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INTRODUCTION

L'1le de Madagascar est I'un des rares pays d’Aigui possede une longue tradition
du travail de la soie. Cette tradition séricicok¢ dasée tout a la fois sur I'exploitation des
vers a soie sauvages et sur I'élevage de verealsandrier.

La sériciculture est tres pratiquée dans plusiegégions de Madagascar, nhotamment a
Analamanga, dans [l'ltasy, dans le Bongolava, dangakinankaratra, et dans I'"Amoron'i
Mania, plus précisément a Ambositra.

Ces dernieres années, une forte dynamique de eetinéa filiére, particulierement au
niveau de la sériciculture se fait constater.

D’abord, la MCA, afin de rendre le secteur semiustdel dans un premier temps et
industriel par la suite, assure la facilité d’acaas crédits. En plus, I'organisation des Nations
Unies pour le Développement Industriel (ONUDI) gpuaye techniquement les artisans en
leur donnant des formations afin de renforcer leapacité, elle a également octroyé des
outillages.

Par ailleurs, la filiere dispose de réelles perspes de développement. Tels que sa
longue expérience en sériciculture et son savae-fartisanal ainsi que ses ressources en
matieres premiéres variées : soies sauvages std®imdrier ainsi que son marché intérieur
qui offre des perspectives d’élargissement et derslification.

Toutefois, en aval de la filiere, les conditionspteduction artisanales ne permettent
pas de valoriser correctement les fils et les sisgroduits du fait de linsuffisance des
techniques de filature, 'absence de moulinage etdnque de solidité des teintures.

Par conséquent, comme cette activité est considéréme étant une activité hautement
génératrice de revenus, nous projetons d’entres darsecteur, toutefois elle est mal exploitée
d'ou le theme « PROJET DEXPLOITATION DE LA SOIE D¥S LA COMMUNE
RURALE D’ANDOHARANOFOTSY ».

Voici la maniere avec laquelle nous allons procédé&abord, nous allons faire une
enquéte auprés de I'INSTAT, de la Fonction Publigtele la Chambre de Commerce afin
d’identifier et d’estimer les consommateurs probalie soie et de les transcrire en nombre
de produits pour en obtenir le pesage en fils @ &fin de constituer la demande en soie et
une autre auprés de quelques artisans exploitargsié pour déterminer I'offre a partir de
leurs ventes moyennes annuelles et de leur pesafls de soie pour ensuite les transcrire
sur le nombre total des artisans tout en nous aupwsur les cours et en nous documentant

avec des ouvrages ainsi qu’en visitant divers .sEesuite, nous allons délimiter le lieu ou



nous allons réaliser notre exploitation. Par laesnous effectuerons une étude de marché, une
étude de faisabilité technique et organisationratlienfin une étude financiére.

Dans ce devaoir, voici le plan que nous allons suivr

- En premier lieu, nous allons procéder a l'idendifion du projet ou nous allons
démontrer sa pertinence. Pour que cette derniéreafirmée, il faut qu’'on procéde a sa
justification et a la définition de ses caractégises puis effectuer I'étude de marché, ou nous
ferons successivement I'analyse de la demande Boffle a partir des enquétes que nous
venons d’énoncer plus haut, afin de trouver npam de marché et notre clientéle cible pour
définir la stratégie et politiques marketing a adop

- En second lieu, nous allons procéder a l'étude dmsalbilité technique et
organisationnelle dans laguelle nous démontrereffschcité du projet. Ici, il faut répondre a
la question « COMMENT ?» du projet. Nous allons d@eire ressortir notre processus de
production pour identifier nos procédés de productians lesquels nous trouverons nos
moyens matériels, humains et financiers sans auldg infrastructures dont nous aurons
besoin. Par la suite, ces éléments ainsi trouvass allons apprécier I'effet de la technique
sur la gestion organisationnelle en faisant regstatstructure organisationnelle qui s’y affere
a partir de sa représentation en organigrammelatd&finition des taches qui doivent étre

accomplies. Ensuite, nous procederons a I'orgaarsdu personnel et du travalil.

- En troisiéme et dernier lieu, nous effectuerons dealuations et identifierons les
impacts du projet a partir desquels nous montrel@nsntabilité et I'efficience du projet. Par
ailleurs, de la démonstration de ces procédés tetoses impacts et durabilités. Ici, nous
allons d’abord effectuer I'analyse financiére owsaléterminerons le capital dont nous
aurons besoin au moyen de l'identification des stigsements nécessaires afin de déterminer
notre fonds de roulement initial, le financemennhtdoous avons besoin pour ensuite établir
notre bilan d’ouverture. Par la suite, nous idériiins nos comptes de charges et de produits
afin d’établir nos états financiers prévisionnetaipdéterminer notre bénéfice annuel et sa
durabilité pour ensuite procéder a I'analyse fingec afin de mesurer la rentabilité et la
performance de notre entreprise ainsi que son iBrpiilfinancier. Par ailleurs, nous
effectuerons I'évaluation financiére ou nous allaigerminer successivement notre valeur
actuelle nette (VAN), notre taux de rentabilitéeime (TRI), notre indice de profitabilité (IP)
et enfin le délai de récupération du capital quasrallons investir (DRCI) afin de démontrer
I'efficience du projet. Outre cette évaluation, soeffectuerons celle de I'économie et du

social. Enfin, nous élaborerons nos cadres logiques



PARTIE | : IDENTIFICATION DU
PROJET




L’identification du projet consiste a démontrer quagre projet est pertinent. Pour ce
faire, nous allons justifier et définir les carastiques du projet. Par ailleurs, nous allons
faire une étude de marché puis définir la stratégipolitique marketing a adopter a notre
projet.

Voici le plan que nous allons suivre pour la rédien de cette premiere partie :

- D’abord, nous allons établir la présentation deenptojet ou il nous faut justifier sa
raison d’étre et déterminer ses objectifs. Nousoves :
- La reéalisation de l'analyse de la situation ou nallsns procéder a la justification
externe et interne.
- La définition des caractéristiques de notre projehous allons procéder a sa définition,

a celle de I'entreprise gu'’il faut qu’on constiteteenfin a celle de nos produits.

- Ensuite, nous allons effectuer I'étude de marchiéyvg se baser sur les enquétes que
nous avons effectué aupres des artisans exploltaatse, I'INSTAT, la Fonction Publique et
la Chambre de Commerce tout en nous appuyant swole's et en nous documentant avec
des ouvrages ainsi qu’en visitant divers sites,naus allons déterminer notre clientéle cible,
notre part de marché (PDM) et identifier la straégt politique marketing appropriées a
notre projet. Nous distinguerons :

- L’étude de marché ou nous ferons successivemaralyse de la demande et de I'offre.
Dans la premiére nous trouverons I'évolution dedéanande, l'identification de la
clientéle et I'analyse de leurs comportements.c@atre, dans I'analyse de l'offre, nous
trouverons son analyse quantitative ou nous ausmms €volution et son analyse
gualitative dans laquelle il y aura la situatiotuatle du marché, nos concurrents directs
et indirects ainsi que leurs forces et faiblesges. ailleurs, nous allons décrire notre
marché cible ou nous calculerons le marché dispmnibentifierons notre clientéle
cible et déterminerons notre part de marché.

- La détermination des stratégies et politique margetjue nous devons adopter pour
rentabiliser notre projet. Nous y trouverons |@rentes stratégies existantes pour

ensuite définir ceux qui nous sont adaptées.



CHAPITRE | : PRESENTATION DU PROJET

La présentation de notre projet consiste & démos&gertinence. Pour y parvenir, il
nous faut justifier sa raison d’étre et détermiges objectifs. Par conséquent, nous allons
procéder a une analyse de la situation et a laitéf des caractéristiques.

Pour procéder a cette présentation de notre prajetls allons donc suivre le plan

suivant :

- En premier lieu, nous allons réaliser I'analysdadsituation ou nous allons procéder a
la justification externe et interne du projet.

- En second lieu, nous allons définir les caracifusts de notre projet ou nous allons
procéder a la définition du projet, a celle detfeprise qu'’il faut qu'on constitue et enfin a

celle de nos produits
SECTION | : ANALYSE DE LA SITUATION

Dans cette analyse de la situation, I'objectif dstjustifier la raison d'étre du projet.
Pour y arriver, nous allons procéder a la justiftzaexterne au projet puis a sa justification

interne que nous allons voir successivement.

1.1 : Justification externe au projet

La justification externe au projet est faite damsbut de connaitre les menaces et
opportunités qui vont se présenter a notre prBj@tr y parvenir, nous allons, voir ce qu’est la
soie, I'analyse du secteur d’activité, I'environrarhéconomique, politique et institutionnel,

technologique et enfin culturel et social

1.1.1 : Ce qu’est la soie

Nous avons jugé qu’avant de procéder aux justioatde notre projet il est essentiel
gu’on sache ce qu’est la soie. Pour mieux la car@aious allons voir ce qu’elle est vraiment

puis quels sont les animaux qui la produisent?

1.1.1.1 : La soie

Le fil de soie n’est autre que la salive ou la bdes vers a soie. Il se présente sous la

forme d’une laniere plate d’environ 20 microns deyéur et 10 microns d’épaisseur, formée



de deux petits fils accolés parallelement et gut@upe, montrent une partie interne, ame du
fil dénommée fibroine, entourée d’'une couche des dodi séricine ou colle), elle-méme
revétue d’'une substance appelée mucus. Le toek&sieurement verni.

C’est cette fibroine qui constitue le fil de sdisle est toujours de couleur blanche ou
n’'est que légerement teintée, tandis que les aatneshes sont colorées en jaune ou en vert.
Un traitement approprié, le décreusage, au couyselwon fait agir sur la soie des solutions
qui vont éliminer le gres, le mucus et le vernietpecte ainsi la fibroine laissant la soie sous
I'aspect qu’on lui connait : blanche, souple etriess.

Madagascar dispose de 2 types de soie: I'un iss« tindikely », par la séricicultdre
gui est communément connue sous le nom de soievd@t, soie domestique, soie de mdrier,
landikely ou encore landim-boaroihazo, I'autre dandibe » qui lui, s’appelle soie sauvage.
La composition de ces 2 types de soie fait la palgrité des articles en soie de Madagascar.

Le landibe est réputé pour sa durabilité, le laelgiour sa qualité (brillance, souplesse...)

1.1.1.2: Les animaux producteurs de soie

Il est impératif de savoir de quoi obtient t-onimrant de la soie?

En ce qui concerne la soie d’élevage, elle estpr@dar les vers a soie d’élevage
connus sous le nom de Bombyx mori. lls vont muti® donc auront 5 ages différents. A la
fin du 5eme et dernier age, la montée va débutement au cours duquel les vers vont
commencer a cracher toute leur salive en filanslencons par couches successives.

Quant a la soie sauvage, elle est produite paveissa soie locale dénommeée Borocera
madagascariensis. Sous cette appellation, on negren fait plusieurs espéeces de vers a soie
sauvages mais les plus connues vivent dans les fdeé« tapia ». Jusqu’ici on ne connait pas
le nombre de mue de ces vers, mais ce qui estesgirque comme les vers a soie d’élevage,

ils filent leurs cocons a la fin de leur dernieeag

1.1.2 : Analyse du secteur d’activité

Pour effectuer cette analyse, nous allons voir ¢est une activité ancrée dans la
tradition, que cette filiére a fait I'objet d’'unelance récente et qu’elle présente des atouts et

des handicapes a ne pas négliger.

! La sériciculture est I'art d’élever des vers &sgour tirer profit de leur produit
2 Source : www.cite.mg-soie.pdf



1.1.2.1 : Soie, activité ancrée dans la tradition

Madagascar posséde une longue tradition séridiasée tout a la fois sur I'exploitation
des vers a soie sauvages et sur I'élevage de smig du mdrier.

Depuis le début du siecle dernier, la séricicultumalgache a connu des cycles
contrastés avec des périodes d’intense activiléephases de déclin.

Aujourd’hui encore, la production de cocons estgss de fagcon faiblement intensive
et essentiellement par des petits producteursiuke gpuvent des femmes, pour lesquels elle
représente un revenu d’appoint non négligeable.

La transformation et le tissage sont réalisésabake de techniques anciennes, avec un
savoir faire réel, dans un cadre essentiellemeisaaal. Les productions traditionnelles sont,
pour l'essentiel, destinées au marché national.eQadgnt, des créateurs et organisations
dynamiques commencent a diversifier leurs produostien s’appuyant sur des tissages a la

texture brute et naturelle, associant souventdéievage et soie sauvage.

1.1.2.2 : Relance récente de la filiere

On constate ces dernieres années une forte dynandgqurelance de la filiére,

particulierement au niveau de la sériciculture :

- A travers la multiplication des opérateurs d’ap@ua sériciculture associant parfois le
tissage (ONG, associations villageoises, privéEgletrgissement des zones de production,

- Des programmes de plus en plus nhombreux de plansatie mariers, pour ce qui est
des vers a soie d'élevage nécessaire pour I'amaéitior de la production et de la qualité des

cocons,
- L’engagement de programmes divers de recherch&applsur le landibe,

- L’engagement de nouveaux organismes privés ou iasif®clans des programmes de

développement du tissage de la soie,
- Une diversification de plus en plus grande de lame des produits soyeux,

- Une amorce timide du commerce export.

1.1.2.3 : Atouts de l'activité

La filiere dispose de réelles perspectives de d@paiment. Ses principaux atouts se

situent aux niveaux suivants :



- sa longue expérience en sériciculture et son séaio@ artisanal,
- des ressources en matiéres premieres variées:ssnigages et soies mdrier,
- son marché intérieur qui offre des perspectivelrjéssement et de diversification

- des potentialités d’exportation pour des tissagéginaux, de facture artisanale et

valorisant bien le savoir-faire malgache dans cealoe,

- le dynamisme des ateliers de création de l'avaladfliére qui savent valoriser et
exploiter les atouts de cette spécificité et quitdbuent a la reprise de la production de soie,

- le dynamisme des opérateurs locaux d’appui auxyatedrs en milieu rural.

1.1.2.4 : Handicaps de la filiere

Sa principale contrainte réside dans l'insuffisadee matiere premiére, tant en soie
sauvage qu’en soie d’élevage, ce qui limite le Wfppmement des marchés et du secteur

tissage.

- En amont de la filiere, la faible productivité @edériciculture en milieu paysan, liée a
plusieurs facteurs :

- faiblesse des surfaces plantées en mdriers,

- importantes contraintes fonciéres,

- variétés de mdriers peu productives,

- mauvaise maitrise des techniques culturales et\dige,

- difficultés d’approvisionnement en graines (ceufsels a soie) de qualité.

- En aval de la filiere, les conditions de productemisanales ne permettent pas de
valoriser correctement les fils et les tissus pitsdu

- techniques de filature insuffisantes,

- absence de moulinage,

- gamme limitée et manque de solidité des teintures,

- possibilité restreinte de tissage du fait de ldesexistence de métiers traditionnels.

- La gamme des tissages a beaucoup de mal a s'gagimrépondre aux besoins d’'un

nouveau marché.

- Les produits finis sont relativement chers en mraido prix élevé des cocons et du fait
de linsuffisance de la production de fil de saie & marché national.

- Le désengagement de I'Etat de ses fonctions d’agpaisériciculture en matiere de

recherche et de vulgarisation : aprés une longumd® de stagnation, ses services, ont

7



récemment opéré un transfert de compétences eitdmpine séricicole aupres de nouveaux
opérateurs de la société civile, structures privéesassociatives. Malheureusement, ce
transfert s’est fait sans que les conditions né&pessau maintien et au bon développement
des ressources génétiques (mdriers, vers a seig)&eé suffisamment assurées.
- Les nombreux organismes d’appui a la sériciculaont certes plus dynamiques et
plus pres de la réalité paysanne mais sont dispetsénalgré leur bonne volonté, manquent
encore de compeétence seéricicole.

Les principales contraintes se situent donc a e da amont de la filiere (nécessaire
accroissement de la production et amélioratioradadductivité des exploitations) et en aval,
dans les procédés de transformation (techniquefilaiere et de moulinage, potentiel de

tissage, amélioration de la qualité des produiis)i

1.1.2.5 : Enjeux du développement de la filiere

Les principaux enjeux se situent ainsi aux niveswixants :

- la préservation et le développement de l'origigalde la soie malgache pour
développer de nouvelles niches de marché,
- la garantie de la ressource en matieres, partieanliént en soie sauvage qui est
menaceée par le développement méme du secteur,
- I'abaissement du prix de la soie d'élevage danscomtexte de rentabilité de la
production,
- 'adaptation et I'amélioration des techniques d@plissement du fil et du tissage
permettant de développer la qualité et de diversiéi production des soieries malgaches,
- la reconnaissance d’'une image spécifique de larmaigache sur le marché mondial
par une véritable labellisation et promotion de soage.

Cette analyse du secteur d’activité soie nous migell’entrevoir ce qui a déja été faite

pour le secteur et ce qui peut encor étre fait paur

1.1.3 : Environnement économique

La soie a toujours joué un grand réle dans la wenémique de I'humanité.
Actuellement, le paysage économique a beaucoupgéhde marché local est nourri par
divers types de produits de tissage : tissus iniélsstde fabrication local ou étrangere, de

fibres naturelles ou artificielles. 1l nous est dandispensable de voir les quelques points qui



suivent pour mieux appuyer notre analyse.

1.1.3.1 : Critéres démographiques :

La sériciculture est tres pratiguée dans plusigtgdns de Madagascar, notamment a

Analamanga, dans [I'ltasy, dans le Bongolava, dansVakinankaratra, et dans
'’Amoron'i Mania, plus précisément a Ambositra. @egant, elle demeure une activité
secondaire qui contribue a l'augmentation de revaelas ruraux et est intéressante dans la

mesure ou elle ne prend pas beaucoup de temps.

1.1.3.2 : Conjoncture économique :

Considérée comme étant une filiere marginale egréaé fait qu’elle ne représente que
0,2% de la production mondiale de fibres, elle pranbeaucoup de pays producteurs de soie
tel que Madagascar de se procurer des devises.oieacennait depuis l'impulsion du
programme d’appui en 2001, une tres forte progmesgui I'a fait aujourd’hui sortir de
'anonymat et devenir I'une des productions prairgs de la région des hauts plateaux.

Depuis I'année 2008, afin que la soie malgachespuire exportable et produise plus
de valeur ajoutée, le défit du pays se porte squédité.

1.1.3.3 : Evolution des structures socioprofessioefies :

La plupart des artisans de la filiere soie le prai parce qu’ils I'ont hérédité. Leur
connaissance en la matiere reste parfois statimma@is avec une expérience sans faille.
Ceci a évolué de part I'appui de 'ONUDI a la sinidture a Madagascar depuis 2001. 4000
familles ont bénéficié du programme de I'ONUDI alyanmme objectif de faire passer la
filiere du stade artisanal, cette année la, avessadhi industriel dans un premier temps, et a
celui industriel, par la suite. Dans ce cadre, atgwités ont été entreprises a tous les niveaux
de [lactivité, notamment, le grainage, I'élevages production des cocons, leur
transformations et commercialisation. Des formaiamt aussi été dispensées. Ainsi, 800
artisans ont été formés de 2001 a 2006.

En 2006/2007, environ 5000 & 6000 familles investis dans la sériciculture.

Par ailleurs, on constate un dynamisme des atelerséation de I'aval de la filiere par

des opérateurs locaux.



1.1.3.4 : Atouts du pays

Madagascar dispose de plusieurs atouts pour peenetiéveloppement de la filiere:

- pour la sériciculture, un climat d'altitude (suipkrtie centrale au dessus de 700m) qui
permet de faire plusieurs cycles d'élevage par an ;

- sur le moyen ouest, le climat et le sol permettenfaire I'élevage quasiment toute
année;

- une longue expérience en sériciculture;

- un savoir faire artisanal qui pourrait rehausseapkcificité de la soie malgache;

- une demande de plus en plus croissante. En edfeprt d'articles en soie est de plus

en plus a la mode aujourd'hui.

1.1.4 : Environnement politique et institutionrfels

Des novembre 1998, I'Etat, par I'intermédiaire dinigtere de I'industrialisation et de
lartisanat, a demandé a I'ONUDI d’élaborer un pesgme intégré de développement
industriel pour Madagascar. L'ONUDI va donc étre émmoite collaboration avec ce
Ministére, le secteur privé malgache, le PNUD st feprésentants des bailleurs de fonds
présents & Madagascar.

En avril 2001 le programme s’inscrit dans le catirda stratégie du gouvernement qui
consiste d'une part a mettre en ceuvre les moyeressaires pour lutter contre la pauvrete ;
d’autre part a promouvoir et a faire participeséeteur privé au développement économique
et social du pays.

En 2008, I'Etat a contribué a la promotion de ligife en lui trouvant d’autre débouché,

en plus des pays européens, qui est I'Afrique.

1.1.5 : Environnement technologique

Comparé aux leaders internationaux de la filierg, spnt déja, depuis longtemps au
stade de l'industrialisation, la plupart des artssanalgaches utilisent encore la technique
traditionnelle avec des procédés et des équipenuentsaitement du fil, de teinture et de

tissage a caractére rudimentaire, donc exige bepude temps pour la transformation

jusgu’au tissage. Ce retard en technologie, patreone nous porte pas que des

% Source : www.cite.mg
* Source : www.unido.org
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inconveénients du fait qu’il constitue notre oridit&a
Mais de part le concours de 'ONUDI, actuellemdes, matériels existants ont pus étre

améliorés, on a par exemple :

- Des bassines de filatures améliorées contre deesmparmites pour la filature de la
soie ;

- Des moulins contre le torsage manuel des fils d&;so

Des métiers a tisser améliorés contre les métigsser traditionnels verticaux ; ...

1.1.6 : Environnement culturel et social

A Madagascar, la soie a toujours eu une importanttarelle parce qu’elle est un tissu
d’'une grande noblesse pour les malgaches vue gligesedescendants de sang royal avaient
le droit de la porter. En plus de cela, elle é&agtentiellement utilisée pour les funérailles.

Mais maintenant, aprés sa démocratisation suiiadustrialisation internationale, tout
le monde porte de la soie.

La soie est donc présente tout au long de la \@gpdpulations malgaches que se soit en
costume d’apparat ou linceul accompagnant les ndaris leur tombe.

Par ailleurs, la soie malgache fait effet aux éjess de différents pays du monde en
plus des nationaux, ce qui explique le fait qudesaande augmente considérablement.

Les produits faits en soie sont aussi actuellermantogue, d'ou la ruée des gens vers

leur utilisation.

1.2 : Justification interne au projet: Implantatmpdographique

L’implantation géographique est un point essem#gls I'élaboration d’'un projet. Voici

donc, les différents éléments la constituant :

1.2.1 : Disponibilité du terrain

Nous disposons, dans le fokontany de Morarano daina dans la commune rurale
d’Andoharanofotsy 600m?2 de terrain, prét a bate,qui suffit largement a construire un
batiment. Ce terrain nous revient d’'un héritagesiaimous pouvons I'utiliser, sans frais, pour
notre projet d’exploitation.

Notre site d’exploitation va donc se trouver dana Ctommune rurale

d’Andoharanofotsy, plus précisément dans le fokontale Morarano Firaisana. Cette
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commune se situe a 9 km d’Antananarivo vers laergui méne a Antsirabe et elle se trouve

sur la route nationale N°07 et le fokontany a mlusnoins 2 km de la route nationale.

