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INTRODUCTION GENERAL

L’élevage occupe une place tres importante darori@mie Malgache. Cette
filiere représente un des éléments majeurs quriboeint au développement de la région qui
I'exploite.

Jusqu’a nos jours, cette filiere souffre a causBimguffisance des traitements des

Actuellement, 'amélioration du rendement de cétiere est 'une des politiques
gouvernementales pour arriver a relancer I'éconpanec la contribution des bailleurs des
fonds pour pouvoir financer les différents projgéss certains Régions de I'ile.

De plus, le relancement du partenariat public eepest vogue actuellement. Cela
facilitera I'accés aux ressources nécessaires fgovgalisation des projets. C’est pour ces
raison que nous avons choisi d’élaborer ce prajétule : « Création d’'une société de
distribution des produits vétérinaires dans la Bégi'Amoron’i Mania ».

Grace aux opportunités a saisir, ce projet congridbunon seulement a
I'amélioration des revenus des éleveurs et derBgmise, mais aussi une source importante de
devise pour I'économie nationale grace a l'expaatdes viandes, qui, avec un bon
traitement, atteindra le niveau requis par les ma@rimternationales.

Nous pouvons regrouper dans ce vocable, diversstyjge projet qui est en
commun avec le méme objectif général : 'améliaraties élevage traditionnelles existantes.

Cette amélioration ne peut étre atteinte que patehsification du processus de
production, et pour étre efficiente, elle doit cerge vers la santé des animaux. C’est
pourquoi nous ne pouvons considérer comme Véritatdget, les opérations classiques, qui
ne visent en fait qu’a conserver le systéme deiration et de formation.

Vu les conditions climatiques de la région d’AmdroNMania, favorables a
I'élevage ainsi que I'existence des débouchés dibpes, nous pouvons constatés que c'est la
région idéale pour implanter.

Nous envisageons nous spécialiser en distributeshpfoduits vétérinaires ainsi
gu’a la vulgarisation aupres des éleveurs.

Méme si on a constaté qu'il y a beaucoup d'oppddsna saisir concernant ce
projet, nous ne pouvons pas nier gu'il présentelidetes du point de vue de la spécifié des
produits et I'insuffisance des ressources qui reta 'octroi d’aides financieres par les

biais des bailleurs.



Pour que ces derniers nous accordent des crélitentabilité sera exigée en y
ajoutant le budget précis et le remboursement gditatanvesti.

De plus, face a la privatisation, les concurrer@scessent de se multiplier, nous
avons donc le but de convaincre les clients a gpber notre produit en leurs offrant le
meilleur choix possibles.

Malgré les différentes analyses préliminaires,aluya certainement des problemes
imprévisibles que le projet pourra faire face. ktabilité économique comme ['inflation
pourra entrainer des erreurs de prévision. Celmpéehe de fixer des objectifs pour les
années a venir et la mise en place du projet.

A I'appui des connaissances théoriques que noussa&oquis, le stage que nous
avons effectué aupres de la Direction Régionalie developpement Rural Ambositra nous a
permis de connaitre le milieu ainsi que l'activiigncipale des habitants : I'agriculture et
I'élevage.

Pour fortifier notre capacité a maitriser la miseptace de ce projet, des chiffres
comme les nombres des cheptels et I'évolution dmdabidité des bétails sont recueillis
auprés de I'INSTAT ainsi qu'a la DIRECTION DE LEMAGE. A cela s’ajoute, les
enquétes effectuées aupres des éleveurs et quelbimet vétérinaire.

Afin de mener a bien chaque étape de I'analyseeatoacentrera sur trois parties
distinctes.

La premiere partie, identification du projet, nquesrmettra d’exposer quelques
informations sur la filiere et concernant le projikty aura aussi les différentes étapes a
effectuer pour étudier le marché sur lequel nolamslécouler notre produit.

Durant la second partie, conduite du projet, onosem les analyses des
ressources qui mateériels et surtout humaines. dlusa la détermination des équipement
nécessaires et les actions a entreprendre au nikepersonnel.

Dans cette partie, on va aussi développer lesrdiftés techniques qu'on va
utiliser et notre capacité a écouler notre produit.

Enfin, la troisieme et derniere partie va étre eans a |'évaluation financiere du
projet du point de vue rentabilité et pertinencecéla s’ajoute I'exposes des impactes du

projet que ce soit sur le plan économique, quédesplan social surtout pour I'entreprise.

Une conclusion générale terminera notre étude.



PARTIE |
[dentification du projet



L’élevage est I'une des facteurs clés a prendreanpte pour la relancement de
I'’économie de notre pays. Pour délimiter le domalaenotre étude, nous allons commencer
en premiere partie la connaissance générale deop.Pour se faire, nous allons développer

deux chapitres : la présentation du projet et diétde marché.

CHAPITRE | : PRESENTATION DU PROJET

Au cours de ce chapitre, nous allons donner un tistbrique sur le type d’élevage
pratiquées a Madagascar. On va aussi s'informer’sistorique du projet ainsi que les
caractéristiques du projet.

NB : Les informations figurent dans les paragraphesedehapitre sont recueillis auprés de la

Direction Régionale de I'élevage Amoron’i Mania .

Section 1 Typologie d’élevage

En général, I'élevage a Madagascar se subdivisieenr types différentes types pour
les classer, il faut prendre en compte deux cetéte mode de nutrition et I'état sanitaire.

Nous allons donc analyser I'élevage de type extensiélevage de type inextensif.

a. L'élevage de type extensif :

Dans ce type d’élevage, on peut remarquer l'insaffce au niveau de I'entretien et
I'amélioration sanitaire. Les animaux rencontrearement de la surveillance, ils doivent se

débrouiller pour se nourrir.

Les propriétaires ne s’inquiétent jamais sur laé&ales bétails surtout concernant la
vaccination. Les éleveurs consultent rarement f@ialistes, ils utilisent seulement ses

connaissances et les méthodes traditionnelles gekpit le rendement.

Les éleveurs dans ce type d’élevage ne pense ggraenter le nombre de bétail sans
tenir compte de la qualité.

Face a cette situation, nous allons procédé algarsation ainsi qu’a la formation

des éleveurs. Comme I'élevage des bovins fait @i ce type extensif, ces formations et



vulgarisation saverent tres nécessaires afin dianeélla production des viandestde bon

qualité. Comme ¢a, les revenus des éleveurs si@ecro

b. L'élevage de type inextensif

C’est le contraire du type précédent. Dans ce tygéevage les éleveurs ont des
fermes équipés, ils s’occupent de ses bétailsreantecompte des évolutions technologiques.
Les animaux ont I'occasion de profiter des traitetaeet des suivis' sanifaires concernant le
bovin, la production laitieres est la principalet loie I'améligration du rendement tiennent

compte I'espece porcine et les volailles, on pésttrayuer trois‘types d'élevages dans ce type.

D’abord I'élevage traditionnel, les éleveurs oms dermes mais I'entretient des
animaux est faible. Ensuite, I'élevage artisanaill gua.des controles sanitaires et alimentaire

mais insuffisamment.

Enfin I'élevage industriel qui tient eompte largemh des traitements sanitaires

comme l'achat des médicaments et la vaccinatioradesaux ainsi que leurs nouritures.
Section 2 Historique du projet
Dans le secteur primaire, l'élevage constitue us di@maines le plus important. Un
objet est défini comme répondant & une finalitiestcla satisfaction d’'un besoin considéré
comme prioritaire. |l peut donc étre représentégpaduction de service qui a pour objectif de

satisfaire le besoin considéré.

a. Historique.de lafiliere :

A Madagaseatr, les plus pratiquées sont I'élevagebdeins, les porcins, les caprins,

les ovins etlesolailles:.

Depuis 1987, la situation reste a peu prés corstancernant le nombres des bétails

sauf pourl’élevage des porcins qui présententdiménution de 19% en 1990.



Mais depuis I'apparition des différentes maladiesitagieuses comme les pestes
porcines, le charbon et d’autres ; la santé desaun se dégrade.

Par exemple la présence du charbon symptomatigiaeteberculose dans le cheptel
bovin a Madagascar a un impact défavorable sudautla commerce internationale. Par
conséguent, nous pouvons pas exporter des viaadesafix normes internationales. Cette

situation touche la consommation des viandes deéwnent le revenu des éleveurs.

Nous pouvons dire alors que, méme s'il y a d’autaeteurs, la principale probleme
de I'élevage a Madagascar est la santé des aninkage. a ce probléme, il est strictement
nécessaire de favoriser et de maitriser les teabride traitement et de soin des animaux vis
a vis des maladies.

Le tableau ci-apres représente les recensementmiattatifs du cheptel pour les
années 2006 et 2007.

Tableau N° 01 : Recensement du cheptel

Années BOVINS PORCINS OVINS CAPRINS | VOLAILLES
2006 10 285 602 925 600 486 218 1100324, 19600 000
2007 10 056 000 425 200 354 400 1023 450, 20 740 250
Différence 229 602 500 400 131 818 76 874 1 140 250

D’aprés ce tableau, nous pouvons constatés quetd’'gspéce volailles tous les
especes ont connu des diminution concernant leurbres.
Ces diminutions sont dd a la présence des maladieme les pestes porcine pour les

porcins.

b. La situation sanitaire de I'élevage

Apres un diagnostic de la filiere, on peut dire das plus importantes sont la

production des viandes et du lait dans I'élevagerten

Concernant la production des viandes, elle enyabgque toute I'lle comme presque
toutes les régions pratiquent I'élevage bovin. Mear le lait, face a I'importation du lait en
poudre de qualité, pour se développer, il a bedaine renforcement également pour les

autres secteurs pour gqu'’ils ont vraiment sa places dléconomie.



bl : Les maladies principales

En général, les maladies les plus courantes qopénat les animaux sont les maladies
charbonneuse, le dermatoses, Ricketioses, lesiteatét les maladies hématozoaires pour

I'espéce bovins.

Pour les porcins, les plus courantes sont la pesteine africaine, le Teschen, le

Pasteurelloses et la peste porcine classique.

Pour les volailles, on peut citer trois maladiesiraates ; le Newcastle, le choléra

aviaire et la variole aviaire.

Principalement, a Madagascar, on peut classer edadies en quatre classes : les
maladies parasitaires, les maladies infectieussgnbladies obstétricales et les maladies non

infectieuses.

b2 : Morbidité

Si ces sont les maladies principales, voyons lesbnes de bétails touchées par ces

maladies.

Nous allons étudier le cheptel malade pour I'arn2@@7 sur trois espéeces les bovins,
les porcins et les volailles.

NB : Les chiffres sont recueillis auprés de la Dii@n des services vétérinaires :

Tableau N° 02 : Morbidité des bovins

Désignation Année 2007 Pourcentage
Nombres des beeufs malade 4128 100
Maladies charbonneuses 1724 41,76
Dermatoses 1630 39,5
Ricketioses 453 10,97
Entérite 170 4,11
Maladies hématozoaires 151 3,66
Mortalité 2500 60,56

Tableau N° 03 : Morbidité des porcins




Désignations Année 2007 Pourcentage
Porcins malades 52 950 100
Peste porcine africaine 30 818 58,20
Teschen 10 600 20,01
Pasteurellose 7 200 13,60
Peste porcine classique 664 8,19
Mortalité 49 200 92,91

Tableau N° 04 : Morbidité des volailles :

Désignations Année 2007 Pourcentage
Volailles malades 10 600 100
Maladies Newcastle 9 200 86,80
Choléra aviaire 1190 11,22
Variole aviaire 210 1,98

Voici I'analyse et I'explication de chaque tableau

D’abord, les maladies courantes de I'élevage denbsent au nombre de cing. Au
total, le nombre de boeufs malades est de 4 12& Imalus fréquent sont les « maladies
charbonneuses » qui représentent 41,76% de bovialades. La deuxieme c'est la
« Dermatose » soit 39,5% des malades. Et les dersoat les « Rickettsiose », les « maladies
Hématozoaires » et « I'Entérite ». Elles apparaiss® peu en méme proportion. Enfin, le
taux de mortalité atteint 60,56% de bovins maladlest a dire parmi le 4 128 des bceufs

malades, les 2 500 sont morts.

