333 33.38333.333 33.333 33.333 33.333
Impots et Taxes 600 600

Autres services ext 260 21.666 21.666 21.666 21.66621.66¢ 21.666 21.666 21.66621.666 21.666 21.666 21.666
Charge des pers |31 986.4 68322 6832.2 6832.2 6832.8832.] 6832.2 68322 6832.26832.2 68322 68322 6832.2
Charges except 24 67% 2056.25 2056.25 205625 2056.2656.2{2056.25 2056.25 2056.28056.25 2056.25 2056.25 2056.25
Investissements 101 210 101 210

CH. Financiéres 4 288 4 288
Remboursement 8576 8 576
Impot sur les revenug 989 6 6 989.6

T. DEC 246 025112153,448 10343,448 10403448 10343 4%843,44/10403,44810343,44810343,448403,44810343,44810343,448 30257,072
Solde 23 58% 6756,552 3356,5%2 3296,352 3356,652356,55| 3296,552 3356,5%2 3356,553296,552 3356,5%2 3356,552 -16557,072
Solde cumulé 6756,552 10113,104 13409,656 1676p,20822,7(23419,31226775,864 30132,428428,968 36785,5240142,072 23 58%

_71 -



D’aprés ce tableau, on constate que le solde ds mwicours de la premiére année
s’éleve a Ar 23 585 000. Et, le compte de la tréseravant exploitation du projet est d’Ar
4 000 000.

2.2-Compte de résultats prévisionnels

Le compte de résultat permet de connaitre la pedoce de I'entreprise. Donc, a
partir de ce compte, le responsable peut faireré@gion ou budget pour les exercices
suivants notamment sur I'établissement de buddetadifignostique financier au sein de
I'entreprise. Alors, nous allons présenter dartalddeau ci-aprés le compte de résultats par

nature du projet.




Tableau N°23 : Compte de résultats par nature : (edriary, en millier)

Rubriques

Année 1 Année 2 Année 3 Année 4 Année 5
Chiffre d'affaires 164 400 180 840 198924  21881§ 240 698.04
1-Production  de
'exercice 164 400 180 840 198924  21881f 240 698.04
Achats consommes 2 300 2 530 2 800 3 080 3 400
Autres
consommations 15 000 16 500 17 105 19 967 21 862
2-Consommation 17 300 19 030 19 905 23 047 25 262
de I'exercice
3-Valeur ajoutée 147100 161 810 179019 195769 215 436.04
d’exploitation
Charges dels 81986.4 81 986.4 86092.d 860929 86 092.9
personnels
Impbts taxes et
versement assimilé 1000 1100 1210 1333 1467
4-Excedentbrut 641 787236 91716.2 1083432 127 876.24
d’exploitation 13.6
Dotations au 7 192 7192 7192 7 192 7192
amortissements
5-Résultat 56 921, 715316 845242 101 151,2 120 684,24
opérationnel
Charges financiéres 4288 34304 1715.2 857.6
Charges
exceptionnelles 24 675 27 126 20838. 328224 36 104.706
6-Résultat _avant 27958, 40 975,2 52112, 66 613,§  83721,934
impot
Imp6t  sur  les 6989.6 12 493.8 130282 16 653.4 20 930.4
revenus
7-Résultat net ddg 20969 284814 39084, 49960,2 62 791,534
I'exercice
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D’aprés ce tableau, nous avons constaté que lekatSsobtenus sur le compte de résultat

par nature vérifient les résultats sur le planidaifcement du projet.

SECTION 3 : Bilan prévisionnel du projet

Ce bilan nous permet de connaitre la situationajébur la situation financiére de
I'entreprise notamment a propos des patrimoind&®de&eprise. Donc, pour avoir plus
d’explication, nous présenterons dans le tableapi@s le bilan d’ouverture et la situation

financiére de I'entreprise pour I'année 1 jusga&ihquieme année d’exploitation du projet

Tableau N°24 : Bilan d’ouverture

ACTIF Montant PASSIF Montant net
net
ACTIFS NON COURANTS CAPITAUX PROPRES
Immobilisations incorporelles Capital social 83 770 00(
[1Frais de développement 0
immobilisable
Immobilisations corporelles
O Construction 70 000 00(
0 Matériel de transport 12 000 00(
O Matériel informatique 10 700 00(
0 Matériel de bureau 6 010 00C
(]
0 Matériel d’installation 2 500 00C
Total actifs non courants 101 210 00Qrotal capitaux propres
ACTIES COURANTS PASSIFS NON
Trésorerie 4 000 000 COURANTS 21 440 00(
Emprunt et dettes a long
terme (BOA)

Total actifs courants 4 000 00Q Total passifs non courants| 21 440 00(
TOTAL DES ACTIFS 105 210 00Q TOTAL DES PASSIFS 105 210 00D

D’aprés ce bilan, nous observons que le totalcif’'ast équivalent au total du passif et

méme au financement total du projet outre I'égaléda trésorerie initiale et FRI.
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Tableau N°25 : Bilan prévisionnel pour I'année 1 en Ariary

Actif Valeur Brute |Amort Valeur Nette Passif Valeur Nette

Actif non courant Capitaux propres 83770 00(

Construction 70 000 O )%)800 00p 67200 0PO

Matériel de transpart 12 000 000 800 000 11 200 Q00Report a nouveau

Matériel de bureau 6 010 CEJ(?OZ 00p 4 808 O(?:Qésultat net 20 96900C

Matériel 2140 000 8 560 000

informatique 10 700 000

Installation 2 500 090 2>0 009 2250000

TANC 101 210 000 192 000 94 018 oQwCP 104 73900(¢

Actif courant Passif non couran

Trésorerie finale 27 585 000 27 585 PO0Dettes desers 8288 00(
Fournisseurs 8 5780(

TAC 27 585 000PNC 16864 00(

TOTAL ACTIF 121 603 O0QTOTAL PASIF 121603 00(

Source : calcul du promoteur

Tableau N°26 : Bilan prévisionnel pour I'année 2 en Ariary

Actif Valeur Brute |Amort Valeur Nette Passif Valeur Nette
Actif non courant Capitaux propres
Construction 67 200 000 2 800 000 64 400 000
Matériel de transport 11 200 000 800 000 10 400 000Report a nouveau 12066
Matériel de bureau 4808 00p 1 202 000 3606 cofggsultat net 28 48140C
Matériel 8 560 000 2 140 000 6 420 000
informatique
Installation 2 250 000 250 000 2 000 Qo0
TANC 94 018 0007 192 000 86 826 (IOP 112 25100(¢
Actif courant Passif non couran
Trésorerie 51 540 000 51 540 000
Dettes diverses 3 43m(
Fournisseurs 7 7180(
TAC 51540 00(TPNC 11148 80(
TOTAL ACTIF 138 366 O0QTOTAL PASIF 138 36600C(
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Tableau N°27 : Bilan prévisionnel pour I'année 3 en Ariary

Actif Valeur Brute |Amort Valeur Nette |Passif Valeur Nette
Actif non courant Capitaux propres 83770 00(
Construction 64 400 00P2 800 000 61 600 00D
800 000

Matériel de transport 10 400 00D 9 600 00PReport a nouveau 331 60(
Matériel de bureau 3 606 00p1 202000 ~ 2 404 00 ??ésultat net 39 08460(
Matériel 6 420 0002 140 000 4 280 000
informatique
Installation 2 000 000250 000 1 750 Q00
TANC 86 826 0007 192 000 79 634 00@CP 122 85460(C
Actif courant Passif non couran
Trésorerie 90 955 800 90 955 800Dettes diverses 7288(

Fournisseurs 860 80
TAC 90 955 800PNC 9433 60(
TOTAL ACTIF 170589 800 |TOTAL PASSIF 170 583B0C

Tableau N°28 : Bilan prévisionnel pour I'année 4 en Ariary

Actif Valeur Brute |Amort Valeur Nette |Passif Valeur Nette
Actif non courant Capitaux propres 83770 00(
Construction 61 600 00P 2 800 000 58 800 00O
800 000

Matériel de transpart 9 600 000 8 800 00DReport a nouveaul 73 Q2K
Matériel de bureau 2404 00p1 202 000 1202 coIggsultat net 4960 20(
Matériel 4 280 000 2 140 000 2 140 Q00
informatique
Installation 1750 000 250 000 1 500 QOO0
TANC 796340007 192000 72 442 (J0OP 133 73020(¢
Actif courant Passif non couran
Trésorerie 142 104 800 142 104 B0O0Dettes diverses 71520(C

Fournisseurs 6 0030(
TAC 142 104 80UPNC 7 718 40(
TOTAL ACTIF 214 546 80QTOTAL PASSIF 214 54630(¢
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Tableau N°29 : Bilan prévisionnel pour I'année 5 en Ariary