1.2.2 : Raisons du choix

Comme une bonne localisation détermine en grande pa succes du point de vente,

voici les différentes raisons qui nous ont poussésoisir le lieu de notre site :

- Diminution des charges a partir de la disponibttitéterrain hérité de 600 m?2 dans le

fokontany de Morarano Firaisana de la commune dohadanofotsy au lieu d’en acheter ;

- Caractéristigues du terrain ne nécessitant aucuange apréparation ni de
transformation du fait qu’il est prét a batir ;

- Emplacement propice du terrain dans une commufokentany a fort développement
de l'activité d’hotellerie et de restauration fagant ainsi le tourisme ;

- Accessibilité du terrain aux voitures de tout gesaas probleme avec une distance de
plus ou moins 2 km de la route nationgle

- Proximité entre Antananarivo et la commune d’Andahafotsy située sur la RN7
avec une distance de 9 km

- Inexistence d’exploitant de la soie dans la région

- Opportunité sur le revenu des ménages aisés, tt@rdtia majorité de la population,
qui est en moyenne égal a 800 000 Ar par moisaaille dont les 77,5% représentent leurs
dépense’s Par conséquent nous pouvons dégager :

- Dans la commune d’Andoharanofotsy qui est compai®es 900 toits de 27 597
personnes dont la taille moyenne des ménages abtaéd personnes, le reste non
dépensé du revenu des ménages est égal a 745@@0 8Don considéere que seul les
60% de la population sont des familles aisées.

(6 900*60%)*(800 000*22,5% = 4 140 * 180 000 = 7268 000 Ar

- Par contre, dans le fokontany de Morarano Firaispiog de 80% de la population sont
des familles aisées. Comme ces dernieres représé&ni€ menages sur les 692 du total
et qu’ils constituent nos clients potentiels, dedgion, par conséquent, nous pouvons
espérer qu'une partie du reste de leurs revenusesiégal a 99 720 000 Ar va

constituer une part de notre recette mensuelle.

® Source : Fokontany Morarano Firaisana
® Source : Commune d’Andoharanofotsy
" Source : Enquéte fait par la Structure CommunalBéveloppement d’Andoharanofotsy (SCD)
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(692 *80%)*(800 000 *22,5%) = 554*180 000 = BB0 000 Ar

Le site a donc été choisi dans le but de minimisgrcharges et de mieux vendre en
attirant le maximum de clients a partir de son eoginent.

Pour conclure cette premiére section, nous poudmesque la raison d’étre de notre
projet a bien été justifiée parce que d’apres njosgfication externe, différentes opportunités
sont a envisager pour notre projet tel que I'eristede perspectives d’élargissement et de
diversification du marché interne de la filiereesaiéme s'il subsiste des enjeux. Par ailleurs,
d’apres notre justification interne, nous pouvonstait diminuer nos charges par la
disposition du terrain et de son emplacement peogiootre exploitation. La raison d’étre de
notre projet ainsi justifiée, nous pouvons passkx Eidentification des caractéristiques du

projet dans la section suivante.
SECTION Il : CARACTERISTIQUES DU PROJET

Les caractéristiques du projet ont pour objectiflderire notre projet en détail. Pour ce
faire, nous allons procéder a sa définition, aecdl I'entreprise puis de ses produits. Par
conséquent, nous allons successivement voir laitiéfi du projet, le cadre logique et la

description de I'entreprise qu’il faut qu’on comsé ainsi que celle de nos produits.

2.1 : Définition du projet

Un projet, c’est I'expression d’'un désir, d'une amaté, d’'une intention, d’'une ambition.
C’est aussi I'expression d'un besoin, d’'une né¢éssi’'une situation future vivement
souhaitée. Il a pour finalité de résoudre un proleleinnover, changer anticiper pour passer
d’'une situation actuelle insatisfaisante & uneasitm souhaitée plus satisfaisahte.

Pour notre part, voici les caractéristiques deenptojet :

- Intitulé : Comme nous l'avons vue dans la justificationpdojet, on a pu démontrer
gue la soie, a Madagascar, est mal exploitée, patquoi notre projet s'intitule « PROJET
D'EXPLOITATION DE LA SOIE DANS LA COMMUNE RURALE

D’ANDOHARANOFOTSY» qui va étre réalisera plus pssminent dans le fokontany de

Morarano Firaisana.

- Ce a quoi consiste notre projet Comme son intitulé I'indique, le projet s'intéee a

I'exploitation de la soie notamment depuis la tfarmeation des cocons en fils de soie, a leur

8 Source : Global Vision.ConManuel de gestion de projet

13



confection en étoffes jusqu’a leur vente. Les désvdu projet vont donc étre la production et
la vente de soierie. Il nous faut donc nous apgromner en cocons et en fils de soie (LK et
LB) pour la production.

- Durée : Notre projet va théoriquement duré pendant 5 ans

Objectifs globaux:
- Contribuer a la satisfaction des besoins en sais afokontany de Morarano Firaisana
de la commune rurale d’Andoharanofotsy, d’Antanmeet de Madagascar.
- Contribuer & I'amélioration de I'exploitation dedaie & Madagascar.

- Contribuer a la production de soierie dans la megid\nalamanga.

Objectif spécifique : Exploiter de la soie dans le fokontany de Mamnar&iraisana de

la Commune Rurale d’Andoharanofotsy en produisambemercialisant, en moyenne, 6kg

de soie par mois, sous forme d’étoffes.

2.2 : Cadre juridigue de I'entreprise

Ce cadre juridique tient compte du statut juridiged’entreprise, de la convention avec
I'Etat, les organismes publics et privés ainsi tpge partenaires s'il en existe. Il permet de
réaliser la répartition des pouvoirs au sein detteprise et les rapports avec les tiers.

Sur le plan juridique, ily a :

2.2.1: Les sociétés anonymes (S.A) ou société@agiatix

Son capital est représenté par des titres négesiables actions. Le nombre des
associés ne peut étre inférieur a sept. Le catad@l minimum doit étre de 300 000 Ar si la

société fait publiqguement appel a I'épargne, siihest d’au moins de 50 000 Ar.

- Avantages juridiques :
- Laresponsabilité des associés est limitée a lese de fonds.
- Le fonctionnement de la société est assuré samsdempte de la personnalité des
associés.
- Avantage financier : La société offre de grandeslifd, car elle peut émettre des

actions et de recourir au crédit auprés du pulalid’pmission d’obligations.

- Avantage fiscal : Tous les membres de la direcsimmt salariés et assujettis a I'imp6t

sur le revenu.

° Source : ROBERT.LComptabilité des sociétg€ollection Deprez Duvant, pages : 8, 16, 21
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2.2.2 : Les sociétés en nom collectif (S.N.C) otié&dé de personne

Elle est une société commerciale, désignée paraisen sociale, dans laquelle tous les
associés ont la qualité de commercant et réporiddéfiniment et solidairement des dettes
sociales. La personnalité de chacun des assoaiésujo role déterminant dans la vie de la
S.N.C (intuitu personae). Le capital social, damtten minimum légal n’est exige, est divisé

en parts sociale.

- Avantages :
- La forme convient parfaitement a un petit nombrasdociés, car il suffit de deux
associés au minimum pour constituer une telle gacié
- Les regles de fonctionnement sont simples et ceéteu
- Le régime fiscal est pratiguement identique a ce&s entreprises individuelles : ainsi
elles peuvent adhérer aux centres de gestion agtdage bénéficier les associés des

avantages correspondants.

2.2.3 : Les sociétés a responsabilité limitée (8.1. ou société mixte

Elle est toujours commerciale, constituée entreadssciés qui ne supportent les pertes
gu’a concurrence de leurs apports. Les associés pas la qualité de commercants.

La société exerce son activité sous une dénommatoiale suivi ou précédée des mots
« Société a Responsabilité Limité » ou des inisiateS.A.R.L » avec l'indication du capital
social.

Le nombre de ces associés peut étre compris ezureed cinquante.

Le capital minimum est de 10 000 Ar et est diviséoarts sociales égales qui sont des

titres non négociables.

2.2.4 : Une entreprise individuelle ou unipersolmel

Il peut s’agir soit d’une entreprise agricole siine entreprise artisanale soit d'une
entreprise commerciale. Dans ce genre d’entrepuise seule personne apporte le capital et
c’est aussi elle qui dirige la société. Elle coneesurtout les petites entreprises.

Ainsi, nous avons vue tous les statuts juridiquae gous pouvons adopter pour notre

entreprise. Pour notre part, nous allons opter [@société individuelle parce que nous allons

2 Source : ABDIRASSOUL.M ; Professeur Belitique Général d’EntrepriseDépartement Gestion *%
année ; AU : 2006/2007
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construire une petite entreprise artisanale quelleaméme commercialiser ses produits. Ici,
une seule personne va fournir le capital nécessaicette personne n’est autre que moi. Ce
serait aussi moi qui vais m’occuper de la directilenla société tout en apportant le travail

utile.

2.3 : Présentation de I'entreprise

Une entreprise peut étre définie de différentesiénas mais nous allons prendre celle-
ci, c'est un ensemble d’organes, de procéduredéeld organisées en vue de la réalisation
d’'un objectif commun et distinct de son environnatmeC’est donc un systeme ouvert,
finalisé, régulé et composé de sous-systémes eraation™*

Pour notre part, en plus du cadre juridique, it fgw'on détermine la dénomination de
I'entreprise qu’il faut qu’on constitue. Pour y panir, il faut qu’on tienne compte de ce qui
peut bien capter I'attention des gens tout en gwasé notre théme qui est la soie.

La dénomination de notre entreprise va étre laasie « LandySoa » parce que :

- en malagasy, « Landy » est la signification deola st elle constitue notre produit ;
- comme nous voulons offrir ce qu’il y a de meille@sotre clientéle, on a décidé
d’ajouter le mot « Soa » qui est un qualificatiflagasy utilisé pour dire ce qu’il y a de bon,
de bien ou simplement de meilleurs. Si non, l'i@ibon du mot « Soa » en malagasy donne
en francais le mot « soie »

Par ailleurs, cette entreprise sera composée dansopnel qualifié pour chacun des

postes.

2.4 : Présentation des produits

Pendant la durée de notre projet, que ce soit pe¢rdapéeriode de démarrage qu’en
période de croisiére, nous allons produire desestafe soie. Ceci ne nous empéche pas de les
transformer de temps a autre, selon la demandelidass.

Ces étoffes, pour étre dit simplement, se présestars forme de tissu et présenté par
panneau. Ce dernier est composeé par la chainestjei fs continu de sa longueur et la trame
qui est celui de sa largeur. La chaine et la trpewent étre des fils de méme nature ou non.

On entend par nature les différentes sortes deggnisont la soie d’élevage (LK) et la
soie sauvage (LB). En plus de ces deux types dg ikgia aussi la bourrette qui n’est autre

1 Source : ABDIRASSOUL.M ; Professeur Belitique Général d’EntrepriseDépartement Gestion *%
année ; AU : 2006/2007
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gue le déchet de la soie d’élevage et que I'otet@our en obtenir un autre type de soie.
En ce qui concerne la confection du tissu, il ¥ éidsage serré, non serré et trés lache.
Ce tissage peut étre fait avec comme chaine eetram

- De la soie d’élevage (LK x LK)

- De la soie sauvage (LB x LB)

- De la soie d’élevage et sauvage (LK x LB)

- de la bourrette (déchet de sdfe)

Pour la présentation de nos produits, nous alltess,décrire dans les deux tableaux qui
suivent.

Tableau N°01 : Tableau descriptif des produits

TISSAGE ET CHAINE ET MESURE (en cm) POIDS (en
PRODUITS MOTIE 2 COULEUR TRAME
LONGUEUR | LARGEUR 9
Non serré Naturelle ou LKx LK 150 30
colorée LK x LB 150 30 50
Echarpe :
. . Naturelle ou LBxLB 150 30 75
Serré avec ou sans motjf loré
colore LB x LB 175 40 100
bourrette 210 50
Tres lache Natulrellle ou 75
coloree LB x LB 210 50
Etole : LK x LK 210 50
Non serré avec ou sang
motif Naturelle ou LB x LB 210 50 100
colorée
LK x LB 210 50
Kotofahana Serré avec ou sans motif Naturel[e ou LK x LK 210 50 125
colorée
Lam_ba Serré avec ou sans motif Naturelle LB x LB 220 70 002
traditionnel

Sources Investigation personnelle
Comme nous le voyons, ce tableau décrit minutieesémos produits et nous permet
ainsi de les apprécier dans leur détail. Par caresdégnous pouvons constater que chaque

produit peut avoir différentes textures et varglbn leur poids.

Tableau N°02 : Tableau récapitulatif des produits

ETOFFES ARTICLES

Non serré
Serré PM a motif
Serré PM
Serré GM

Echarpe

Tres lache
Non serré avec ou sans motif

Etole

Serré sans motif

Kotofahana Serré avec motif

Lamba traditionnel Serré avec ou sans motif

Source: Investigation personnelle

12 Utilisée uniquement pour la confection des étoles
13 Quand on parle de motif, les rayures en font earti

17



Ceci est le récapitulatif du précédent. Il est &itsi pour faire ressortir les articles qui
vont déboucher des étoffes afin de mieux étadlir tarification par la suite.

En conclusion, de part ces procédés nous avon®quiral notre projet en détail parce
gu'on a pu définir nos objectifs globaux et spégiés puis notre entreprise qui sera une
entreprise individuelle dénommeée « LandySoa » &t eos produits qui se répartissent en 4
sortes d'étoffes de différents articles. Maintenamttus pouvons procéder a notre étude de

marché.

Pour conclure ce chapitre, nous pouvons dire qualyse de la situation nous a permis

de justifier que le projet est réalisable ausanlsigr le plan externe gu’interne parce que :

~

- Au niveau externe, la raison d’étre de notre prejdiien été justifiée a partir de
I'existence des différentes opportunités pourliark soie notamment de part I'existence de
perspectives d'élargissement et de diversificatiormarché interne, ou nous voulons percer,

méme si des enjeux subsistent.

- Au niveau interne, la disponibilité du terrain érdans le fokontany de Morarano
Firaisana de la commune rurale d’Andoharanofotsysmermettrait de diminuer nos charges.
Par ailleurs, son emplacement nous offre des oppités tels que la composition de la région
en majorité par des cadres, et la hauteur desttesapie nous pouvons tirer de leurs revenus
qui est trés élevée parce gu’elles représenteb®2de ces dits revenus.

Par conséguent, nous pouvons affirmer de part eeaxqus venons d’énoncer que notre
projet est bel et bien pertinent. Maintenant, nposvons réaliser notre étude de marché et
déterminer les stratégies et politique marketing quus allons adopter dans le second

chapitre que nous verrons ultérieurement.
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CHAPITRE Il : ETUDE DE MARCHE, STRATEGIE ET POLITIQUE MARKETING A
ADOPTER

L’étude de marché a pour objectif la déterminatiemotre clientéle cible et notre part
de marché (PDM) a partir des cours, documentate&inenquétes. Pour y parvenir, nous
effectuerons trois enquétes pour I'analyse de laaele afin d'identifier et d’estimer les
consommateurs probables de soie et de les tramstrinombre de produits pour en obtenir le
pesage en fils de soie dans le but de constitudeseande. La premiere aupres de 'INSTAT,
de la Fonction Publique et de la Chambre de Comempour obtenir la répartition de la
population malagasy. La seconde aupres d'un édloante 50 hauts fonctionnaires et 50
cadres privés, et la troisieme auprés des vendecasix afin de connaitre le comportement
d’achat des consommateurs. Par ailleurs, deux autgeiétes, 'une auprés du CITE, de
'INSTAT, de 'EMSF et de la Chambre de commercia afobtenir I'effectif des exploitants
de la soie et des artisans tisserands et l'autpeeaude quelques un de ces artisans afin
d’obtenir leurs ventes moyennes annuelles et ulepgesage en fils de soie pour ensuite les
transcrire sur le nombre total des artisans dahstlée déterminer I'offre en fils de soie.

Voici le plan que nous allons suivre :

- Nous allons effectuer I'étude de marché ou nousnfersuccessivement I'analyse

guantitative et qualitative de la demande dansdeaquus trouverons I'évolution de la

demande, l'identification de la clientele et I'ayed de leurs comportements et celui de
I'offre. Par ailleurs, nous allons décrire notreromg cible ou nous calculerons le marché
disponible, identifierons notre clientele cibledéterminerons notre part de marché.

- Nous allons déterminer les stratégies et politiquaketing que nous devons adopter

pour rentabiliser notre projet en choisissant ties différentes stratégies existantes.

SECTION | : ETUDE DE MARCHE

L’étude de marché ou nous allons procéder a I'aeapuccessive de sa demande et de

I'offre en fils de soie est faite dans le but déed@iner notre clientéle cible et part de marché.

1.2 : Analyse de la demande

La demande est la somme des consommateurs ouetes d'un produit’

1 Source : LOYENS.M ; Professeur Marketing; Département Gestion ®iannée, AU : 2003/2004
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Pour notre part, afin de procéder a notre analgda demande nous allons d’abord voir
I'évolution de la demande puis identifier la clielet et enfin nous allons faire I'analyse du

comportement des consommateurs.

1.2.1 : Evolution de la demande

A Madagascar, I'évolution de la demande en soiped étre mesuré qu’en terme de
cocons et/ ou de fils de soie (LK et LB) demandékgaou en tonne et non pas a la quantité
de produits ou articles de soie demandée. Elléoastee de la sorte parce que la soie en plus
de sa confection en étoffes peut, apres différamesformations, nous donner une multitude
d’articles. Par conséquent, il nous serait difiaile les répertorier selon leur demande pour
ensuite nous donner la demande globale de la soie.

Selon les informations que nous avons recueilliggés du CITE et de I'association
TSARALANDY, voici I'évolution de la demande :

Tableau N°03 : Evolution de la demande en tonnes

Rubrique 2003 2007 2008

Fils de soie 26,8 28 28,3

Sources www.cite.mg; Association Tsaralandy et invediiga personnelle

Ici nous ne disposons que de la demande de I'apd@8 et 2007 parce que celle de
2008 reste encore non disponible. Voici commensrauons calculé la demande de I'année
2008 de ce tableau :
Ecart 2003/2007 =28 - 26,8 =1,2

Ecart annuel —4]’2 =0,3t d’ou demande 2008 = 28 + 0,3 = 28, 3t
ans

IDemande 2008 = 28|3t

Par contre, d’'aprés les enquétegue nous avons menées auprés d'un échantillon0@e 1
personnes de la clientele cible, dont les hautstimmaires et les cadres des entreprises
privées sont représentés par 50 personnes chamunlavdemande de I'année 2008 :
Population totale = 19 448 8'f5

Population active = 19 448 815 * 53% =10 307 871
- Chémage =10 307 871 * 2,8% = 288 620
Travailleurs =10019 2 Fonctionnaires = 20%

Privés = 80%

15 Questionnaire de la demande, confére annexe N&§a i et |11
18 Collecte de données relatives a la répartitiolagmpulation (effectué auprés de 'INSTAT et détaction
Publique), confére annexe N°01 page |
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Fonctionnaires = 2 003 850 dont 5% sont des hanatifannaires soit 100 192
Privés = 8 015 401 dont 5% sont des cadres soi7400

Aprés enquété, sur 50 hauts fonctionnaires et 50 cadres degmiges privées, nous
avons trouvé que parmi ces enquétés, 50% étaisradteteurs, 20% étaient intéresses par la
soie et le reste qui est de 30% ne s'y intéresseRar conséquent, 70% des cadres et hauts
fonctionnaires représentent notre demande localeapte. L'achat moyen de ces produits par
cette couche de la population est d’une fois teadrbis ans.

D’aprés ce qu'on a vu dans nos cours, il existenaéhodes pour projeter le résultat de
ces enguétes sur la population réelle toutefoigs mlons procéder comme suit :

00192+ 40077Q* 70%
3

Outre cette demande locale, il y a aussi les tmsriqui sont de 390 336 personnes en
2008.
Touriste adultes = 390 336 * 75% = 292 752 dont3@%0 sont susceptibles d’acheter des
produits de soie, ils sont de I'ordre de 87 825penes ;
Demande totale probable = 116 891 + 87 825 = 2@4pétsonnes

Comme le poids moyen des articles de soie est dbgd3voici la demande en volume

Demande locale probable de I'année 200@’ =116891

de soie :
IDemande de soie en volume = 204 716 * 137,5 = B84B0g soit 28,1t de fils de spie

1.2.2 : Identification de la clientéle

Nous allons essayer de la classer selon le volenewl achat. Voici cette clientele:

- Les entreprises exportatrices et/ou boutiques dnte ;
- Les particuliers :
- Les cadres malagasy : ils achétent fréquemmerd deié et sont composés des cadres
nationaux qui représentent la bourgeoisie malagasmment ceux de la haute société.
- Les étrangers résidents ou de passage c’'est-dadinstes: en plus de ceux cités plus
haut, ils font parti de ceux qui en achétent emde quantite.

- Le reste de la populaire : ils sont ceux qui eretait le moins et ce spontanément.

Ces produits ne sont généralement pas a la potgudec’est pourquoi seule une petite

partie est représentée par la masse populairacheteurs spontanés.

" Questionnaire de la demande, confére annexe N°01
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1.2.3 : Analyse du comportement des consommateurs

Cette analyse est faite afin d’identifier ses besaiest-a-dire, son comportement face a
un produit de soierie notamment pourquoi ils ld&sent ou non et comment ?

Pour la réalisation de notre étude, nous avonscteffieune enquéte aupres de 15
vendeurs de produits de soie parce que c’est leemtgy plus sOr pour obtenir le maximum
d’'information sur chaque groupe de consommateuusNallons représenter le résultat de

cette enquéte dans le tableau qui ¥uit.

Tableau N°04 : Tableau de I'analyse du comportemerttes consommateurs

Entreprises Particuliers
. Cadres Résidents . Reste de la
Eléments . Touristes ;
malagasy étrangers populaire
Pourcentage d’acheteur 50% 20% 12,5% 12,5% 5%
Quantité achetée Beaucoup Beaucoup Beaucoup Bgaucoy Peu
Fréquence d’achat Par semaine / Mensuelle Mensuelle A qhaque V{:\r_@e etnon
mensuelle visite défini
Mode d'achat Par \cheque, en Parpheque, en Par \cheque, en Par chgque ou e, espéce
espéce espéce espéce en espece
. , Leur lieu de Bquthues, B(_)uthues, B(_)ut|ques, Artisans
Lieu d’achat foires, foires, foires, .
vente . . . tisserands
expositions expositions exposition
Préférence Etoles Etoles Etoles Etoles Etoles

Source: enquéte fait auprés de 15 vendeurs de la soierie

Les entreprises et revendeurs achetent la majearte de la production des artisans
notamment leur moitié. Par la suite, les cadresagaaly achétent les 20% toutefois, si nous
rassemblons les étrangers ils arrivent a consomr@épo de la vente. Par ailleurs, les
préférences de ces deux segments sont identiques pga’elles sont tous tournées vers

I'étole.

1.2.3.1 : Motivation et freins d’achat :

La motivation est la raison qui pousse un indivadacheter un produit.

Les freins se caractérisent par des motivationsatndgg qui empéchent lindividu
d’agir.®®

Pour notre part, les raisons de I'achat ou norjlisation et le port de ces produits
varient selon le type de client. Nous allons repmésr ces motivations et freins dans le

tableau suivant.