Ensuite, le nombre de porcins malades déclarésleesi2 950 tétes. Parmi eux,
58,20% sont frappés par la « peste porcine afcain.’apparition de « Teschen » est de
20,01% et les restes sont en faible pourcentag@eueprésentent que 21,79% un total. Le
taux de mortalité de porcins s’éléve a 92,91% d€v20

En outre, nous constatons qu’il N’y a que troisadeds courantes qui attaquent les
volailles. Parmi les 10 600 des volailles malades,9 200 sont frappées par la maladie
« Newcastle » soit 86,20% les 1 190 sont frapp@edep « choléra aviaire » soit 11,22% et
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les 210 sont frappées par la « variole aviaireit»1s88%. Dans ce cas, le taux de mortalité est

nul.

En finalement, les maladies frappant les ovinsyinapsont les parasites internes et

externes. Les 26% des ovins, caprins nés sont madsise des parasites internes et externes.
En résumé, pour que le nombre de mortalité desanirsoit diminué et la production
animale augmente, il est donc nécessaire de bagagar la santé animale en appliquant des

traitements continus et assurés.

b3 : Le traitement

Nous avons vu précédemment les maladies les plusm®s ainsi que la morbidité
des animaux. Voyons maintenant les traitementsusdés face a ces maladies.

Parmi les quatre maladies principales, nous alkmgoncentrer sur les deux plus

dominantes : les maladies parasitaires et les meslatfectieuses.

Les maladies parasitaires touchent toutes les @agdgd’'animaux et presque dans

toutes les Régions. Pour les traiter il faut emeiajes anti-parasitaires en quantité suffisante.

Pour les maladies infectieuses, on peut citer dgues :

- les maladies infectieuses incurable c’est a di lga animaux touchés par
ces maladies vont tout droit & la mort. La seulatgm a ce type de maladie
est la vaccination.

- Les maladies infectieuses simples, pour y faireefat est nécessaire
d’utiliser des anti-infectieux et des fortifiants.

La maitrise des ces maladies contribuer a la rémuctes taux de morbidité des

animaux.


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

Section 3 Caractéristique du projet

Cette section va nous permettre de déterminerrfeequridiqgue de notre société, les

objectifs du projet et les intéréts du projet.

a. Forme juridigue :

La société est une société anonyme qui commemiales produits vétérinaires. Son
siege social se situe a AMBOSITRA. Elle sera somstréle d’'un gérant. Au départ, on
envisage de mettre en place quatre services nteseadministratif, le service commercial, le
service approvisionnement et le service technique.

Ce choix est di au nombre d’employé (08) ainsilgusapital plus de 50 000 000Ar
(cf) analyse financiére.

b. Les objectifs du projet

La société a pour objectif de distribuer des prsduétérinaires régulierement afin de

satisfaire les besoins de la clientéle. Cela tacdi'acces des éleveurs et les services de santé

animale aux produits nécessaires au traitemerdrmasux.

c. Intéréts du projet

Ce projet représente beaucoup d’opportunité qusoitgour les promoteurs que pour
les particulier vis a vis de la pénurie d’empldi.al aussi un impact positif sur le
développement de la Région dAMORON’I MANIA, aingue pour d’autres Régions car
'amélioration de I'entretien des animaux est néaés pour toutes les Régions de I'lle.

Enfin, sa place dans I'économie malgache n’estgpaggliger car il contribuera a

I'évolution de la valeur ajoutée et évidemment leduoit intérieur brut a partir de

I'exportation des viandes de qualité, une sourceddeises assurées pour notre pays.



Section 4 Planification stratégique

Avant d’entreprendre des actions, il est indispklesd’'élaborer toutes les stratégies

nécessaires pour que le projet connaitra la réussit

a. Analyse des stratégies

L’analyse des stratégies est nécessaire pour fiderngs différentes stratégies pour
faire face aux différents problémes que le profetrmit rencontrer. Pour se faire, nous allons

procédé a I'élaboration de I'arbre des objectifs.

Les stratégies a élaborer et a adopter doiveniestar a la réalisation des ces

objectifs.
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Bonne
connaissances deg
besoins des
consommateurs

Etablissement d’une
bonne
communication aveq
les consommateurs

Arbre des objectifs

Formation des

éleveurs pour

I'utilisation des
produits proposeés

Bonne
communication aved
les éleveurs pour
satisfaire ses attente
et les critiques

constructives

Etude de marché

NB : - A la base ; I'objectif principal

- Au sommet : les sous objectifs

Sensibilisation des éleveurs

S

Personnel efficace e
efficient

t

Maitrise de la
fonction financiére
et commerciale

Distribuer des produits de qualité en temps €

guantité voulu
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b. Analyse des forces et faiblesses du projet

Le diagnostic de l'environnement interne de l'eptige comme les ressources
disponible (matériel, financier, humain, informatiel) et I'environnement externe composé
des clients , les concurrents et le point géogrpghpermettent d’identifier les points forts et

les points faibles du projet.

Il est indispensable d’identifier ces points foetspoints faibles avant d’élaborer un
plan d’action adéquat pour pouvoir profiter desapmités et de faire face aux menaces.

Pour ce projet, le diagnostic que la société serbgseut étre resumé dans le tableau

ci-dessous.

Analyse des forces et faiblesse du projet :

Plan Forces Faiblesses
) _ - Climat favorable a I'élevage - Eleveurs mal formes
Géographique o _ o _
- Territoires vastes inexploités - Reconnaissances des concurrents
- Clients bien définis - Systéeme d’imposition

) - Demande en phase de croissanc¢e Crise socio - politique
Marche ) L
- Beaucoup de créneaux a saisir

- Prix intéressant

C’est a partir de ces éléments que la société seentrera pour I'optimisation de la
production vis a vis des forces dont elles dispbséiles mesures a prendre en compte pour

faire face aux menaces qui peuvent nuire au projet.

c. Planification opérationnelle

C’est le passage entre le plan d’action a la caisatéon. Pour se faire, on va utiliser

le cadre logique pour résumer les objectifs y ®as a entreprendre ainsi que les intrants.

12



Tableau N° 05: Cadre logigue

Description IOV MDV HYPOTHESES
Objectifs globaux
- Contribuer au développement|de Creation d’emploi et - Les cadres formés restent au p

la Région Amoron’l Mania.
- Contribuer a I'amélioration de

santé des animaux

amélioration des revenus de
&eégion.
- Réduction du taux de morbid

des animaux

Rapport du Ministére de I'élevag

7

te

o Soutien du gouvernement

ays

Obijectif spécifique :

Distribuer des

produlit
vétérinaires de qualité en tem

et quantité voulu

s Recouvrir au moins 60% d

pesoins sur le marché en 2011

gRapport du service commerciale

- Le centre continue a fonctionne

Résultats attendus

- Seuil des équipements

- Construction du centre

- Volume des ventes

- Nombres des clients satisfaits

- Fiche des ventes

Rapport de l'enquéte sur |

- Clients conquis

esProduits de qualité

- Recrutements des personnels clients

Intrants

- Terrain - 400m? - Factures - Les matériels existent sur place
- Véhicule - Rapport de I'entrepreneurs

- Equipement de vente

- Fonds

- Dossier de candidature
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C’est a partir de ce cadre logique qu’on pourreefl@ suivi de I'exécution des taches et

I'évaluation des objectifs du projet

CHAPITRE Il : ETUDE DE MARCHE

Pour assurer la rentabilité et pour attribuer kalif fixé est de vendre une quantité
suffisante, il est strictement nécessaire d’effectune étude du marché. C’est une méthode
d’investigation scientifique qui permettra de coitmeales besoins des consommateurs. C’est en
satisfaisant ces besoins qu’on pourra créer un harconquérir un marché et conserver un
marché.

Pour faire ces études, il faudra recueillir dedfas auprées de 'INSTAT ainsi que des
enquétes auprés des éleveurs.

Pour bien maitriser cet étude nous allons délinktetomaine a étudier, analyser I'offre
et la demande ainsi que la concurrence. A la finedehapitre, nous allons dégager la politique et

stratégie marketing a adopter.

Section 1 Domaine d’étude

Pour mener a bien menée, nous allons d’abord défire domaine sur lequel nous

allons effectuée ces études.

a. Les produits étudiées

Notons gu’un produit peut étre défini comme I'enbardes caractéristiques physiques,
symboliqgues qui une fois regroupées rendent dedcesret procurent une satisfaction aux

utilisateurs.

Dans ce projet, les produits étudiées sont destinésiter et améliorer la santé des

animaux. Ces sont des produits que les élevelrs gétérinaires utilisent.
Notre produit se vend a I'état initial c’est & diyg’'on importe et on distribue directement

sans les transformer. Il y aura donc une graneeviention de I'Etat sur I'autorisation de vente et

le contréle de qualité.
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b. Clientéle cible

De nos jours, il ne suffit plus de produire commengl le temps de I'économie de
production ou tous ce qu'on produits sont vendudsi B [I'évolution technologique,
I'élargissement des gammes de produit ainsi queoteurrence grandissante, il faut d’abord

rechercher la clientele pour écouler les produitdesmarché.

Notre projet a pour cible les éleveurs qui constB0% des cibles totale et le reste c’est a
dire 20% les vétérinaires de la Région d’Amoron’affa. Pourquoi les vétérinaires ? Nous
pouvons remarquer que certains éleveurs n’achpéanies produits directement aux distributeurs

mais il préférent procurer ces produits auprésv@&rinaires sanitaires.

Pour les éleveurs, on peut les scinder en deuxesgtgrdes différents :
- les éleveurs qui ont moins de dix tétes c’est @ di@s petits éleveurs
- les éleveurs qui ont plus de dix tétes c’est a did® éleveurs qui se concentrent

seulement a I'élevage.

c. Evaluation des besoins

Le marketing est un état d’esprit qui consisteeanitier le besoin des consommateurs en
vue de les satisfaire. Cela nous permet d’avoirplaee sur le marché de consommation.

(PHILIP KOTLER)

D’aprés les enquétes aupres des éleveurs, nousomouemarquer que leur but est
I'élimination des maladies le plus vite possible € fait, ils regardent d’abord I'efficacité des
médicaments et ils préféerent les plus efficaces.

De plus, ils exigent des produits facile a utilismr plus précisément des produits
classiques. Par exemple, en ville, les médicamiefgstables sont beaucoup plus praticables,
mais par contre, les éleveurs ayant leurs fermedettors de la ville ou dans la périphérie
utilisent des médicaments en poudre ou comprimés @ater de faire le trajet surtout durant la

période de pluie.

Il y a aussi des clients qui demandent des médiotggnériques c’est a dire applicable

a toutes especes animales en exigeant un peu dueyde lieu de fabrication mais surtout le prix.
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Comme nous l'avons dit au début, I'entreprise tmifjours raisonner en terme de besoin
pour pouvoir écouler le produit. On peut aussi r@mar que la vente des produits vétérinaires

varie en fonction de la raison ainsi que des cstamces.

Par exemple, la vente connait une hausse duraatdpagne de vaccination effectuée par
les vétérinaires du mois de juin jusqu’au moisoftacas en méme temps ils soignent les

animaux en faisant des soins anti-parasitaires.
Par contre, durant la période de culture c’estra k@ mois de septembre et octobre, les
paysans achétent des produits « phito » c’esteapiur I'agriculture comme les engrais et les

insecticides et ils délaissent un peu les produitsto ». d’ou une baisse de la vente.

Le tableau ci-dessous résume les besoins desigiis.

Désignations Besoins
Anti - parasitaires internes |et
63%
externes
Anti - infectieux, vitamines et
. 33%
stimulants
Autres 4%

D’apres ce tableau, si les médicaments vétéringioes de 100%, les anti-parasitaires
occupent le 63%, 33% pour les anti-infectieux Viéamines et les stimulants, les autres produits

comme les vaccins ne représente que le 4% des desdas clients.