Actif Valeur Brute [Amort Valeur Nette |Passif Valeur Nette
Actif non courant Capitaux propres 83770 00
Construction 58 800 00P2 800 000 56 000 OO0
800 000

Matériel de transpart 8 800 000 8 000 O0PReport & nouveau 119 428

1202 0001 202 000 0
Matériel de bureau Résultat net 6291 534
Matériel 2 140 0002 140 000 0
informatique
Installation 1500 000 250 000 1 250 Q00
TANC 72 442 0007 192 000 65 250 QOP 146 561534
Actif courant Passif non couran
Trésorerie 206 942 834 206 942 B34Dettes diverses 7 686

Fournisseurs 5 1460(

TAC 206 942 83FPNC 6 003 20(
TOTAL ACTIF 272 192 834TOTAL PASSIF 272 192834

D’aprés ces tableaux, nous constatons que la teleuda trésorerie ne cesse

d’augmenter au cours des cing années d’exploitatioprojet. Elle est de Ar 27 585 000 en

premiére année d’exploitation et atteint Ar 206 832a la cinquieme année d’activité. De

méme, pour les résultats car elle est Ar 20 96%00@remiere année et atteint Ar 62 791 534

a la cinquieme année d’exploitation de I'entitélaOgous montre que la situation financiére

du projet est saine, donc le promoteur peut élagr activités dans la région d’exploitation

comme la création d’'un autre établissement. Et popassif du bilan, nous remarquons que

I'entité doit payer ses dettes auprés de la baagee les intéréts y afférents. En plus, nous

constatons que le résultat n'arréte d’accroitralpen les cing années d’activités.
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SECTION 4 : Flux de trésorerie

Dans cette partie, nous allons présenter ci-ddedilis< de trésorerie de I'entreprise au

cours des cing années d’activités.

Tableau N°30 : Flux de trésorerie : (en Ariary, emnillier)

Rubriques
Annéel | Année 2| Année3d Année4  Annéeb
Flux de trésorerie liés a l'activité
Résultat net de I'exercice 20969 28 481,4 39084,6 49 960,74 62 791,534
Dotations aux amortissements 7192 7192 7192 7192 7192
28161 35673,4 46276, 57 152,2 69 983,534
Flux de Trésorerie générée (A)
Décaissements sur acquisition 101 210 - - - -
d'immobilisation
Encaissements sur cession d'immo - - - - -
Flux de trésorerie aux 101 210 - - - -
investissements (B)

Remboursement d’emprunt 8576 7718 .4 6 860.8 6 003.2 5145.6

Emission d’emprunt 21 440 - - - -

Flux de trésorerie de financement 30016 7718 .4 6860.8 6 003.2 5145.4

(©)
Variation de trésorerie 159 387 43391,8 531374 631554 75129,13
(A) +(B) + (C)

Trésorerie d’ouverture 4 000 - - - -
Trésorerie de cloture 23585 51540 90955, 142 104,8 206 942,83
Variation de trésorerie 27 585 51540 90955, 142 104,8 206 942,83

D’aprés ce tableau, nous avons constaté que latigaride trésorerie est toujours positive au

cours des cing années d’exploitation du projetn@ene pour les résultats nets de I'exercice.
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SECTION 5 : Marge brute d’autofinancement
Nous allons présenter dans le tableau ci-dessousalleul de la marge brute

d’autofinancement du projet sur cinq années d’a@ésyv

Tableau N°31 : Calcul de Marge Brute Autofinancemen: (En millier d’Ar)

Rubriques Année 1 Année 2 Année 3 Année 4 Année 5
] 20 969 28 4814 39 084,6 49 960,2 62 791,5
Résultat
y g
Amortissement 7192 719p 7192 7192 7 192
MBA 28 161 35673/4 46276,6 57152,2 69983,5

Source: Calcul du promoteur

D’aprés ce tableau, nous avons constaté que laemange d’autofinancement ne

cesse d’augmenter au cours de cing années d’astivit

Voila donc I'étude de faisabilité et de rentabiti projet, et nous aborderons

maintenant I'évaluation du projet a l'aide des Isuwgt criteres d’évaluation
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CHAPITRE Il : EVALUATION DU PROJET

Nous avons pu démontrer la pertinence du proje¢fieictuer une analyse de sa
faisabilité et rentabilité. La création de ce profnc constitue un investissement qui se juge
sur la rentabilité des activités. Il s’agit mairdaeh pour valider la création, d’effectuer une
évaluation sur le plan économique, financier etisdodu projet, de dégager les valeurs
apportées par la société sur les activites. Cetdugtion consiste a mettre en exergue les
résultats enfantés par la création au niveau detréprise mais aussi au niveau
macroéconomique de la région d’Analamanga. Aloemsdce chapitre, nous évaluerons
successivement ci-apres le projet sur le plan éoanee, financier, et social a l'aide des
outils et des criteres d’évaluation.

Voyons tout d’abord I'évaluation économique du ptoj




SECTION | : Evaluation économique

La création de ce projet dans la région Analamamjeaine un développement sur le
plan économique notamment sur le domaine de I'asser Elle crée aussi un recrutement au
sein de I'établissement diminuant le taux de ch@rmdans la région. En plus, nous avons
remargqué que le chiffre d’affaires prévisionnelptojet ne cesse d’augmenter au cours des
cing années d’activités. Il est d’Ar 164 400 000a premiere année d’exploitation et atteint a
Ar 240698 040 en cinquieme année d’activité. €€atigmentation permet de stimuler la
valeur ajoutée de l'entreprise. En outre, la cokatilu projet dans la région contribue a

I'accroissement de la richesse de la région d’atqilon.

SECTION 2 : Evaluation financiére

Dans cette section, nous évaluerons ce projetdel@es outils et des criteres d’évaluation.

2-1 : Les outils d’évaluation du projet

2-1-1: Les valeurs actualisées nettes (VAN)

« Définition

La valeur actualisée nette ou VAN est représeraédapdifférence entre la somme des

marges brutes d’autofinancement actualisé et lareode capitaux investis actualisés.

Formule
n .
VAN = Y MBAj (1+i)? - C
=1




» Application pour le projet

Nous allons calculer la VAN par la formule suivante

n

=1

VAN= 2 MBAj (1 +i)7 —-C

Avec MBA : Marge Brute d’Autofinancement

[ : Taux d’emprunt 20 % aupredalbanque primaire

n : la durée de la récupération chpitaux investis
C : montant d’investissement s’aleva Ar 101 210 000

Tableau N°32: Présentation du calcul de la VAN :

00

80

00

80

50

Années MBA (1,20) MBA (1,20)’
1 28 161 000 0ls 22 528 §
2 35 673 400 0[7 24971 3
3 46 276 600 0/5 23138 3
4 57 152 200 0l4 22 860 §
5 69 983 500 0|3 20 995 0
TOTAL 114 494 41

Donc, VAN =114 494 410101 210 000
VAN = 13 284 410 Ariary

D’aprés la théorie, si la valeur actuelle nettepasitive, le projet est rentable. Dans

notre cas, la valeur actuelle nette est largemesitipe. Cela veut dire que la rentabilité de

I'investissement est positive aussi. Le projet génén bénéfice certain. Alors, ce résultat

nous permet de dire que le projet est viable a tenge et rentable.




2.1.2-Le taux de rentabilité interne (TRI)

C’est le taux d’actualisation annulant le bénéfied¢ du projet. Ce taux est calculé a

partir de la somme de marge brute d’autofinanceraennaux de 20 % et de 60 %.

Tableau N°33 : Présentation de calcul de TRI

Années MBA 20% (1+)] 60%
1 28 161 000 22 528 800 0,625 17 600|625
2 35 673 400 24971 380 0,390 13 912|626
3 46 276 600 23 138 300 0,244 112914904
4 57 152 200 22 860 880 0,152 8 687 134,4
5 69 983 500 20 995 050 0,095 6 648 482,5
TOTAL 114 494 410 58 140 308,3

Source: Calcul du promoteur
D’ou VAN =58 140 308.3 - 101 210 000
=-43 069 691, 7 Ariary.

Par interpolation linéaire, nous obtenons la refatiuivante :

20% < TRI < 60%

20% ------ 13 284 410
Iz J— 0

60% -------- -43 069 691, 7

TRI - 20 = 0 - 13284 410

60 - 20 = - 43069 691.7 — 13 284 410

(TRI = 20) (- 43 069 691.7 — 13 284 410)

(60 — 20) (13 284 410)

D'ou TRl - 20 =9.42

TRI =29.42 %
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Si le taux de rentabilité interne est supérieutaaxx d’emprunt, le projet est rentable.
Dans notre cas, le taux de rentabilité internesegérieur au taux d’intérét s’élevant a 20 %.
Donc, le projet dispose d’une marge de sécurité.42 % pour 'emprunteur. Alors, cette

marge de sécurité permet a I'entreprise de s’emidétivantage.