'® Questionnaire en annexe N°01 ‘
¥ Source : LOYENS.M, Professeur Mearketing Département Gestion®"2année, AU : 2004/2005
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Tableau N°05 : Motivation et freins d’achat

MOTIVATIONS

FREINS

Entreprises et

revendeurs

simple

s*Achat et revente
*Recherche de profit
*Exportation

Tissus ne suivant pas les normes

Cadres malagasy

*Fanatisme et amateurisme
*Mise en valeur et confirmation de leur situati
sociale de part la noblesse de la soie
*Affirmation de leur personnalité / caractére detp
leur fanatisme
*Suivie la tendance nationale

*Inexistence d'intérét pour la soie
priPréférence de texture ou de couleur

[<Y)

Résidents étrangers

*Fanatisme et amateurisme
*S’adapter a la culture et a son pays d’'accueil
*S’identifier parmi les nationaux
*Suivre I'évolution culturelle du pays

*Inexistence d'intérét pour la soie
*Préférence de texture ou de couleur

Touristes

*Fanatisme et amateurisme
*Matérialiser leur séjour en en ramenant chez eu
*Pour les offrir en guise de cadeau

*Inexistence d'intérét pour la soie
x*Préférence de texture ou de couleur

Reste de la population

* Fanatisme et amateurisme
*Pour un événement tel que: mariage, soi
réception
*Besoin de paraitre
*Suivre le vent de la mode

*Peur du prix (trop cher, presque la mo
édy SMIG)

*Inexistence d'intérét pour la soie

*Pensée que les étoffes de soie ne

que des linceuls

*lgnorance de la démocratisation de

soie ou tout le monde peut en porter

*Préférence de texture ou de couleur

ifié

sont

Source: Investigation personnelle

Nous pouvons constater que c’est surtout le famatist 'amateurisme qui poussent

chaque groupe des patrticuliers a acheter de laRareailleurs les raisons qui empéchent ces

groupes a acheter sont identiques méme si cewewhied sont surtout basés sur la peur du

prix.

1.3 : Analyse de I'offre

L’offre est la somme des entreprises qui offrerthEme produit sur un méme maréhé.

1.3.1 : Analyse quantitative de I'offre

Nous savons que le marché de la soie est encar gagtie le nombre d’exploitants est

assez important, mais la qualité reste le moydesldifférencier.

1.3.1.1 : Evolution de |'offre

L'offre de la soierie est I'ensemble des produitsesmise a la disposition des

consommateurs par les producteurs. Toutefois, alboiss raisonner en termes de fils de soie

produits pour les mémes raisons qui ont été énamntéealyse de la demande.

Nous allons voir successivement 'offre locale tequiggere.

2 Source : LOYENS.M ; Professeur Mearketing; Département Gestion ®lannée ; AU : 2003/2004
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a) Local

Nous allons représenter I'évolution de I'offre démsableau suivant :

Tableau N°06 : Evolution de la production de soied en tonne&'

Rubriques 2001 2006 2007 2008

Fils de soie 10 17 14 17

Sources www.cite.mg, www.madagascar-tribune.com; assmeial saralandy

L’amélioration de la technique en sériciculture apge par 'ONUDI qui a été installée
en 2001, et qui a théoriquement pris fin en 2006 l@ssource de cette croissance de
production de 2001 a 2068.

En 2007, cette production a baissée du fait deinadé cet encadrement fait par
'ONUDI en 2006.

Par ailleurs, afin de mieux appuyer ces donnéss awons mené notre propre enquéte
auprés de certains artisans pour obtenir une d#imale I'offre de I'année 2008.
Remarquons d’abord que l'offre que nous allonsuwaicva se baser sur la production et
vente total des artisans parce qu’ils ne prodtiigénéralement que sur commande et ses
produits sont donc tous vendu et ce pour la maj@itx entreprises exploitantes de soie qui
les revendent par la suite.

Nombre total d’artisans = 1281
Production vendue par artisan = 8 lamba par mai®96gar an
Poids moyen d’'un lamba = 137,59 de fils de soie

o - (128 96*1375)
100000

Offr =>[16,9t de fils de soie = Offre

b) Etranger
Ici nous parlons de I'importation de soie. Des relaurs locaux en textile, notamment,

les grands magasins comme 'EUREKA importent desus et articles de soie mais, le plus
souvent, il s’agit de tissu. En 2006, Nous avor®, B8kg de fils importés pour une valeur de
34 540 000 Ar ce qui explique que I'offre nationalréussit pas a satisfaire la demande.

1.3.2: Analyse qualitative de I'offre :

Pour procéder a I'analyse qualitative de d’offreus allons d’abord évaluer la situation

actuelle du marché de la soie puis nous allongift@mos concurrents.

2L Questionnaire d’enquéte en annexe N°02
22 Source : Madagascar-Tribune.com, Date de misigee | vendredi 9 novembre 2007
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1.3.2.1 : Situation actuelle du march@

Le marché de la soie, que nous allons voir sucoassnt, se divise en deux catégories

et ces derniers sont :

- Le marché intérieur

- Le marché a I'export

a) Le marché intérieur

Le marché intérieur offre encore des perspectiv@sctbissement qui constituent entre

autre la premiére base du développement de legfiliedépend cependant :

- de I'élévation du pouvoir d’achat de la population,
- de la diversification et la relative « démocraiimat» de la soie par la diversification
des produits et dans un cadre de baisse du prigaileses,
- du développement de l'activité touristique.

Ce marché n’est toutefois pas illimité. Un accreisent incontrolé de la production
risque a terme de provoquer un effondrement, desepdes conséquences trés négatives sur

I'’ensemble de la filiere.

b) Le marché a I'export

Au niveau du marché mondial, la filiere malgachecoupe qu’un trés faible espace : de
I'ordre de quelques dizaines de tonnes de soie yro@iproduction mondiale d’environ

80 000 tonnes.

Les cours de la soie sont maintenus a des priémeiment bas depuis de nombreuses
anneées par la Chine qui domine tres largement tehdanondial. Les fils malgache, dont les
prix sont entre 2 et 3 fois plus élevés que ceurmdrché mondial (40 a 60 $/kg de soie gréege
contre 20 a 23 $/kg pour le fil chinois), n'est pammpétitif et ne répond pas encore aux
caractéristiques du marché internaticifal.

Face a ces écarts de prix, la sériciculture makgaohrt le risque réel d’étre gravement
concurrencée par des importations massives dd fitemacée d’extinction par manque de
compeétitivité, ce qui est advenu dans de nombretresa pays a tradition séricicole.

En regard de ce danger, la soie malgache bénéfeciggels atouts qui résident dans
I'originalité de sa production soyeuse qui estdangnt liée a I'intégration des soies sauvages

et des soies de mdarier. C’est donc en se donnanhtgens de se démarquer des produits

2 Source : www.cite.mg-soie.pdf
24 Source : www.cite.mg-soie.pdf
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soyeux classiques commercialisés a bas colt ppajesasiatiques que la soie malgache peut
se trouver un créneau sur le marché internatigmadcipalement vers I'Europe et les Etats-

Unis et actuellement I'Afrique.

1.3.2.2 : Les concurrents

Nulle activité n’a de concurrents, par conséqu@otls en avons aussi en ce qui
concerne la production et la commercialisation étdfes de soie. Voici nos principaux

concurrents directs et indirects :

1.3.2.1 : Les concurrents directs

Les concurrents directs sont ceux qui offrent lesmms produits que nous sur le
marché®

Nos concurrents directs sont :

- Les entreprises exploitantes de soie (tissagedantiau nombre de 15.
- Les petits revendeurs tels que ceux du CENAM endtAvoahangy

- Les artisans tisserands qui sont de petits prodigiadividuels qui ne sont pas tous
d’Antananarivo mais peuvent aussi provenir d’autéggons notamment pour ce qui est des

producteurs de Landy Be. lls sont au nombre de a28dans.

1.3.2.2 : Les concurrents indirects

Les concurrents indirects sont les entreprisesfitént des produits de substitutith.
Pour notre part, nos concurrents indirects sorguesnts :

- Les producteurs de soie synthétiqgue qui mélangede fsoie et de coton ou ceux qui
n'utilisent tout simplement pas du fil de soie gétpndent produire des étoffes de soie ;

- Les importateurs de soie étrangére qui vendenfiedtuit a des prix tres compeétitifs ;

- Tous ceux qui sont dans l'industrie et le commethedissu et du textile susceptibles
de nous concurrencer qu’il s’agisse de fils natuoel non.

Ainsi, quand on parle de soie, on a toujours em ti@is ce qui touche aux tissus puisque la
soie elle-méme est confectionnée sous forme de tisalgré qu’elle soit généralement

présentée par panneau.

% Source : LOYENS.M ; Professeur Marketing; Département Gestion f”iannée ; AU : 2003/2004
% Source : LOYENS.M ; Professeur Marketing; Département Gestion ¢lannée ; AU : 2003/2004
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1.3.2.3 : Les forces et faiblesses des concurrents

Nous allons les représenter dans le tableau sujvant

Tableau N°07 : Forces et faiblesses des concurrents

CONCURRENTS FORCES FAIBLESSES
* Ancienneté dans la filiere e Absence d'innovation pour la
e Expérience en la matiere plupart
e Capacité de production élevée » Tendance a primer la quantité en
DIRECTS *  Gamme de produits multiple délaissant Ia’qualité,
* Notoriété » Confiance démesurée de leur
+  Volume d’affaires élevé notoriété
* Technigue de communication
avancée
» Capacité élevée a fournir leur » Faiblesse de la valeur de leurs
consommateur produits tant sur leur prix que sur
* Gamme de produits multiple leur valeur morale
* Notoriété * Non originalité de la texture de
INDIRECTS «  Volume d’affaires élevé leur tiss% qui 'a pas été fait aved
« Puissance de leur technique de un art artisanal comme le notre
communication
» Faiblesse de leur prix de vente

Source: Investigation personnelle

Nous pouvons constater que les forces et faibleiesent selon les concurrents.

1.5 : Description du marché cible

Pour procéder a cette description du marché citas allons d’abord déterminer le
marché disponible puis les caractéristigues deenmotirché cible pour enfin déterminer notre

part de marche.

1.5.1 : Marché disponible

Le marché disponible représente le reste du marchéervi par la concurrence c'est-a-
dire la demande non satisfaite par I'offre. Autreingit, c’est la différence entre la demande
et I'offre existant.

Pour notre part, voici la formule a partir de latpienous déterminerons le marché

disponible pour la filiere soie :

IMarché disponible = demande en fils de soie — d@irdils de sole

A partir des enquétes relatives a l'offre et a &mdnde de soie que nous avons
effectués, voici le marché disponible qui en dée@vec pour base I'année 2008 :
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Marché disponible = 28,1t — 16,9t = 11,2t soit 89%8du march&
IMarché disponible = 39,86% du marché

De part ce résultat du marché disponible qui es33J86% du marché, nous pouvons
affirmer que le marché est encor large parce qseeiploitants existants n’arrivent qu’a
satisfaire qu'un peu plus de la moitié de la demeamdnuelle et ceci est appuyé par
I'existence d’'importation de fils et de tissus dees

Figure N°01 : Répartition du marché

B Marché servi

@ Marché disponible

60,14%

Cette figure nous montre explicitement, que le marché estetres large.

1.5.2 : Caractéristiques du marché cible

Nous avons déja vu dans I'analyse de la demandéeguarché de la soie notamment
ses consommateurs se divisent en deux groupes distincts.

Comme nous l'avons déja dit, nos produits apparéeha une filiere marginale ou seul
les personnes d'un revenu supérieur ou égal a enme s’en procurent généralement et
régulierement.

C’est pourquoi, nous allons surtout cibler les pengs a revenu élevé et choisir comme
principaux clients les 5 entreprises exportatridesticles de soie et quelques particuliers
dont les cadres malagasy et les étrangers sargdisunégliger le reste de la population. Par

conséquent, les segments de notre clientele cible sont dorwreéore de deux, les voici :

- Les entreprises exportatric&s

- Les particuliers

1.5.3 : Détermination de la part de marché (PDM)

La détermination de notre part de marché nous pgeaitele connaitre notre niveau de

compétitivité par rapport aux autres.

27 Sj I'on considére les données de I'associationrdlandy, le marché disponible est de 74%, maisrdément
de ces sources demeure flou. Toutefois, ce-ci groue le marché est encor large.
8 |iste confére annexe N°03
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Afin de déterminer notre part de marché, il fautogutienne surtout compte de nos
moyens humains au niveau de I'atelier qui sera am@mle 6 personnes et de nos matériels
c'est-a-dire de nos installations techniques, &irpdesquelles nous allons faire notre
production. Ces installations seront composéesntgriels anciens et ceux améliorés par
'ONUDI et par la suite fournis par 'TEMSF.

Par ailleurs, compte tenu de ces deux moyens, dous allons disposer, nous ne
pouvons nous permettre de fabriquer beaucoup sdihnty ait de répercussions négatives
en ce qui concerne la qualité de nos produits. ekoint dit, nous n’allons pas produire au
dessus de nos moyens et surtout pas au détrimeat glealité de nos produits a partir de
laquelle nous voulons étre le meilleur.

Par conséquent, nous avons décidé de ne prend@sffd du marché disponible, qui
est, rappelons le, égal a 11,2t ou 11 200 kg €08636 de la demande annuelle en 2008.

Notre PDM =11 200 * 0,56% = 62,72 kg

IPDM = 0, 56% du marché disponible = 62 kg

- Pour conclure cette étude de marché, nous pouvongjaia partir des informations
gue nous avons recueillies et des enquétes queavonms menées pour I'année 2008, nous
avons pu déterminer la part de marché disponiblesfude 39,86% du marché. Par ailleurs,
nous avons choisi de ne prendre comme PDM que %8dde ce marché disponible soit 62
kg de fils de soie compte tenu de nos moyens. Emeatdieu, notre clientele cible se répartit
en 2 segments qui sont les 5 entreprises expgadatainsi que les particuliers dont les cadres
malagasy, les étrangers et le reste de la populdilaintenant, nous pouvons déterminer la

stratégie et politique marketing que nous allorgpéel dans la section suivante.

SECTION Il : STRATEGIE ET POLITIQUE MARKETING A
ADOPTER

Nous devons déterminer la stratégie et politiqueketang que nous devons adopter
pour assurer la rentabilité de notre projet. Peufaire, nous allons voir différentes stratégies

pour ensuite définir les politiques adéquates.

2.1 : Stratégie

La stratégie marketing a pour objet d’assurer sutong terme le développement des

ventes rentables en gagnant des clients et élimiaaroncurrence afin de couvrir au mieux
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les frais fixes de I'entreprise permettant ainsigéaérer des économies d’échelles (produire
beaucoup pour baisser les colts a partir des GRAu
Voici quelques stratégies marketing :

- La stratégie dedéveloppementqui vise a engendrer des gains a long terme gar |
conquéte de PDM a partir de la possession de cemggdcommerciale et technologique afin
d’étre en mesure de dominer les concurrents etidé $es opportunités de développement
d’'un nouveau produit ou d’'un nouveau marche.

- La stratégie de stabilisatiodont le souci est de maintenir une position comeuielle
acquise et les résultats financiers associés a gdarta maitrise des codts ou la défense de la
marque.

- La stratégie de relancdont le but est de stopper un déclin et de reevéassituation
pour retrouver une position saine a long terme.

- La stratégie de rentabilisatiordont I'objectif est de rentabiliser au maximum une
activité avant de s’en désengager et de I'élimiheportefeuille. La PDM est donc ici sacrifié
au bénéfice des profits immédiats.

- La stratégie pull qui consiste a attirer les clients vers le prbdwiec des supports
meédiatiques. Cette stratégie est surtout adoptéallolancement de nouveaux produits.

- La stratégie pushyui, contrairement a la stratégie pull, consispmasser les produits
vers les clients. Pour ce faire, il faut gu’on cdés évenements tels que les foires.

Pour notre part, nous allons adopter la stratégiedéveloppement parce qu’elle vise a
engendrer des gains a long terme par la conqué®te ce qui est notre cas. Pour parvenir

a conqguérir une PDM, il nous faut aussi attirercl@nts a partir de la stratégie pull.

2.2 : Politique marketing :

La politigue marketing est la base de I'élaboratienla stratégie d’'une entreprise. Ces
composantes sont au nombre de quatre et nous &®Neir successivement dans les points

suivants :

2.2.1 : Politique de produit

Quand on parle de politique marketing, la politiglee produit nous vient en téte la
premiere. Pour notre part, nous allons adoptetréégie de positionnement qui consiste a

donner une place a nos produits dans I'espritlidmtcpar rapport a la concurrence. Pour y
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parvenir, nous allons faire de notre mieux poumerila qualité de nos produfiet en faisant

en sorte qu'ils soient bien confectionnés et eaquatsser a leur contréle minutieux.

2.2.2 : Politique de prix

Le prix est un élément tres déterminant pour laevéfun produit. Cette vente conduit a
établir |a tarification de nos produits.

La politique de prix que nous allons adoptée éstrémage parce qu’elle s’adresse en
premier lieu & une clientéle de niveau sociale élslle que la nbtre. Par ailleurs, elle
constitue aussi un moyen efficace pour évalueriniop des consommateurs et aussi pour
garantir un produit unitaire important et une imagemarque forté®

Ainsi, le tarif des produits sur les cing annéeexdicice sera fixé dans le tableau
suivant avec pour base le prix pratiqué sur le héarc

Tableau N°08 : Tarif pour les cing années d’exercie (valeurs en ariary)

TARIF DU TARIF DE NOTRE ENTREPRISE *

PRODUITS MARCHE N N+1 N+2 N+3 N+4
Echarpe 40 00( 46 250 50 85 55 963 61 b59 67715
Etole 50 000 62 500 68 750 75 625 83188 91 606
Kotofahana 107 500 112 500 123 750 136 125 149(738164 711
Lamba traditionnel 125 00pD 135 000 148 500 163 350 179 685 197 654

Source: Investigation personnelle

Le prix des produits differe et a été établi, emspdu prix sur le marché, en fonction de
leur métrage et poids. Par ailleurs, I'étole egtrieduit ou nous dégageons le plus de marge
parce qu’il va étre notre produit phare vu quetdigsqui se vend le mieux.

Une croissance annuelle de 10% du prix de chadisdeade chaque produit se fait
appréciée parce qu’il nous faut tenir compte d'um&rge de risque de 10% sur tous nos

dépenses.

2.2.3 : Politique de distributidh

Pour la concrétisation de notre projet, on va opter une vente directe parce qu'elle est la
mieux adaptée a notre objectif et & notre activiidle consiste a vendre sans intermédiaire
nos produits a partir d’'un contact direct avec cmssommateurs. Ce contact va s’établir soit

dans un lieu privé tel que notre local de vent#,lss des foires, des salons et expositions.

29 Confére aspect qualitatif page 47

30 RAZAFIMANDIMBY.C.A ; Manuel de marketing pour Madagascadition CECOR ; 1990 ; 230 pages
31 Ces tarifs sont les moyennes des divers artigdetbffes que nous allons vendre sauf celui dumba »
traditionnel qui lui ne constitue qu’un seul asrticl

32 ARMAND.D ; Manuel de GestiorVolume 1 ; Ellipses Edition Marketing.S.A ; 199pages : 467 & 472
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Cette pratique peut aussi avoir recours a la veateorrespondance ainsi qu'a la vente
a distance qui peut se faire par téléphone et galiarélectronique (internet) qui dépend de
I'équipement des clients en matériel de connexion.

Voici ses avantages et inconveénients :

2.2.3.1 : Avantages :

- Permet le contréle complet du marketing, autantlgulstribution intégrée ;

- Communication complétement maitrisée et exclusiweadit message concernant la
concurrence, le niveau de formation et de stimutatie la force de vente est optimale, la
politique de prix exactement appliquée ;

- N’exige pas d’investissement aussi importante gaiolir un réseau propre. C’est une
politique plus souple car il nécessite moins detaep ;

- Permet une meilleure gestion de l'information aleemarché, plus d’intermédiaire. Le
contact direct avec les clients permet de les drenale mieux le servir et aussi d’adopter la
communication et méme de personnaliser l'offre ;

- Elargit le marché potentiel, par l'utilisation detdia trés puissants, permettant une

large couverture de la cible, notamment les médictr@niques.

2.2.3.2 : Inconvénients :

- L’absence du recours a un intermédiaire peut fagmreser que I'entreprise réalise des
économies, ce n'est pas toujours le cas. En efiést, fonctions de distributions et de
communication remplies par I'intermédiaire doivémijours étre supportées : traitement des
demandes d’information et d’échantillons, achemieehdes marchandises a I'unité, gestion
de la facturation, des réclamations individuell®s.les volumes souvent plus faibles, mais
parfois trop importants par rapport aux capacig$ehtreprise, doivent étre traités avec une
expertise a acqueérir.

- Le circuit de distribution qui en résulte est ddacsuivant : de I'atelier les produits
vont étre transférés et stockés dans le local déevpuis bien sur ils vont étre mis a la

disposition des consommateurs par leur commerataiis.

2.2.4 : Politigue de communication et de promotion

Notre politique de communication va évoluer en fmrcdes différentes phases auxquelles la

réalisation de notre projet va étre soumise, ntlaesa le représenter dans le tableau suivant.
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Tableau N°09 : Politigue de communication et de pmotion suivant chague période

Périodes Objectifs Moyens de communicatior Moyensedbromotion

- Faire connaitre -  Visite directe chez - Mise a la disposition
nos produits par les clients potentiels de nos produits sur notre liel
I'intermédiaire de - Leur présenter des de vente
notre entreprise échantillons - Remise de cadeaux

Démarra - Positionner le - Affichage d’'une aux clients pour leur premier
g€ i > L
produit par rapport & | plaque mettant en évidence achat tout en adoptant des
ceux de nos notre enseigne devant notre Prix supérieur a ceux du
concurrents lieu d’exploitation marché
- Intensification des
actions publicitaire

- Mettre en - Contact direct avec - Remise de cadeau
évidence le plus de | nos clients actuels aux clients achetant un quota
nos produits et de - Participation aux de produit
notre entreprise salons d’exposition et foire§ -  Fortification des

Croisiére - Augmenter la -  Maintien des relations publiques

notoriété de notre supports publicitaires
entreprise

- Renforcer la
présence du produit
sur le marché

Source: Investigation personnelle

En conclusion, la stratégie de développement va sewir a assurer la rentabilité de notre
projet puisque qu’'elle vise a développer un produaits’adressant a un marché déja existant.
Par ailleurs, nous allons adopter la stratégieadtipnnement pour notre produit, la stratégie

d’écrémage pour notre prix et en fin notre straélg distribution va étre la vente directe.

Pour conclure ce second chapitre, nous avons mrndigier notre clientéle cible et
calculer notre part de marché sans oublier legégfies et politique marketing que nous allons

adopter pace que :

Dans I'étude de marché, a partir des informatioms gous avons recueillies et des
enquétes que nous avons menées pour l'année 20608,avons pu déterminer le marché
disponible qui est égale 39,86% du marché. Paguadl nous avons choisi de ne prendre
comme PDM que les 0,56% du marché disponible corngote de nos moyens limités. En
dernier lieu, notre clientéle cible se répartitZesegments dont les entreprises exportatrices et
les particuliers tels que les cadres malagasétlasgers et le reste de la population.

Dans la deuxieme section, on a choisi d’assureeréabilité de notre projet a partir
de la stratégie de développement puisque qu’'edle &idévelopper un produit en s’adressant a
un marché déja existant. Par ailleurs, nous aldmopter la stratégie de positionnement pour
notre produit, la stratégie d’écrémage pour notbegvec pour base le prix du marché et en

fin notre stratégie de distribution va étre la eedirecte.
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Pour conclure cette premiere partie nous pouvore @ie lidentification de notre
projet nous a permis de justifier sa raison d'@ted’effectuer la détermination de notre
clientele cible, de notre part de marché et dedéie et politique marketing qui lui soient
adaptées parce que :

Dans le premier chapitre, I'analyse de la situations a permis de justifier que le projet

est réalisable aussi bien sur le plan externe tgutie.

- Externe, a partir de l'existence des différentepoofunités pour la filiere soie
notamment de part I'existence de perspectives @jislsement et de diversification du marché

interne, ou nous voulons percer, méme si des erggsistent.