Section 2 Analyse de l'offre

On peut définir I'offre comme la quantité de biensd’un service qui peut étre vendu sur
le marché a un prix donné. Durant cette sectionsrallons analyser I'estimation de l'offre et

I'analyse comparative des prix.

a. Estimation de I'offre dans la zone d’'étude

A Madagascar, la majorité des distributeurs appligupromotion de vente sans penser a
la marketing. Or, cette politique est indispensaiaar faire une étude de marché . Face a cette

situation, nous pouvons estimer l'offre en tenanimpte des produits évoluant avec la

16



technologie mais avec une faible quantité sur lech#& Ces produits ont des différentes marques

et des différentes circuit de distribution. Leurx warient en fonction de leurs marques.

b. Analyse comparative des prix sur le marché

Chaque société ont généralement leurs propresiqueld de prix dont les prix des
médicaments vétérinaires en dépendent. Malgré éetilution, certaines produits gardent les

prix stable.

bl : Evolution des prix pendant les quatre dermsésanées

Résumons dans le tableau ci dessous quelques gsiprbduits importantes de notre
projet. (Prix unitaires durant les quatre derni@ées\riary)

Tableau N° 06 : Relevé de prix des produits impues

Désignation Unité 2005 2006 2007 2008
Flukiver injectable Flacon 24 600 24 90 25 200 0Qe
Oxytetra 20% Flacon 8 600 920 9 600 11 000
Alfamidole Flacon 4520 4 75( 4 900 5200
Dovenix 250m| Flacon 25 40( 26 00 26 500 28 Q00
Dovenix 50ml Flacon 7 700 785 8 100 8 300
Rabisin Dose 4 450 460 4770 4900

Source: VETO TANTSAHA AMBOSITRA
D’aprés ce tableau, nous pouvons constater queixedp ces quelqgues médicaments
augmentent de facon arithmétique. De ce fait, emt @ffirmer que les prix des médicaments

vétérinaires varient en fonction des types concaimg que la société qui les distribuent.

b2 : Prix actuel

L'offre dépend des prix pratiqués. Notre objectst €le choisir une stratégie pour la
fixation des prix. Une fois les objectifs des prsoient définis, la société déterminera
I'acceptabilité des prix adoptés par le marché arction des attitudes et comportements des
consommateurs ainsi que les caractéristiques cnleurrence.

En résumé, pour déterminer les prix, il faut tex@impte de trois variables : I'études des

codts, la demande sur le marché et surtout leegies adoptées par les concurrents.
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Section 3 Analyse de la demande et la part visée sur le h#éarc
On sait que l'offre et la demande vont toujourseemsle. Aprés avoir analyser I'offre ;
dans cette section nous allons essayer d’analgsdemande en procédant a I'analyse de la

situation globale de la demande part visée surdehe.

a. Situation globale de la demande

La demande peut étre définie comme la quantitépdeduits ou services demandés par
les acheteurs sur le marché. Les enquétes queavauns effectuées sur le marché concerné
montre que les acheteurs et les utilisateurs de podduit exigent des quantités importantes des
médicaments. Concernant le degré de satisfactioms avons remarqués que le taux demeure

faible avec un taux de 20%.

Cette situation implique qu’'il faut mettre sur learché des médicaments en grande

quantité et efficace pour profiter de ce taux.

Si on fait une bréve évaluation en pourcentageaddemande, on peut dire que le 60%
reste a combler. En terme de satisfaction, les i&¥ insatisfaites.

Face a telle situation, il ne faut pas seulememdre des produits comme les anti-
parasitaires et anti- infectieux mais aussi deduec a la vulgarisation périodique ou permanente

auprés des éleveurs si on veut arriver a avoibon@e rentabilité.

b. La situation actuelle du marché

Selon la définition : un marché est le lieu dedafoontation de I'offre et de la demande.

Actuellement, vue le type et le volume échangéessmpouvons affirmer que le marché
des médicaments vétérinaires n’est pas encordasatisais remarquons que ce marché évoluera
avec l'effet de la politique nationale comme la mhi@atisation, la privatisation et surtout le
concept marketing.

Suite a I'enquéte que nous avons effectuées adpseguelques cabinets vétérinaires, on

pu remarquer que l'importation des produits vétéras représente 45% en quantité et 86% en
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valeurs au cours des deux derniéres années. Deddpsis les années 90, I'importation des

médicaments vétérinaires ne cessent d’accroitre.

En résumé, actuellement, le marché des produiginatres demeure insuffisant.

Il'y a aussi différentes criteres qui influencelEanande actuelle des produits « veto » tels
que l'exigences par les utilisateurs et éleveurs deantités suffisantes des médicaments
courantes, et des médicaments appropriés a chgpae tI'élevage qui se vend a des prix

équitable.

A ces conditions s’ajoutent, I'exigence des médeai®m périodiques c'est a dire

conforme aux exigence du marché. C’est cette situgle notre société vise a satisfaire.

c. Partvisée sur le marché

Apres avoir analyser I'offre et la demande sur Brehé ainsi que la situation actuelle, le
part de marché que le projet veut couvrir est lmatede non satisfaite qui représente 60% du

marché total.

} Part déja occupé

Marché total
100%

} Part que I'entreprise veut conquérir

De plus, notre société veut accaparer en méme témpwrché potentiel et celui des

concurrents en les convaincant a acheter notreuisod
Section 4 1a concurrence.

Pour réussir a entrer sur un marché et conservglata sur ce marché, I'en,treprise ne
doit pas tenir compte seulement de la demande. &orisur de réussir elle doit aussi avoir une
bonne connaissance de ses concurrents.

Dans cette concurrents nous allons détermineryfgsstdes concurrents sur ce marcheé

ainsi que ses forces et ses faiblesses.
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a. Types de concurrences

Nous pouvons distinguer deux types de concurnergéméral : les concurrents directes
c’est a dire ceux qui vendent des produits commetee (VETO TANTSAHA AMBOSITRA,

F3, F4 services) et les concurrents indirectesedetiue les ONGs et les associations des

vétérinaires privés. Comme notre société a pouvitcde distribuer des produits vétérinaires,

les concurrents directes sont les établissemectf\at@ similaire.

Pour les concurrents indirectes, ces sont les mgmms diriger par des missionnaires

étrangers qui ont pour but d’améliorer I'élevagepercédant a des différents activités concernant

I'élevage comme la nutrition et 'amélioration desces. Mais il procedent également a la

distribution des médicaments vétérinaires indimaeiet.

Voyons maintenant, quelles sont les forces etdag®#s de ces concurrents.

b. Forces et faiblesses des concurrents

Pour pouvoir évaluer nos concurrents, nous avonsepiés a I'évaluation de leurs forces

tels que :

L’amélioration de la qualité des produits di a k@sence des relations et
partenariat a I'extérieur. lls ont la possibilité déduire leurs codts ainsi que
leurs prix avec l'aide de ses partenaires.

Leurs politiques vis a vis de la livraison car pesduits qu’on voudra distribuer
requierent de la protection pour le sécurité esigusur éviter les modifications.

L’effet d’expérience est aussi un facteur a premreompte. Avec cela, ils ont

I'occasion de pratiquer un systeme de prix plus bas

Il y a des faiblesses a profiter au niveau . Patrep de nos concurrents :

Certaines établissements procedent a 'augmentdgoleur prix courant sans
motivation concreéte.

Il y a aussi des concurrents qui ont des faiblesseiveau de I'organisation. Il y
a une manque de motivation du personnel et desiitéehs qui pouvaient
s’entretenir directement avec les éleveurs en meatle vulgarisation. Ainsi, il

sera difficile de recueillir les besoins et legatés des clients.
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La plupart des concurrents néglige la stratégie aggs. Ills ne tiennent pas
compte de l'application de la politigue marketingsa que la priorité qu’on

devra accorder aux clients.

Pour cloturer cette chapitre, nous allons analyser derniere section qui consiste a la

détermination de la stratégie marketing a adogenptre société.

Section 5Politique et stratégie marketing a adopter

Dans cette section, nous allons nous intéressetesorarketing mix qui représente la

stratégie marketing que nous allons adopter aimsilg mode de commercialisation.

a. Le marketing mix

Notre société projéete de combiner délicatementjlegre éléments : le produits, les prix,
la distribution et la promotion connues généralédneemme les « 4P » que nous allons examiner

un a un.

a1l : Politigue du produit

Les produits suivant constituera les principalesebale notre société :

- FLUKIVER INJECTABLE

- ALFAMIDOLE

- RABISIN

- OXYTETRA 20%

- DOVENIX 250ml

- DOVENIX 50 ML

Ces produits ont été choisit en fonction de la tjttademandée sur le marché.

a2 : Politigue du prix

Déterminer une politique de prix consiste a fixemplix de vente pour chaque produit.
Pour maitriser cette politique il faut suivre régeément I'évolution du prix sur le marché
comme le changement du cours des devises ainsegqyele de vie du produit et I'évolution des

objectifs de la société qui consiste a assureraemum de profit.
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La détermination des prix a appliquer est trés irgmie car non seulement qu'il
influence le volume de vente en tant que critéeeltht vis a vis des clients mais aussi la base de

la recette de la société.

Le tableau ci-dessous résume le prix de chaque dgpproduit en tenant compte de
I’évolution des objectifs de la société, les ca@tpuissent et les concurrents.
Tableau N° 07 : Résumé des prix

Désignations Unité Prix
Fulkiver injectable Flacon 35000
Oxytetra 20% Flacon 9 500
Alfamidole Flacon 6 000
Dovenix 250ml Flacon 45 000
Dovenix 50ml Flacon 16 000
Rabisin Dose 4 900

a3 : Politigue de distribution

Il s’agit de déterminer 'ensemble des moyens efrajons a effectuer pour mettre les
produits a la disposition de clients.

Comme il est difficile de modifier souvent la pmjite de distribution adoptée et tout en
étre conscient que la distribution étant un élénamrtbnome par rapport a la société, nous
pouvons affirmer que I'adoption d’une circuit dstdbution est une tache tres délicate.

Il'y a des différentes circuits de distribution gibte mais pour nous, on va adopter le
circuit court (trois intervenants) pour une faéilde contrdle suite aux nombres des intervenants
et pour réduire les colts comme I'engagement desmissaires aux comptes . On peut le

schématiser comme suit :

Achat des
médicaments parla | —» Point de vente |—» Clients
société
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Comme cibles, nous envisageons de recouvrir tosisgigtre districts de la Région
d’Amoron’i Mania tels que : Ambositra, FandriananBatofinandrahana et Manandriana. Mais
on se concentrera un peu plus sur le district d’Atotinandrahana da a l'importance de
I'élevage bovin dans ce district qui alimente presd35% des productions des viandes a

Madagascar.

a4 : Politigue de communication et de promotion

La communication est 'ensemble des moyens a metirasuvre pour établir une relation
la plus large possible avec les clients. Pour se,fan envisage d'utiliser les médias ainsi que
des moyens hors-médias.

Pour la promotion, c’est un moyen employé pourt@rdalirectement ou indirectement les
clients a se procurer des produits. Par exemple, réduction temporaire de prix en cas de

nécessite.

Nous voulons faire le maximum de publicité avex fadios. Nous exprimerons en 60
secondes a raison de quatre fois par jours. Peds@maines. A I'appuie, on procédera aussi a
des affichages et des spots sur la télévision aoiwer a convaincre les cibles tout en effectuant

de la communication directe avec les fournisseaus [es négociations.

b. Mode de commercialisation

Pour commercialiser notre produit et pour facilifeccés a notre produit, nous avons
décidé de mettre en place des quatre points des/gne nous allons placés dans chaque district
gue nous avons citer préecédemment qui vont digribotre produit en temps voulu et plus pres

des clients.
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PARTIE 1
Conduite du projet



Cette deuxiéme partie a pour objectif de présamterétude technique du projet ainsi
gue I'étude organisationnelle qui permettra de raeth exergue les ventes espérées
Pour se faire, trois chapitres seront traités :
- les techniques du projet
- la capacité de commercialisation

- I'étude organisationnelle

CHAPITRE | : TECHNIQUE DU PROJET

Tout au long de ce chapitre, on va mettre en éceléaus les moyens a mettre en

ceuvre pour arriver a atteindre les objectifs fixées

Section: Implantation géographique
Méme si elle ne constitue pas un moyen a mettre exuvre, I'implantation
géographique est un élément a considérer dantedbsiques de projet car elle aura un

impact important sur la réalisation des objectifs.

a- Localisation

On a, choisi la Région d’Amoron’i Mania comme zatienplantation. Comme toutes
les Régions de Madagascar, elle a sa particulattéle plan naturel, social et surtout
économique. Concernant le siége social de notogetpon a opté pour la commune urbaine

d’Ambositra comme elle est un peu plus dévelopmmnnues et sécurisées.

b- Raisons du choix d'implantation

Différentes raisons nous a incité a choisir cettgiBn comme lieu d’'implantation.

D’abord, concernant le lieu géographique, tousdisficts sont convergés vers la
commune urbaine d’Ambositra. Cela faciliteractas des clients a notre magasin.