2.1.3-L’indice de profitabilité (Ip)

L’indice de profitabilité est obtenu a partir derédation suivante :

D MBA(L+t)’
j=1

IP=
C

D'ou,
IP=114 494 410101 210 000

|| P =112 ||

Si l'indice de profitabilité est supérieur a 1 pljet est rentable. Dans notre cas, nous
avons constaté que lindice de profitabilité egpésieur a 1 qui s’éleve a 1,12. Donc, la
rentabilité est supérieure aussi au taux de ceatain. Cela veut dire que 1 Ar investi

rapporte 0,12 Ar environ.




2.1.4-La durée de récupération des capitaux invest{DRCI)

Pour connaitre la capacité de récupération desacapinvestis, nous le calculons a 'aide
de la MBA

Tableau N°34 : Présentation du calcul de la DRCI :
Rubriques Année 1 | Année 2 Année 3 Année 4| Année5

MBA

28161 00( 35673400 46276 600 57 152 200 69 983 500
MBA Actualisee | 72 5028300 24971380 23 138 300 22 860 880 20 995 050

MBA act. cumulée 5 508300 47500180 70 638 480 93 499 860 114 494 410
Investissement 101 210 000

D’aprés ce tableau, les capitaux investis serantpérés entre la quatrieme et la cinquiéme

année d’exploitation. Alors, a l'aide de I'interptibn linéaire, on aura

4 <DRCI< 5
93 499 360 <101 210000 < 114 494 410
5-4 DRCI -4
114 494 410 — 93 499 360 101 210 000 — 93 499 360
1 DRCI -4
20 995 050 7 710 640
DRCI-4=0,37
DRCI= 4,37
Avec :
0,37 x12=4,44
0,44 x 30= 13

DRCI =4 ans 4 mois et 13 jours




L'investissement initial sera récupéré apres &} dmois et 13 jours, c’est-a-dire le
13 avril de I'année 5. Cela veut dire que les eapitinvestis sont récupérés avant le terme

d’exploitation de notre entreprise.

2.2-Selon les criteres d’évaluation du projet

2.2.1-Pertinence

Au cours de I'analyse de la situation financiérepdojet, nous avons constaté que le
projet est rentable et viable & long terme carlawr actuelle nette est largement positive qui
s’éleve a Ar 13 284 410. Donc, il rapporte des iotpdirects pour la population de la région
d’Analamanga, notamment dans la commune d’Andrammetaa Itaosy non seulement sur le

plan social et financier mais aussi sur le plati@®nomie de cette zone périphérique.
2.2.2-Efficacité

Notre projet est efficace car les objectifs sotgiats sans réduire les moyens utilisés
tels que les infrastructures, matériels informaggunatériels et outillages, pendant les cing
années d’exploitations. Cela veut dire que ce prgjgtilise que les matériels au début des
activités. Donc, le projet est efficace et prodmiteffet attendu de la population dans la région
toute entiere.

2.2.3-Efficience

A la premiere année d’activité, les matériels séli sont une partie neuve, autre partie
occasion. Aprés un an d'utilisation, ces matérselist amortis environ de 20 % de la valeur
d’origine. Donc, il y a une diminution de la valaedgs matériels utilisés. Et si nous regardons
le chiffre d’affaires prévisionnelles de I'année par rapport a l'année 2, il y a une
augmentation environ d’Ar 16 440 000. Alors, nqirejet est efficient.

2.2.4-Durée de vie du projet

Comme nous avons vu dans le calcul de la valeuebetnette du projet, nous avons
constaté gqu’elle est largement positive et s’éel8 284 410Ar. Cela veut dire que la

rentabilité de I'investissement est positive aesse projet genere un bénéfice certain. Alors,

ce résultat nous permet de dire que le projetiabtesa long terme et rentable.




SECTION 3 : Evaluation sociale

Au cours de I'évaluation financiére du projet, s@vons remarqué que ce projet est
rentable. Donc, la situation financiére de ce preg viable a long terme et rentable. Alors, le
projet pourra contribuer a une création d’emplaigléa région d’Analamanga. En recrutant
nos ouvriers parmi la population locale, nous afgs du travail, ce qui va réduire le nombre
de chdémeurs dans ladite zone. Malgré l'effectif imim de 20 personnels a la phase de
lancement, une partie de chbmage pourra étre Eson@me si le taux de croissance annuelle

de I'emploi ne correspond pas au taux de croissdéo®graphique.

En outre, le responsable du projet pourra aussiliarar les conditions de travail ou
augmenter les masses salariales de ses employasrqguat un impact favorable et fiable pour
'ensemble du personnel. Ceci va contribuer a llaorgtion de niveau de vie de la
population. C’est une suite logique de la créatibemploi car le salaire de I'employé
ameéliore son niveau de vie. D’ou, le pouvoir d’daties travailleurs augmente en fonction de

la rentabilité du projet.
Enfin, la réalisation de ce projet entraine la nodation du monde périphérique

voire rural. C’est I'effet d’entrainement qui est phénomeéne psychologique qui définit le

comportement d’une société face a une nouvellatsoioL




SECTION 4 : Cadre logique du projet
Indicateur objectivement Moyen de vérification Hypotheses critiques
Logique d’intervention vérifiable
Contribuer au développement de la| Professionnalisation dans le métier Descente sur terrain, statistiques Controle permanent des déclarations
Objectifs région d’exploitation d’assureur des adhérents des assurés, confiance de la populati
lobaux Rapport des responsables des | Application plus stricte des normes a
g services appliquer sur I'assurance
Traitement d’un dossier d’assurance d’au
Contribuer a I'amélioration du moins de 5 jours
systéme de prestation des services
d'assurances.
Objectif Rapprocher la capacité de prestationAugmentation de 10% de prestation a | Rapport du promoteur Importation réduite de ptesia
spécifique des services d'assurance vers la | C2due année d'activite concurrentes
population d’ltaosy
Résultats Agence d'un point de vente 2 batiments a 500m? construits avec | Rapport d’activité annuelle du | Respect des normes a suivre sur la

d’Assurance implanté et

fonctionnelle a Itaosy

occupation d’un terrain

promoteur, ministére de
I'économie

conduite d’assurance, moyen financie
disponible

1)

=



Activités Acquisition des matériels Equipements installés Bon de livraison Consentement des
. . ' fournisseurs a livrer les
nécessaires fixes. P
matériels a temps
- Installation fonctionnelle Descente sur terrain Existence des techniciens
Montage des matériels .
compétents
. . Un véhicule fonctionnel (4x4) Bon de livraison Existence des matériels
Acquisition  des matériels
roulants.
roulants
Ar 4 000 000 dans le bilan Livre de compte Budget prévisionnel réaliste
Gestion des fonds, évaluation
des risques
Un lot de 60 rames de papier et Factures Existence permanente des
10 cartouches d’encre matieres consommables
Achat des consommables, N
d'imprimante
constitution des contrats
Fiche de paie des personnels Consentement des
Rémunération du personnel Personnels du projet y compris avec contrat employés
le responsable d'agence
Titre de constitution Autorisation de I'Etat
Organisation structurelle interne Raison sociale : Agence de
I'assurance ARO
Manuel de prestation,
Dossiers techniques, stratégie a Type de prestation identique a déontologie de I'entreprise I'entreprise respecte les
celle de ARO cahiers de charges
mettre en oeuvre
Contrat de travail pour les
- Présence des différents personnels Les matériels sont
Techniciens et responsables . .
responsables disponibles
spécialisés
Intrants Les assurés 2600 assurés Rapport annuel Sesibilisation de la population




CONCLUSION

Andranonahoatra se trouve dans la région d’AnalgaarCette commune a une
opportunité en matiére de secteur tertiaire, notanindans I'assurance. Cette filiere est
encore presque inexploitée jusqu’a maintenant detite zone. C’est la raison que nous a
pousser de créer ce projet en vue de satisfaiteelesins des assureurs : d’une part sur le prix
des prestations, et d’autre part sur les besoita pdepulation. Pendant la descente sur terrain,
nous avons pu mener cette recherche d’'une facotuéuse et dans un climat favorable avec

la population et les agents économiques de lamégio

En ce qui concerne la réalisation ou la mise eepldu projet, les politiques de la
réalisation doivent étre systématiques. Il fautirdéfes objectifs a atteindre, déterminer les
problemes qu’on peut rencontrer auparavant darseckeur, fournir les moyens nécessaires,
tracer la stratégie de la réalisation et mettrplaoe toutes les tactiques bien déterminées avec

les mesures d’accompagnement.