- Interne, de part la disponibilité du terrain hérdéns le fokontany de Morarano
Firaisana de la commune rurale d’Andoharanofotsysrmermettant de diminuer nos charges,
et les opportunités que nous offre son emplaceteies que son accessibilité aux voitures et
la composition de la région, pour la majorité, @as cadres ainsi que la hauteur des recettes
gue nous pouvons tirer de leurs revenus qui estelevée parce qu’elle représente 22,5% de
ces dites revenus.

Dans le second chapitre ou nous avons pu détermotez clientéle cible et calculer
notre part de marché sans oublier les stratégipsliégue marketing que nous allons adopter

parce que :

- Dans I'étude de marché, a partir des informatioms ous avons recueillies et des
enquétes que nous avons meneées pour lI'année 2008,avons pu déterminer le marché
disponible qui est égale 39,86% du marché. Paguadl nous avons choisi de ne prendre
comme PDM que les 0,56% du marché disponible corgote de nos moyens limités. En
dernier lieu, notre clientéle cible se répartit 2nsegments qui sont les entreprises
exportatrices ainsi que les particuliers dont edres malagasy, les étrangers et le reste de la

population.

- Dans la deuxieme section, on a choisi d’assureenigabilité de notre projet a partir
de la stratégie de développement puisque qu’edle &idévelopper un produit en s’adressant a
un marché déja existant. Par ailleurs, nous akkwolopter la stratégie de positionnement pour
notre produit, la stratégie d’écrémage pour nothe gvec pour base le prix du marché et en
fin notre stratégie de distribution va étre la eedirecte.

Par conséquent, nous pouvons affirmer de part eeanqus venons d’énoncer que notre projet
est bel et bien pertinent. Maintenant, nous pouveffiectuer notre étude de faisabilité

technique et organisationnelle dans la deuxiémigepar
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PARTIE Il : ETUDE DE
FAISABILITE TECHNIQUE ET
ORGANISATIONNELLE




La deuxieme partie qui est I'étude de faisabilééhnique et organisationnelle a pour
objectif de répondre a la question « Comment ? >pidijet c'est-a-dire, comment va-t-on
exécuter notre projet ? Pour y répondre, il nous d@montrer I'efficacité de notre projet ou
nous allons voir son c6té technique et ensuitdrapact sur le plan organisationnel.

Voici le plan que nous allons suivre :

- En premier lieu, nous définirons la technique dedpction du projet ou nous allons
successivement voir :

+ le processus de production dans laquelle noussaétaborer le croquis de ce processus
pour faire ressortir les activités, relatives gptaduction, des différentes entités qui en
découlent.

+ ['identification de nos procédés de production deggielle nous allons d’abord définir
nos facteurs de production ou il y aurait les nmsyleumains, matériels et financiers et
ensuite nous déterminerons les infrastructuresous seront utiles.

+ |'évolution de notre production puis sa qualité.

- En second lieu, nous effectuerons I'étude orgaoisa¢lle qui va nous amener a
connaitre l'effet de la technique sur notre gestiwganisationnelle. Par conséquent, nous
allons successivement voir :
¢ |a structure organisationnelle ou nous allons d’dba formaliser par sa représentation
en organigramme puis définir les taches qui duieére accomplies dans I'entreprise.
¢ l'organisation du personnel ou nous allons procémerrecrutement puis définir la
politique de rémunération que nous allons applicaiesi que notre programme de
formation.
+ [|'organisation du travail et le chronogramme devdaés ou nous allons d’abord voir

notre organisation du travail et ensuite le chroaogne de nos activités.
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CHAPITRE | : TECHNIQUE DE PRODUCTION

La technique de production est faite pour détermiee procédés de production
nécessaires a notre exploitation. Pour ce fairas mtlons d’abord définir notre processus de
production pour ensuite identifier les procédéspdaduction afin de pouvoir déterminer

notre capacité de production. Par conséquent, ioman que nous allons suivre :

- D’abord, nous ferons ressortir notre processuso@uation ou nous allons élaborer le
croquis de ce processus pour faire ressortir leéwitds, relatives a la production, des
différentes entités qui en découlent. Ces dersiens I'atelier et le local de vente.

- Ensuite, nous identifierons nos procédés de pramuci nous allons d’abord définir
nos facteurs de production parmi eux il y aumét lmoyens humains, matériels et financiers
et ensuite nous déterminerons les infrastructunesapus seront utiles.

- Enfin, nous allons voir I'aspect quantitatif depleoduction de part son évolution puis

de I'aspect qualitatif.
SECTION | : PROCESSUS DE PRODUCTION

Le processus de production a pour objectif de didimtes activités de I'entreprise que l'on
doit constituer pour la réalisation de notre prdgeur y parvenir, il nous faudrait élaborer un
croquis du processus de production relatif a npnaget pour ensuite faire ressortir les
activités qui en découlent. Par conséquent, ndessaldonc élaborer le schéma de notre
processus de production puis, définir un a un lEs/igés des différentes entités, qui en
résulte. Ces activités sont directement concerpéeta production et il s’agit notamment de

celui de 'atelier et du local de vente.
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*Figure N°02 : Schéma du processus de production

( ETOUFFAGE

( DEVIIIDAGE

( BOBIII\IAGE

( MOUL:NAGE

( DECRéUSAGE
( ENCOILLAGE
( TISS:.AGE
[

[

[

[

[

ENNOBLISSEMEN]
TEIN!I'URE
IMPREISSIOP
APPIRET
VEII\ITE

—) J J J J CJ J J J J J J

Ce schéma comporte les activités effectuées datedidr et le local de vente.

Notre activité va commencer au niveau de I'ateli@@amment, depuis le traitement des
cocons, le tirage, bobinage, moulinage, décreudages fils de soie et leur transformation en
étoffes de part leur tissage. Apres ce tissadautlencore leur faire subir un ennoblissement,
une teinture, une impression et enfin I'apprét. Rleurs, toutes ces étapes terminées, on
procede a leur commercialisation dans le localatge:

Notons que outre le traitement des cocons, noussaaossi l'intention, de tout de suite,
acheter des fils de soie (LK et LB). Ainsi, nousupons donc, tout aussi bien, commencer
notre activité a partir de ces fils de soie pousuitie passer a leur tissage et enfin, comme
nous venons de le dire, leur vente.

Remarquons, qu’en ce qui concerne la soie sauvags, n'allons acheter que leurs fils
pour ne pas perdre de temps puisque son dévidageeuie étre fait qu'au fuseau ou

manuellement et ceci serait pour nous une vraite jpertemps.

1.1 : Activités de I'atelier

L’atelier est le local consacré aux activités pmston notamment de la filature ou
dévidage des cocons jusqu’a sa transformationsen,tdonc, aprés tissage et teinture. En ce

gui nous concerne, la confection de tissu dansliéat peut commencer, comme il a été dit
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précédemment, a partir soit des fils de soie sstabcons car, nous n’acheterons pas que de
cocons mais également de fils.

Voici les activités qui se feront dans l'atelielupen détail, dans leur ordre chronologique :

1.1.1 : L'étouffage

L’étouffage des cocons est fait en vue de leurkstge et de leur dévidage. Il consiste a
tuer les chrysalides contenues dans les cocons fraur que ces derniers ne soient pas
endommagés, par exemple de la souillure et deét'drr cycle de transformatidn.

Apres étouffage, les cocons seront secs et utiéisadans risque, surtout au moment de

leur dévidage.

1.1.2 : Dévidage ou filatute

Par définition, la filature est I'ensemble des @piéns qui transforment une matiére
textile en fil utilisable®

Mais étant donné que le cocon est formé d’un fihbgene dans toute sa longueur, il ne
s’agira pas de filature proprement dite, mais daddge de ce fil en ayant comme matiére
premiére les cocons.

Pour étre dit plus simplement, le dévidage congistec a tirer les fils de soie des

cocons a partir d’'un matériel appelé dévidoir

1.1.3 : Bobhinage

Le bobinage est une des étapes a suivre pour fittbtede fil de soie. Il se fait a
partir d’'un matériel appelé bobinoir. Il consistdilzérer les écheveaux de ses fils de soie

grége sur des bobines afin de faciliter leur magen

1.1.4 : Moulinage

Avant d’étre décreusée et tissée, la soie gregeetmtdue : c’est le moulinage. Une
certaine torsion est imprimée au fil qui supportsiasans se détériorer, toutes les opérations
gu'’il doit encore subir avant sa transformationtissus. Le moulinage se fait a I'aide d’'un
moulin.

Ce moulinage a des impacts positif et négatif swole. Les voici :

% Source : COSTA.M Manuel technique de séricicultuxlume 2 ; Edition janvier 2004 ; page : 119
34 Utilité et procédure de dévidage en annexe N°04
% Source : COSTA.M Manuel de sériciculture Filature de la soie page : 20
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- Impacts positifs :
+ [l assure la solidité du fil de soie, par conséquetui de I'étoffe lui-méme ;

+ |l apporte une souplesse a I'étoffe au fur et aureegue le fil soit tordu.

- Impact négatif : la soie perd de sa brillance diudia la torsion.

1.1.5 : Décreusage

Le décreusage ou cuisson de la soie consiste &eenle grées qui enrobe le fil.
L'opération s’effectue sur fil ou sur tissu, ellst éasée sur la dissolution du grés dans de
I'eau savonneuse. L'utilité de ce décreusage esipgur pouvoir étre teinte, la soie grege doit
passer par lui.

Le décreusage complet ou I'élimination totale dasgdonne la soie cuite, c'est-a-dire
gu'il fait apparaitre la fibroine, donc la soier@uAprés I'élimination du gres, le fil de soie
est doux, souple et brillant ce qui ne sont awjresles caractéristiques de la soie naturelle.

1.1.6 : Encollage

L’encollage est le fait de remettre de la colle kufil de soie pure. Il doit étre fait
avant qu'on procéde au tissage parce que le féale comme il a été dit est souple donc
difficile & manier sur le métier a tisser. Par @angent, apres encollage, le fil devient plus

rigide et maniable en tissage.

1.1.7 : Tissage

En terme général, le tissage est le travail degpblr produire du tissu.

En ce qui concerne la soie, le tissage consistetr@lacer les fils longitudinaux qui
forment la chaine et les fils transversaux ou tramheefacon a les retenir entre eux et a former
le tissu.

Il se fait a 'aide de métiers a tisser c'est-&dpas avec des techniques industrielles

mais avec un art artisanal.

1.1.8 : Ennoblissement

L’ennoblissement est 'ensemble des opérations @lies on fait subir a la soie afin

qu'elle ait tout son éclaf.

% Source : manjakalady@moov.mg
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1.1.9: Teinture

La couleur naturelle de la soie d’élevage est éetwelle de la soie sauvage est brune.

La teinture consiste a donner une coloration ais<du tissus. Elle peut donc étre
effectuée sur I'un autant que sur l'autre.

Pour ce qui est de la teinture des fils de sofauil qu’ils aient été décreuseés puis tordus
pour étre enfin teint. Par contre pour ce qui esttissus, il faut qu’ils aient été décreusés ou
lavés avec du savon pour ensuite étre teint. Rau, pour qu’une teinture soit réussie, il lui
faut un fixateur qui n’est autre que le sel deioeis

Il existe deux sortes de coloratidhs

- Coloration naturelle : fait a partir de fibres nalles notamment a partir de plantes

locales malgaches et elle est généralement appligle soie sauvage.

- Coloration chimique : fait a base de substancewiduies a partir de laquelle on peut

tirer un nombre illimité de couleurs.

1.1.10 : L'impression

L'impression en matiere de tissage peut se défioinme une teinture localisée.
Autrement dit, elle se présente sous l'aspect dwatif ou dessin placé a des endroits précis
sur le tissu.

On ne pratique I'impression, donc, qu’une foisissdge de I'étoffe terminée.

1.1.11 : L'apprét :

L’apprét a pour but de donner au tissu un aspegh ébuché recherchés sans toutefois

altérer les qualités intrinséques de la soie.

1.2 : Activités du local de vente

Comme I'atelier, ce local a aussi ses attributdsetont les suivants :

- Recoit des étoffes confectionnées dans l'atelier ;

Vente des produits ;

- Recueille les commandes des clients et les passiter I'atelier ;

37 Les deux sortes de colorations et la procéduteid&ire sont dans I'annexe N°5
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- Accueille et conseille les clients ;

En conclusion, nous avons pu définir a partir dhésta de notre processus de
production, les activités qui devront étre effeetidans notre atelier et local de vente qui sont
respectivement de toujours produire des soierigartr du tissage et de vendre ses produits.
Cette production et vente de soierie constitueroog principales activités et elles sont
interdépendantes 'une de l'autre. Par consequmast,activités ainsi trouvées, nous pouvons

identifier les procédés de production dont nousmgibesoin dans une deuxieme section.

SECTION Il : IDENTIFICATION DES PROCEDES DE
PRODUCTION

L’identification des procédés de production répanda question « Avec quoi nous
allons faire notre exploitation ? » Pour y parveilinous faut donc déterminer les moyens
dont nous aurons besoin pour la mise en ceuvre tile pjet. Par conséquent, nous allons

définir les facteurs de production et détermineritdrastructures utiles a sa concrétisation.

2.1 : Facteurs de production

Les facteurs de productions sont composés des mdyanains, matériels et financiers
ou les moyens humains sont les plus importantsoastituent la base des facteurs de

production.

2.1.1 : Moyens matériels

Nous aurons comme moyens matériels tous les égeiisnet outillages techniques
dont nous aurons besoin pour I'exécution de nosis que ce soit au niveau de l'atelier

gu’a celui du local de vente qui sont les suivants

Pour I'atelier *®

- Etouffoir : matériel destiné a tuer les chrysalides contedaas les cocons et a sécher
ces derniers sans étre endommageé ;

- Dévidoir: matériel composé dune bassine ou marmite (camie eau
bouillante/chaude et les cocons a dévider) et thum (sorte de cadre constitué de lame de

bois) de réception actionné a partir d'une mangvelles fils de soie ainsi enroulés sont

¥ Figures, confére annexe N°06
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appelés écheveaux. Par ailleurs, il nous faut dyptir que I'eau soit chaude jusqu’a la fin
du dévidage.

- Bobinoir : matériel destiné a libérer les écheveaux ddilsesur des bobines afin de
faciliter leur moulinage ;

- Moulin : Matériel congu pour torsader les fils de sorxg:

- Métier : matériel de tissage (vertical ou traditionneaiglioré).

- Marmites ou bassinespour le dévidage et la teinture

- Divers équipements et outillagexhaises, tabourets, tables et placard

Pour le local de vente :

Il sera pour nous I'endroit ou nous allons vendre produits en les exposant. Il sera
surtout équipés de matériels destinés a mettreateuivnos produits et a favoriser leurs
ventes, ils peuvent aussi ne constituer que dexralfans et les voici :

- Placards de rangemenPour ranger, exposer et mettre en valeur nosugsodfin que
les clients puissent bien les voir et les appréafar de les conquérir pour qu’ils achetent.
L’idéal est qu'ils reviennent apres nous avoiitess qu'ils aient ou non achetés lors de leur
premier passage.

- Un salon: pour que les clients ne se sentent pas dépajsgs, qu'ils soient le plus

possible a leur aise.

- Tables: pour le décor et/ou pour poser diverses choses.

Chaises: pour s’asseoir et aussi pour le décor.

- Un grand miroir : pour que les clients puissent voir leur reflatgpde I'un de nos

produits.

Pour les bureaux :

Comme son nom l'indique, nous allons y aménagex deweaux qui seront ceux du

propriétaire gérant et du comptable. Voici les éata qui vont y étre installés :

- Deux bureaux: lls seront constitués de tables et de chaisas gue leurs titulaires
puissent effectuer leur travail. Par ailleurs,vitsit servir pour I'accueil de certains clients et

visiteurs.
- Deux placards. Pour ranger chacun les dossiers.
- Divers: Balais, brosse parquet, serpillieres sont n@oesspour le ménage
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2.1.2 : Moyens humains

Nous entendons par moyens humains, I'ensemble elesources humaines ou le
personnel nécessaire a la bonne marche de notepese, bref afin que notre projet arrive a
bon terme.

Notre personnel va donc se diviser en quatre gugadui de I'atelier, du magasin, des

bureaux et enfin celui du personnel d’appui.

Pour I'atelier :

Nous avons dit précédemment qu’il y aurait difféesnmachines de production. Par
conséquent, il nous faudrait donc avoir au moirespgrsonne pour utiliser chacun d’eux.

Voici la répartition théorique des employer au sigr’atelier :

- Une personne va diriger I'atelier et ce serait@atref d’atelier.

- Deux ouvriéres vont s’'occuper de l'activité de dége. Notons qu'il faut deux

personnes pour effectuer ce dévidage.
- Une ouvriere plus les deux citées plus haut fdehbbinage.

- Une seule ouvriere va effectuer le moulinage dudaé dans cette activité il suffit de
mettre les bobines de soie la ou il faut les medtrattendre que les fils de soie soient tous

torsadés. Cette activité peut étre faite a toubtepar les ouvrieres.

- Deux tisserands permanents nous seront utiles, @ewont étre ceux qui occuperont
en permanence cette tache.
Le personnel, au niveau de l'atelier, va donc cemgix personnes dont, un chef d’atelier et
cing ouvriéres tisserandes.

Remarquons que I'ensemble du personniatddier devrait savoir tisser afin d’assurer

la continuité de l'activité de tissage qui conditiactivité principale de notre atelier.

Pour le local de vente

En ce qui concerne ce local, il ne nous faut qu'seide personne pour sa tenue. Cette
personne sera notre responsable commercial esibeauper de tout ce qui touche de pres ou

de loin cet endroit.

Pour les bureaux

Ceux qui vont avoir leur propre bureau seront tppetaire gérante et le comptable.
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Le personnel d’appui

Il est composé :

- Du chauffeur : Une seule personne va tenir ce poste
- Du gardien: Comme le chauffeur, nous n’en aurons qu’un sedke sexe masculin

- De la femme de ménagdl nous faudrait une personne pour le rangenientiénage
et le linge. Le linge inclut celui du lavage desfi&ts produites dans l'atelier a titre d’aide aux

ouvriéeres.

2.1.3 : Moyens financiers

Comme toute activité, notre projet va nécessites rdoyens financiers.

Ces moyens se détermineront en fonction de ce mmnd aurons besoin pour mener
notre projet a bien.

Le montant de notre besoin financier c'est-a-dgaatre besoin en fonds de roulement
(FRI) ne sera déterminé gu’apres I'établissemennatee plan de trésorerie de la premiere
année et de notre plan de financement que nousngedans la partie Il de notre devoir. Par
conséguent, les détails de cette déterminationdismonibles dans la partie |ll.

2.2 : Les infrastructures

Les infrastructures sont la somme d’éléments siraak interconnectés qui fournissent
le cadre pour supporter la totalité de la structtre

Pour notre part, les infrastructures nécessairasti@ projet sont les grands travaux
gu’il va falloir entreprendre pour que nous soybien équipées, autrement dit, ce sont les
immobilisations nécessaires au projet qui n’esteagie la construction du batiment.

Il est composé de I'atelier, du local de vente, li@®aux, une salle de remise ainsi que
le local du gardien sans oublier la toilette etdfe d’eau.

Les raisons de la construction de l'atelier, dualade vente et des bureaux au méme

endroit notamment dans un méme batiment sont leargs :

- Cela nous permettrait de limiter nos charges ;

- Cela serait plus pratigue dans la continuité desvigs et du circuit de

communication, par exemple, en ce qui concernedesnandes ;

39 Source : www.wikipédia
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- Cela arrangerait bien aussi notre commerce pareglegiclients pourront voir par eux
méme s’ils le désir, par exemple, le comment deéldisation de nos produits ainsi que

I'authenticité de notre travalil ;

- Le batiment construit deviendrait patrimoine der@@ntreprise

Pour conclure cette deuxiéme section qui est ltifleation des procédés de
production nous pouvons dire qu’il nous a permigditifier les moyens dont nous avons
besoin pour la réalisation de notre projet sansli@uliinfrastructure qui y est lié. Par
conséquent, on a pu identifier le personnel, leénetet le financement dont nous avons
besoin ainsi que de notre infrastructure qui néegte que la construction de notre batiment.
Par ailleurs, nos procédés de production ainsvésunous pouvons déterminer notre capacité

de production dans une troisieme section.
SECTION Ill : CAPACITE DE PRODUCTION

L'objectif de cette section est de déterminer nategacité de production. Pour y
parvenir, nous allons voir I'aspect quantitatif ldeproduction de part son évolution puis de
l'aspect qualitatif. Par conséquent, nous allong woccessivement I'évolution de notre

production, puis sa la qualité.

3.1 : Evolution de la production

Pour pouvoir honorer notre production et satisfd@edemande de nos clients en
respectant le délai et/ou la date de livraison wamntjté et en qualité, il nous faut une bonne
gestion de notre production c’est pourquoi, nolsnal d’abord voir sa répartition annuelle
puis sa prévision en phase de démarrage et deeceoet enfin sa qualité pour ce qui est de

I'aspect quantitatif.

3.1.1 : Répartition de la production annuelle

Rappelons que nous projetons de fabriquer des pehades étoles, des « lamba »
traditionnel et des « kotofahana ».

Notre production va donc se repartir comme suigcie année, sur les 5 &hs

0 Consommations en matiére premiére confére anné®e N
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Tableau N°10 : Répartition de la production annuek

Production totale Echarpe Etoles Kotofahana L"?‘T“ba
traditionnel
100% 20% 50% + Bourrette 15% 15%

Source: Investigation personnelle
Notre production est surtout axée a celle des ®tples des écharpes. Par contre, la

production de kotofahana et de lamba traditionestieront identique.

Figure N°03 : Répartition de la production annuelle

20%

B Echarpes

B Etoles

O Kotofahana

50% O Lamba Traditionnel

D’aprés le tableau et le graphique ci-dessus, or penstater que la production
d’étoles prime ou elle représente 50% de la praooludbtale majorée de la production de
bourrette qui n’est autre que le déchet de soiembtles cocons parce que c’est ce qui se

vend le mieux d’apres les enquétes que nous avons faites.

3.1.2 : Prévision en phase de démarrage

Notre production va étre mesurée en terme de poids dedibié et de cocons utilisés.

Cette phase va se dérouler pendant notre premmekgeal’exercice et notre production
de cette année sera représentée par notre parambddnc'est-a-dire 62 kg de fils de soie.
Pour les obtenir, nous envisageons d'utiliser 4@&gocons, 20 kg de fils LK et 30kg de fil
LB. Nous aurons, aprés transformation des cocons, (qui dorirgekg de fils de soie grége et

4 kg de bourrettes) un poids total de fils de soie (LK et leBy2kg, bourrettes compris.

3.1.3 : Prévision en phase de croisiére

En ce qui nous concerne, cette phase va commenaedeuxiéme année du projet ou
nous envisageons de produire le plus d'étoffes.

Nous allons essayer de produire, comparé a la preraitnée ou nous n’étions qu’en
période d’assimilation du métier, avec une croissate 10% pour la deuxieme année et de

5% pour les trois années restantes.
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Cette diminution et stationnement de la croissateeotre production a été décidée

dans le but d’éviter a arriver a une productioniroptn a laquelle notre production ne va ni

augmentée ni diminuée.

3.1.4 : Récapitulatif de I'évolution de la produoetisur 5ans

Tableau N°11 : Evolution de la production en kg

ANNEE N N+1 N+2 N+3 N+4
Production totale en kg :
Production annuelle en kg 62 68,2 71,6 75,2 79,0
Croissance en pourcentage 1009 110% 105% 105% 105%
Production en unité de produit :
Echarpe 193 213 223 234 246
Etole 440 484 508 534 560
« Lamba » traditionnel 4 48 50 53 b5
« Kotofahana » 76 83 87 92 96

Source: Investigation personnelle

Ce tableau ne fait que résumer, confirmer et détade que nous avons déja dit

précédemment dans les deux prévisions de prodsotjoe nous avons vues. Par ailleurs, on

constate une croissance de 10% pour la deuxienmeegnuis elle reste a 5% par la suite.