C’est une région se trouvant a 230km au Sud duata@ionstituée de quatre districts :
Ambositra, Ambatofinandrahana, Manandriana et Handr

Face a cette délimitation, on peut dire que cétjeon est favorable pour s'implanter.
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La deuxieme raison pour ce choix concerne l'adidés gens de cette Région. Le
stage que nous avons effectué auprés de la Dine&égional du Développement Rural
d’Ambositra nous a montré que l'activité principales habitants est basée sur I'Agriculture
et 'élevage. Donc, il est presque sar que nousreudes clients potentiels qui vont acheter
notre produit.

Telles sont les raison du choix d’'implantation detre société dans la Région
d’Amoron’i Mania

Section 2 :ldentification des équipement et fonctionnemerdgsdventes

Pour assurer la réalisation des objectifs, la $&cidoit acquérir différents
équipements. Remarquons que pour avoir des mnaill@sultats, il ne faut pas négliger les
ressources materielles. Les entreprises de seetides sociétés commerciales n’'ont pas

besoin des matériels colteux. Nous allons citélessous les équipements dont on a besoin ;

a- Listes des équipements nécessaires

- Ordinateur :Compte tenu de I'évolution technologique, notreié&i® a besoin de ce
matériel pour traiter les informations concernautre activité.

- Congélateur :La plupart des produits que nous allons distribteguierent des
conditionnements a froid durant le stockage pourseove r toutes ses qualités et
efficacités.

NB : C’est congélateurs seront classés dans |le poatériel et outillage dans le bilan.

- Voiture : Pour s’approvisionner normalement, le matériel ttansport est

indispensable pour notre société.

- Fax et téléphoneElles sont nécessaires pour la communication Bgeclients ainsi

gue nos fournisseurs.

- Mobilier de bureau :

b- Maintenance des équipements

Pour gu'’il n'y a pas trop des erreurs de prévispar, exemple pour | »évaluation des
amortissements, on doit consacrer une somme etpéniede pour la maintenance des

equipements. On pourra le faire périodiguementrowellement pour certains équipement.
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La séance de maintenance dépend du type de nmtérieltiliser et sa méthode
d’entretien posée par le service technique.
Le montant de la somme sera fixé dans notre éfundmciere.

c-Le fonctionnement de la vente

L’activité de notre société consiste a I'achatrestente des médicaments vétérinaires
c'est-a-dire sans procéder a la transformation.
Les achats sont effectués aupres des cabinetsna@tés des docteurs vétérinaires

privés et surtout aupres des éleveurs.

CHAPITRE Il : CAPACITE DE COMMERCIALISATION

Dans ce chapitre, nous allons établir la quantéé dchats et des ventes pour la
premiére année de démarrage.
Nous allons donc étudier deux sections distinctesdg&pendantes : les planning de

ventes et les canaux et circuits de distribution.

Section 1 :Planning de vente

Dans cette section, on va faire apparaitre lesmeld’achat et des ventes pour la

premiere année, c'est-a-dire 'année démarrage.

a-1-Volume des achats

Le tableau ci-dessous résume les quantités desipgaiiffisants a acheter pour la

premiére année.
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Article Unité Jan Févr Mars Auvril Mai Juin Juillet Ao(t Sept Oct Nov Déc Total
Anti _infectieux et anti
inflammatoire
-Tenative 20% 100ml Flacon 2100 2150 2 300 2420 2500 2 560 2600 2 660 2720 2780 2 850 2 890 30 530
-Pemastrypto 100ml Flacon 450 475 490 520 565 580 595 625 637 650 665 680 6 932
-Oxydetra 10% 100ml | Flacon 10000 | 10100 | 10500 |10750 | 10800 |11000 | 11150 | 11300 |11400 | 11450 | 11500 | 11650 | 131600
-Oxydetra 5% 100ml| Flacon 900 950 960 980 1 000 1100 1157 1200 1246 1280 1280 1300 13 353
Anti-parasitaires
-Vermitau 250ml Flacon 8 000 8 200 8 270 8 350 8 400 8 472 8 490 8510 8 520 8 530 8 540 8 570 100852
-Douveux 250ml Flacon 260 265 272 280 295 310 318 320 335 346 352 360 3713
-Disto 5 Bolus 29000 | 29500 | 29750 | 29890 |32000 | 33000 |[33500 |[33650 |33990 |34100 |34200 | 34350 | 386930
-Distavet 100 Flacon 250 265 275 290 297 325 335 350 360 365 370 380 3 862
-Bolumisole Bolus 45000 | 45200 | 45700 |45800 | 45950 | 46000 | 46200 | 46300 | 46350 | 46370 | 47000 |47 200 | 55070
Vitamines et stimulant
-Calidex 100ml Flacon 720 748 850 860 910 1100 1170 1590 1672 1710 1720 1746 14 796
-Olivitasol Sachet 4200 |4420 5100 6 200 6 550 6 800 6 950 7 120 7 200 7291 7 320 7 390 76 541
-Vitaject 100ml Flacon 460 483 662 680 725 718 890 910 1110 1200 1235 1300 10 373
Théracalerium 100ml Flacon 650 660 672 685 690 715 728 735 748 758 764 780 8 585
Autres produit
-Rhodinet NP99 Kilo 60 64 68 70 70 74 78 83 82 87 90 95 925
-Camivet Boite de 20 | 140 142 147 149 152 160 165 170 178 200 210 215 2028
-Lysine Kilo 100 105 110 124 128 131 137 139 136 142 145 180 1577
-Itanez 1000 D 15 17 20 22 24 26 29 31 37 38 39 40 338
-Ralisin Ser- dose 120 130 135 140 143 150 156 156 162 168 200 210 1870
-Trimirovax Ser- dose 60 62 64 68 75 80 83 82 87 90 92 100 943
-Paigodov Ser- dose 80 85 90 93 100 110 117 121 128 128 135 140 1197
-Ocyloven 3ml Flacon 300 312 315 327 330 334 341 348 348 352 357 362 4026
-Ocyloven 5ml Flacon 90 92 97 102 103 107 110 117 121 130 132 140 1341
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D’aprés ce tableau, on peut dire que les volumesadbats augment avec le temps.
Méme si tous les produits subissent cette croigsaremarquons que ces sont les anti-
parasitaires et anti-infectieux qui occupent laspgjuande partie de notre achat avec 732 842
unités

Les stimulants, vitamines et autres ne sont queueliits complémentaires.

a-2-Volumes des ventes espérés pour la premiére a@en

Comme on a procédé pour les achats, voyons maint@saquantités de produits que
I'on envisage d’écouler durant la premiere annést-@d-dire 'année de démarrage.
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Article Unité Jan Févr Mars Auvril Mai Juin Juillet Ao(t Sept Oct Nov Déc Total
Anti _infectieux et anti
inflammatoire
-Tenative 20% 100ml Flacon 1700 1890 1950 2 150 2300 2310 2340 2370 2410 2 450 2490 2570 26 930
-Pemastrypto 100ml Flacon 379 385 390 410 427 435 442 457 469 510 520 530 5 354
-Oxydetra 10% 100ml | Flacon 9 000 9100 9500 9760 9800 9 800 9 890 10300 | 10400 | 10470 | 10500 | 10650 | 119170
-Oxydetra 5% 100ml Flacon 800 850 870 890 910 1010 1057 1100 1156 1200 1260 1350 12 453
Anti-parasitaires
-Vermitau 250ml Flacon 7 000 7 200 7 280 7 350 7 480 7 500 7580 7 610 7 900 7 930 7 990 8 000 82 820
-Douveux 250ml Flacon 170 175 182 205 207 212 220 228 284 302 310 315 2810
-Disto 5 Bolus 28000 | 28400 | 28600 | 29100 |29350 | 29800 (30100 |30110 |30141 |30200 |30225 |30300 | 354326
-Distavet 100 Flacon 200 210 215 225 230 242 246 250 253 260 280 310 2921
-Bolumisole Bolus 42 000 | 42200 | 42500 |42700 |42890 | 43000 | 43280 |43400 | 44650 | 44900 | 45000 | 45200 | 521720
Vitamines et stimulant
-Calidex 100ml Flacon 610 628 634 645 659 710 825 850 889 925 985 1100 9 460
-Olivitasol Sachet 3 100 3180 3 207 3300 3350 3410 3780 4900 5140 6 000 6 100 6 290 51 847
-Vitaject 100ml Flacon 370 380 425 510 597 610 637 700 720 800 850 990 7 589
Théracalerium 100ml Flacon 570 612 629 615 635 640 650 690 695 697 700 710 7843
Autres produit
-Rhodinet NP99 Kilo 50 62 63 65 66 68 70 72 73 75 76 80 820
-Camivet Boite de 20 | 90 96 98 103 107 115 121 127 132 140 167 180 1476
-Lysine Kilo 70 75 80 93 97 102 107 115 128 134 150 162 1313
-Itanez 1000 D 10 12 15 17 19 21 24 27 29 32 34 35 275
-Ralisin Ser- dose 90 102 105 110 123 132 140 142 141 147 154 168 1554
-Rovax Ser- dose 50 52 54 58 65 70 73 72 79 81 80 96 830
-Paigodov Ser- dose 71 74 80 83 90 101 107 112 115 124 126 137 1129
-Ocyloven 3ml Flacon 210 212 225 250 256 261 267 280 290 293 297 305 3146
-Ocyloven 5ml Flacon 82 84 87 92 93 97 99 103 107 109 112 125 1106
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D’aprés ce tableau, on a pu constaté l'augmentgbimgressive de la quantité des
produits vendus. Ceci est d0 a I'évolution de nswoeiété ainsi que nos points de ventes dans
tous les districts de la Région d’implantation.

Section 2: Les canaux et circuits de distribution

a- Circuit de distribution

On peut définir la distribution comme I'ensembles avoyens utilisés par la société pour
mettre les produits a la disposition des utilisetella réussite du projet dépend largement de
cette politiqgue de distribution adoptée.

Comme on a pour cible, les cabinets vétérinaireggpret les éleveurs, nous sommes
tenues de faciliter I'accés de ces cibles a ngireduit. Comme ca ils achéteront des quantités
suffisantes de produits de notre société, ce qus dwite la rupture des stocks et la réalisation de

notre vente prévisionnelle.

Pour circuit de distribution, on a adopté le cit@aurt c'est-a-dire on importe les produits

et on le revend par I'intermédiaire de notre pdatvente.
Rappelons qu'avec un circuit de distribution couktest plus facile : d’exécuter le
contrdle, de communiquer directement avec les tsliepour connaitre leurs attentes et surtout

pour réduire le colt occasionnés par le transport.

b- Canaux de distribution

lls peuvent étre comme étant le chemin suivi paqalk produit du producteur jusqu’au
utilisateurs finales.

Comme on importe les produits et les revends direeht aux éleveurs et que vu la
spécificité de notre produit, consacré tous avafg, il n'y aura pas donc qu’'un seul canal de

distribution
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CHAPITRE Ill : ETUDE ORGANISATIONNELLE

by

Pour arriver a atteindre les objectifs fixés, outtee les conditions posées par
I'environnement et certaines ressources, la mis@lace d’'un personnel hiérarchisés suivant
leurs compétences qui est la source d’'une bonranisa@fion interne est indispensable.

Le recrutement des personnels qui constituera oegi@nisation doit étre effectué avec

beaucoup de soin et de savoir pour qu’elle saiblé, efficace et efficiente.

Section 1: Organisation et Description

Dans cette section, on va élaborer I'organigrammergenvisage de mettre en place et de
découvrir les fonctions attribuées a chaque meméreette organisation.

a- Organigramme envisagée

L'organigramme peut avoir beaucoup de définitiangl notre cas, on va le définir
comme est graphique de structure qui représentdifiésents services dans une société. Cela
bien sur, avec un systeme qui assure réegulierefeectntréle des flux d’information qu’ils
soient ascendants ou descendants.

Un ensemble est organisé lorsque ses élémentBoisis, agencés et coordonnés en
vue d’atteindre un but ou de remplir une fonction.

La structuration des activités est I'une des comast majeures que l'entreprise doit
maitriser pour la réalisation de ses activités.riela, il est nécessaire de définir et de metire e
place un organigramme.