Pour la réalisation de ce projet, nous avons bedain financement aupres des
institutions financieres. Dans ce cas, I'apport glomoteur est d’Ariary 83 770 006t
'emprunt s’éleve a Ariary 21 440 000. Le colt degestissements est d’Ariary 105 210 000
et qui est remboursable pendant cing ans.

Les problemes de financement pourront étre résphus I'association avec des
partenaires locaux et surtout étrangers, par yonakeventure », nous en tant que promoteur
du projet ont des apports.

Enfin, d’apres I'évaluation du projet sur le plasoBomique, nous avons constaté que
le projet est rentable car il y a une augmentatienla valeur ajoutée et de la capacité
d’autofinancement. Sur le plan financier, nous avone valeur actuelle nette largement
positive. Cela veut dire que la rentabilité dewéstissement est positive aussi. Le projet
génere un bénéfice certain. Alors, ce résultat mmumet de dire que le projet est viable a
long terme et rentable. Le taux de rentabilité rmteest supérieur au taux d’actualisation
s’élevant a 20 %. Donc, le projet dispose d’'unegaate sécurité d’environ de 10 % pour
'emprunteur. Alors, cette marge de sécurité perendentreprise de s’endetter a un taux

supérieur a celui du projet.
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Pour l'indice de, nous constatons’ilgest supérieur a 1. Donc, la
rentabilité est supérieure aussi au taux de cégatain. 1.2 veut dire que 1 Ariary investi
rapporte 0,12 Ariary environ. Sur la durée de récaton des capitaux investis, elle sera au
cours de mois d’Avril de la cinquieme année, eedire que le 13 Avril de 'année 5. Plus la
durée est courte, plus le projet est rentable.

En guise de conclusion, méme si Madagascar egiaya a vocation agricole, le
développement de la région ne devra pas ainsi pasdeétablement par I'agriculture. I
s’avere alors nécessaire de développer d’autreeussctels que les secteurs tertiaires et

secondaires par le biais d'un systéme de comntisatian plus efficace.

Nous aurons pu choisir d’autres projets, magsnpensons que ce projet est tres
intéressant. En effet, c’est un probleme d’actéaktar ailleurs le Gouvernement malagasy a
met en place un programme quinquennal de luttéreda pauvreté. C'est-a-dire le MAP
(Madagascar Action Plan) dans lequel le sectetiaiter tient une place importante. Cela
nous permet de conclure que la non maitrise duilh@sms le secteur tertiaire est un des

signes de stagnation du pays.

Mot Clés : Implantation ; Assurance ; Banque
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ANNEXES



QUESTIONNAIRES

Il existe un certain nombre 3" institutions et de socidés i ligosy, Ce sonl des deoles
privies, EPP, Points de vente ORANGE et ZAIN, Zones Franches, COuinenilleries, Cioiftures,
Pharmacies, Cyberenld, Poissonnerics, supermarchis, Socidds de mansports, s [ormenl nos
interfocutenrs. B leurs responsables nous avons posdés quelques questions,

Les questions sont posdes aux responsables administeatins wels que le ehef du quariier,
le Maire,
1= ¥-i-t=1l une compagnie d' Assuranee dans votre girconseription ?

2= Combien de mandats aves-vous falt dans votre poste ?

3= Avezsvous |intention d'intégrer dans votre société une compagnie d° Assuranee 7

de Ouelles sont les palsans de de choix )

d
f

[T}

]
4

S+ Vous aver quelgues socictés 4 assurer dans volre commune, avezsvous le temps de
discuter ensemble In nécessité d'une compagnic d' Assurance ?

(i

- Pour vous, quels sont les intéréts d'une compagnie d assurance ?

7- En was de existence de cette compagnie ici, les diverses sociéids, selon vous,
seront=ilx aftirds 7

Be La fiscalind prélevée, versde par cete compagnie vous intéresse-1-il, 1els que los
impis, txes 7

9= Par exemple, o compognic d"Assurance ARD, qie  savessvous de o celle
compagnie 7

= Avee=vous O ‘autres miis G dire ?






B/ vertes

Comme les sociétds, institutions sont nombreuses 0 lnosy, ¢l pour cause du wemps
imparti, lu sur occupation de certaing responsables, nous avons du faire & un cehantillonnage
de 175, Aussi, les éléments de réponses de nos interlocuteurs seront-ils les mémes,

= Depuis quand votre institution, sociétd existe-i-il ?

2o Etes-vous atlilid d'une compagme d'assurance ? Laguelle ?

i i Mo

3« Etre membre d'une compagnie d ‘assuranee vous intéresse 1-il 7

ihn Wi

d4= Helon vous, quels sont les avantages et mconveénients d'étre membre d une compagnie
d"Assurance 7

5= Le droit d'inseription, la eotisation vous donnent-ils une satisfaction 7

{ Wi Wi

Potirguo !
Sioaueune ineident, aceident ne vous parvient pas, serez-vous wujours Her d'étre
Membie dune assurance

€

=
i

i Hnn

Pourguoi ?
7o Pour lo compagnie d'Assuranee ARO, que savez-vous de cette compagnie el efes
vous allirés de son assurance !

{ Wi Miin

K- 51 un danger survenait, quelle seruit votre émotion ?

Fivee “‘.“""."Ff? . :I:kllhll' witnil

Pourguoi ?

e Pour vous, ARG par exemple, s agit=il d un

Mal nieessnine Hesnin

[0- Aver-vous d'nutres mots b njouter



O

\J.HIITATI#H DE PRISE EN CHARGE

Mous soussignées, Compagnie d'Assurances ef de Réassurances
Omnibranches « AR O «, sise & Antaahavola - ANTANANARIVO, cartiflons que |

Mr = Mﬂ"lﬂ - M”ﬂ SRR NN RN AN NG E e G m s s m s R TR P YRR AR PR LY 951
nssuré(e) auprés de notra  Compagnie par la Palise SANTE N°
SOURAMIE PAT L iiiniiniisnias s rra e iara s s ie

Nous nous engageons, & prandre an charge uniguament les frals
d'hospitalisation de ;

Mr = Mmg = MIG = FBRATANE ..coieiiiieieirrmrirrsrressreriiiresnssssintarresssresrssses B
cancurrence des 100% du mantant das dépanses, dans la limito da AF .....ooeeeei,
par journde d'hospitalisation par parsonne (lous rals eompris).

La3 prestations sont payables uniquemant en Arlary at A Madagascar,

La présents attestation ost valable pandant un mols of ne pourralt &tre sarvie
qu'une saule fols.

Fait & Antananarivo, l@

DEFARTEMENT VIE st A.P.

M. RANAIVO

;fumclsm;rmumnmm &m
- Capial do 7,013.300.000 Artary { 35 066 500,000 Fmg ) - Skage Social Antsahavola - ANTANANARIVO - Entreprise it Code des Asdur
UPAZ - Tél. 1 222015 - Fax 1 22344 84 - Emal : sra{@wanadoo.mg - RC.8. 2002 B 0550 - N° Statistique : 030 mtﬁﬁm +NIF : mm.g;:



AVENANT ; ‘ AGENCE
I‘I-

i O)
JOM DE L'ASSURE ASSUSARCES. dRn Code
TR — ASSURANCES REASSURANCES OMNIBRANCHES
. S Effet Polica
N* Compte........... ap 2 Tﬂa{gimm
FAX : [261.20) 22 344 64 - E-moi “"?m"“*"“* Echéance Police
Branche e jam.-mmw

NIF mﬁm-.w N Stal | 88011 11 mn 10004
Expiration Avenant

AVENANT D

Sumvant palice N*

souscrite auprés de I'Agence de la Compagnie &
“en date du a laquelie le présant avenant restera annexs,
& partir du pour avoir la méme force que £l en faisait partie
-La Compagnie 2 assuré

conire les nsques définis par ladite pofice

Rél 070 795



AVENANT AGENCE
NOM DE L'ASSURE 0 CODE

AESURANCES ARD

ASSURANCES REASSURANCES OMNIBRAMNCHES EFFET POLICE

Entrepriza rigie par le Code des Assumncos
Sidga Social Anlsahavola Antananarivo
B.P, 42 - Tél. 22.201.54 (ignes groupées)
Fax: 22.344.64 - E-mall : aro1 & wanadoo.mg

BRANCHE A R, ECHEANCE POLICE

AVENANT de RESILIATION

Entre les soussignés
La Compagnie A R O, dont le Siége Social est & Anisahavola Antananarivo d'une part,
B B B S A ik vadbrmuavamonenspesrassaanassamasnsasonasernaenese OONBLTBIER

............................. T T PP PP PPN PV o - 19 1(- 1+ 12 8

Il 3 été convenu ce qui suit :

Le contrat d'assurance souscrit par .................cc...oco........

| et Ry S sousla N . i B8t d'un

commun accord résilid A partirdu ...