Figure N°04 : Evolution de la production sur 5 an¥!

i —,————,—]""|"-

N+2

N+3

N+4

| —— Production annuelle en kg

Cette figure nous montre que notre production alledsolue au fur et & mesure que

les années passent et elle a comme base I'évoligidan production totale en kg.

3.2 : Aspect qualitatif

»  D’abord, rappelons que nos produits sont a baseigedonc, de leur qualité va

dépendre celle de nos produits. Ces qualités santcouleur naturelle qui est écrue pour la

soie d’élevage et brune pour la soie sauvage,deuplesse, leur effet lustré, leur douceur,

leur brillance et leur solidité.

1 L"évolution détaillée de la production annuelleaiéée de chaque produit se trouve en annexe N°8

47



»  Ces qualités de la soie dépendent a leur tour liie de cocon qui lui ne se
mesure pas a sa grosseur ni a celui de son poidsarsa richesse soyeuse. Un cocon de

bonne qualité va donc avoir une richesse soyeeséel

Voici la formule permettant de la déterminer :

Richesse soyeuse=Poids des coques seules x 1@ /d@s cocons entigrs

Coque seule = Coque sans chrysalide ni de la palett
Pour effectuer ce calcul, on préléeve, dans leulog quantité donnée de cocons pour servir de
test. Pour le faire, 50 cocons suffisent. Le poutage obtenue peut allez de 15 a 25%.

»  Cette richesse soyeuse ne suffit pas a donner apramhkiits une qualité
meilleure. Comme nous n’allons obtenir nos prodgitapres tissage, leur qualité va donc en
dépendre. Par conséquent, la texture du tissagettlei nette et réguliere pour donner des
étoffes de bonne qualité.

»  Outre la richesse soyeuse et la qualité du tissagedes qualités des produits
de soie réside sur son c6té pratique et maniahis.dfirement, Les étoffes de soie peuvent
se porter a différentes occasions, comme pouralsses, que pour aller travailler et s’en suit.
Bref, nos étoffes ont un caractere pratique etenetbujours ceux qui les portent en valeur.

» A part ces qualités intrinseques a nos produitspils faut voir ce qui peut le
mettre d’avantage en valeur pour rehausser segégudar conséquent, les éléments suivant

sont a considérer :

- Etiqueter nos produits pour bien les distinguercdax de nos concurrents. On y
trouvera la dénomination de notre entreprise, pmoduits et notre adresse.

- Bien les présenter dans le local de vente de fag®qu’on puisse bien les apercevoir
sans les entasser mais en mettant ensemble lessmaéictes.

- Les emballer dans des raphias pour étre plus afigsh affirmant ainsi que nos
produits son d’abord de Madagascar et qu’ils afats de facon artisanale.

Tableau N°12 : Evolution du chiffre d’affaires en purcentage

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

Croissance en % 100 121 139,75 161,41 186,44

Source: Investigation personnelle
Comparé a notre chiffre d’affaires de 'année Nuicée I'année N+4 représente un peu

moins de son double avec une augmentation de 196,44
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Cette troisieme section nous a permis de déternminge capacité de production a
partir de la répartition de notre production pué sbn évolution en fonction de sa qualité
parce que d’aprés notre répartition, la productiétole est de 50% de notre production totale
du fait que c’est ce qui se vend le mieux, I'éckarple 20%, le kotofahana et le lamba
traditionnel de 15% chacun. Par ailleurs il y asaliévolution de notre production qui est de
10% en deuxiéme année puis de 5% pour le rest Enf a eu ses qualités qui résident
surtout, a part sa bonne présentation, les qualiésscocons et des fils de soie a partir

desquelles nos produits obtiendront les qualitgsises.

Pour conclure ce premier chapitre, nous avons entiiier nos procédés de production
a partir de notre technigue de production parce: que

- Notre processus de production nous a permis dmidafpartir de sa schématisation,
les activités qui devront étre effectuées dansenattelier et local de vente et apprécier ainsi
leurs interdépendances. Par ailleurs, nous avoas;@mue I'activité de notre atelier est
toujours de produire des soieries a partir du gissanéme s’il va nous arriver de brdler des

étapes en partant tout de suite a l'activité dege a partir de I'achat direct de fils de soie.

- L’identification de nos procédés de production naysermis d’identifier les moyens
dont nous avons besoin pour la réalisation de notget sans oublier I'infrastructure qui y
est lié. Par conséquent, nous avons pu identifierpersonnel qui doit étre au nombre de 12
y compris la gérante, le matériel qui est surtaumhposé par les installations techniques et le
financement dont nous avons besoin ainsi que de marastructure qui n'est autre que le

batiment que nous allons construire.

- La répartition de notre production nous a permisddeerminer notre capacité de
production puis de son évolution en fonction degsalité. Par conséquent, d’apres la
répartition que nous avons faite, la productiortal&&est de 50% de notre production totale
du fait que c’est ce qui se vend le mieux, I'éckarple 20%, le kotofahana et le lamba
traditionnel de 15% chacun. Par ailleurs il y asaliévolution de notre production qui est de
10% en deuxiéme année puis de 5% pour le rest&n Enf a eu ses qualités qui résident
surtout, a part sa bonne présentation, les qualiésscocons et des fils de soie a partir
desquelles nos produits obtiendront les qualitémgeques requises.
Maintenant, nous pouvons procéder a notre étudanmationnelle dans le chapitre

suivant.
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CHAPITRE Il : ETUDE ORGANISATIONNELLE

L’étude organisationnelle a pour objectif de nousener a connaitre l'effet de la
technique sur notre gestion organisationnelle. Boparvenir, nous allons successivement

VOir ;

- la structure organisationnelle ou nous allons d'dit@ formaliser par sa représentation
en organigramme puis définir les taches qui duieére accomplies dans I'entreprise.

- 'organisation du personnel dans laquelle nous veocans le recrutement puis
définirons la politique de rémunération que nodsnal appliquer ainsi que notre programme
de formation.

- I'organisation du travail et le chronogramme detvdés ou nous allons d’abord

élaborer notre organigramme, voir notre organigatie travail et ensuite le chronogramme de

nos activités.

SECTION | : STRUCTURE ORGANISATIONNELLE ENVISAGEE

La structure organisationnelle a pour objectif @déref la représentation de notre
organigramme pour définir ainsi les taches deguifits postes. Pour y parvenir, nous allons
d’abord formaliser notre structure organisatiorsglar sa représentation en organigramme

puis définir les tdches qui doivent étre accoaegptians I'entreprise.

1.1 : Effectif du personnel

Notre personnel va compter, d’apres la déterminad® notre activité dans la deuxieme
section du chapitre précédent, 12 personnes y ¢etagoropriétaire gérante.

La répartition de ce personnel va étre résumée ldaableau suivant :

Tableau N°13 : Répartition du personnel

Propriétaire Responsable Chef Femme

FONCTION gérante Comptable commercial | d'atelier Ouvriéres | Chauffeur] Gardien fje
ménage

EFFECTIF 1 1 1 1 5 1 1 1

Source: Investigation personnelle
Rappelons que la propriétaire gérante n’est auteengoi aussi le chauffeur, le gardien

et la femme de ménage représentent notre persdiapglui.
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1.2 : Organigramme

L’organigramme est un schéma présentant les dsamgces de I'entreprise et /ou les
personnes qui en sont responsables, en indiguanapports hiérarchiques qui existent entre
eux. Il se présente sous la forme d’'un graphiguelexjuel tout organe de I'entreprise est
représenté par une figure symbolique qui est géev@ent le rectang(®.

Dans un organigramme, il existe deux types dedias la liaison hiérarchique et la
liaison fonctionnelle. La premiére est normalemé&atée parce que l'organe de niveau
supérieur est placé en haut, et les autres orgaméplacés vers le bas au fur et a mesure que
I'on descende dans la hiérarchie.

Pour étre dit plus simplement, I'organigramme asprésentation de la répartition des
responsabilités et du pouvoir de I'organisationladkiérarchie et de la distribution des taches
au sein d’une structuf@.

Pour notre part, nous allons adopter un organigr@amsimple ne contenant qu’une
liaison hiérarchique. Tout un chacun doit donc esgcles ordres qui lui viennent de son

supérieur hiérarchique.

1.2.1 : Période de démarrage

En cette période, voici la représentation graphiquepersonnel dont nous aurons

besoin sous forme d’organigramme:

Figure N°05 : Organigramme en période de démarrage

Propriétaire gérante |
; - ] ’ ,
[ Comptable ] (Responsable commercial [ Chef d’atelier ]
) | j |
Personnel d'appui [ Ouvriéres ]

De part cet organigrarﬁme, on peut constater amd‘rable du personnel est sous les
ordres de la propriétaire gérante. Elle représémteééte pesante de I'entreprise. Aucune
activité ne peut donc étre exécutée sans son aval.

Le comptable, le responsable commercial et le dla€lier sont directement sous les

ordres de la gérante mais tous les trois travaidaretroite collaboration.

“2Source : COUSIN.G ; Professeufuyanisation; Département Gestion ®9année ; AU : 2003/2004
*3 Source : geronim.free.fr
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Le personnel d’appuis est directement sous lesesrde l'assistante et les ouvriéres

sous ceux du chef d'atelier.

1.2.2 : Période de croisiére

Apres notre premiere année, notre organigrammeegter a peu pres le méme.
L’embauche si toutefois il y en aura ne concerggrales ouvrieres qui dépendra en partie de
la demande que nous allons recevoir, c’est pouygunéme aprés embauche, 'organigramme
reste inchangé. Sinon, ces ouvrieres nouvellenmegagees ne vont travailler pour nous que

saisonniérement.

1.3 : Description de chaque poste avec les tadsgectives

Une tache est une action plus ou moins complexeutdé selon une procédure
déterminée et concourant & I'accomplissement dantigité déterminéd®

Remarquons que la typologie des taches se divigdatre de direction, en tache de
gestion et en tache d’exécution ou d’exploitatiGes taches sont respectivement celui de la
direction, des cadres supérieurs et des ouvriers.

Par contre, le poste est un ensemble de taches.

Pour notre part, voici, successivement, les difftygostes dont nous aurons besoin

dans I'entreprise, par ordre d’importance :

1.3.1 : Propriétaire gérante

La propriétaire gérante représente, comme il aliétprécédemment, la superstructure
de notre organisation. D’abord, elle a pour tacékaboration du projet d’exploitation de la
soie dans la commune rurale d’Andoharanofotsy etgauite sa réalisation par la création
d'une entreprise appelée « LandySoa » tout en ffilemn objectifs globaux et spécifique du
projet.

Par ailleurs, elle va représenter (pour les ratatiexternes) et diriger I'entreprise toute

entiére (Prévoir, Organiser, Commander, Coordor@entroler).

1.3.2 : Comptable

D’abord, le comptable a pour tache d’enregistmrpalierement, I'ensemble des

*4 Source : ABDIRASSOUL.M ; Professeur Belitique Générale de I'EntrepriseDépartement Gestion %
année ; AU : 2006/2007
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opérations de I'entreprise a l'intérieur comme extérieur par la tenue des comptes tout en
s’assurant de leur validité.

Ensuite, veiller a la régularité des versementscdesses et des chéques bancaires par le
contrble journalier de la caisse et procéder ausaiseements et décaissements touchant
I'entreprise.

Par ailleurs, il procéde mensuellement a [I'élabonatréguliere de ['état de
rapprochement bancaire, a I'établissement des #tatsciers et a la régularisation de tous

nos engagements envers I'Etat, organismes soctdexpersonnel.

1.3.3 : Responsable commercial

Le responsable commercial a pour taches de d’abepdésenter I'entreprise en
permanence surtout dans le local de vente toutamswant de sa bonne marche et de sa
direction par I'accueil des clients et de leur gest
Ensuite, il s'occupe de la gestion de caisse emgistrant les recettes sur un journal de caisse,
en effectuant le billetage de la caisse en finodenée, qui doit correspondre au solde ressorti
sur journal d’enregistrement qu’elle doit teniro@j, et enfin, en procédant a la passation du
journal de caisse avec le comptable en lui fouamke double des pieces justificatives telles
que, la facture.

Par ailleurs, il va transmettre les commandes ai dtatelier, élaborer les bons de
commande, de livraison et la facture et de jouerdle d’intermédiaire entre les clients
désireux de rencontrer le dirigeant ainsi qu’elgseclients et l'atelier ;

Remarquons que tout manquant non justifié a lseast a la charge du responsable de

caisse qui n’est autre que notre responsable coomther

1.3.4 : Le chef d'atelier

Le chef d’atelier aura pour taches de d’abordgdiriet gérer l'atelier ainsi que ses
ouvriéres tout en tenant la fiche de présence dalemieres et le cahier de production (MP

utilisées et production de PF).

Ensuite, il doit motiver les tisserandes a étrauliég aussi bien dans leur présence
gu'a leur travail, de finir leur ouvrage a tempsdet produire plus et avec une qualité
meilleure.

Par ailleurs, de s’assurer que les commandes doeatterme et ce, selon ce qui leur

a été demandé de faire.
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1.3.5 : Ouvrieres

Les ouvriéres sont directement sous la directiorclaef d’atelier et elles ont pour
taches d’exécuter ses ordres. Ensuite, elles doesarcer chacune leur taches qui, rappelons
le, partent de I'étouffage jusqu’a la confectionafe de I'étoffe et ce a titre non permanant.

Enfin, elles doivent faire en sorte que le tragait fait a temps.

1.3.6 : Personnel d’appui

Rappelons que le personnel d’appui se compose aliffelnr, de la femme de ménage

et du gardien et qu’ils sont directement sous tdses du responsable commercial.
Chauffeur

Le chauffeur a pour tadches d’exécuter toutes lesses en voiture, de transporter les
marchandises et de jouer le rble de plantant.

Femme de ménage

La femme de ménage, quant a elle, fait le ménags lédocal de vente, les bureaux et

salles autre que l'atelier (rangement, ...), la lesst les petites courses.
Gardien

Par contre, le gardien doit s’assurer de la séxulit domaine en le gardant de jour

comme de nuit tout en jouant le réle de portier.

Pour conclure cette premiere section ou nous avansotre structure organisationnelle
nous pouvons dire que Nous avons pu représenter organigramme et les taches de chaque
poste a partir de l'effectif de notre personneleskt ainsi parce qu’apres la définition de
I'effectif de notre personnel qui est de 12 pergsnnous avons pu faire ressortir
'organigramme qui en a découlé et que méme sisapodre période de démarrage, nous
embauchons, notre organigramme va rester inchdPge Ailleurs, nous avons pu définir
minutieusement les taches qui incombent a chagsie pdMaintenant, nous pouvons passe a

la deuxieéme section qui est I'organisation du pensl.
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SECTION Il : ORGANISATION DU PERSONNEL

L’organisation du personnel est I'étape qui suit détermination de la structure
organisationnelle et elle répond a la question centrmous allons faire pour parvenir a
acquérir ce personnel ? Pour y arriver nous allpasser au recrutement puis définir la
politique de rémunération que nous allons appliguesi que notre programme de formation.
Nous allons voir successivement le recrutementaepditique ainsi que la politique de

formation.

2.1 : Recrutement

Le recrutement, est un ensemble d’actions utiliggsl’'organisation pour attirer les
candidats qui possedent les compétences et atitnéeessaires pour occuper un poste
vacant. Il désigne les opérations qui précédeptégtarent & I'embaucHg.

Pour notre part, il est de notre devoir de procéderecrutement pour gu’on puisse
constituer notre personnel. Nous verrons succasgie notre politique et nos critéeres de

recrutement :

2.1.1 : Politique

La politique de recrutement en matiere de gestes réssources humaines représente
des énoncés généraux qui servent a orienter laxiéfi dans le processus de prise de
décision?®

Pour notre part, notre politique de recrutemergwaout se focaliser sur le fait que nous
n’allons embaucher qu’un personnel compétant pbacun des postes que nous allons créer

et ou ils auront chacun une expérience et unedtébil
2.1.2 : Critéres

Nos critéres de recrutement varient en fonctiopalste qu’occupent les salariés, c’est

pourquoi nous allons les énumérer suivant chagqatepo

5 Source : RAHAJARIZAKA.R ; Professeur @estion des Ressources Humajimg&partement Gestion *2f
année ; AU : 2006/2007 )
“® Source : RAHAJARIZAKA.R ; Professeur @estion des Ressources Humaii#&partement Gestion %
année ; AU : 2006/2007
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Tableau N°14 : Critéres de recrutement

POSTES CRITERES
Comptable . Maitrise en Finances et comptabilité
= Maitrise de I'outil informatique
) = Minimum baccalauréat en Gestion
Responsable commercial . Sociable avec une capacité relationnelle dévelgppée
= Parle couramment le frangais, I'anglais seraittonita
. L] Formation et expérience en sériciculture
Chef d’atelier . Minimum BEPC
= Parle et comprend le francais
N . Niveau BEPC si possible
Ouvrieres . Expérience et maitrise parfaite du tissage
= Apte a subir des pressions
Chauffeur . Titulaire d’'un permis de conduire catégorie B
= Parlant le francais, I'anglais serait un atout
_ L] Pratique d’un art martial
Gardien . Bonne aptitude physique
= Niveau BEPC
Personnel de ménage " Dynamique
= Capacité physique robuste

Source: Investigation personnelle

Ces critéres varient selon les postes et surtaus ienportances.

2.2 : Politique de rémunération

La remunération ou le salaire est la contre pdudi&avail qu'un employer a fourni.
Pour notre part, notre politique de rémunératise\a attirer, fidéliser et motiver les
collaborateurs de I'entreprise en les orientants&sr priorités tout en reflétant la stratégie de

I'entreprise. Elle reflete la stratégie, les vateat les objectifs de I'entreprise. Elle est fondée

sur:
- L’équité : assurant, a contribution égale, une rémunération

- L’incitation : encourageant les performances individuellepkaives

- La compétitivité: attirer et retenir les collaborateurs de qualité

- Le réalisme: a un colt acceptable pour I'entreprise, facigggeé et compatibles avec
sa culture

- La conformité: en ligne avec les obligations |égales, convemities et
contractuelle¥
Par ailleurs, nous allons calculer le salaire erction de I'importance du poste et de

la compétence du salarié dans la grille de satpirsuit.

47 Source : www.altedia.fr
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Tableau N°15 : Grille de salaire (valeurs en ariary

Fonction Salaire brut CNaPS 1% OSTIE 1% Salaire net
Gérante 320 000 3200 3200 313 600
Comptable 300 000 3000 3 000 294 000
Assistante 200 000 2 000 2 000 196 000
Chef d'atelier 200 000 2 000 2 000 196 000
Ouvriéres 120 000 1200 1200 117 600
Gardien 140 000 1400 1400 137 200
Chauffeur 140 000 1400 1400 137 200
Femme de ménage 120 000 1200 1200 117 60(

Source: Investigation personnelle

Cette grille nous montre que le salaire de nosl@ygp est largement supérieur au
SMIG qui est actuellement de 70 000 Ar. Ces saargient aussi en fonction de leur poste
et de leur place dans la hiérarchie de notre efmgep

Pour ce qui est du paiement de ces salaires, dl wmsé chaque fin du mois pour le
personnel permanent. Les employés saisonniergusi @n aurons besoin, vont étre payés en

fonction de ce gu’ils ont fait et du nombre de pauquel ils y ont passés.

2.3 : Programme de formation

La formation est un ensemble d’actions, de moydasnéthodes et de supports a l'aide
desquels des travailleurs sont incités a amélitar connaissances, leur comportements,
leurs attitudes et leurs capacités mentale a fafour atteindre I'objectif de I'organisation et
ceux qui leur sont personnels sans oublier I'acdimsgment adéquat de leur fonction
actuellé®.

Sous le terme formation, peuvent étre englobé lixes acceptions utilisées telles le
développement individuel, le perfectionnement &birentissage.

Pour notre part, notre programme de formation vdigser en deux, celui que nous

allons adopter pour la période de démarrage et della période de croisiére.

2.3.1 : Formation liée au démarrage

En période de démarrage, ce dont nous aurons besoiiun personnel qui soit tout de
suite opérationnel, par conséquent, on ne parksalpnc de formation proprement dite. Ceci

s’appligue surtout aux employés qui vont exercesein de I'atelier.

8 Source : RAHAJARIZAKA.R; Professeur @estion des Ressources Humaimgpartement Gestion *%
année ; AU : 2006/2007
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Il est dans notre intérét, qu’avant I'ouverturelatmarche de l'atelier, on procéde a
I'évaluation des candidats postulant aux futursgmsApres, on retiendra ceux qui ont une
bonne qualité de travail, notamment ceux qui tikarsti vite et bien fait, donc, efficacement.
Par la suite, vient la formation que I'on va lewogiguer. Cette formation consiste surtout a
les adapter les uns aux autres parce que dartglier,al n’existe qu’un travail d’équipe. Par
ailleurs, il faut donc qu’ils apprennent a trakailensemble c’est a dire, en synergie.

Pour ce qui est des autres postes, il suffit gagotistulants connaissent et maitrisent

bien ce qu’ils vont faire notamment le poste augsedollicitent.

2.3.2 : Formation a mettre en place en périodaaisiere

En ce qui concerne la formation en période de iém@s on se référe surtout a
I’évolution technologique, et a la croissance diEenproduction.

Au niveau de la technologie, nous allons faire &ppkes associations et organismes qui
s’occupent de la promotion de la filiere soie teligie le projet suisse SAHA, 'lEMSF, ... lIs
vont nous donner des formations surtout pour 1&#tion des nouveaux matériels que nous
allons essayés de nous en procurer.

Cette technologie devrait nous apporter une dinonudu temps nécessaire a la
production, c’est pourquoi nous allons leur appreradbien gérer leur temps quand elles font
leurs besognes pour qu’on puisse dégager une émrbéchelle et un effet d’expérience
trés rapidement.

Pour conclure, on a finalement pu répondre a lastgque comment allons nous faire
pour parvenir & acquérir notre personnel ? A paeimotre politique de recrutement qui est
basée sur la compétence, I'expérience et I'habdat@ostulant de chaque poste. Par ailleurs,
avec une politique de rémunération basée sur Fégliincitation, la compétitivité et le
réalisme afin d'attirer, fidéliser et motiver noallaborateurs en les orientant sur ses priorités
tout en reflétant la stratégie de I'entreprise.ilgrdivec notre programme de formation qui de
part notre politique de recrutement ne consistéra gu’'a améliorer leur connaissance, leur
comportement et leur attitude face au travail. M&Enant, nous pouvons passer dans une

troisieme section qui est I'organisation de leavail et le chronogramme de notre activité.
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SECTION III : ORGANISATION DU TRAVAIL ET
CHRONOGRAMME

L'organisation du travail a pour objectif de coomnder les taches, définis
préecédemment, entre les différents membres quotatituent. Pour y parvenir, nous allons
procéder a cette coordination a partir de I'orgaio® méme du travail. Dans cette troisieme
section, nous allons d’abord voir notre organisatie travail et ensuite le chronogramme de

nos activités.