Dans notre projet, comme nous ne disposons pasreerie® moyens pour engager

plusieurs personnes, on a mis en place un organigeasimple qu’on représentera ci-dessous.
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GERANT

Secrétariat
Responsable Administrati Responsable Responsable technique
et Financier Commercial et Approvisionnement
Chauffeur Responsable de ventg Gardien

Cet organigramme évaluera avec le développemestlddaamps de notre société.

b- Description des fonctions

Les fonctions doivent étre déterminées en foncties chacune des activités principales
de I'entreprise. C’est la préparation des fonctiense les services et les responsables.
Rappelons qu’une fonction est I'ensemble des détvspécialisées attribuées a un ou

plusieurs services. Ses activités sont placéesigoeiméme autorite.
b-1- Le Gérant

Il est le seul repr2sentant de la direction. Clesthef hiérarchique de tous les personnels
se trouvant dans notre société. Il a pour réle suiees le bon fonctionnement de toutes les
activités de la société ainsi que de prendredessibns stratégiques.
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b-2- Le secrétariat

Il occupe la place de standardiste, en relatioactir et sous l'autorité de la direction. I
joue le role d’intermédiaire entre la directionles employés ainsi que les autres personnes
extérieurs en cas de nécessité.

Comme il est placé en position d’état-major donseilcontente de donner des conseils

sans donner des ordres.

b-3-Responsable administratif et financier

Le responsable administratif et financier assutewtes les opérations administratives de
la société. Il s’occupera aussi la comptabiliténggéle, I'établissement des états financiers ainsi

que la gestion du personnel.

b-4-Responsable commercial

Il s’loccupera des relations avec les clients, Esodchés des meédicaments ainsi que la

publicité. C’est le responsable de la communicagiola commercialisation.

b-5-Responsable technigue et approvisionnement

Il s’occupera d’'une seule personne qui effectuesdilraisons et le fournisseur ainsi que
le choix du fournisseur le plus adéquat. Ce resgurgiéfinira la politique d’approvisionnement
et la gestion des stocks. Il va également s’asslgréa conformité des commandes.

b-6-Chauffeur

Il a pour mission de conduire la voiture ou pluggsément de transporter le produit

entrant ou sortants de la société
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b-7-Responsable de vente

Il a pour mission de contrdler les ventes des ptedQ'est-a-dire I'exécution et suivi des

ventes et services apres vente.

b-8-Gardien

Il a pour réle d’assurer la sécurité de la socmiéplus précisément vérifier tous les

marchandises et personnes entrants ou sortardssdeiéte.
Section 2 :Composition et évolution de I'effectif du persoein

Dans cette section, on va montrer le nombre @éesopnels dont on engagera. On va
aussi établir les profils exigés pour chaque pdste la fin, I'évolution de cette effectif avec

I'agrandissement de notre société.

a- Composition du personnel

Le personnel doit étre composé d’'un nombre regtoErpersonnes issues des services et
ayant des fonctions différentes. Il est préféradie placer le mode de fonctionnement
hiérarchique pour les rapports internes dans legpeel.

Pour 'année de démarrage, le nombre de persoanslmbtre société se présente comme

suit :

Poste Effectif Profil
-Gérant 01 Bac+4 en gestion ou équivalent
-Secrétaire 01 Licence en gestion ou équivalent
-Responsable Administratif et Financier 01 Licence en communication
-Responsable commercial 01 Bac+formation en gestion
-Responsable du service technique et approvisioenem 01 Ingénieur agronome ou équivalen
-Responsable de vente 01 Titulaire d’'un Bac+2 en gestion
-Chauffeur 01 Titulaire d’'un permis de conduire
-Gardien 01 Agée entre 25 & 35 ans
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On peut affirmer, d’apres ce tableau, que pourdsmpere année d’exercice, on envisage
d’engager huit (08) personnes. Ce nombre augmeatgrartir de la troisieme année suite au
développement de la société.

b- Evolution de I'effectif du personnel

Dans cette évolution, il pourrait y a voir de lémtention des personnels dont la mission
et responsabilité seront définis et milités. Enéggah ces sont des spécialistes.

On sait que I'environnement de la société ne cdss@luer. Pour garantir une efficacite,
elle s’adapter a cet environnement. En quelquese®relle doit suivre les mutations internes et
externes.

En augmentant les nombres de pont de vente etlgarigant les éleveurs c'est-a-dire les
inciter a utiliser des produits vétérinaires, dateix années de fonctionnement, il y aura
forcement une augmentation des nombres des pefsonne

Voici I'organigramme prévisionnel de la sociétéégpce changement.

Direction Général (1)

Secrétariat (1)

Direction Administrative Direction Direction Technique et
et Financier Commercial approvisionnement (1)
Service Service Service Service Service Service Service
comptable (1) || personnel (1) ventes (5) || Marketing (1) achat (1)|| technique (1 magasin (1)
Chauffeur (2) Gardien

Remarque : les chiffres entre parenthése indigeambmbre d’employer dans les postes.

On peut constater a partir de cet organigrammeoéwnel, 'augmentation des nombres

des personnes engagés. Cela entraine des changemeiveau des postes
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Voici ces changements :
- Le gérant devient directeur général
- La direction administrative et financiére aura xdewuvelles subordonnées sous sa
responsabilité dont le service comptabilité eelerice personnel.
- De méme pour le service commerciale a xi persosoes sa direction telles que :
* Les 5 employés dans le service vente qui aurorg sauutelle deux (02)
chauffeurs
» Création dus service marketing
- Pour la direction technique et approvisionnemiéatsous sa responsabilite :
» Deux techniciens qui assureront la vulgarisatios éeveurs ainsi que de
donner des conseils si c’est nécessaire.
* Une personne qui va s’occuper des achats a effectue
* Un magasinier qui assurera la gestion des stodkscentrdle du gardien.
Au total, apres deux années, les nombres de persogoe la société engagera

deviendront vingt (20)
Section 3 :Plan de formation du personnel

Pour assurer efficacement et efficiement I'atteitds objectifs, il est indispensable de
donner des formations aux nouveaux entrants. Gmlasiste a mettre en pace une politique
d’appréciation qui permettra de valoriser et de im&er I'exploitation du potentiel de chaque

individus.

a- Formation du personnel

Comme la motivation est I'une des facteurs qui mdtemt d’accroitre la rentabilité. Les
ressources primaires sont nécessaires pour mdéasepersonnels c'est-a-dire au niveau des
employés

Notre société envisage une augmentation des salairpartir de la troisieme année

d’exploitation.

b- Formation du personnel

C’est une filiere qui fait partie de la gestion dessources humaines de la société
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Elle a pour but d’adapter ou d’accroitre les qumdiions ainsi que les compétences des
employés.

Notons que la formation augmente les frais leis foacasionnés. De ce fait, méme si elle
est considérée comme un investissement intelledtusbciéeté doit bien la planifier.

Pour mieux connaitre les produits surtout pour pagudonner des conseils aux clients, il
est indispensable de former des conseils aux slidrgst indispensable de former les conseillers
des clients et aux nouveaux produits c’est a @ile,est spécifique pour le personnel technicien
d’élevage.

Pour les autres personnels, leurs formations d&peeralil besoin de la société

Notons que ces formations seront effectuées alends années d’activité.

Section 4 :Chronogramme des activités

Il est nécessaire d’établir auparavant le progrardeseactivités que la société doit suivre
pour atteindre ses objectifs.

Comme on a utilisé 'organigramme pour détermimey postes et I'effectif a mettre en
place, on va prendre le chronogramme pour étabtalendrier de la réalisation du projet.

Pour se faire on va procéder a I'étude descripgivguite la détermination de la durée de

chaque tache et a la fin I'évaluation du calendiita réalisation.

a- Etude descriptive

Dans cette rubrique, il y aura quatre (04) phadasphase préliminaire, la phase de
préparation, phase d'implantation et la phase datgtion.
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La figure ci-dessous résume ces quatre phases ainsi que les taches qui les constituent.

Phase préliminaire—{ Evaluation du projet

4 Préparation des dossiers nécessaires

A 4
Déblocage des fonds

Phase de préparatien—>< \ 4
Choix des fournisseurs

Y
Passation des commandes

\ 4

A 4 A 4 A 4
Aménagement eff | Réception des Implantation et
installation équipements construction

-

Phase d’implantati

Recrutement du personngt

A 4
Exploitation

Phase d’exploitation

M
AN

Y
Commercialisation

b- Durée de réalisation

Aprés avoir déterminé les taches a effectuer, on va maintenant attribuer une durée a
chacun de ces taches en déterminant la valeur de la durée de valorisation minimale et maximale.

C’est valeurs peuvent étre réesumées dans le tableau ci apres :

Rapport- gratuit.com %}
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Tache

Durée minimale

Durée maximale

-Evaluation du projet

-Préparation des dossiers nécessaires
-Déblocage des fonds

-Choix des fournisseurs

-Commande des équipements
-Réception de équipement
-Aménagement et installations
-Constructions et installations
-Formations du personnel
-Exploitation (Premiere année)

-Commercialisation

2
1,5

N S N e

N W N D N N N DN W

'—\
I O

NB : Les durées figurées dans le tableau sont expsie@enois
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c- Calendrier de réalisation

La détermination des taches a effectué ainsi cat&ibution des durées nous a permis

d’établir le calendrier de réalisation.

Année N-1 Année N

Oct Nov | Dec | Jan | Fevr| Mars | Avr

* Phase préliminaire

-Evaluation du projet X X

* Phase de préparation

-Déblocage des fonds X X
-Choix des fournisseurs X
-Passation des commandes X

+ Phase d'implantation

-Réception des équipements X
-Aménagements X
-Construction et installation X X

*« Phase d’exploitation

-Recrutement des personnels X
-Exploitation X
-Commercialisation X >

Cette partie consacrée a la conduite du projes ropermis de savoir les activités a
effectuer tous ce qui concerne le personnel.

Notons que la pratique de ce projet ne cesse déwsopper. Nous n’avons présenté que
certains aspects fondamentaux de leur pathologie peux comprendre la délicatesse de leur
production. Pour cela, sa pratique demande beaucdeppatience su on veut réaliser le
maximum de ventes.

Tout cela requiert une bonne organisation, sutegestion des ressources humaines qui
est la clé de la réussite des projets.

Pour mesurer et évaluer les résultats escomptéstraisieme partie sera élaborée. Elle
sera consacrée a I'étude financiére de ce projet.
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PARTIE 1l

Analyse financiere



Pour que le projet connaitre la réussite, il faumirt compte de son environnement
ainsi que toutes les ressources. Dans cette parti#a se consacrer a la ressource financiére.
Sans une bonne analyse financiére, la réalisagaregrojet aura un grand handicap.

Pour bien maitriser cette analyse, on va déteetebésoins en investissement ainsi que le fonds
de roulement initial, ce qui nous permettra d’étalmh compte de résultat suivi d'un bilan et sans

oublier les évaluation comptables prévisionnels.

CHAPITRE | : COUT D'INVESTISSEMENT ET COMPTES DE GESTION

Dans ce chapitre, on va évaluer les investissemestessaire pour le bon
fonctionnement du projet, le fond de roulementiahitle plan de financement, le tableau des

amortissements ainsi que le montant des comptgsston.

Section 1. Colt d'investissement.

On peut définir I'investissement comme l'acquisitid’'un bien dont on attendre des
avantages durables. Il peut aussi étre considéréneoun engagement en vue de fixer quelque
chose dans le futur.

Mais il est nécessaire de savoir que les investisats n'ont pas des contre-parties immédiates,

ils doivent étre évaluer par longue ou moyenneopléri

a. Les frais d’établissement

Les frais d’établissement sont constitués par éggedses ou frais engagés par la société

au moment de la constitution. Dans notre cas,Valaur est estimée a 1 500 000Ariary.

b. Le terrain

Pour batir I'atelier d’exploitation, il est nécage d’acquérir un terrain pour une valeur
de 7 500 OOOAriary.
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c. Construction
Le terrain dont on a déterminer précédemment l@uwakst destiné a accueillir un
batiment pour le bureau ainsi que le magasin dekage. La construction de ce batiment

nécessitera 10 000 000 d’ariary

d. Matériel et outillage

Ces sont les matériels nécessaire pour I'exploitatieurs valeurs total est estimée a
5 000 000 dAriary .

e. Aménagement et installation.

Avant les différentes installations, il faudra ddath aménager le terrain. Cet

aménagement nécessite la valeur de 1 000 000 .ariary

f. Matériels et mobiliers de bureau.

Pour équiper le bureau construit, il faudra acquies tables, étageres, chaises ainsi que
des téléphones. Ce tableau ci-dessous résumeléesssde ces articles

Tableau N°01 Matériels et mobiliers de bureau.