............................................................................................................................

............................................................................................................................

............................................................................................................................

Falt et Sign@ 8 ..o I e

L'ASSURE, POUR LA COMPAGNIE.



CONDITIONS PARTICULIERES RENTE EDUCATION

A
-} OGN
e

RLIWNAECH AR

Cada Carlo Agnnca Coda Appriour

i ins
Dedrn Fimi ; Fehdanin Firy chiliirds
Ratlachomant | i Crritral Cluardiay (i : Dk complabia | I*
Pisriodiiie de paiomant da prie s
Mo ol primoms Ciompin
Adronan

T

Mo ol prérscins o i E
Adrmng | g
[iale d nleeancs : Profomo g
Ll chiy risimtaiingss Tt
HENEFICIAIRES :

Sacond Béndiciaing -ﬁ#

Paronia da cenfianc

Ranle sn cib do via ai larma du diflgd
Freslations on cam de doeds pendant ls différd

Lol & vifmior oy moment oy dacie
Reifil panedant ke diffdid iy
Ranin aii {affr du il 2

I"fpr'rrp!iﬁ' | Prime Noits J.ﬁummrn| Taxos (%) Prima totale
| Torme Bz

[ ,
L'ariginal du contrat valant quittance au comptant, la prise d'effet du contrat ast conditionnd gu palamont da |a :
premidra prime, L'assurd déclare svoir ivgu un axamplalte dow Conditions Gondrales &t das Conventlan Spécialen.

Vi & Ll
Hratura ti Contraciant Signsture ile ramnrd Povr I Compagnle 'ﬂ ﬁ






ASSURANCE SANTE

| CONDITIONS PARTICULIERES (SUITE) |

Le Souscripteur opte pour la formule d'Assurance N°_

L'engagement annuel de I'Assureur 8st X & &,
Il est précisé que ce montant constitue également la limite maximale par accident, par maladie y compris rechutes el
seéquelles, et ce quelle que soit la durde du traitement, étant entendu que le plafond & retenir est celui correspondant au

premier acte médical.

A linterieur de cette limite, I'Assureur rembourse & 'Assuré les frais garantis, & concurrence des maxima et pourcentages

ci-dessous ;

I. GARANTIE DE BASE

1. FRAIS MEDICAUX ET PHARMACEUTIQUES

2. FRAIS DE CHIRURGIE SANS
HOSPITALISATION

3. FRAIS D'HOSPITALISATION
4. FRAIS D'HOSPITALISATION EN SERVICE DE
REANIMATION & ACTES CHIRURGICAUX

5. FRAIS DE TRANSPORT SANITAIRE DANS
UN MEME PAYS

6. BILAN & CHECK-UP
7. ACCOUCHEMENT EN MILIEU HOSPITALIER

8. SOINS, CHIRURGIE, PROTHESES
DENTAIRES

9. LUNETTES ET VERRES OPTIQUES

-~

Il. EXTENSIONS FACULTATIVES

1. PRATIQUE DE SPORTS DANGEREUX

2. MATERNITE

3. TRANSPORT SANITAIRE ENTRE DEUX
PAYS

4. FRAIS DE SOINS ET HOSPITALISATION
REMBOURSES A L'EXTERIEUR

FORMULE | FORMULE Il
80% MNEANT
80% 80%
’ 100% 100% ‘
Max. par journée d'hospitalisation Max. par journée d'hospitalisation
............ Ar Ar
BO% B0%
Pour le restant non couved par JH Pour le restant non couvert par JH
100% 100%
(Voir Max. en annaxe) (Voir Max. en annexe)
80% MEANT
IDEM HOSPITALISATION IDEM HOSPITALISATION
80%
Max. par année d'assurance
; Ar dont WEANY
TR — Ar pour les prothéses
80%
Max. par année d'assurance NEANT
................................................................... Ar

En cas d'accident, les frais garantis dans le cadre de la formule choisie sont
remboursés & 100% ; las maximums prévus restant inchangés.

EXCLU | GARANTI | veurde:

EXCLU | GARANTI

EXCLU | Gaman | Maximum parannée d'assurance : ]
EXCLU | GARANTI
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ASSURANCE RETRATE (ORPLENENTALRE A0

EPARGNE POUR TOUS

LES 10 &Vaﬂ:lﬁﬁt‘,h EEQEHEEE;
I/ Cotisation libre & partir de 5.000 Ar ou 25,000 Fmg

2/ Age de joulssance de retraite entre 55 any ef 65 ans, sany distinetion de sexe
4/ Ouverture de eompie facile of immédiate et suns fruls de tonue de campia,
5/ Fossibilité de retrait (ruchat partiel) de préférence apris 5 ans de cotisations,
6/Aucune pénalisation en cas de rupture des cotlsntions,

7/ Remboursement aux bénéficluires désignés, dos 110% dus cotisations versées on cus de décts de
Passuré avant ige de retraite.

8 Possibilitd de virement permanent alimentant votre compte Retraite ,

¥ Délivranee de situation snnuclle arrétée au 31 décembre de chaque année 1 Cumul de cotisations,
retraiie revalorisée, rotralte acquise & 35 ans ou b 6} anx sur les cotisations eMoctudes.
107Fuux d*intérdt annuel lmportant su minimum 4,5% svee Intérds compands,

A

[ 81 VE ISEMENT MENSUEL D'UNE SOMME CONSTANTE DE 20 000 ARIARY |
[
[ , <3 RETRAITE ACQUISE A 55 ANS . RETHAITE ACQUISK A 60 ANS
2 i 'm""_m“."r' e Rt G | 7“*511.35!]' - -
o ] R (T a0 = 64,701 622 )
—r Wy ___SOET =
- S A S1.H27 s
- T N AR 1 . Sl R 40,061 541
Sl ) SR — Y N _Me93.a08 =
— 38 WS = 0095 0v ==
o R T T AT.00,408 |
—3_| I weiem ‘ d——— 3ie73es
S S (S I ) _ = _MA75.030 e —
i | . 18311.239 -— e ==
> T Ja 717300 ST Y T
- S LT S o IIWINEOH =
e o i LU 1 ]
M I T T B I Y 01T — .
o 3 9.582.014 16, KE9, 267 ]
AN | e HA50471 = : — _tﬂ-#&ﬁ._l?}"_d_ —_—
. A (. () _Taavaly 1723808
40| == TR e = —— 12384 Bod
| (e 39K, 450 i e, 1
c T I T B YT i S
4 5 X R L
I Y I VT =, g THEROW
BT R I T x _ dandaEz .
R e ___Zundazi Ee=—] — 6,193,734
DER ;T  2s050TR ol 5453244 ==
B R T =" = _A 2067
. S T T S I 7 1 ;] 2
T I O X S N 7. Y | .
AGENCE HAYOLA

nfaet ! E-mall ! djawhar®aore. mg
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ASSURANCE RETRATE (ORPLENENTALRE A0

EPARGNE POUR TOUS

LES 10 &Vaﬂ:lﬁﬁt‘,h EEQEHEEE;
I/ Cotisation libre & partir de 5.000 Ar ou 25,000 Fmg

2/ Age de joulssance de retraite entre 55 any ef 65 ans, sany distinetion de sexe
4/ Ouverture de eompie facile of immédiate et suns fruls de tonue de campia,
5/ Fossibilité de retrait (ruchat partiel) de préférence apris 5 ans de cotisations,
6/Aucune pénalisation en cas de rupture des cotlsntions,

7/ Remboursement aux bénéficluires désignés, dos 110% dus cotisations versées on cus de décts de
Passuré avant ige de retraite.

8 Possibilitd de virement permanent alimentant votre compte Retraite ,

¥ Délivranee de situation snnuclle arrétée au 31 décembre de chaque année 1 Cumul de cotisations,
retraiie revalorisée, rotralte acquise & 35 ans ou b 6} anx sur les cotisations eMoctudes.
107Fuux d*intérdt annuel lmportant su minimum 4,5% svee Intérds compands,

A

[ 81 VE ISEMENT MENSUEL D'UNE SOMME CONSTANTE DE 20 000 ARIARY |
[
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ASSURANCE RETRATE (ORPLENENTALRE A0

EPARGNE POUR TOUS

LES 10 &Vaﬂ:lﬁﬁt‘,h EEQEHEEE;
I/ Cotisation libre & partir de 5.000 Ar ou 25,000 Fmg

2/ Age de joulssance de retraite entre 55 any ef 65 ans, sany distinetion de sexe
4/ Ouverture de eompie facile of immédiate et suns fruls de tonue de campia,
5/ Fossibilité de retrait (ruchat partiel) de préférence apris 5 ans de cotisations,
6/Aucune pénalisation en cas de rupture des cotlsntions,

7/ Remboursement aux bénéficluires désignés, dos 110% dus cotisations versées on cus de décts de
Passuré avant ige de retraite.