3.1 : Organisation du travail

Organiser, dans le domaine de I'organisation deatkac’est combiner et planifier pour
son bon fonctionnement afin d’optimiser I'efficacidu personnéf

Il s’agit de :
- Définir les hommes et les moyens les plus appre@ir réaliser le travail

- Identifier le mode d’action et opérations de cesimes

- Connaitre I'ordre de succession dans le tempsigessds actions a entreprendre
Nous avons déja défini précédemment les différetitelses a accomplir par chaque
salarié pour chaqgue poste et l'idéal est gu'elleierd accomplies quotidiennement. Mais

certaines taches ne se font qu’a une certainegeerio

3.1.1 : Au niveau de l'atelier

Au niveau de la hiérarchie opérationnelle, notantnoetui de ceux travaillant dans
I'atelier, nous ferons en sorte que toutes lesgperss engagées soient polyvalentes. Cette
polyvalence réside surtout sur le fait de I'exigeci savoir tisser. Ainsi, en cas de manque
ou d’absence de personnel, nous pouvons assucentmuité du travail. Cette polyvalence
est aussi nécessaire pour qu’on puisse honorecaorammandes en ayant toute les ouvrieres

comme tisserands.

3.1.2 : Au niveau du local de vente et des bureaux

Le responsable commercial est a la fois en relati@t I'ensemble du personnel et

*Sources: - RAHAJARIZAKA R ; Professeur Gestion des Ressources HumgilEpartement Gestion ;
4°™année ; AU : 2006/2007
- www.wikipédia.org
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avec les personnes extérieurs a I'entreprise notarhles clients pour les relations externes.

Il joue le réle d’intermédiaire entre son supériduérarchique et le personnel de
I'atelier et / ou les clients ; entre le clieniegérant.

Il va, généralement, prendre les commandes, §ien’a pas en stock, et les transmettre
au chef d’atelier pour qu’elle le fasse confectienn

Par ailleurs, il a aussi sous ses ordres le peetalappui.

3.1.3 : Ordre de succession des diverses actions

Ces actions concernent surtout ceux liées a lauptamh notamment de celui de I'atelier
et du local de vente.

Le responsable commercial recoit les commandesnteles clients et les transmettent
au chef d’atelier qui lui, va organiser ses suboras pour sa réalisation. Le chef d’atelier va
ensuite, apres que le travail soit fait, le reralreesponsable commercial qui va s’occuper de
la livraison aupres des clients. Cette procéduréaeau cas ou les produits en stock ne
conviennent pas a nos clients ou tout simplemetiltrjgn existe plus en stock. Elle se fait
aussi dans le cas ou la propriétaire gérante ddammuvelles textures d’'étoffe. Dans ce cas,
la commande ne vient plus du client mais d’ell®retne va pas ensuite la lui livrer mais la
commande restera dans le magasin afin d’étre vendue

Nous allons essayer de schématiser cette procédacda figure suivante ;

Figure N°06 : Succession des actions de production

Gérante
— |
IResponsable commergial
A
i

Chef d’atelier

A

v

Ouvrier%

|

Autrement dit, il part des clients et/ou du génans le responsable commercial, le chef

d’atelier, les ouvriéres pour enfin revenir auents.
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3.2 : Chronogramme

Le chronogramme est I'ensemble des activités ques rdevons effectuer avant le

commencement d’'une activité déterminée.

Tableau N°16 : Chronogramme de réalisation

ANNEE N-1 N

TACHES SIONID|J|FIM|A|M|J|J| AIS|O|N|D

Démarches administrativis X

Construction du batiment X

Installations eau et électricité

Installation technique <

Installation générale X

Matériel de transport X

Matériels informatiques x

Mobilier X

Achat de cocons X XK X X X [x |x [x |x |x |[x |x

Achat de fils de soie grége (LK) XX X X |[X [ x| x| Xx|Xx|x]| X

Achat de fils de soie LB x K K X X |x [|x |x |x |[x |x

Achat de matériel de traitement
de la soie

Embauche du personnel X

Formation du personnel X
embauché

Vente X[ X X X X X X X x X

Achat de carburant et de
lubrifiant

Fournitures administratives X |x |x [x |x |x [x|x|x]|x]|x

Assurance b

Publicité x| x| x X X X )

Poste et télécommunication X | x [x [ x| x| x| x| x| x|x|x

Emprunts X

X
X

Charges financiéres X X (X [x |x |X |[x [x|x[|x

Rémunération du personnel X | X | x [ x| x| x| x| x| x| x|x

Régularisation des charges
sociales

Source: Investigation personnelle
Nous pouvons constater que différentes taches wbiére entreprises avant et

pendant notre activité qui est I'exploitation destae.

Ceux qui doivent étre entreprises avant le débuodiee exploitation sont les suivant :

- Démarches administratives parce que nous devontarésgr et Iégaliser I'activité qui

découle de la réalisation de notre projet.

*0 Confére annexe N°09
*1 Ensemble de I'ordinateur et du logiciel informaitq
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- Construction du batiment parce que, nous ne pougonsnencer notre activité, sans

local.

- Installations électrique et éolienne parce qu’'ouénar utilité a notre production la

construction ne peut se faire sans elles.

- Installations technique et générale ainsi que lbilieo parce gu’ils doivent étre prét a
étre utilisées dés le début du mois de janvieralmée N, moment ou notre production va

commencée.

- Matériels de transport et informatique parce quenmé&'ils ne vont étre utilisés que le
début de I'année N, il est nécessaire de les mattrtre disposition au plus tard a la fin du

mois de décembre de I'année N-1.

- L’embauche et la formation du personnel recrut&égaue nous allons commencer a
produire dés le début de I'année N et que par cuesd il faut qu’on soit a commencer de ce
jour la équipé de nos employeés.

Par ailleurs, les taches restantes vont représeater que nous allons entreprendre a
partir du début de I'année N. Parmi eux il y aliiacde nos matiéres premiére et de traitement
de la soie, carburant et lubrifiant, fourniture @oistrative, poste et télécommunication ainsi
gue les charges financiéres, personnel et patanped nous allons effectuer mensuellement
et ce chaque année a partir de 'année N. En ceapgerne I'assurance, nous ne le paierons
gu’une fois par an, et nous n’allons aussi faire amprunts qu’une seule fois c'est-a-dire au
début de I'année N. Enfin, il y a d’abord la pulbcque nous allons faire pour une période
intercalée parce que notre meilleure publicitéiséFa< Bouche a oreille » puis nous n’allons

commencer a vendre qu’au mois de mars de 'anngarde qu’avant il faut qu’on produise.

Pour conclure cette troisieme et derniere sectiginegt I'organisation du travail et le
chronogramme des activités, ou nous avons pu coneltdes taches entre les membres de
notre personnel parce qu'on a pu identifier le endéhction et opération du personnel et

connaitre ainsi I'ordre de succession des diveastigns a entreprendre dans le temps.

62



Pour conclure notre second chapitre qui est I'étoidgmnisationnelle nous avons pu

établir notre organisation a partir de notre teghaide production parce que :

- Notre structure organisationnelle nous a permisafgésenter notre organigramme et
les taches de chaque poste a partir de I'effeetihdtre personnel qui nous vient de notre
technique de production. Il est ainsi parce gwapla définition de l'effectif de notre
personnel qui est de 12 personnes, nous avonsinguréssortir 'organigramme qui en a
découlé et que méme si par la suite nous alloms teie embauche, notre organigramme va
rester inchangé. Par Ailleurs, nous avons pu défiimutieusement les taches qui incombent
a chaque poste.

- Nous avons finalement pu répondre a la questionnuamh allons nous faire pour
parvenir a acquérir notre personnel ? A partir daenpolitique de recrutement qui va étre
basée sur la compétence, I'expérience et I'habdat@ostulant de chaque poste. Par ailleurs,
avec une politigue de rémunération basée sur kégliincitation, la compétitivité et le
réalisme afin d'attirer, fidéliser et motiver noallaborateurs en les orientant sur ses priorités
tout en reflétant la stratégie de I'entreprise.ifgrdivec notre programme de formation qui de
part notre politique de recrutement ne consistéra gu’'a améliorer leur connaissance, leur
comportement et leur attitude face au travail.

- Notre organisation du travail et le chronogrammends activités nous a permis de
coordonner les taches entre les membres de natreormel parce qu'on a pu identifier le
mode d’action et opération du personnel et comnaitrsi I'ordre de succession des diverses

actions a entreprendre dans le temps.
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Pour conclure cette deuxieme partie qui est I'étaide faisabilité technique et
organisationnelle, nous avons pu répondre a latigmesomment allons nous exécuter notre

projet ? Parce que :

- Notre technique de production nous a permis dtilen nos procédés de
production vue que:

+ Nous avons pu définir a partir du schéma de natregssus de production, les activités
qui devront étre effectuées dans notre atelieregtitoujours de produire des soieries a
partir du tissage, méme s'’il va nous arriver dddirfles étapes en partant tout de suite
de l'activité de tissage a partir de I'achat dirgetfils de soie. Par ailleurs, celle du local
de vente et apprécier ainsi leurs interdépendances

+ L’identification des procédés de production noyseamis d’identifier notre personnel
qui va étre constitué de 12 personnes y comprggétant, le matériel qui est surtout
composé par les installations techniques et lenfiement dont nous avons besoin ainsi
gue de notre infrastructure qui n’est autre queEdlEment que nous allons construire.

+ La répartition de notre production nous a permisdééerminer notre capacité de
production ou celle de I'étole est de 50% du tolalfait que c’est ce qui se vend le
mieux, I'écharpes de 20%, le kotofahana et le latndsditionnel de 15% chacun. Par
ailleurs il y a aussi I'évolution de notre prodoctiqui est de 10% en deuxieme année
puis de 5% pour le reste. Enfin il y a eu ses tggljui résident surtout, a part sa bonne
présentation, les qualités des cocons et desdilsoie a partir desquelles nos produits

obtiendront les qualités intrinseques requises.

- Par ailleurs, notre étude organisationnelle nopsranis d’établir notre organisation a
partir de notre technique de production parce que :

+ Dans notre structure organisationnelle, aprés lanidén de [l'effectif de notre
personnel qui est de 12 personnes, nous avonsrpudasortir 'organigramme qui en a
découlé et que méme si par la suite nous allonse fane embauche, notre
organigramme va rester inchangé. Par Ailleurs, raas pu définir minutieusement
les taches qui incombent a chaque poste.

+ Nous avons finalement pu répondre a la questionnuamh allons nous faire pour
parvenir & acquérir notre personnel ? A partir degenpolitique de recrutement qui va
étre basée sur la compétence, I'expérience dbildté du postulant de chaque poste.
Par ailleurs, avec une politique de rémunératiogébasur I'équité, l'incitation, la

compétitivité et le réalisme afin d’attirer, fidedir et motiver nos collaborateurs en les
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orientant sur ses priorités tout en reflétant tatégie de I'entreprise. Enfin, avec notre
programme de formation qui de part notre politigigerecrutement ne consistera plus
gu’a améliorer leur connaissance, leur comporteraeletur attitude face au travalil.

¢ Dans l'organisation du travail et le chronogrammes dactivités, nous avons pu
coordonner les taches entre les membres de narsormel parce qu’on a pu identifier
le mode d’action et opération du personnel et cireainsi 'ordre de succession des

diverses actions a entreprendre dans le temps.

D’aprés tous ce qui vient d’étre dit, nous pouvdite que notre projet esfficace par
conséguent, nous pouvons réaliser notre etudeisbilité technique, évaluations et impacts

du projet dans notre troisieme partie.
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PARTIE Il : ETUDE DE
FAISABILITE FINANCIERE,
EVALLUATIONS ET IMPACTS

DU PROJET




L’étude de faisabilité financiére, évaluationsrapacts du projet ont comme objectif
de prouver sa rentabilité et son efficience ainse gqle déterminer ses impacts et leur
durabilité. Pour y parvenir, nous allons d’aboralfaine étude financiére du projet pour ce
qui est de sa rentabilité. Ensuite, nous feronsavwaduation financiére pour son efficience et
déterminer ses impacts et leur durabilité. Il estoger que les valeurs contenues dans cette
partie et tout au long de ce devoir sont tous ehA&RY .

Nous allons donc procéder comme suit :

- En premier lieu, nous effectuerons I'étude de falgé financiére afin de démontrer
sa rentabilité ou il nous faut déterminer le cdpitant nous avons besoin pour la réalisation
de notre projet, identifier les éléments relatifsod charges et produits annuels, de déterminer
a l'avance notre bénéfice annuel pour enfin prodserentabilité de notre projet. Pour y
parvenir, nous allons d’'abord identifier nos iniestments, déterminer notre fonds de
roulement initial, établir notre plan de financemainsi que le bilan d’ouverture qui en
découle. Par la suite, aprés avoir définie nos temge charges et de produits, nous allons
établir nos états financiers preévisionnels afin digerminer notre bénéfice annuel et sa
durabilité. Enfin, nous allons effectuer I'analyfa@anciére pour mesurer la rentabilité et la
performance de notre entreprise ainsi que I'égaélfmancier.

- En second lieu, nous effectuerons les évaluatidngnpacts du projet ou nous

démontrerons l'efficience, la durabilité et les mmfs. Dans I'évaluation financiere, nous
allons déterminer successivement notre valeur Betoette (VAN), notre taux de rentabilité

interne (TRI), notre indice de profitabilité (IP) enfin le délai de récupération du capital que
nous allons investir (DRCI) afin de démontrer liei#fnce du projet. Par ailleurs, nous allons
représenter I'évaluation économique et sociale dantableau contenant les impacts positifs
et négatifs avec leur durabilité. Enfin nous amis@ la finalité de tout document de projet qui
est I'établissement de son réesumé a partir deald@iation de nos cadres logique parce qu’ils

vont constituer notre tableau de bord.
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CHAPITRE | : ETUDE FINANCIERE DU PROJET

L'étude financiere a pour objectif de prouver geeprojet est rentable. Pour y
parvenir, Il nous faut déterminer le capital doous avons besoin, d’identifier les €léments
relatifs a nos charges et produits annuels, derdéter a 'avance notre bénéfice annuel pour

enfin prouver la rentabilité de notre projet. Vd&iplan que nous allons suivre :

- Déterminer les investissements lies a notre prmjatous verrons successivement nos
immobilisations, notre fonds de roulement initiahtre plan de financement, notre systeme

d’amortissement et enfin notre bilan d’ouverture.

- Identifier nos comptes de gestion ou nous trouverona un les comptes de charges et

de produits.

- Etablir nos états financiers preévisionnels, il yaules comptes de résultat et les

bilans prévisionnels sur les cing années d’expioita

- Procéder a I'analyse financiére a partir de I'asalpar variabilité, I'analyse du bilan

et 'analyse du compte de résultat.
SECTION | : INVESTISSEMENTS LIES AU PROJET

L’investissement a pour objectif de trouver le &apidont nous avons besoin pour la
réalisation de notre projet. Pour y parvenir il daut identifier les immobilisations dont

nous aurons besoin. Par la suite on doit procétkerépartition de notre financement puis au
systéme de remboursement qui en découle pour famfinla synthése de notre situation c'est-
a-dire de tous ce dont on possede au début deamitvité. Par conséquent, nous allons donc
voir successivement les éléments suivants, les bilisations, le besoin en fonds de

roulement initial, le plan de financement, le renmMsement des dettes et notre bilan

d’ouverture.

L’investissement est I'opération par laquelle Ireprise affecte des ressources a des
projets (commerciaux, industriels, financiers), sliaspoir d’en retirer des revenus sur une
certaine durée. Autrement dit, il consiste a échanme dépense actuelle, qui présente un
caractere certain, contre des bénéfices futurstaios. Par conséquent, la décision d’investir

est souvent présentée comme un pari sur I'avénir.

2 Source : ARMAND.D Manuel de gestioWolume 2 ; Ellipses Edition Marketing.S.A ; 199page : 143
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Pour notre part, les investissements liés a natjetpcomportent ceux liés aux activités

techniques et ceux liés aux activités administeatiet leur total forme nos immobilisations.

1.1 : Les immobilisations

Il nous faudrait d’abord identifier les immobiligats corporelles et incorporelles
nécessaires a notre exploitation et ensuite evaddueiminution de leur valeur & partir du

choix du systéme d’amortissement qui nous soitus approprié.

1.1.1 : Colts des immobilisations

En ce qui concerne les immobilisations, nous aumms< qui nous seront utiles a
I'investissement technique et ceux indispensablefoactionnement que nous allons voir

successivement.

a) Besoins en investissements technigues

Nos investissements techniques concernent essemiglt les éléments suivants :
*Terrain

Pour I'élaboration de notre projet, il nous fautleiquérir un terrain de superficie de
180 m2 afin de construire notre batiment qui vaunesl5 m de long et 12 m de large.

Comme nous disposons d'un terrain de 600m? danklentany de Morarano
Firaisana de la commune rurale d’Andoharanofotsysm’aurons pas besoin d’en acheter.

Le colt du meétre carré, dans cette commune s’é&@000 Ar, ce qui nous amene a
estimer notre terrain & une valeur de 18 000 000 Ar

Codt du terrain = 30 000Ar x 600 m? = 18 000 000

*Construction du batiment
Le batiment sera construit par I'entrepreneur quushaurait présenté son devis avec

un minimum de codt.
Nous pensons gue le colt de la construction palenpius équitable pour nous, serait
de 83 000 Ar. Le batiment étant de 180 m?, sa coctgdn serait donc de 15 000 000 Ar.
Codt de sa construction = 83 000 * 180 = 14 940 000

*Installations électrique et éolienne
Elles, nous sont nécessaires vue que comme touwolede nous avons besoin

d’éclairage et de courant pour la marche de quslguatériels et la survie méme de la

réalisation de notre projet. Nous avons aussi beeau pour I'exécution de certaines taches
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au niveau de I'atelier pour ne citer que le lavagie décreusage des produits.
Les colts de ces installations sont respectiveesithés a 687 600 Ar et 500 000 Ar
d’apres les informations que nous avons obtenugesule la JIRAMA avec pour base notre

emplacement.

*Installations techniques
Elles concernent les matériels et outillages imikist nécessaires aux travaux

quotidiens que nous allons effectuer au sein delika.

Tableau N°17 : Co(t des installations techniques &eurs en ariary)

Matériels Quantité PU Montant
étouffoir 1 100 000 100 000
dévidoir (+ marmite) 1 120 000 120 000
bobinoir 4 60 000 240 000
moulin 1 1 000 000 1 000 000
métier & tisser traditionnel 3 20000 600 000
métier & tisser amélioré 1 1 000 000 1 000 000
Outillages industrief§ 455 000
Total 3 515 000

Source: Investigation personnelle
Le co(t total de nos installations techniques s&lgonc a 3 515 000 Ar.

*Installations générales
Il s’agit des autres immobilisations corporelledigpensables aux bureaux et au local

de vente.

Tableau N°18 : Co(t des installations générales (Maurs en ariary)

Matériels Quantité P U Montant
Placards de rangement 2 400 000 800 000
Salon 1 1 000 000 1 000 000
Table 1 40 000 400
Chaises 4 15 000 6M0O0
Miroir 1 120 000 120 000
Divers (autres décorations) 000
Total 2 034 000

Source: Investigation personnelle
Le colt de nos installations générales s’éleve aan©34 000 Ar

*Matériel de transport
Un matériel de transport nous sera nécessaire mbi@ctuer les achats et

approvisionnements, I'organisation de la venteatrd déplacements.

%3 Confére annexe N°10
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Nous allons donc acheter une voiture d’occasiotype expresse pour nous acquitter

de ces taches. Son achat est évalué a 5 000 000 Ar.

*Agencement et aménagement général
lls concernent le terrain et les installations det tgenre. En ce qui nous concerne,

nous allons réserver 50 000 Ar pour sa prévision.

*Récapitulatif des investissements technigues
Les investissements techniques que nous allons nagrésentent le total des

immobilisations, que nous venons de voir un a wcgademment, dont nous aurons besoin

pour I'exécution de notre activité de productiotamoment, au niveau de I'atelier.

Tableau N°19 : Récapitulatif des investissementsdienigues (valeurs en ariary)

Désignation Quantité montant

Terrain 900 m? 18 000 000
Construction du batiment 1 15 000 000
Installation électrique 1 687 600
Installation éolienne 1 500 000
Installations techniques 3515 000
Installations générales 2 034 000
Matériels de transport 5 000 000
Agencement et aménagement général 50 000

Total 44 786 600

Source: investigation personnelle
Le montant total de nos investissement technigsiedanc estimé a 44 786 600 Ar ou

nous pouvons constater que plus de la moitié pstsentée par le terrain et la construction.

b) Besoin en investissements des activités admimadtves

Comme les investissements des activités technigaesuffisent pas a faire tourner
notre entreprise il nous faut avoir des investiss®s liés aux activités administratifs que

nous verrons dans le tableau suivant.

Tableau N°20 : Investissements des activités admatiatives (valeurs en ariary)

DESIGNATION QUANTITE PU MONTANT
Immobilisation incorporelle
Logiciel informatique 1 100 000 100 000
Immobilisation corporelle
Mobilier :
Bureaux 2 100 00Q 200 000
Chaises 4 15 000 60 000
Matériel informatique 1 1200 000 1 200 00Q
Total 1 560 00Q

Source: Investigation personnelle
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Le montant de nos investissements liés aux adiatiministratives de notre projet
est, comme on peut le constater, largement inféreceux liés aux activités techniques

puisqu’il n’est que de 1 560 000 Ar soit pres dedi%dotal des activités techniques.

c) Récapitulatif des investissements

Nos investissements sont composés de ceux liésaatixités techniques et aux
activités administratives. Voici donc la récapitida de ces investissements la.

Tableau N°21 : Récapitulatif des investissementsdleurs en ariary)

DESIGNATION MONTANT

Immobilisations incorporelles

Logiciel informatique 100 000
Total des immobilisations incorporelles 100 000
Immobilisations corporelles

Terrain 18 000 00Q
Construction du batiment 15 000 00Q
Installations eau et électricité 1187 600
Installations techniques 3515000
Installations générales 2 034 000
Matériels de transport 5000 00(Q
Matériel informatique 1200 000
Agencement et aménagement général 50 000
Mobiliers 260 000
Total des immobilisations corporelles 46 246 600
TOTAUX 46 346 600

Source: Investigation personnelle
Le total de nos investissements s’éléve a 46 30640u la majorité est représentée
par les investissements techniques parce qu’ilsdm®r6,74% du total et les investissements

administratives ne sont que de l'ordre de 3,36%.

1.1.2 : Systeme d’amortissement

L’amortissement correspond a la consommation dastages économiques liés a un
actif corporel ou incorporel, c'est-a-dire qu’ilreespond a la quote-part consommée d’un
élément d’actif non courant. Il résulte de la réiian systématique d'un montant
amortissable d’'un actif sur sa durée d'utilitéiraée selon un plan d’amortissement et en

tenant compte de la valeur résiduelle (VNC) progabl

Il existe trois méthodes d’amortissement :

- Méthode d’amortissement linéaire ou constante

% Source : RANOLOVOLOLONA.A.L ; Professeur @mptabilité Générale Département Gestion %
année ; AU : 2004/2005
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- Méthode d’amortissement déegressif

- Méthode d’amortissement par unité de production

Pour notre part, nous allons pratiquer la méthaeld’'amortissement constant parce
gu’il consiste a répartir régulierement la perte \@deur du bien sur sa durée probable
d’utilisation et parce que notre projet n'est que B ans. Le montant du total de nos
amortissements va donc rester constant annuellement

Remarquons que si la mise en service de I'immaliibs intervient au cours d’un
exercice, le premier et le dernier amortissemerdaseul prorata-temporis. L’'amortissement
commence donc au moment de la mise en servicenwadbilisation en question.

La formule de 'amortissement est la suivante :

VO . : ,
a=—=VOxtxn Ou a = amortissement pour un exercice
n

VO = Valeur d’origine
n = durée

) 1
t = taux d’amortissement =@
n

1.2 : Besoin en fonds de roulement initial

Le fonds de roulement initial ou FRI représentestanme d’argent nécessaire a
I'entreprise, pour financer I'exploitation, avamute rentrée d’argent par conséquent, il est
I'argent a partir duquel I'entreprise va démares activités.