Désignation Prix unitaire (Ar) Nombre Montant (Ar)
- Table 60 000 02 120 000
- Etagere 40 000 03 120 000
- Chaise 20 000 04 80 000
- Téléphone 60 000 02 120 000
TOTAL 440 000

g. Matériel de transport

pour faciliter et assurer I'approvisionnement dedaiété ainsi que les points de vente, on

envisage d’acheter une camionnette de 12 000 &g ar
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h. Matériel informatique

Pour mieux gérer nos affaires face a la nouvelthrtelogie de I'information et de la
communication, on envisage d’acquérir a deux (0&)nateurs. Avec un prix unitaire de 800
00O0Ariary, leur montant total sera de 1 600 000Aria

Toutes ces immobilisations qu’on envisage d'acquiit étre résumé dans ce tableau.

Tableau N° 02 : Tableau récapitulatif des immohilsns

Désignation Montant (Ar)
- Frais d'établissement 1 500 000
- Terrains 7 500 000
- Constructions 10 000 000
- Matériel et outillage 5 000 000
- Matériel et mobilier de bureau 440 000
- Matériel de transport 12 000 000
- Matériel informatique 1 600 000
- Ameénagement et installation 1 000 000
TOTAL 39 040 000

Pour les immobilisations, si notre société veuliséases objectifs il faudra investir
39 040 00OAriary.

Section 2 Tableau des amortissements

On peut définir I'amortissement comme la constatatd’'un amoindrissement de la
valeur d’'un élément d’actif d0 a l'usage, le temglss changements techniques dont les effets
sont jugés irréversibles. Comme il est un peudiiffide valoriser cet amoindrissement, il faut
I'étaler sur une durée de vie probable des biermt#srable c’est a dire les actifs immobilisés qui
se déprécient avec les temps.

On peut résumer cette détermination des amortisgsnaans le plan d’amortissement
qui est établit lors de I'entrée en service du lwencerné.

Voici le tableau qui résume les amortissements et les biens amortissables de

notre société.

44



Tableau N° 03 : Tableau des amortissements

Année N N+1 N+2 N+3 N+4

Intitulé VCN Amort VCN Amort VCN Amort VCN Amort VCN Amort VCNfinN + 4
Frais 1 500 00¢ 500 000 1 000 000 500 000 500 000 500 000 - - - - -
d’établissement 7 500 000 7 500 000 7 500 00Q 7 500 00Q 7 500 00Q - 7 500 000
Terrains 10 000 00d 500 000 95 000 00d 500000 9000000 500000 8500000 500000 8000000 500000 7 500 000
Constructions 5000 000 500 000 4 500 000 500000 4000000 500000 3500000 500000 3000000 500000 2 500 000
Matériel et outillage 12 000 00d 2 400 000 9600000 2400000 7200000 2400000 4800000f 2400000 2400000 2400000 -
Matériel de 1 000 000 1 000 00Q 900 000 1 000 000 800 000 1 0000009 700 000 1000 00Q@ 600 000 1 000 00Q 500000
transport
Aménagement et 4 400 000 88 000 352 000 88 000 264 000 88 000 176 000 88 000 88 000 88 000
installation 1 600 00Q 400 000 1200 000 400 000 800 000 400000 400000 400000
Mobilier de bureau
Matériel
informatique

TOTAL 39 040 000 4 488 000 34552000 4488000 30064|08 488 000[ 255760003988 000 21 588 0003 988 000 17 600 000

NB :VCN = Valeur comptable nette
Amort = Amortissement
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Section 3Fonds de roulement initial

C’est la partie des ressources durables, un ext@snemplois de longue durée, qui
financent les emplois a courte durée. Plus pré@sémc’est les ressources durables qui
contribuent au financement des actifs circulan@smon pas les actifs immobilisés.

Dans cette section, nous allons voir éléments gustituent ce fonds de roulement initial

tels que les achats, les charges de personnelai@ses autres charges.

a. Les achats

Comme notre activité consiste a commercialiser ptesluits vétérinaires, I'achats des
biens aupres des fournisseurs est parmi les opgsaprimordiales pour notre société. Nous
aurons deux catégories de fournisseurs : les feggnrs des médicaments et les fournisseurs des
autres nécessites.

Pour sélectionner les fournisseurs, la sociétésetd le contact direct. Ce choix est trés
important car la vie de I'entreprise en dépenddargnt.

Pour avoir des bons fournisseurs, nous avons ptesesnditions suivantes :

- ils devraient étre des exportateurs des médicaméged tant au domaine

national gu’international.

- lls devraient avoir des techniciens compétent ajngi I'autorisation d’exercer

la profession vétérinaire

- lls devraient étre capable de nous approvisionnéemps et quantité voulu
A ces conditions s’ajoutent les criteres suivantes
- le prix et le colt du produit.

- La garantie professionnelle et financiere

Nous allons voir dans le tableau ci aprés les achaffectuer pour la premiére année.
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Tableau N° 04 : Tableau des achats (Valeur en Wriar

Achats Montant
- Marchandises 20 000 000
- Autres approvisionnements
* Fournitures informatiques 450 000
« Fournitures de bureau 60 000
» Emballage 1 000 000

- Fournitures et matiéres non stockés

e Carburants 300 000
1 000 000

* Eau et électricité

TOTAL 22 810 000

D’aprés ce tableau nous pouvons affirmer que I'adeamarchandises occupe une grande

place pour les entreprises commerciales commetia no

b. Les charges du personnel

Les charges du personnel sont constitués par hesn&rations du personnel, les charges
sociales et les autres charges mais pour 'annéémarrage nous n’aurons pas encore des autres
charges.

Nous avons résumé ces charges dans le tableatési ap

47



Tableau N° 05 : Chargeurs de personnel (Valeukremry)

FONCTION SALAIRE MENSUEL MONTANT ANNEE N

- Gérant 500 000 6 000 000

- Responsable administratif |et 200 000 2 400 000
financier

- Responsable commercial 200 000 2 400 000

- Responsable technique |et 200 000 2 400 000
approvisionnement

- Secrétaire 180 000 2 160 000

- Responsable de vente 120 000 1 440 000

- Chauffeur 100 000 1 200 000

- Gardien 80 000 960 000

TOTAL 1220 000 14 640 000

Evaluation des charges sociald<l:640 000 x 13% = 1 903 200

D’aprés ce tableau les charges de personnel s'@éél@ 543 200 Ariary dont 14 640
OO0Oariary pour les salaires et 1 903 200 pourhesges sociales.

c. Les autres charges

Pour le fonctionnement de la société ; outre ldsmi@cet les frais du personnel, nous
devrons engagées d’autres charges.

Leurs valeurs sont figurées dans le tableau cisapre
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Tableau N° 06 : Autres charge&leurs en Ariary)

AUTRES CHARGES MONTANT
» Services extérieurs
Entretien et réparation 700 000
Primes d’assurances 500 000
Documentations générales 600 000

* Autres services extérieur

Publicité 800 000
Poste et Télécommunications 180 000
Services bancaires et assimilés 280 000
Déplacement 2 000 000
* Impots et taxes
Taxe professionnelle 300 000
Impots et droit divers 50 000
TOTAL 5410 000

D’aprés ce tableau, nous avons trois catégoriagréscharges :

- Les services extérieurs qui comprennent I'entregieréparation, les primes qui
sont évaluées en fonction des risques couversseildcumentations générales
qui constituent les frais payés par la société pmwwir des documents ou
informations nécessaires pour le développemerd dediété.

- Les autres services extérieurs qui regroupent bdigie ; les frais du poste et
téléecommunication, les déplacements pour certainssioms , le poste et
télécommunication et les services bancaires quiésemtent le montant des
commissions prisent par la banque.

- Les imp0ts et taxes composés de la taxe profesdientes impots et droits

divers

d. Détermination du fonds de roulement initial ou FRI

Le FRI est la partie des ressources permanentegogalent des emplois de longue durée
qui finance les emplois a court durée. Comme néoms défini précédemment, c’est le

montant des ressources permanents destinés adirlamtif circulant.
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Le FRI n’est autre que le montant des charges leadémarrage de la société. Dans notre
cas, il s'éleve a 42 860 000

Section 4 1 es imprévus

Ces sont des provisions destinés a couvrir lesuesrde prévision du au changement
économique. Par exemple, les cours de deviseqdarpmrte des produits.

Pour les immobilisations, les imprévues seront #ec® qui est équivalent de 1 171 200
Ariary tandis que pour les fonds de roulementafatide 5% ce qui vaut ariary 1 484 200. ce qui

nous donne le total de 2 655 400 Ariary.

Section 5 Plan de financement

Il porte sur le financement des besoins et I'emaedint du court a long terme. Il précise,
initialement, le montant des capitaux a réunir pourver a lancer le projet normalement.

Si les ressources financieres disponibles sonffisantes, il faudra combler les déficits
pour qu’il y aura un équilibre entre les besoinsabiles et les ressources durables.

Les emplois constituent les investissements que dewuons investir pour le démarrage
des immobilisations, les besoins en fond de roufenet les imprévus dont les montants
respectives sont Ar 39 040 000, Ar 42 860 000 e? A55 400 comme nous I'avons déterminer
précédemment.

Pour les ressources, ces sont les capitaux pentsagai permettront de couvrir les

investissement a réaliser.

Pour notre société, nous aurons deux catégories tgle :
- le capital apporté par les associés qui s'éléve 34455 400.
- Le reste, 50 000 OOOAriary, fera l'objet d'un emmruauprés des organismes

financieres.
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Tableau N° 07 : Tableau du plan de financement

Emplois Montant Ressources Montant
- Immobilisations 39 040 000 | - Capital 34 555 400
- Besoin en fonds de roulement 42 860 000 | - Emprunt a long terme| 50 000 000
- Imprévus 2 655 400
TOTAL | 84 555400 84 555 400

Section 6 Remboursement des emprunts

C’est I'acte par la quelle 'emprunteurs versent ptéteurs :

- le capital préte par fraction successive

- l'intérét périodique calculé sur le capital dQ

Notons, qu'il s’agit d’'un emprunt a long terme,reEamboursement se fera en 4 années
successives avec un taux d’intérét annuel de 289%, dppliqués par les banques secondaires de

Madagascar.
Pour calculer les intéréts a supporter, on utdides formules suivante :

| =C x|

I: Intéréts de la période
C : Capital au début de la période

i =taux / 100
Amortissement _ C C = Capital
constant(m) =~ n N = durée en année

Annuité (a) = Intérét + amortissement

Capital restant du C' = C -m
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Tableau N° 08 : Remboursement des dettes (en Ariary

Année Capital au début| Intérét (I) |Amortissement| Annuité (a) | Capital restant
de la période (C) (m) da C
N 50 000 000 10 000 000| 10 000 000 20 000 000 40 000 000
N+ 1 40 000 000 8 000 000 | 10 000 000 18 000 000 22 000 000
N+ 2 22 000 000 4 400 000 | 10000 000 14 400 000 7 600 000
N+ 3 7 600 000 1520000 | 10000 000 11 520 000 -

Section 7 1 es comptes de gestion

Cette section consiste a déterminer les comptéss etomptes des produits que nous

allons développer ci-apreés.

a. Les comptes des charges

Les charges regroupent les achats de marchandisegres approvisionnement, les
charges extérieures, les dotations aux amortisgsmaensi que les frais liés a I'exploitation

normale de I'entreprise.

al : Achat des marchandise

Nous allons résumé dans le tableau ci aprés leatsace marchandises que notre

société envisage d’acheter durant les cing presamaées d’exercice.

Tableau N°09 : Valeurs des achats de marchandeetapt les cing premiéres années

d'exercice

Année
N N+1 N+2 N+ 3 N+ 4
Achat

Marchandises 10 000 00d 12 000 0QO 15000 Q00  0@D00 20 000 000

a2 : Achat des marchandise

llIs comprennent la consommation d’eau et élecfsicarburant

52



Tableau N°10 : Achats des matieres et fournituogsstockés

Achats N N+1 N+ 2 N+3 N+ 4
Eau et électricité| 10 000 000 11 000 000 12 000 000 13 000 00D 14 000 0PO
Carburant 300 000 300 000 400 000 450 000 500 000

a3 : Achat des autres approvisionnements

lIs regroupent les achats des fournitures inforgques , les fournitures de bureau et

les emballages. Leurs valeurs respectifs sontégydans le tableau ci apreés.