8 Possibilitd de virement permanent alimentant votre compte Retraite ,

¥ Délivranee de situation snnuclle arrétée au 31 décembre de chaque année 1 Cumul de cotisations,
retraiie revalorisée, rotralte acquise & 35 ans ou b 6} anx sur les cotisations eMoctudes.
107Fuux d*intérdt annuel lmportant su minimum 4,5% svee Intérds compands,
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¥
RESPONSABILITE CIVILE DU CHEF DE FAMILLE
' ARTT - A

La Compagnie AR garantit I'Assuré contre les consdguences pécunigires de la responsabilitd civile
qu'tl peut encourie an raison des demmages corporels, matdriels at immarériels cousds avx Tiers an
% qualite de particulier ou de Chef de famille, d la suite d'accidents provanant
¥ De son propre fart.
¥ Du fait des membras de sa famille dont il est civilement responsable ef dex enfants mineurs
qu'fl garde béndvalement.
*  Du fart de ses employes de maisen,
*  Du fait des animaux demestigues aui luf appartiennent ey non guil garde béndvolement, La
garantie sétend au remboursement des frais de visite vétérinaire mis 4 la charge de lAssuré &
la suite de morsures causées au tiars.
¥ Du fait des choses mobiliéres fui appartenant ay dont il a Tugage.
¥ Du fart des lecaux qui constituent son domicile ou quil eccupe & titre de locaraire ou
dusager, des cours, des arbres st clbtures les entourant
¥ Du fait dex jarding i appartesant ou dant il st lacataira.
¥ D¥manations de gar, provogudes pg.r' son indtaflation domestigue ains! gué dincendle,

dexplosion et de dégdts das vaux survenus hors des batiments dont [Assurd est propriétaire,
lecataire ou occupant {mb.fn,;.{

e MONTANT | FRANGHISE
- ﬂ'ummlﬂ-l cﬂfpﬂﬂfl-.”.“;m ------ Em.l mm .‘r A ”; P
« Dommages Matérisis causés par :
¥
¥ Vaction des Eaux,................, 4. 000, 000 Ar 4000 Ar
| ¥ unlincendle .................... 4,000, 000 Ar 4000 Ar
¥ U une Explesion..........,...., é. 000,000 Ar 2,000 Ar
‘ ¥ Tout autre dommage maiérisi,
10,000,000 Ar 4.000 Ar
- Responsabilité Civile Risidence | yzme montans de paranties
a'ﬂlnnwlr.h---------"nr1||||u ........... e M ;.'I-d'.'.lu.l
] - Responsabiiité Civile pour Vel.... 200,000 Ar 8000 Ap
EXTENSIONS bE GARANTIES | GHASSE AVEC SURFRINE
TERRITORIALITE :  MONDE ENTIER

AMITATION OF GARANTIES | UNIQUEMENT VIE FAMILIALE -
FPRIME ANNUELLE TTC: 5.018,00 AF ou 25.080 Fmg
(Responsabilité Civile du Chef de Famille sans Extansion de garanties « Chasse »)
AGENCE : ARD ANTSAHAYOLA

oAtact | E=mail | diawher®ars.mg
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¥
RESPONSABILITE CIVILE DU CHEF DE FAMILLE
' ARTT - A

La Compagnie AR garantit I'Assuré contre les consdguences pécunigires de la responsabilitd civile
qu'tl peut encourie an raison des demmages corporels, matdriels at immarériels cousds avx Tiers an
% qualite de particulier ou de Chef de famille, d la suite d'accidents provanant
¥ De son propre fart.
¥ Du fait des membras de sa famille dont il est civilement responsable ef dex enfants mineurs
qu'fl garde béndvalement.
*  Du fart de ses employes de maisen,
*  Du fait des animaux demestigues aui luf appartiennent ey non guil garde béndvolement, La
garantie sétend au remboursement des frais de visite vétérinaire mis 4 la charge de lAssuré &
la suite de morsures causées au tiars.
¥ Du fait des choses mobiliéres fui appartenant ay dont il a Tugage.
¥ Du fart des lecaux qui constituent son domicile ou quil eccupe & titre de locaraire ou
dusager, des cours, des arbres st clbtures les entourant
¥ Du fait dex jarding i appartesant ou dant il st lacataira.
¥ D¥manations de gar, provogudes pg.r' son indtaflation domestigue ains! gué dincendle,

dexplosion et de dégdts das vaux survenus hors des batiments dont [Assurd est propriétaire,
lecataire ou occupant {mb.fn,;.{

e MONTANT | FRANGHISE
- ﬂ'ummlﬂ-l cﬂfpﬂﬂfl-.”.“;m ------ Em.l mm .‘r A ”; P
« Dommages Matérisis causés par :
¥
¥ Vaction des Eaux,................, 4. 000, 000 Ar 4000 Ar
| ¥ unlincendle .................... 4,000, 000 Ar 4000 Ar
¥ U une Explesion..........,...., é. 000,000 Ar 2,000 Ar
‘ ¥ Tout autre dommage maiérisi,
10,000,000 Ar 4.000 Ar
- Responsabilité Civile Risidence | yzme montans de paranties
a'ﬂlnnwlr.h---------"nr1||||u ........... e M ;.'I-d'.'.lu.l
] - Responsabiiité Civile pour Vel.... 200,000 Ar 8000 Ap
EXTENSIONS bE GARANTIES | GHASSE AVEC SURFRINE
TERRITORIALITE :  MONDE ENTIER

AMITATION OF GARANTIES | UNIQUEMENT VIE FAMILIALE -
FPRIME ANNUELLE TTC: 5.018,00 AF ou 25.080 Fmg
(Responsabilité Civile du Chef de Famille sans Extansion de garanties « Chasse »)
AGENCE : ARD ANTSAHAYOLA

oAtact | E=mail | diawher®ars.mg
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I/ Cotisation libre & partir de 5,000 Ar

2/ Age de jouissance de retraii
& Duverture dé com
5 Possibilité de ret

ASSURANCE ETRATTE (ONPLENENTAE A0

EPARGNE POUR TOUSs

I'nssuré avant Mige de reiraite,

B/ Possibilité de viremeni
9 Déliveance de situatlo
refralte revalorisée,

refrmite scquise & 55 ans ou b 60 ans s

i dnnuolle arcdiée gu 31 J

N0/ Taux dintérdt unnuel important au minimum 4,5% wvec Intéréis componds. .
A SIVERSEMENT MENSUEL D'UNE, SOMME CONSTANTE DE 20 000 ARJARY =
L4
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AGENCE : ARD ANTSAHAVOLA
offact :

ou 25,000 Fmp

© entre 55 ans of 65 ans,
pie faclle of immédiate ot sa
Fait (rachat partiel) de préfé
G/Aucune pénalisation on eas de ruptiire des ¢
7 Remboursement wux héndfieini

permanent alimeitant voire

sins distinctlon de sexe

nk frais de tenue de compte,
renco wprés 5 ans de cotisaiions,
olinations,

res désignes, des 110% des cotinations versées en can de déeds deo

compte Retraite .

deembre de chaque année : Cumul de cotisations
ur les cotlsations effectudos,

E-mail | djowhor®are, mg



LISTE DES PIECES REMISES

N°® PIECE et EMETTEUR MONTANT

TOTAL

Nb : Seules les piéces originales peuvent denner droit au remboursement



DECLARATION DE SINISTRE

(A remetire 4 ARO ou FAgence la plus proche dans les 5 jours au plus tand)

©

ASSURANCES ARO NATURE DU SINISTRE : (1)

Cachet de I'Agence o Incendie Batiment o Cyclones

o Matériel n Venls viclents
o Marchandises o Dégals des eaux
o Vol o Bris de machines
o Dommaages électriques o Autres

ASSURE

NOM et Prénoms . o,

Numéro: .............. Frofﬂsslun
Mmssa :

Police N* ..., AVENANT N® it iiisirio
Effetdu ... ......cccocen@Uiiieiiienneee oo ...... FRANCHISE e e epeR e eerrea =1 |, -]

CIRCONSTANCES DETAILLEES DU SINISTRE ....c.ocoooooerooo

CAUSES CONNUES ou PRESUMEES .......................
DESCRIPTION SOMMAIRE DES DEGATS .......ovvovvvovensoesoe oo

MESURES PRISES POUR LIMITER LES DEGATS...