La détermination de ce FRI va se faire a partiptin de trésorerie de la premiére
annee.

Nous allons donc voir successivement notre platrésorerie de la premiére année

pour pouvoir déterminer notre FRI.

1.2.1 : Plan de trésorerie de la premiere année

Le plan de trésorerie est la différence entre éxettes et dépenses mensuelles. i
estime les prévisions des encaissements (recetienies) et des décaissements (dépenses)
mensuelles depuis le stade de démarrages jusdade de la premiéres collecte.

Le plan de trésorerie de la premiére année vaédatdi afin de trouver le fonds de
roulement initial dont nous aurons besoin. Nousrallreprésenter notre plan de trésorerie de

la premiére année dans le tableau que nous verr@pses.
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Tableau N°22 : Plan de trésorerie de la premiére arée (valeurs en ariary)

Désignation Janvier Février Mars Avril Mai Juin Juillet Aolt Septembre Octobre Novembre | Décembre Totau
ENCAISSEMENT
Vente 5082504 5082504 5082504 5082504 5082504 5082504 5082504 5082504 5082504 5082504 50825036
Total encaissement 5082504 5082504 5082504 5082504 5082504 5082504 5082504 5082504 5082504 5082504 50825036
DECAISSEMENT
Achats consommés
cocons 50 00 50 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 400 000
Fils de soie grége LK 180000 180 000 108 000 108 000 108 000 108 000 108 000 108 000 108 000 108 000 108 000 108 000 1440 000
Fils de soie de LB 175 000 175 000 175 000 175 000 175 000 175 000 175 000 175 000 175 000 175 000 175 000 175 000 2100 0009
Matériel de traitement de la soig 13275 13275 13 275 13 275 13275 13275 13 275 13 275 13 275 13 275 13 275 13 275 159 300
Eau et électricité 100 040 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 1 200 000
Carburant et lubrifiant 40 000 40 000 40 000 40 000 40 000 40 000 40 000 40 000 40 000 40 000 40 000 40 000 480 000
Fourniture administrative 20 0Q0 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 20 000 240 000
Services extérieurs
Entretien et réparation 80 000 80 000
Assurance 140 00P 140 000
Publicité 80 00d 80 000 40 000 40 000 40 000 80 000 80 000 40 000 480 000
Poste et télécommunication 5 000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5 000 5 000 5 000 5000 60 000
Impdt et taxes
Charges financiéres 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 6 977 125 6 857 125
Charge de personnel 2020000 2020000 2020000 2020000 2020000 2020000 2020000 2020000 2020000 2020000 2020000 2020000 24240009
Charge patronale 363 600, 363 600 363 600 363 600 363 600 363 600 363 600 363 600 363 600 363 600 363 600 363 600 4 363 200
Total décaissement 3186875 3046875 2914875 2874875 2914875 2914875 2874875 2874875 2874875 2954875 2954875 9852000 42239625
Ecart -3186 87% -3 046 875 2167 629 2 207 629 2167 629 2167 629 2 207 629 2 207 629 2 207 629 2127 629 2127 629 -4 769 496
Trésorerie initiale -3186 875 -62337500 -4066121 -1858 493 309136 2476764 4684393 6892022 9099650 11227279 13354908
Trésorerie finale -3186 875 -62337500 -4066121 -1858493 309136 2476764 4684393 6892022 9099650 11227279 13354908 8585411 8585411

Source: Investigation personnelle
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Comme notre FRI est encore a déterminer a particedglan de trésorerie de la
premiére année et qu’il va constituer notre detteuwrt terme, les charges financiéres qui se
trouvent dans ce tableau et qui représentent léhige notre dette a court terme ne vont pas
étre payés a partir de ce FRI sauf le montant dieoger qui devra étre fait a la fin du mois
de décembre. L'intérét va étre payé mensuellentere dés la fin du mois de janvier ou nous
avons fait notre emprunt aupres de la banque. ifaura ils seront couverts a partir de notre
dette a long terme c’est pourquoi, ils ne vontipflsencer les calculs contenus dans le plan

de trésorerie mais par contre ils n’y seront quér gdigurer.

1.2.2 : Détermination du fonds de roulement initial

Le FRI est représenté par le cumul des écarts if@tgmplus élevé du tableau de plan
de trésorerie de la premiéere année majoré d’'ungende 10% de cette méme valeur. Cette
majoration représente les imprévus liés au prajaugse de prix, inflation, ...), au cours de
I'exploitation. Le FRI est donc la marge de sééudé financement.

Posons | le cumul des écarts négatifs le plus étevélan de financement de la

premiere année pour qu’on puisse traduire la fégrdu FRI.

FRI = | x (100%+10%)|

Pour notre part, nous avons, d’'aprées le plan diteéie de la premiére année | =
6 233 750 Ar

D’ou notre FRI =6 233 750 x (100% + 10%) = 6 82 Ar

Notre FRI est donc d6é 858 000 Arce qui nous améne a dire qu'’il faut que nous
ayons au moins cette somme a notre disposition gaion puisse supporter les charges

auxquelles nous devrons faire face avant qu’odestrentrées d’argents ;

1.3 : Plan de financement

Le plan de financement est un élément exigé paétislissements financiers et les
bailleurs de fonds pour toute entreprise souhaft@rg un emprunt ce qui est notre cas. Par
ailleurs il nous est aussi utile pour reconnatregpartition de notre financement.

Il indique clairement le montant des apports prepde I'entreprise et la somme
d’argent a emprunter pour former le patrimoine’detieprise.

C’est aussi un moyen de vérifier la cohérence datpelitique de financement et celle

de l'investissement.
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1.3.1 : Apports propres

Les apports propres sont les moyens propremeigéstibu sein de I'entreprise sans
avoir recours a des éléments qui lui sont externes.

Pour notre part, ils représentent 'ensemble desdp en nature et en numeéraire que
nous allons apporter pour la marche de notre projet

Comme apport en nature nous avons un terrain d/atear de 18 000 000 Ar et une

somme d’argent de 12 000 000 Ar comme apport eréraine.
1.3.2 : Dettes

Pour que notre projet puisse étre concrétisé, usnfaut, en plus de nos apports
propres, trouver d'autres sources d’argent. Nousngldonc recourir a un financement
externe qui va se traduit par 'emprunt.

Le montant qu’'on va emprunter représente la difféeeentre le total de notre besoin
en investissements et nos fonds propres. Ces degtiant le total de nos apports propres.

L’emprunt que nous devons effectuer est de 237ZBAr dont le montant du FRI
représente notre dette a court terme c'est-a-d¥76L25 Ar et le reste qui est de 16 346 600

va constituer notre dette a long terme.

1.3.3 : Plan de financement

Tableau N°23 : Plan de financement (valeurs en anig)

Libellés Montant Apports propres A financer
Numéraire | Nature | along terme| a court terme
Investissement 46 346 600 12 000 00( 18 000 009 16 346 60(
Logiciel informatique 100 000
Terrain 18 000 00(
Construction des batiments 15 000 00(
Installations eau et électricité 1187 600
Installations techniques 3515 000
Installations générales 2 034 00Q
Matériel de transport 5 000 000
Matériel informatique 1 200 00(Q
Agencement et aménagement génédral 50 000
Mobilier 260 000
FRI 6 857 125 6 857 125
Sous total 53203 725 12 000 00q 18 000 00 16 346 60( 6 857 125
TOTAL 53 203 725 30 000 000 23 203 725
Répartition de financement en % 100% 56,39% 43,61%

Source: Investigation personnelle
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Nos apports propres représentent 56,39% du cajuitdlnous avons besoin et le reste
sera a financer a partir de dettes a court et@tierme pour 43,61%.c=12,89 ; 1I=30,72

Figure N°07 : Représentation graphique du plan deimancement

B Apports propres
W Dette a court terme
56,39% O Dette a long terme

12,89%

Nous pouvons constater que plus de la moitié danfiament dont nous avons besoin
est couvert par nos fonds propres. Par ailleunss mevons faire un emprunt a court terme de
6 857 125 Ar et a long terme de 16 346 600 Ar néafte I'intérét de celui a court terme. Ce

montant, apres calcul, est évalué a 17 787 000 Ar.
Dette a long terme = 16 346 600 + (6 857 125 * 23%yY 786 596

1.4 : Remboursement des dettes

Le fait de recourir & un financement externe nobkge a le rembourser avec ses
intéréts. Ce remboursement ne concerne que natiee aldong terme vue que celle a court
terme est remboursée dés la fin de notre premiréead’exercice. Le montant a rembourser
est donc de 17 787 000 Ar.

1.4.1 : Principe adopté

Le mode de remboursement que nous avons choide psincipe de remboursement

par amortissement constant avec un taux d’empm2téo sur cing ans.

1.4.2 : Tableau de remboursement

Voici les différentes formules a partir desquellesus calculerons les différentes

entités du tableau de remboursement :

Capital restant d0 = Capital au début de la périodenortissement de I'année
Intérét = Capital restant due x Taux d’empruntanxt

Amortissement Vo = 177857000: 3 557 400

n

Annuité = intérét + amortissement
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Tableau N°24 : Remboursement des dettes (valeurs anary)

Période| Capital en début de période Intérét |Amortissement| Annuité | Capital en fin de période
N 17 787 000 3 735 270 3557400 7 292 670 14 229 600
N+1 14 229 6002 988 216 3557 400 6 545 616 10 672 200
N+2 10 672 2002 241 162 3557 400 5 798 562 7 114 800
N+3 71148001 494 108 3557 400 5 051 508 3 557 400
N+4 3557400 747 054 3557 400 4 304 454 0

Source: Investigation personnelle

Le remboursement se termine a la cinquieme annéetde exploitation.

1.5 : Bilan d’'ouverture

Le bilan est un état récapitulatif des actifs, gassifs et des capitaux propres de
I'entité & la date de cléture des compte€’est aussi un document comptable de synthése qui
regroupe le patrimoine accumulé par I'entrepriseatactérise 'ensemble de ses droits et de
ses engagememns.

Avant de commencer notre activité, nous devondietaditre bilan d’ouverture. Il est
donc fait au début de la premiere année d’exematamment, a la date du 01 / 01 / N. I

résume ce dont nous avons en notre possessionqavantne commence notre exploitation.

% Source : RANOLOVOLOLONA.A.L ; Professeur @omptabilité Générale Département Gestion ; 2éme
année ; AU : 2004/2005
% Source : ARMAND.D Manuel de GestioWolume 2 ; Ellipses Edition Marketing.S.A ; 199page : 65

77



Tableau N°25 : Bilan d’ouverture au 01/01/N (valeus en ariary)

ACTIF MONTANT PASSIF MONTANT

Immobilisation incorporelle Capitaux propres

Logiciel informatique 100 O0PApport en nature 18 000 000
Apport en numéraire 12 000 00C

Total des immobilisations incorporelles 100 00Q Total capitaux propres 30 000 00d

Immobilisations corporelles Passifs non courants

Terrain 18 000 000 Emprunt et dettes financieres 16 346 600

Batiment 15 000 00D

Installations eau et électricité 1 187 g Total des passifs non courants 16 346 600

Installations techniques 3515000

Installations générales 2 034 Q@®@assifs courants

Matériel de transport 5 000 0p&mprunt a court terme 6 857 1p5

Matériel informatique 1200 0Q0

Matériel informatique 1 200 00(Q

Agencement et aménagement général 50 000| Total passifs courants 6 857 125

Mobilier 260 000

Total des immobilisations corporelles 46 246 60(

Total actifs non courants 46 346 60(

Trésorerie 6 857 125

Total des actifs courants 6857 125

TOTAL DES ACTIFS 53 203 72§ TOTAL DES PASSIFS 53 203 72¢

Source: Investigation personnelle
Ce tableau nous montre que notre bilan d’ouventigst autre que le récapitulatif de
ce dont on possede. Autrement dit, il ne s’agiplos ni moins que du total du financement

dont nous avons besoin majoré de notre FRI quésgmite notre trésorerie initiale.

Cette section nous a permis de déterminer le dajotat nous aurons besoin a partir
de I'identification de nos immobilisations dansgeslles il y a ceux liées directement a notre
exploitation et ceux liées aux activites administes qui forment nos investissements d’'une
valeur de 46 346 600Ar et notre FRI de 6 858 @0Par la suite nous avons pu les répartir
de la sorte, les 56,39% du total viennent de npsrap propres et le reste qui est de 43,61%
sont a financer a partir d'un endettement a camrnhé du montant de notre FRI et le reste
majoré de l'intérét du FRI a long terme. Enfinsiathese faite, a partir de I'établissement de
notre bilan d’ouverture, nous allons déterminer oosptes de gestion dans la section qui

suit.
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SECTION Il : COMPTES DE GESTION

L’objectif de la détermination des comptes de gestst de connaitre exactement les
éléments contenus dans nos charges annuelles gouarppisse y faire face au moyen de nos
produits. Pour ce faire, nous allons voir en premadre compte des charges et ensuite notre

compte des produits.

2.1 : Compte des charges

Les charges sont les diminutions des avantagesoBtques au cours de la période
sous la forme de consommation, de sortie, de dioinal’actif ou de survenance de passif.

Pour notre part, pour ce qui est des charges, altarss distinguer successivement les
achats consommeés, nos charges externes, I'impdaxet les charges du personnel, les

charges financieres, nos amortissements et I'irepdles revenus.

2.1.1 : Achats consommeés

Ces achats consommés comportent nos consommationeagéere premiére, en
matériels de traitement de la soie, en électriemésarburant et en fournitures administratives.
Nous allons voir, successivement, les coUlts rslatites consommations pour chaque

année pendant la durée du projet qui est de 5 ans.

Tableau N°26 : Co(t des matiéres premiéres (valeuen ariary)

Année N N+1 N+2 N+3 N+4 Total
Cocons 400 000 484 000 559020 645668 745747 2 834 435
Fils de soie grege LK 1440 00D 742 4002 012 4722 324 4052 684 688 10 203 965
Fils de soie LB 2 100 00 541 0002 934 8553 389 7583 915 17014 880 782
Codt d'achat total 3940 0004 767 4005 506 3476 359 8317 345 60527 919 182

Source: Investigation personnelle
Ici la croissance réelle du colt des matiéres meiest de I'ordre de 21% pour la

2eme année et de 15% par la suite parce qu'il septé la combinaison de la croissance de sa

consommation et de son prix qui sont de 10%, pactzaccun.

" Source : RANOLOVOLOLONA.A.L ; Professeur @®mptabilité Générale Département Gestion ; 2éme
année ; AU : 2004/2005
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Tableau N°27 : Co(t des achats consommés autre gi@s matiéres premieres en ariary

ANNEE N N+1 N+2 N+3 N+4 Total
Matériels de traitemeTit 159300 192753 231304 262140 310536 1156 033
Frais d’électricité 12000001 320000 1452000 1597200 1756920 7 32612(Q
Carburants, gaz, lubrifiants 480 000 528 0000 580800 638880 702768 2930 448
Fournitures administratives 240000 264 000 290400 319440 351384 1465224
Colt des autres achats consommés 2 079 300 304 753 2554504 2817 660 3121608 12 877 825

Source: Investigation personnelle
Le colt annuel de chacun de ces éléments augrderit®% en considération d’'une

hausse de prix probable.

2.1.2 : Charges externes

Les charges externes sont les frais non liés eiment a notre exploitation mais pour

notre part, elles vont étre composées par les @lEsncentenus dans le tableau suivant.

Tableau N°28 : Colit des charges externes (valeurs ariary)

ANNEE N N+1 N+2 N+3 N+4
Entretien et réparation 80 0088 000 96 800 106 480 117 128
Assurance 140 000140 000 140 000 140000 140 000
Publicité 480 000 480 000 480 000 480 000 480 000G
Poste et téléecommunication 60 Q0060 000 60000 60000 60 000
CoUt des charges externes 760 00’68 00Q 776 800 786 480 797 128

Source: Investigation personnelle

Les frais d’entretien et de réparation sont ledssawaugmenter de 10% chaque année

et le reste demeure inchangé parce que d’abord,asssirances restent généralement

stationnaires. Par ailleurs, nous n’allons pas glafe montant que nous allons consacrer a

notre publicité parce que la meilleure que nous/pos avoir est basée sur celle de la bouche

a oreille, donc nous allons surtout fortifier nate¢ation avec notre clientéle pour qu’elle nous

fasse de la publicité.

2.1.3 : Impots et taxes

L'imp6t est la contribution exigée pour assurerfdactionnement de I'Etat et des

collectivités publiques. Il s’agit des prélevememtslevés par contrainte aux contribuables.

2.1.4 : Charges du personnel

Les charges du personnel sont les charges queekeiste doit débourser pour ses

%8 Calcul détaillé des consommations et Co(ts enxanN&11 et N°12
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employés. Pour chaque salarié, I'entreprise dojep&n plus de leur salaire, les charges
patronales ou charges sociales qui se composela datisation a la Caisse Nationale de
Prévoyance Sociale (CNaPS) et celle de I'OrgamiseBanitaire Inter Entreprise (OSIE). Ces

charges ont respectivement, les taux suivants : di3B% du salaire brut de chaque salarié.

Tableau N°29 : Charges annuelles du personnel (vales en ariary)

Fonction N® N+1 N+2 N+3 N+4
Gérante 38400004 032000 4224000 4416 00Q 4 608 00C
Comptable 3600000 3780000 3960000 4140000 4 320 000
Responsable commercial 2 400 (0@ 520 000 2 640 00Q 2 760 00Q 2 880 00d
Chef d'atelier 2 400 000 2 520 000 2 640000 2 760000 2 880 00(¢
Ouvriers 7 200 000 7560 000 792000Q 8280000 8 640 00C
Gardien 1680000 1764000 1848000 1932000 2 016 00d
Chauffeur 1680 000 1764 000 1848 000 1932000 2016 00d
Femme de ménage 1440004 512000 1728000 1656000 1 728000
Total salaire brut 24 240 00( 25 452 00( 26 664 00( 27 876 00( 29 088 00(
CNaPS 13% 31512003308 760 3485040 3623880 3781 440
OSIE 5% 1212000 1272600 1340400 1393800 1454 40(¢
Total des cotisations social 4 363 200 4581 364 4 799520 5017 680 5 235 84
Charges annuelles 28 603 20( 30 033 36( 31 463 52( 32 893 68( 34 323 84(

Source: Investigation personnelle
Les charges du personnelle vont augmenter de hejue année. Ce ci est fait ainsi
parce qu’il faut qu’on considére la hausse des paixaquelle nos salariés vont aussi étre

confrontés et aussi et surtout pour les motiver.

2.1.5 : Charges financiéres

Les charges financiéres représentent le montalat diette et de son intérét.
Pour notre part, elles concernent pour la prenaaree le FRI et ses intéréts et par la

suite I'annuité de notre dette a long terme.

2.1.6 : Les amortissemefits

Rappelons que I'amortissement est la dépréciaattaghée aux biens amortissables
tels que les immobilisations et que pour notre ,padus avons choisi le systeme de
I'amortissement constant parce qu’il est le miedamé a la durée de notre projet. Nous

allons voir dans le tableau suivant le récapithibds amortissements de nos immobilisations.

%9 Confére annexe N°13
€0 Détail en annexe N°14, N°15, N°16

81



Tableau N°30 : Récapitulatif des amortissements (W@urs en ariary)

Durée Taux
ELEMENTS de vie (%) VO N N+1 N+2 N+3 N+4
(année) 0
Immobilisations des activités techniques
Batiment 20 5 15000 040 750 00d 750000 750000 750000 750 000
Installations 10 10 3515000 351500 351500 351500 351500 351500
techniques
Installations 10 10 2034000 194 928 | 203400 203400 203400 203 400
générales
Véhicule 5 20 5 000 0001 000 00d 1 000 004 1 000 00d 1 000 00d 1 000 00Q
Installation (eay 4 10 1187600 118760 118760 118760 118760 118760
et électricité)
SOUS 2 415185 2 423 660 2 423 660 2 423 660 2 423 660
TOTAUX J
Immobilisations des activités administratives
Logiciel 4 25 100000 25000 250000 25000 25 000
informatique
E/luc;glel:ﬁr de 10 10 260000 26000 260000 26000 26000 26000
Matériel 4 25 1200000 300000 300000 300000 300000
informatique
SOUS 351000 351000 351000 351000 26000
TOTAUX
TOTAUX 2766 188 2 774 660 2 774 660 2 774 66Q 2 449 660

Source: Investigation personnelle

Ici, le montant du total de notre amortissementeresnstant sauf pour la premiére
anneée ou celui des installations générales negepte que le montant de 11,5 mois et pour la
derniere année, ou il diminue du fait que nos netmformatiques sont totalement amortis
a la quatrieme année de notre exercice. Par a|leanéme si ces immobilisations sont
amorties avant la fin de notre projet, il n'est p&sessaire qu’'on en achete mais il suffit de

bien les entretenir pour qu’ils restent opératidsine

2.1.7 : Impbts sur les revenus

Actuellement, les différents impdts relatifs auxweaeus quels qu’ils soient sont
englobés et regroupés dans ce qu’on appelle Ingpdtes Revenus ou IR. Il est, selon la Loi
de Fiances 2009, de 'ordre de 24% du résultatfiséamiée avant imp6t ou RAI.

IR = RAI x 24%

2.1.8 : Récapitulatif des charges

Maintenant, comme nous venons de voir un a unif&sehtes charges relatif a notre

exploitation, il nous allons les récapituler damsdbleau suivant.

®% |ci lFamortissement est inférieur & 203 400 Argeaque sa duréen’est que de 11,5 mois d'@x194 925 Ar.
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Tableau N°31 : Récapitulatif des charges (valeurseariary)

Libellés N N+1 N+2 N+3 N+4
Achats consommeés 6019300 6879400 78295479 8915351 10156 677
Cocons 400000 484000 559020 645668 745 747
Fils de soie grége 1440 0P01 742 400 2012472 2324408 2 684 688
Fils de soie LB 21000002541 000 2934855 3389758 3915 170
Matériels de traitement de la sqgie 159800192 753 231304 262140 310536
Fourniture administrative 240000 264000 290400 319440 351 384
Eau et électricité 1200 0001 320 000 1452000 1597200 1 756 92(
Carburants, gaz et lubrifiants 480000 528 000 580800 638880 702 768
Services extérieurs 760000 768000 776800 786480 797 128
Entretien et réparation 80 000 88 000 96800 106480 117128
Assurance 140 000 140000 140000 140000 140000
Publicité 480 000 480000 480000 480000 480000
Poste et télécommunication 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000
Charge de personnel 24 240 00@5 452 000 26 664 000 27 876 000 29 088 00(
OSIE et CNaPS 4 363 200 4581360 4799520 5017680 5235 840
Intérét des emprunts et dettes 6 857 1257 292 670 6545616 5798562 5051 508
dotations actifs non courant 2766185 2774660 2774660 2774660 2449 660
Imp6t sur les bénéfices 3302083 4403227 6354426 8473617
Imposition différée actif 3302 083 4403 227 6 354 426
TOTAL 45 005 81( 51 048 139 55570 414 61 923 1714 67 681 559

Source: Investigation personnelle
Le total de nos charges annuelles croit de 10,72% @&yenne. A part les charges que
nous avons énoncées préecédemment, on trouve dadsageitulatif I'imposition différée actif

qui n’est autre que I'IR de I'année antérieur.

2.2 : Comptes des produits

Les produits sont des accroissements d’avantagemetgques au cours de I'exercice
sous forme d’entrée ou d’accroissement d’actif ewighinution de passff

Pour notre part, nous n‘avons que nos ventes copnatkiits parce que nous n’allons
faire aucun placement.