Tableau N°11 : Autres approvisionnements

Achats N N+1 N+ 2 N+ 3 N+ 4
Fourniture de bureau 450 000 560 000 600 000 650 000 800 000
Fourniture informatique 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000
Emballage 1 000 000 | 1 200 000 1350000| 1800000 2 000 000

a4 : Tableau N°12 : Autres services extérieur
N N+1 N+ 2 N+3 N+4
Taxes professionnelles 300 000 | 400 000 600 000 700 000 900 000
Impots et droits divers 50 000 70 000 100 000 110 000 150 000
a.5 : Tableau N°13 : Charges externes

Achat N N+ 1 N+ 2 N+ 3 N+ 4
Entretien et Réparation| 700 000 710 000 720 000 730 000 740 000
Primes d’assurances 500 000 520 000 530 000 540 000 550 000
Documentation générales 600 000 600 000 700 000 700 000 700 000

a.6 : Les charges du personnel

Comme nous avons ou précédemment durant

les deexigges année

d’exploitation, le nombre de personnels est mauntmnnombre de huit (08) avant de se rétablir a

20 pour la troisieme année.

Nous allons déterminer ces charges le tableauresap
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Tableau N° 14 : Charges de personnel pour les germriéres années.

0

Salaire
Fonctions Nombre N N+1
mensuel
Gérant 01 500 000 6 000 000 6 000 000
Responsable administratif et financier 01 200 000 2 400 000 2 400 000
Responsable commercial 01 200 000 2 400 000 2 400 000
Responsable technique et approvisionnement 01 200 000 2 400 000 2 400 000
Responsable de ventes 01 120 000 1440 000 1 440 000
Secrétaire 01 180 000 2 160 000 2 160 000
Chauffeur 01 100 000 1 200 000 1200 000
Gardien 01 80 000 960 000 960 000
TOTAL SALAIRE 1 220 000 14 640 00d 14 640 0Q
CHARGES SOCIALE 13% 1 903 200 1 903 200
CHARGES DE PERSONNEL 16 543 200 16 543 20(

)
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Tableau N° 15 : Charges de personnel pour les &ammmées suivants

0

Salaire
Fonctions Nombre N N+1
mensuel
Directeur Général 01 800 000 800 000 800 000
Directeur administratif et financier 01 250 000 250 000 250 000
Directeur commercial 01 250 000 250 000 250 000
Directeur technique et approvisionnement 01 250 000 250 000 250 000
Secrétaire 01 200 000 200 000 200 000
Comptable 01 180 000 180 000 180 000
Service personnel 01 180 000 180 000 180 000
Service vente :
¢ Responsable de vente 01 190 000 190 000 190 000
« Vendeur de siege 01 90 000 90 000 90 000
e Vendeur 03 170 000 170 000 170 000
Chauffeur livreur 01 110 000 110 000 110 000
Chauffeur 01 120 000 120 000 120 000
Responsable marketing 01 200 000 200 000 200 000
Service technique
+ Responsable technique 01 190 000 190 000 190 000
«  Technicien d'élevage 01 190 000 190 000 190 000
Responsable d'achat 01 180 000 180 000 180 000
Magasinier
Gardien 01 120 000 120 000 120 000
01 100 000 100 000 100 000
TOTAL SALAIRE 3 770 000 45 240 00(¢ 45 240 00
CHARGES SOCIALE 13% 5881 200 5 881 200
CHARGES DE PERSONNEL 51121 200 51121 20(

)
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a.7 : Charges financieres

Tableau N° 16 : Charges financieres (en ariary)

N N+1 N+ 2 N+3 N+4
Intéréts d’emprunt 10 000 00D 8 000 0PO 4 400 000 1 520 000 -
a.8 : Dotation aux amortissements
Tableau N° 17 : Dotation aux amortisseme@\gleur en ariary)
N N+1 N+ 2 N+3 N+4
Dotation aux amortissemer| 4 488 000 4 488 000 44883000 3988000 3988(

)00

Voici un tableau récapitulatif des charges .
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Tableau N° 17 : Récapitulation des charges (Earri

Intitulé N N+1 N+ 2 N+3 N+4
ACHATS
Marchandises 10 000 000| 12 000 000| 15 000 000| 17 000 000| 20 000 000
Fournitures de bureau 450 000 560 000 600 000 650 000 800 000
Eau et électricité 1000000/ 1100000{ 1200000| 1300000f 1400000
Carburants 300 000 300 000 400 000 450 000 500 000
Emballage 1000000, 1200000{ 1350000{ 18000004 2000000
Fournitures informatique | 60 000 000 60 000 60 000 60 000 60 000

TOTAL | 13 010 000 15220000 18610000 21260000 24060
CHARGES EXTERNES

Entretien et réparation 700 000 710 000 720 000 730 000 740 000
Primes d’assurances 500 000 520 000 530 000 540 000 550 000
Documentations 600 000 600 000 700 000 700 000 700 000
Publicité 800 000 900 000 950 000 1 000 000 | 1 000 000
Missions et réceptions 200 000 200 000 400 000 400 000 400 000
Postes et telécommunicatign 180 000 180 000 200 000 200 000 220 000
Services bancaires 280 000 300 000 350 000 350 000 400 000

TOTAL 3 260 000 3 410 000 3 850 000 3920 000 4 010 000

IMPOTS ET TAXES
Taxes professionnelles 300 000 400 000 600 000 700 000 900 000

Impots et droits divers 50 000 70 000 100 000 110 000 150 000
TOTAL 350 000 470 000 700 000 810 000 1 150 0D0O
CHARGES DE PERSONNEL
Charges sociales 1 903 200 1903200 | 5881200 | 5881200 | 5881200
Salaires 14 640 000 | 14 640 000 | 45 240 000| 45 240 000| 45 240 000

TOTAL | 16 543 200 16 543200 51121200 51121200 512001

CHARGES FINANCIERS
Intéréts des emprunts 10 000 000 | 8000000 | 4400000 | 1520000 -

Autres 400 000 400 000 400 000 400 000 400 000
TOTAL 1 400 000 8 400 000 4 800 000 1 920 0p0O 400 000
DOTATION AUX
AMORTISSEMENT

- 4 488 000 4488000 | 4488000 | 39883000 | 3988000
Amortissements
TOTAL DES CHARGES | 48 051 200 48 531 200 79 081 200 83019200 85329 200
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Nous constatons dans ce tableau qu’il y a une aoigii@n importante des charges a
partir de la troisieme année d’exploitation duéaagmentation des effectifs du personnel. Huit

pour les deux premiéres années et vingt a parta tteisieme année.

b. Comptes des produits

Les comptes des produits représentent les venesous allons espérer a réaliser

durant les cing année d’exercice.

Tableau N° 18 : Ventes espérées durant les cingigres années

Intitulé N N+1 N+ 2 N+3 N+ 4

Vente des marchandises 70 000 000| 75 000 0Q0 120 000 000| 130 000 0Q0 140 000 000

Nous pouvons remarqué que la vente augmente d’amaenée. Cette augmentation

résulte de la publicité ainsi que le développendemotre sociéte.
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CHAPITRE 1ll: ETUDE DE FAISABILITE

Ce chapitre nous permettra d’effectuer une vétificasi les conditions techniques et

financiéres sont faisables ou révisables dans lam lbién déterminé.

Section 11 es comptes de résultat prévisionnel

Ce sont des outils de gestion qui permettent deaitme I'intéréts financier du projet. lls

mettront en évidence la performance et la rentahdie I'exploitation.
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Tableau N° 19 : Compte de résultat prévisionnebpahles cing premiéres années d’exercice.

CHARGES N N+1 N+ 2 N+3 N+4 PRODUITS N N+1 N+2 N+ 3 N+4

CHARGES PRODUITS
D'EXPLOITATION D’EXPLOITATI

- Achat 13010000 | 15220000| 18 610000 | 21 260 000| 24 760 000| ONS 70 000 00Q 75 000 000 120 000 000| 130 000 000| 140 000 000

- Charges externe 3260000 | 3410 000 | 3850000 | 3920000 | 4010000 Ventes

- Impébts et taxe 350 000 470 000 700 000 810 000 1 050 000

- Charges de personnel16 543 200 | 16 543 200| 51 121 200| 51121 200| 51 121 200

- Dotation auy 4488000 | 4488000 | 4488000 | 3988000 | 3988000

amortissements
CHARGES 10 400 000 | 8400 000 4 800 000 1920 000 400 000
FINANCIERS
- Résultat 21948800 | 26468 800 | 40918 800 | 46 980 800| 54 670 800
TOTAL | 70000000| 75000000 120 0000p0 130 000 |0DA0 000 00Q TOTAL 70 000 000| 75 000 00Q 120 000 000| 130000 000 140 000 00O
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Section 2Plan de trésorerie

La société doit nécessairement faire des prévisioosurt terme sur les flux monétaires
résultants de ses activités.

Le plan de trésorerie montre les encaissement8oatisbements prévus sur la base d’'une
année.

Pour établir ce plan, nous allons élaborer le budgerésorerie, un support essentiel de
démarrage qui permettra de mesurer I'importanceeddlux sur les prévisions d’ajustement pour
certaines peériodes.

Nous allons ajoutés aux éléments calculés précéeemm TVA (Taxe sur valeur
ajoutée) pour I'exhaustivité de I'étude.

La TVA peut étre définie comme un imp6t directe &8s opérations d’achats et de
ventes. Le taux en vigueur est de 20% selon ldddinance.

Leur réglement se fait la premiére quinzaine dusmgui suit la bimestre de leur
apparition.

Il'y a deux types de TVA :

- TVA collectée: calculée sur les produits de l'entreprise poes hctivités

taxables.
- TVA déductible: calculée sur les dépenses taxables de I'enseepri

La TVA a payer se calcule par la formule

TVA a payer = TVA collectée — TVA déductible

Remargue: Si on trouve une TVA a payer négatif, la sociésé autorisée a considérer cette

somme dans l'exercice suivant
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a. Tableau N° 01 : Budget de la TVA (En ariary)

Eléments N N+1 N+ 2 N+3 N+4

Chiffres d’affaires hors taxe | 70 000 00Q 75 000 000| 120 000 000 130 000 00Q 140 000 000

TVA collectée (20%) (1) 14 000 00Q 15 000 000| 24 000 000| 26 000 000| 28 000 000

Charges imposables 13010000 15220000| 18 610 000| 21 260 000| 24 760 000

TVA déductibles (20%) (I) | 2 602 000 3044000 | 3722000 | 4252000 | 4952000

TVA A PAYER (1) = (1) 11 398 000| 11956 000| 20278000 21748000 23048 000

Tableau N° 02 : Plan de trésorerie
N N+1 N+ 2 N+ 3 N+4

Fonds propres 34 555 400
Emprunts a long terme 50 000 000
Ventes TTC 84 000 000| 90 000 000| 144 000 000 156 000 000 168 000 000
TOTAL RECETTES (I) 168 555 400| 90 000 000| 144 000 000156 000 00Q 168 000 000
Investissement 42 860 000
Charges TTC 15612 000| 18 264 000| 22 332 000| 25512 000| 29 712 000
Charge externs 1800000 | 1830000 | 1950000 | 1970000 | 1990000
Impots et taxes 350 000 470 000 700 000 810 000 1 050 000
Charges de personnel 16 543 200 8 000 000 | 4400000 | 1520000 -
Charges financiéeres 10000 000| 16543 200| 51121 200| 51121 200| 51 121 200
Remboursement d’emprunt | 10 000 000| 10 000 000| 10 000 000| 10 000 000| 10 000 000
TVA a payer 11 398 000| 11 956 000| 20278 000| 21 748 000| 23 048 000
TOTAL DEPENSE (II) 118 563 200| 67 063 200| 110 781 200112 681 200 116 921 200
SITUATION (I —=1I) 49 992 200 | 22936 800{ 33218800 43318800 51078 800
TRESORERIE INITIALE - 49992 200 | 72929 000| 106 14800 | 149 466 600
TRESORERIE FINALE 49992 200 | 72929000 106 147@0 149 466 600 200 545 400
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Section 3L es bilans prévisionnels

Par définition, le bilan est un état financier qpermet d’évaluer le patrimoine de
I'entreprise dans un temps donné. C’est un docungemtpermet d’examiner la politique
financiere d’une société pour établir un état des tes bien et tous le dettes.

Le tableau représentant les bilans prévisionnels [@s cing premiere années sont mise

en annexe.
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CHAPITRE lll: EVALUATION DU PROJET

C’est une processus plus complet d’analyse d’'upepn@alisée a des documents
choisies.

L’évaluation est utilisée pour apprécier d’avantégge objectifs fixées vis a vis de la
stratégie choisie.