DATE et HEURE de REMISE EN SERVICE APRES LE SINISTRE

MONTANT APPROXIMATIF DES DOMMAGES ., v
GARANTIES SOUSCRITES sur LE MEME RISCHJE AUPRES DAUTRES AESUREURS

‘r’aHl euunnudasmnstats? ..
L'Assuré d&stgna—t-ﬂ un Expert autra que oelun désigné par Ihssureur '? Sl OLII Nom Adresae de
IExpertdalAswré g : :

NB / faire procéder a des prises de vue photographiques des choses sinistrées dans la mesure du
possible.

PN s vmuenemmmenmsnesos e i e S S e ST
Cachet et Signature de 'Assuré



(&)
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ASSURANCE DE LA RESPONSABILITE CIVILE MeF/ocFvassizza
DU PARTICULIER ET DU CHEF DE FAMILLE

ASSURANCES CONDITIONS PARTICULIERES
I cc DC CIE BR PT Agence
= | 08 | 3 | Policeno No Quit. L] | | =
] Date d‘ﬂhtl I L Date d'échéance 1 1 | Rattachement | |
_luoswuﬂmq | Nomatpemoms L 1t ¢ 11 11
R . e e T T B R D e I e TR e s
‘I PRIME NETTE ACCESSOIRES T. E. MONTANT TAXE Code TAXE TOTAL APAYER
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En application de I'article 2 des Conditions Générales, le Souscripteur déclare opter pour |a formule de garantie NO
[ MONTANT DES GARANTIES (article 6 des conditions générales),

— Responsabilité Civile (R.C.) autre que R.C. Val.

| — Dommages corporels :
— Dommages matériels : causes par Iaction des eauX . . ... L. . e e
Causés par un incandie ou URe BXplOSION & . . . ... e eenen
Tous autres dommages matdrials 0 . ... ... i e
| Franchise sur dommages matériels : ... .......... ... iuuuiiiinnnnrnnnnnnnn
RC.Volooo oo e . aveE N ranChisB 0B ..o u e et inenans

I Les limites de garanties s'entendent par sinistre et par année d'assurance.

1

Le Souscripteur déclare n'avoir &té titulaire d'aucun autre contrat de méme nature ayant fait 'objet d'une résiliation pour sinistre
"~ au cours des douze mais précédents. |1 reconnait avoir regu un exemplaire des Conditions Générales Réf. © 011115,

LECONTRATESTCONCLUPOUR .....oovtiiiiinannnnn O U G D e R tacite reconduction.
faiten ....... O G Rt e o exemplaires @ ..., . iiieiiiiiiinnas M e T e R ST :

LE SOUSCRIPTEUR, L' ASSUREUR,
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PARTIE RESERVEE A L'AGENT

“AGENCE ..., NTd'ordre du SINISIS ..o, B

- Articles de la Police interessés par1e SINIStre .........co.ooovee v

- N® du / des batiments matériels sinistrés selon la numérotation de la Police ...........o.ooooooooo

- Date du paiement de |a prime de 'année courante ...........................

-Cas de Déchéanceoude Nullité ? ...

- ARO a-t-elie un recours a exercer 7 - NON
-0Ul - contre qui 7 .......

- ARO a-t-elle un recours a subir ? - NON
-OUI-Contre qui 2 ....ovoveeeeeececeeeoeoe

‘Le ou les PV de constat ont-ils été demandés ? ...

Observations Particuliéres

N S

Signature de I'Agent
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Fifanekem-piantohana [aRarana .. ......oocve i sreseesrans

Voina laharana : ......ocoevvieverieeer s

@ Anarana, fonenana, anton-draharahan'ny arovana..............

& - Andro sy ora nitrangan'ny lZa ...

1 - B PPN

@ - Ahoana ny fomba nitrangan'my 1028 ...

@ - Anarana, fonenana, anion-draharahanny vavolombelona ...

© - Anarana, fonenana, anton-draharahan'ny niharan-doza .......
- inona no ratra nahazo azy na ny zavany simba 7 ...............
- Fifandraisana amin'ny olona iantohana ; vady,
ray aman-dreny, zanaka, olon-kafa

@ - Misy fitakiana na fitarainana natzon'ny clona ve 7 ........c......
- Anarana sy fonenana ary ny anton-draharahan'ny mpitaky
na mpitaraina
- Lazao elo ny karazan-laralasy fitakiana na fitarainana
(miaraka amin'ity fanambarana l0za iy} .c.occvvvreriviccnnnn,

@ - Nisy manam-pahefana nanao ny fanamarinana
(constat) ve ? Zandary, Polisy, Fokentany 7 ...........cc........

@ - Mety hampihatra fifanekena fianiohanz na fifanekena voina
hafa ve iZan 10281280 7 .o
- Anaran'ny mpiantoka {Trano fiantohana T CNAPS 7 elsetra),
- Laharan'ny fifanekena na nimerao ny mahs-pikambana ......

Sonia sy anaran'ny Mpanambara
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© - Circonstances exacles et détaillées de 'accident .................
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@ - Nom, adresse, profession des ViCimes ...........eovvrivsionins
- Nature des dummages corporels elfou matériels subis par
les victimes ..
- Liens avec 'assuré ﬁDI"IjI:ﬂ"lL ascendarﬂs descendants tiers

O - Existe-til des réclamations ou plaintes 7 ..........oovee..
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- Liste des piéces justificatives joinies 4 la réclamation ou & la
plainte (& annexer & 13 présenie) .......ccvcvvvveresmrseresissssenienns

@ - Constatation du sinistre par la gendarmerie, la police ou le
EOKORtANY T aannmmainmannnasimnnsinn

@ - Un autre organisme (assurance, CNAPS) est-il susceptible
d'ire intéressé par cet a0CIHENE 7 ..o s eerene i
-lequel ? i,
- N°® du contrat de laﬁ'llatmn é {:el organrsme .........................
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- Anaran'ny mpiantoka (Trano fianichana 7 CNAPS ? elsefra).
- Laharan'ny fifanekena na nimerao ny maha-pikambana ......

BRI s assivimmnvinians s iasins efans pinssiitevansanse 1 Sonia sy anaran’ny Mpanambara



ASSURANCE SANTE - DECLARATION
MALADIE ACCIDENT CHIRURGIE SOINS DENTAIRES

-hmw!wmﬁrmmaiwamhuhmmum T
déctaration,

£ ~MMNMMMMHMMMWﬁm
ASSURANCES ARD + Les fachures doivent compertier le délad des codes dos it
- INDIQUER AU VERSO LA LISTE DES PIECES REMISES.
SUUSCRIPTEUR ! st
= ASSURE (1)1 w.ovvieiaan
ADRESSE ;
Profession : ... s e e
PO i s Pumté ml‘mﬂ .
]
N° DOSSIER Haladie f Dphl:aﬁmlugla 1) ST ; 4)
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ASSURANCGES

ASSURANCE VoL

RAPPORT DE VERIFICATION Mod. 1

A fournir en méme temps que la proposition Réf. 010.101

L1

Agencede: ...................... Nomde proposant ..................cc oo iveevnnnnn ... Proposition N® .ooooooannn

Suivant qu'il s'agit d'un appartement ou d'une maison particuliére, répondre aux questions Il ou Il
En tous les cas répondre aux questions |, V et VI,

-

SITUATION DU RISQUE :

Nature de la construction at de ia cnuvenure
Existe-t-il un concierge 7

La situation de la Icga permet-elFe une suweﬂ -

S'IL S'AGIT D'UN APPARTEMENT

A quel étage est-il situe 7 .. %
Par combien de portes peubun pénétrer dans
l'appartement ? (porte pnncrpale porte de ser-
vice) .. i iaan
Indi lquer pour chacune rd eiles

Le nombre de vantaux ou battants ..

La nature de leur construction (bois plam fer uu
A= T = SRR [ T T P P PP PP R S
Pour les por‘tes a de ux vantaux ou bal'lants 1n-
diquer :

Comment est maintenu le vantail fixe (crémone,
verrous verticaux et arc-boutant, ete...) 7 ...
Comment ferme le vantail ou battant mobile
(serrure ou verrous ordinaires, de sireté a gor-
Q& ou & pompe, etc...) .. ..

5'il s'agit de pories \mrees ccmment est pmté—
gé le vitrage (grille en fer - panneaux grillagés
etc...)

Pmtecuun des renétres s: slles sonl accessmlas
(volets, persiennes, barmeaux de fer scellés, etc )

CAVES

Protection des soupiraux .

(grilles, barreaux de fer scellés]n

Coenstruction et fermeture de laporte ...
(serrures, verrous, etc...).

CHAMBRE‘S DE DOMESTIQUES
Protection des fenétres .
{wolels, persiennes, barreaux de fer}
Construction et fermeture des portes
(serrures. verrous, etc...).

§'IL S'AGIT D'UNE MAISON PARTICULIERE :
A guelle distance est-elle des maisons les plus
proches habitées toute I'année 7 ............
Nombre de portes extérieures (y cnmpr{s csiles
des caves i sous-sol) .. .
Comment chacune d'elles est-elle oonstrulle ]

{bois plein, fer ou vitrée) ? .......cocccvieineiiiieeanns




PARTIE RESERVEE A L'AGENT

~AGENCE ..o, N® d'ordire du Sinistre .. S T

- Articles de la Police iNtEressés Par 18 SIMISIIE ..o ees s st ee ettt

- N* du / des batiments matériels sinistrés selon la numérotation de 1a Poliee ..o

- Date du paiement de la prime de I'aNNBe COUMMTE ..._.............ocov oo oo oot oeees oo

- Cas de Déchéance ou de NUIE 2 ..o

- ARO a-t-elle un recours 4 exercer ? - NON

- ARO a-t-elle un recours a subir ? - NON
- OUI - Contre qui ?

- Le ou les PV de constat ont-ils &t& demand€s ? ...

- Observations Particuli&res ...

Signature de I'adgent



Comment chacune d'elles ferme-t-elle (serrures
verrous, etc...) 7 ........ ie
Pour les portes vitrées, protecﬂon du vm'age
(volets, persiennes, grilles, omements en fer
forgé, etc...) ..

Existe-t-il une véranda {pléca wtree} 'f'
Comment est-elle protégée 7 ............ooomenne.n.
Comment la communication est-slle interceptée
entre la véeranda et la maison proprement dite 7
S'll existe des dépendances, indiquer pour cha-
cune d'elles

L'usage .. ;

La dustanne de Ia malson pnncnpale 2
La nature de la construction et de la cuuveriure
Le made de construction et de fermeture des pores
Le mode de protection des fenétres et ouvertures .. .,

COFFRE-FORT :(a décrire dans la proposition)
Sa serrure est-elle simple ou 4 combinaison de
lettres ou de chiffres 7 ........... :
A-t-il ét& acheté neuf ou d' occasmn ?

A quelle époque ? ...... ...

SILE RISQUE A DEJAETE SINISTRE, INDIQUER
La date et les circonstances du sinistre ...........
Le montant du vol, Ia nature des objets volés .
Les résultats de l'enguéte de la police ..

Les précautions prises pnurermlaretmdesmlwra

- DONNER VOTRE OPINION SUR LA SITUATION

MORALE ET FINANCIERE DU PROPOSANT ..
Sivous étiez assureur pour votre prapre uompte
accepteriez-vous lensque 7 .........ooeeeneen e,

Faita e
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SSURANCES ARD

DECLARATION D’ACCI

AGENCE

DENT AUTOMOBILE

POLICE N*

DATE :

i Ly i R (R e
o 0 e e S N L e
_'rofession &

Adresse :

HEURE :

LIEL :

VEHICULE ASSURE

Margue :
i o AP W T AT
Date dé mise en clreulation : ... .
Usage :... .. Poids vids - .

:ONDUGTEUR : conjoint, anfant, salarié, autres,
imeramameris DRSO ARHEAN0N tu e samian

o SCBt VRHCEE .o einsiien i
st WA San s

Date de délvrancs -
T Y P

h=Z3M0O

N* de serisdutypa: . ... ...

Validith du:

Visite technique  au: ...
NATURE DES DEGATS

Visibte & ;..

PERSONMES BLESSEES DANS LE VEHICULE ASSURE

MNATURE DES ELESSURES

VEHICULES DES TIERS

ter TIERS
Jropridtaine © ..
.I\dmm H
Miivicule |
argue | ..

Nature des dégls

O Ansurmnon. o S SRl R

DOMMAGES CORPORELS AUXTIE
Y COMPRIS PIETONS (ap

Nom el prénam Nature des blessures

R S P S L £ o e T “""“ERS
TR et Sl
[T et e S T A

Nalure des déghis

e e
Cle Asstrance ...

TEMOINS

(Précser o'l s'agit o'un salaré do ['Assurd ou & une personne transportis)

[ e s

MNom et prénom Malire des blessures

CONSTATATION DU SINISTRE PAF

OFIPA 7 CAM THUISSIER 7 M
I POUICE ‘da Lot s
B GENDARMERIE d& :..........
CONSTAT AMABLE 7 .........o. .. =
Dépdi de plainte, en cas de vol 7...ceveciinic,

RFF N&1 18R




e!RmNSTANCEs png;LLEfg

Signature el nom

Avenanmt N ...
*estalion N* :,

e d'affat ;..
trala daxpiration <.
Oate de paisment de ta prima -,

ape du vahicuda L
eure dusinistre .
__degation de béndlos -, ... 2 A s NP,
At-on rhclamé ks Bmoigneges .

PARTIE RESERVEE A L'AGENT

DOMMAGES <. i

INCEMRIE oo
VOL:. ..
. A LI,

AUTRES GARANTIES 1o

FRANGHISE OBLIGATOIRE :.......ooooerre
FRANCHISE FACULTATIVE = .. .

Lz parantio ast-alis acquisa ...
Tere EVALUATION @

OBSERVATIONS PARTICULIERES ;

Shgnature de FAGENT
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ASSURARCET ARS N* PERFO ||||||

Veulllez dtablir chéque de Ar i - Alordrade ... o
Vouillez régler en aspices Ar
Veuillez encaisser chique de Ar G
Voulllez créditer en comple Ar : =
Vaullez debiter &n compln Ar i A comptabilizer an l_I__I
Vauilter virer L3 Sofmme da Ar
DEIET
CODE CARTE | TERRITOIRE | | GESTION, PROD | AGENCE | ] BAANGHE | |
pauicen L | lemistREnwl— | mSTTAGHEMENT L MoUvEMENT ML
EX
DATE DE SINISTRE | ] PAIEMENT PROD | ] AGENCE | |
MNATURE DU REGLEMENT | AVOCATHUISSIEREXPERT/a...| ] CLASSE TARIF | |
N* ASSURE e ec il ASSURE TIERS
N" FAGTURE B we : pEE e s o) SEXE | | c-pl_|
CODE PLEIN | | %FAC | SMP [ | CAPITAL | 1
Cio | NATURE T oo olie s TVA.  |CUMUL PAIEMENT| A A REN MILLIERS VENTILATION SINISTRE
SINISTRE i AUTO APASANTE
000000 Ddcés
e T S M NS, PR APWS— -3
Q00000 Infiemité parmanente
000000 000 | ARG matdsel Hosg, Chir, Eir
0 ind. journafibre
% 000 LOR Transpar
0nitre 2 pays
1 000 Dommages Dantaire
g + o0 Incandie Matamite
3 00 ‘al Gastion
4 000 Bris de glace Lunaftes
5 600 GEMP Radio
& 600 | Presmatiques Analyses
Z £ 000 Censuttation
000000 : Frals Traftement
SO0000 000 | Tierce Collision | Frais Prammcaitiques
000000 Frals de recher et s,
00000 000 Priv. fouiss Profhise :
TOTAL e

Responsabiits L | N°Vehiculoassurd L | Date deffetdegaante |___ | 1 |

Anclennetépermis L] PermigMe |  Nombre décas L |Nombreblessés L | Compagnia L___|

Province || Ne grdredusinistre L | Sanction | w12

Chet ds Service Comptabilité Chef de Service Sinfstres # Visa Direction

AEf ean

= Bl


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

BORDEREAU DE PERFO EN ARIARY PRODUCTION TERRESTRE
A UTILISER LORSQU'IL N'Y A PAS DE COASSURANCE
(3 partir du 01 Janvier 2005)

Code carte I | A comptabiliser en I I Code Cie { I Branche | |

Police N° | | Ordrene | B s W i N

- Date d"cffctl | I: [ Date d'échéance | ! I Rattachement | " I H |
N® Assuré | | Nometprénoms | | | | | | | |

H Catégorie I I
Adresse : 80
PRIME NETTE ACCESSOIRES MONTANT TAXE MONTANT TVA ‘?FEEE TOTAL A PAYER

——

[ L1 | L]

[2 \Cﬁoﬁ: |—| Taux l—l Ville I—] Letires l—l C‘)rc[gm‘-i {.-3-5:'::
A
s :
|s|% Fac | | KRy g | |caprraux | |
Taeite reconduction Avenant N* | Effet | | | | Echéance | | I
I Renouvellement
aprés nccond
a
!E PRIME NETTE ACCESSOIRES | MONTANTTAXE | MONTANT TVA FrS:-?E TOTAL A PAYER
]
I L1 [ | [
]E
= -
E Eﬁ‘ﬁ: 1—' Taux I—I Ville L.J Lettres I-——-—I Cyc!cncu cyf‘::lg'r:
A
S JO T
| sl Fac noepe || sax | | caprraux| |
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