Dans ce chapitre, nous allons traiter trois sestiqni permettront de faire cette
évaluation : I'évaluation financiere, I'évaluaticdconomique et I'évolution sociale de notre

projet.

Section 1Evaluation financiére

Cette évaluation financiére sera effectuée selonx déléments tels que les outils

d’évaluation et les critéres d’évaluation.

a. Selon les outils d’évaluation

Nous allons se concentrer sur quatre outils que atlans analyser un & un tout au long
de ce paragraphe : la valeur actuelle nette (VAB)taux de rentabilité (TRI), la Durée de
Récupération du capital investi (DRCI) et I'indide profitabilité (IP).

a l:lavaleur actuelle nette (VAN)

Le VAN est constitué par la somme des marges bmitmstofinancement (MBA)

actualisées diminuées du montant du capital inzestime se traduit la formule.

5

VAN :_Z‘iMBA @+i)’-c
J:

- MBA = Marge Brut d’auto
financement

{ - j=durée

- C = Montant de l'investissement

- t=Taux d'intérét/ 100

Pour que le projet soit acceptable il faut queaauwr soit positif
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Calcul de la VAN pour notre projet (t = 20%)

Année N N+1 N+ 2 N+ 3 N+ 4
MBA 21 948 80Q 26 468 800 40 918 800, 46 980 800 54 670 800
(L+i)? 0,83 0,70 0,60 0,50 0,40
MBA actualisée| 18 217 50418 528 160 24 551 280, 23 490 400 21 868 Q00106 655 344

VAN = 106 655 344 — 84 555 400
VAN = 22 099 944 Ar

Comme I'on a précisé precedement, le projet esabdmsi la valeur actuelle nette est

positive. Donc dans notre cas nous pouvons affiquerce projet est rentable

a 2 : Le taux de rentabilité interne : TRI

C’est la valeur du taux qui annule la valeur adéueétte. Autrement dit, le TRI d’'un
investissement est le taux pour lequel I'investissat du départ du projet est égal a la valeur
actuelle de ses futurs.

En désignant pas,ll'investissement, le TRI peut étre obtenu paelation

5
D> MBA (1+i) =1,
t=1

Oou encore

5

> MBA (1+i)'= 1,=0
t=1

Si le TRI de [linvestissement est supérieur au tale rentabilité exigé par
l'investisseur, ce dernier décidera de I'entreprenBans le cas contraire, il y renoncera.

Pour évaluer le TRI pour notre projet, on va adopte taux supérieure au taux
d’actualisation et on trouvera une VAN négatif
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Avec t = 30%, on a

Année N N+1 N+ 2 N+ 3 N+ 4
MBA 21 948 80Q 26 468 800 40 918 800, 46 980 800 54 670 800
(1+i)7 0,76 0,59 0,45 0,35 0,26
MBA actualisée| 16 681 0885 616 592 18 413 460, 16 443 280 14 214 408 81 368 828

VAN = 81 368 828 — 84 555 400 = - 3 186 572
20% < TRI < 30%
22099944 <0<-3186572

TRI-0,2

0,1

-22

099 944

-3186 572 - 22 099 944

TRI = 28, 73%

D’aprés ces calculs, nous pouvons constaté que patjet est rentable car on a un TRI

supérieure au taux d’actualisation qui est de 20%.

a 3 : La durée de récupération du capital invedbdRCI

Elle repose sur le fait que le montant investi étié récupéré rapidement de maniére

a étre rentable et a limiter le risque.

Elle s'intéresse plus a la liquidité qu’a la renligh La durée

En désignant par,,l I'investissement, le TRI peut étre obtenu parrdéation de

récupération est calculé en année ou en mois, at o quel le montant cumulé des MBA

actualisée est égal au capital investi..

Calculons ce DRCI pour notre projet en utilisarg fearges brutes figurés dans le

tableau précédente (cf : calcul VAN)

Année N N+1 N+ 2 N+3 N+4
MBA actualisée 18 217 50418 528 160 24 551 280 23 490 400 21 868 000
MBA actualises cumulée| 18 217 5036 745 664 61 296 944 84 787 344 106 655 344
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Notre capital est de 84 555 400 Ariary, donc ladh récupération se situe la troisieme

(3°) et ka quatrieme tannée.
NI +2 I

s

|
61 296 944 Ar 84 555 400 Ar
3-4 84 555 400 - 61 296 944

X-3 84 555 400 - 61 296 944

84 787 344 Ar

IDRCI = 3,98 ans soit 3 ans 11 mgis

Plus le DRCI est court, plus le projet est fialldans notre cas le DRCI est de 3 ans 11

mois alors que notre projet durera cing ans. Ahangs pouvons dire que la récupération est plus

vite que prévue donc ce projet est fiable

a4 : L'indice de profitabilité : IP

L’indice de profitabilité mesure I'avantage indpaur un Ariary investi dans un projet

Il est obtenu par la formule

MBA (1 +i)"
P = tgl t( i)

lo

- MBA = Marge Brut d’auto financement
- t=durée
- i =Taux d'actualisation
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Application numérique :

ip = 106 655 344 =1,26
84 55 400
IP=1, 26

Ce qui signifie que qu’'l Ar de capital investi gene0,26 Ariary de marge
béneficiaire.
Avec notre taux d’actualisation de 20%, I'lP egpéxieure a 1, donc, la rentabilité est

supérieure au taux i. Ce qui nous autorise a dieecg projet est rentable

b. Selon les criteres d'évaluation

L'évaluation a pour objectif d'apprécier les adiéd et les travaux réalisés par le
projet en terme de pertinence, d’efficacité, d@éfnce, de la durabilité et d'impact en vue d’'une
réorientation éventuelle afin d’atteindre les obfec

Nous allons employés ces critéres pour évalueermutijet.

Bl : La pertinence

D’apres les prévisions annuelle de ventes obtedaas cing années d’exercice (cf
section 1 chapitre 2) nous pouvons affirmer queenobjectif qui est d’écouler le maximum des

produits vetérinaires, est pertinente car presgsi®0% des objectifs sont déja atteintes.

B 2 : Efficacité

Sans considérer les codts, vO I'accroissement tte ohiffres d’affaires ainsi que les
résultats, on peut dire que notre projet est eféica

Autrement dit, comme [laugmentation des chiffresaffdiires entraine une
augmentation du résultat durant toutes les 5 andiéaploitation que nous avons analysé. Cela
justifie I'efficacité de notre projet.
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b3 : Durabilité

La figure ci aprés résume la durée de vie de nooet

Projet chiffres d’affaires

(en million d’ariary)
A

1100 -

220+
180 t
140 t
100 ¢
60 |
| > Années

N+1 N+3 N+4 N+5N+6

En faisant référence a la cycle de vie d’'un prqodwtre chiffres d’affaires ne cessent
de s’accroitre de 'année de démarrage jusquitnéa N + 5 avant de rester constante (comme
le produit en phase de maturation). Nous pouvomg @ffirmer que la durée de vie de notre
projet peut aller de 5 a 10 ans.

B4 : L'impact du projet

* Au niveau économiqugenotre projet participer a la reconstruction euitl’augmentation
des volumes des ventes (cf chapitre Il sectioaii3i que les impots versés.

Le probleme c’est que notre activité dépend largegrde la dévaluation car on importe les

produits que nous allons distribuer.

» Sur le plan environnementale projet est compatible a la reconstruction diemrural
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Section 2 Evaluation économique

Sur le plan économique, notre société contribudi@nélioration des trois éléments
importantes :
- Au niveau de la valeur ajoutée (VA)
- Au niveau du produit Intérieur Brut (PIB)

- Au niveau de la finance publique

a. Au niveau de la valeur ajoutée

D’apres I'analyse macroéconomique KEYNESIENNE, #eur ajoutée mesure la
contribution productive de I'économie nationale.n@oe nous avons déterminé précédemment,
la valeur ajoutée de notre société augmente preigegsent d’année en année, on peut alors
affirmer que notre projet contribuera a I'accromsat du résultat de la comptabilité nationale.

De plus, la distribution de revenu accroitra caegaient le pouvoir d’achat des gens

concernés par le projet qui est une source desamie €économique.

b. Au niveau de produit intérieur brut (PIB)

Comme le PIB n’est autre que la somme des valgowgéas, si les valeurs ajoutées

augmente notre cas, on peut dire que ce projei@mE comme le PIB de notre pays.

c. Au niveau du finance publique

A ce niveau, notre société est imposée sous difféserégimes d’'impositions donc notre
activité améliorera les recettes fiscales. Par @kemn matiére de Taxes sur la valeurs ajoutées,
taxe professionnel.

En matiére d’'impdts sur le revenu, méme si durasitcinqg années d’exercice, elle sera
sous I'exonération d'imp6ts en tant que sociétévaethement créée, nous avons déterminera que
sa durée de vie va au dela de 5 ans, on peut dsocea qu’elle y contribuera également a partir

de la sixieme année.
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Section 3 Evaluation sociale

Au point de vue sociale, notre société va appoiti&rdntes intéréts comme la

création d’emploi et le développement régional.

a. Création d’'emploi :

Face au probleme de chdmage, notre société coatalzula réduction du taux. Non
seulement par I'évolution des effectifs (huit pdar premiére année et vingt a partir de la
troisieme année) mais elle pourra aussi engagépotainement des gens face a I'évolution de

ses activités.

b. Développement régional

Le développement de notre pays ne pet étre acquéspartir des ceux des vingt
deux régions qui le constitue.

Comme nous avons choisis comme lieu d'implantatem®Région d’Amoron’i Mania
qui est une région a peu pres rurale, notre socatribuera a son développement.

D’abord, notre activité améliorera la protectiomitgire des animaux, ce qui
impliquera une meilleure exploitation de la filiéééevage dans cette région tant en terme de
quantité qu’en terme de qualité (par exemple enemeatie viande).

Avec une quantité suffisant et une meilleure géaliés revenus des éleveurs vont

certainement augmentés ce qui améliorera leursqgiisus’'achat.
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CONCLUSION GENERALE

Face aux problemes économiquscar, ompedéder a I'exploitation
des ressources locales disponibles qui sont escoieexploitées.

Notre climat tropicale, favorable pour l'agricukuret I'élevage est l'une des
opportunités que nous devons saisir. Le problémast Linsuffisance des traitements.

Pour I'élevage, cette insuffisance de traitementiragiiement, entraine une mauvaise
qualité, et de faible production des viandes afus I'augmentation du taux de mortalité des
animaux. Face a l'insuffisance des produits vétémas, il y a une forte assurance de réussite a
son exploitation.

Telles sont les raisons qui nous a inciter d’éaban projet de création d'un société de

distribution des produits vétérinaires dans la Bégi’Amoron’i Mania.

L’exploitation de la distribution de ces produitentribuera en premier lieux a

I'aide apporté aux éleveurs pour améliorer la santéale.

Malgré le développement de I'élevage, nous avomsstatés, suite a I'étude de
marché que nous avons effectuées, que le marchéraldsits vétérinaires dans cette Région est

loin d’'étre saturée.

Notre projet qui a pour objectif d’écouler au maxim des médicaments

vétérinaires sur le marché locaux doit profitecdanarché non saturé.

Les difféerentes analyses financieres que nous asfbestuées montre que ce projet
est rentable. Cette rentabilité peut étre justifigeartir de la DRCI (Durée de Récupération des
Capital Investi) ou par des autres criteres comanealeur actuelle nette (VAN) et le taux de

rentabilité interne (TRI)

Suite a ces rentabilités ainsi que la croissancaatiee société, nous envisageons
aprés ces cinq années prévisionnelles d'élargirenatctivité dans d’autres Régions et
d’entreprendre dans les produits « Phito » quiidést I'agriculture.

Le but de cette stratégie est d’augmenter notreemdaafin d’accroitre notre chiffres d’affaires

ainsi que I'amélioration du secteur primaire bagd’agriculture et I'élevage.

12


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

Cela n’empéche de penser a fabriquer localemenirteuits, en construisant des
laboratoires spécialisées sur les produits vétéeimgoour réduire les codts et pour ne plus

procéder a l'importation qui dépend largement dessmonétaires souvent en désequilibre.
Mais cela nécessite certainement l'interventiofiEt.
Bref, nous avons élaborées toutes les stratégmss avons aussi effectués des

études techniques et financieres qui nous mongeéeiltats bénéficiaires, ou peut alors affirmer

gue ce projet est fiable.
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