Le chiffre d’affaires correspond aux ventes descimandises, produits finis et services
ainsi qu’a la production vendue évaluée sur la lwas@rix de vente hors taxe récupérable

réalisées avec des tiers dans le cadre de soité@civmale et couranfé.

%2 Source : RANOLOVOLOLONA.A.L ; Professeur @®mptabilité GénéraleDépartement Gestion %
annee ; AU : 2004/2005 )
% Source : RANOLOVOLOLONA.A.L ; Professeur @®mptabilité GénéraleDépartement Gestion %
année ; AU : 2004/2005
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Pour notre part, notre chiffre d’affaires annuetrespond a la vente annuelle des

articles de nos quatre produits et nous allongde@sdans le tableau suivant.

Tableau N°32 : Chiffre d’affaires prévisionnel (vakurs en ariary)

Produits N N+1 N+2 N+3 N+4 TOTAL
Echarpe¥ 8941667 10819417 12496426 14433372 16670545 63361427
Etole$® 27500000 33275000 38432623 44389682 51270083 194 867 389
Kotofahan&® 8510870 10298152 11894366 13737992 15867381 60308 761
Lamba traditionnel 5872500 7105 725 8 207 112 9479215 10948493 41 613 045
TOTAL 50 825036] 61498294 71030529 82040261 94 756502 360 150 623

Source: Investigation personnelle

Nous pouvons constater que c’est sureouehte d’étole qui alimente notre portefeuille
parce qu’'elle représente plus de la moitié de nchiiffre d’affaires annuel. Par ailleurs ce
dernier augmente, en moyenne, de 15,5% de celpiéhédent et on peut aussi constater que

celui de notre derniére année représente presaiitde de celui de notre démarrage.

Pour conclure cette section, elle nous a permicatestater que nos charges et produits
croissent, chague année, avec une moyenne respdeti¥0,72% et de 15,5%. A vue d'cell,
on peut croire qu’ils ne sont pas proportionnelc@ajue ce ci représente leur total et que
guelques une des charges restent fixes. Comme avauns défini nos charges et produits,
nous pouvons passer a I'établissement de nosfiétatgiers prévisionnels que nous verrons

dans la section qui suit.
SECTION Ill : ETATS FINANCIERS PREVISIONNELS

L'objectif de I'établissement des états financigsgvisionnels est de pouvoir
déterminer a I'avance les bénéfices que nous pautiar de notre projet annuellement. Pour
y parvenir, il nous faut, établir notre compte dsultat et nos bilans prévisionnels sur nos

cing années d’exploitation. Nous allons donc swsigement les élaborer.

3.1 : Compte de résultat prévisionnel par nature

Le compte de résultat est un état récapitulatifatesges et des produits réalisés par
I'entité au cours de la période considété€’est un document comptable de synthése et un

outil d’analysé&®.

64 Confére annexe N°17
8 Confére annexe N°18
% Confére annexe N°19
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Il y a deux sortes de compte de résultat, le cordpteésultat par nature et celui par
fonction. Pour notre part, nous avons opté pogphapte de résultat par nature parce gu'il est
plus détaillé par rapport au compte de résultatf@action. Nous allons voir dans le tableau
suivant notre compte de résultat prévisionnel péune. Il va nous permettre de déterminer, a

I'avance, notre résultat prévisionnel annuel.

Tableau N°33 : Compte de résultat prévisionnel (vaurs en ariary)

ELEMENTS N N+1 N+2 N+3 N+4
Chiffres d'affaires 50825039 61498294 71030529 82040261 94756502
Production de I'exercice 50825039 61498294 71030529 82040261 94 756 502
Achats consommés 6 019 300 6 879 400 7 829 547 8915351 10156 677
Services extérieurs et autres consommations 760 000 768 000 776 800 786 480 797 128
CONSOMMATION DE L'EXERCICE 6 779 300 7 647 400 8 606 347 9701831 10953805
VALEUR AJOUTEE D'EXPLOITATION 44045739 53850894 62424182 72338431 83802697
Charges du personnel 28603200 30033360 31463520 32893680 34323840
Imp6t, taxe et versement assimilés 3300 049 4 401 681 6 352 763
EXEDENT BRUT D'EXPLOTATION 1544253 23817534 27660613 35043070 43126094
Dotation aux amortissements et provisions 2766|1852 774 660 2774 660 2774 660 2 449 660
RESULTAT OPERATIONNEL 12 676 351 21042874 24885953 32268410 40676434
Produits financiers
Charges financiéres 8297 121 7292 670 6 545 616 5 798 562 5 051 508
RESULTAT FINANCIER 8297121 -7292670 -6545616 -5798562 -5051 508
RESULTAT AVANT IMPOTS 20973472 13750204 18340337 26469848 35624 926
Impdts exigibles (IR) 3300 049 4 401 681 6 352 763 8 549 982
RESULTAT DES ACTIVITES ORDINAIRES 20973472 10450155 13938656 20117084 27074944
Eléments extraordinaires (produits)
Eléments extraordinaires (charges)
RESULTAT EXTRAORDINAIRE
TOTAL DES PRODUITS EXTRAORDINAIRES 50825039 61498294 71030529 82040261 94 756 502
TOTAL DES CHARGES EXTRAORDINAIRES 46 445806 51048139 57091873 61923177 67 681558
RESULTAT NET DE L'EXERCICE 43792300 10450155 13938656 20117084 27074944

Source: Investigation personnelle

%7 Source : RANOLOVOLOLONA.A.L ; Professeur @®mptabilité GénéraleDépartement Gestion %
année ; AU : 2004/2005
% Source : ARMAND.D Manuel de GestioWolume 2 ; Ellipses Edition Marketing ; 1999 ; pags7
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Ici la croissance moyenne annuelle de nos bénééisegégal a 62,73% mais celle de
notre deuxiéme année est la plus grandiose pareflequeprésente plus du double de la
premiere année avec un écart de 138,63% de cettéee Par ailleurs, la croissance

moyenne annuelle de notre chiffre d’affaires edtatdre de 17%.

3.2 : Bilans prévisionnels sur 5 ans

Nous avons énoncé précédemment, ce qu’on enterallgar Maintenant, nous allons
le voir plus en détail notamment, a partir de sEamosants qui sont les actifs et les passifs.

Les actifs représentent des ressources controbelep entités du fait d’événements
passés et dont I'entité attend des avantages édguesnfuturs. Les passifs par contre, sont
constitués par des obligations actuelles de I'érdiint I'extinction devrait se traduire pour
I'entité par une sortie de ressources représeptatiavantage économique dans le futur et le
résultat d’événements pas$@s.

Il est a noter que dans un bilan, on trouve auwessjubon appelle capitaux propres.

Les capitaux propres sont I'excédent des actiffeiité sur les passifs courants ou
non courants’

Pour notre part, nous allons élaborer nos bilagsigionnels sur cing ans a partir des
principes comptables relatifs au PCG 2005. Nousnallles représenter dans des tableaux

suivants.

%9 Source : RANOLOVOLOLONA.A.L ; Professeur @®mptabilité GénéraleDépartement Gestion *%
année ; AU : 2004/2005 )
0 Source : RANOLOVOLOLONA.A.L ; Professeur @mptabilité GénéraleDépartement Gestion %
année ; AU : 2004/2005
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Tableau N°34 : Bilan de I'année N (valeurs en ariaf)

DOO

ACTIF BRUT AMORTISSEMENTS NET PASSIF MONTANT

Immobilisations incorporelles Capitaux propres

Logiciel informatique 100 000 25000 75 000| Capital 30 000 009
Résultat net 4 379 230

Total des immobilisations incorporelles 100 000 25 000 75 000| Total capitaux propres 34 379 230

Immobilisations corporelles

Terrain 18 000 000 18 000 00Q Passifs non courants

Batiment 15 000 00d 750 000 14 250 00Q Emprunt et dettes financiéres 17 787

Installations techniques 3515000 351 500 3163500

Installations générales 2 034 000 194 925 1839075

Installation d'eau et électricité 1187 600 118 760 1 068 840

Matériel de transport 5 000 000 1 000 000 4 000 000

Matériel informatique 1200 040 300 000 900 000,

Agencement et aménagement général 50 000 50 000

Mobilier 260 000 26 000 234 000

Total des immobilisations corporelles 46 246 600 2741 185 43 505 415

TOTAL ACTIF NON COURANT 46 346 600 2 766 185 43 580 415 TOTAL DES PASSIFS NON COURANT 17 787 00G

Actifs courants

Trésorerie 8 585 815 8 585 815

TOTAL DES ACTIFS COURANTS 8 585 815 8 585 815

TOTAL DES ACTIFS 54 932 415 2 766 185 52 166 230 TOTAL DES PASSIFS 52 166 230

Source: Investigation personnelle
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Tableau N°35 : Bilan de I'année N+1 (valeurs en aairy)

ACTIF BRUT AMORTISSEMENTS NET PASSIF MONTANT

Immobilisations incorporelles Capitaux propres

Logiciel informatique 100 00p 50 000 50 000 Capital 30 000 00d
Résultat net 10 450 155
Report a nouveau 4 379 230

Total des immobilisations incorporelles 100 000, 50 000 50 000 Total capitaux propres 44 829 385

Immobilisations corporelles

Terrain 18 000 000 18 000 00Q Passifs non courants

Béatiment 15 000 00Q 1 500 000 13 500 00Q Emprunt et dettes financieres 13 077 280

Installations techniques 3515 0p0 703 000, 2812000

Installations générales 2 034 000 398 325 1635675

Installation d'eau et électricité 1187 600 237 520 950 080

Matériel de transport 5000 000 2 000 009 3000 00q

Matériel informatique 1200 0do 600 000, 600 000

Agencement et aménagement général 50/ 000 50 000

Mobilier 260 000 52 000 208 000

Total des immobilisations corporelles 46 246 600 5 490 845 40 755 755

TOTAL ACTIF NON COURANT 46 346 600 5 540 845 40 805 759 TOTAL DES PASSIFS NON COURANTS 13 077 28Q
Dette fiscale 3300 049

Actifs courants

Caisse 9 822 758 9 822 758

Banque 10 578 201 10 578 201

TOTAL DES ACTIFS COURANTS 20 400 959 20 400 959

TOTAL DES ACTIFS 66 647 559 5 540 845 61 206 714 TOTAL DES PASSIFS 61 206 714

Source: Investigation personnelle
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Tableau N°36 : Bilan de I'année N+2 (valeurs en aairy)

ACTIF BRUT AMORTISSEMENTS NET PASSIF MONTANT

Immobilisations incorporelles Capitaux propres

Logiciel informatique 100 000 75 000 25 000| Capital 30 000 009
Résultat net 13 938 656
Report a nouveau 10 450 15

Total des immobilisations incorporelles 100 000 75 000 25 000| Total capitaux propres 54 388 811

Immobilisations corporelles

Terrain 18 000 000 18 000 00Q Passifs non courants

Béatiment 15 000 009 2 250 000 12 750 00Q Emprunt et dettes financieres 9 807 960

Installations techniques 3515 0p0 1 054 500 2 460 500

Installations générales 2 034 000 601 725 1432 275

Installation d'eau et électricité 1187 600 356 280 831 320

Matériel de transport 5 000 000 3 000 000 2000 00g

Matériel informatique 1200 0Q0 900 000 300 000

Agencement et aménagement général 50000 50 000

Mobilier 260 000 78 000 182 000

Total des immobilisations corporelles 46 246 600 8 240 505 38 006 095

TOTAL ACTIF NON COURANT 46 346 600 8 315 505 38 031 095 TOTAL DES PASSIFS NON COURANTS 9 807 960
Dette fiscale 4 401 681

Actifs courants

Caisse 15 099 449 15 099 449

Banque 15 467 909 15 467 909

TOTAL DES ACTIFS COURANTS 30 567 357 30 567 357

TOTAL DES ACTIFS 76 913 957 8 315 505 68 598 452 TOTAL DES PASSIFS 68 598 452

Source: Investigation personnelle
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Tableau N°37 : Bilan de I'année N+3 (valeurs en aairy)

540

ACTIF BRUT AMORTISSEMENTS NET PASSIF MONTANT

Immobilisations incorporelles Capitaux propres

Logiciel informatique 100 000 100 000 Capital 30 000 009
Résultat net 20 117 084
Report a nouveau 13 938 656

Total des immobilisations incorporelles 100 000, 100 000 Total capitaux propres 64 055 741

Immobilisations corporelles

Terrain 18 000 00Q 18 000 00Q Passifs non courants

Béatiment 15 000 00Q 3 000 000 12 000 00Q Emprunt et dettes financieres 6 538 ¢

Installations techniques 3515000 1 406 000 2109 00Q

Installations générales 2 034 000 805 125 1228875

Installation d'eau et électricité 1187 §00 475 040 712 560

Matériel de transport 5000 000 4 000 000 1 000 000

Matériel informatique 1200 0do 1200 000

Agencement et aménagement général 50000 50 000

Mobilier 260 000 104 000 156 000

Total des immobilisations corporelles 46 246 600 10 990 165 35 256 435

TOTAL ACTIF NON COURANT 46 346 600 11 090 165 35 256 435 TOTAL DES PASSIFS NON COURANTS 6 538 640
Dette fiscale 6 352 763

Actifs courants

Caisse 23915516 23915 516

Banque 17 775 193 17 775 193

TOTAL DES ACTIFS COURANTS 41 690 709 41 690 709

TOTAL DES ACTIFS 88 037 309 11 090 165 76 947 144 TOTAL DES PASSIFS 76 947 144

Source: Investigation personnelle
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Tableau N°38 : Bilan de I'année N+4 (valeurs en adiry)

ACTIF BRUT AMORTISSEMENTS NET PASSIF MONTANT

Immobilisations incorporelles Capitaux propres

Logiciel informatique 100 000 100 000 Capital 30 000 00¢
Résultat net 27 074 944
Report a nouveau 20117 084

Total des immobilisations incorporelles 100 000, 100 000 Total capitaux propres 77 192 028

Immobilisations corporelles

Terrain 18 000 00(¢ 18 000 00Q Passifs non courants

Batiment 15 000 00(¢ 3 750 000 11 250 00Q Emprunt et dettes financiéres 392320

Installations techniques 3515 000 1757 500 1757 500

Installations générales 2 034 000 1 008 525 1 025 475

Installation d'eau et électricité 1187 600 593 800 593 800

Matériel de transport 5 000 009 5000 00Q

Matériel informatique 1 200 000 1200 000

Agencement et aménagement général 50 000 50 000

Mobilier 260 000 130 000 130 000

Total des immobilisations corporelles 46 246 600 13 439 825 32 806 775

TOTAL ACTIF NON COURANT 46 346 60¢ 13 539 825 32 806 775 TOTAL DES PASSIFS NON COURANTS 3269 32(¢
Dette fiscale 8 549 982

Actifs courants

Caisse 33432 152 33432 152

Banque 22 772 404 22 772 404

TOTAL DES ACTIFS COURANTS 56 204 555 56 204 555

TOTAL DES ACTIFS 102 551 155 13 539 825 89 011 330 TOTAL DES PASSIFS 89 011 33(Q

Source: Investigation personnelle
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Nous pouvons constater une croissance annuellermeyae I'ordre de 14,31% de nos bilans
prévisionnels. A partir de la deuxiéeme année mmus/ons aussi remarquer que le résultat de

I'année précedente est reporté dans les capitayotgs en tant que report a nouveau.

Cette section nous a permis de constater une armissannuelle moyenne de notre bénéfice
annuel de l'ordre de 62,73% et de notre chiffreffdiees annuel de 17%. Par conséquent,
nous pouvons démontrer qu’on peut tirer profit demlise en ceuvre de notre projet. Par

ailleurs, nous pouvons réaliser notre analyse @igaa dans la section suivante.
SECTION IV : ANALYSE FINANCIERE

L’analyse financiére a pour objectifs :

- De mesurer la rentabilité et la performance deiéprise
- D’analyser I'équilibre financier et la situation tleidité
Nous pouvons réaliser I'analyse financiere pardlgse du compte de résultat et / ou

par I'analyse du bilan a partir des ratios.

En plus de ces analyses, il y a 'anapasevariabilité qui se traduit par la détermination

du seuil de rentabilité. Il est fait a partir dedlatinction des charges fixes et variables.

Pour notre part, pour procéder a notre analysendidee nous allons d’abord effectuer
I'analyse par variabilité a partir du seuil de edilité ensuite I'analyse du bilan a partir du
calcul du FRNG et du BFR ainsi que des ratios decttres et enfin I'analyse du compte de

résultat a partir des ratios de rentabilité.

4.1 : Seuil de rentabilité

Le Seuil de Rentabilité ou SR, appelé aussi ChifAdfaires Critique ou CAC est le
montant du chiffre d’affaires pour lequel il n'ynaperte ni bénéficé

Le SR est utile pour connaitre la situation detfeprise parce que si :

- CA est en dessous du SR c'est-a-dire CA < SRréprise est déficitaire ;
- CA est au-dessus du SR c'est-a-dire CA > SR, BpniBe est bénéficiaire ;
- CA est égal au SR c'est-a-dire CA = SR, I'entrepnie dégage ni bénéfice ni perte et

elle a donc atteint le CA planche.

" Source : RANOLOVOLOLONA.A.L ; Professeur @mptabilité GénérateDépartement Gestion *%
année ; AU : 2004/2005
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Le SR s’obtient par la formule qui suit,

_CA*CF _CF
MSCV  tauxMSC\

Pour notre part, nous allons utiliser la secondmée du SR pour déterminer les notres c'est-

a-dire, SR =C—F dans le tableau suivant ou taux de MSC SCV
tauxMSC\
Tableau N°39 : Calcul du seuil de rentabilité (valers en ariary)

Année N N+1 N+2 N+3 N+4
Chiffres d'affaires 50 825 036 61 498 294 71 030529 82 040261 94 756 502
Co(t variable 12 956 425 17 560 119 17 352 185% 21173 156 23 875 295
MSCV 37868611 4393817% 53678 34% 60867 105 70 881 207
Colt fixe 32 049 385 33488 020 38218 229 40 750021 43 806 263
RESULTAT NET 5819 226 10450 155 15460116 20117 084 27 074 944
Taux MSCV 0,75 0,71 0,76 0,74 0,75
SR en valeur 43014 811 4687168( 50572741 54925273 58561 761

Source: Investigation personnelle
Notre taux MSCV moyen est de 0,74 c'est-a-dire chsgue année, notre MSCV est
de 74% de notre chiffre d’affaires.

4.2 : Analyse du bilan

L’analyse de la structure et de I'équilibre finarcd’aprés le bilan consiste a étudier
les besoins de financement et les ressources @mciment d'aprés les fonctions de
I'entreprise. Le bilan fonctionnel découle des itateurs de gestion qui mise en relation
permettent d’apprécier I'équilibre financier denteeprise. Parmi ces indicateurs on distingue

le FRNG et le BFR que nous allons voir par laesainsi que les ratios de structure.

4.2.1 : Analyse du FRNG et du BFR a partir du lthwbilan

Le fonds de roulement net global ou FRNG représkenpart des ressources durables
consacrees a financer des emplois courants. listib@ent une marge de sécurité financiere
pour I'entreprise?

Par contre le besoin en fonds de roulement esédeib de financement qui découle
des décalages dans le temps entre les encaisserdguitant des ventes et les décaissements

résultant des achafs.

2 Source : ARIZAKA RABEKOTO.R.R et CORINE ; Professed’'Analyse Financiére Département
Gestion ; 2™année ; AU : 2004/2005
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Pour notre part, nous allons les calculer dansldke&u qui suit.

Tableau N°40 : Calcul du FRNG et du BFR (valeurs eariary)

Eléments N N+1 N+2 N+3 N+4
Capitaux propres 34 379 23@4 829 385 54 388 811 64 055 741 77 192 028
Dettes financiéres 17 787 00@3 077 280 9807 960 6538 640 3 269 32(
RESSOURCE DURABLE | 52 166 23( 57 906 665 64 196 771 70 594 381 80 461 348
Actifs immobilisés 43 580 41540 805 755 38 031 09% 35 256 435 32 806 775
EMPLOI STABLE 43 580 415 40 805 755 38 031 095 35 256 435 32 806 775
FRNG 8585815 17 100 91( 26 165 676 35 337 94€ 47 654 573
ACTIFS CIRCULANTS 8 585 815 20 400 959 30 567 357 41 690 709 56 204 555
Caisse 8585 815 9822 758 15 099 449 23 915 516 33 432 152
Banque 10578 201 15467 909 17 775 193 22 772 404
DETTES CIRCULANTES 3300049 4401681 6352763 8549987
Dette a court terme 3300049 4401681 6352763 8549 987
BFR 8585815 17 100 910 26 165 676 35 337 946 47 654 573

Source: Investigation personnelle

FRNG = RD —-ES ou RD = CPR + DF
BFR =AC -PC
Comme le rapport entre notre FRNG et nB&R est toujours égal a un, nous pouvons

donc dire que le besoin est couvert c'est-a-dieelgirRNG suffit a satisfaire notre BFR.

4.2.2 : Ratios de structure (situation)

Le ratio est un rapport entre deux éléments clifilé bilan ou des comptes de
résultat’
Il doit étre significatif et les éléments mis expport doivent étre comparables. Les
ratios sont utiles dans la mesure ou ils permeti@et comparaison dans le temps et dans
I'espace.

Pour notre part, pour procéder a I'analyse de nbilian, nous allons élaborer un
tableau dans lequel nous allons calculer les ratiagtonomie financiére et de capacité de

remboursement. Voici les formules qui vont nousrtre de les obtenir :

Autonomie financiére _DF <1
CPF

Capacité de remboursementé%l\:—': <3 o0u4ouCAF=CPR - DF

3 Source : RAZAFIMBELO.F ; Professeur Gstion Financiére Approfondie Il Département Gestion *2f
année ; Au : 2006/2007 )
" Source : RAZAFIMBELO.F ; Professeur Gestion Financiére Approfondie Il Département Gestion %
année ; Au : 2006/2007
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Tableau N°41 : Ratios de structure (valeurs en ariry)

Année N N+1 N+2 N+3 N+4
Capitaux propres (CPR) 34 379 2301 829 385 54 388 811 64 055 74177 192 028
Dettes financieres (DF) 17 787 0003 077 280 9 807 960 6 538 640 3 269 320
CAF 7 145 415 13 224 815 16 713 314 22 891 744 29 524 604
Autonomie financiére 0,52 0,29 0,18 0,10 0,04
Capacité de remboursemeg 2,49 0,99 0,59 0,29 0,11

Source: Investigation individuelle

Nos ratios d’autonomie financiere sont tous iniéisea 1 ce qui est normal parce que
le montant des DF ne doit pas excéder le montastfdeds propres dans la régle de
I'endettement maximum qui n’est autre que la régiéautonomie financiére.

Dans la regle de la capacité de remboursement,oletant des dettes ne doit pas
représenter plus de 3 ou 4 fois la CAF annuelleenog prévue. Autrement dit, la durée de
remboursement des DF au moyen de la CAF ne doipasiée 3 ou 4 fois la CAF.

Pour notre part, notre capacité de remboursemenieie contenue dans ce tableau
obéit a cette régle parce gu’elle est toujoursriafée a 3. Le montant de notre DF de la
premiere année est de deux fois et demis de ndife iGais par la suite, il sera toujours
inférieur & notre CAF. Par ailleurs, notre CAF tidiaque année de la valeur de celle du la

premiere pour donner en cinquiéme année une vaggle a cing fois de la premiere.

4.3 : Ratios de rentabilité (résultat)

Pour procéder a l'analyse de nos comptes de résntias allons calculer dans un
tableau les ratios de la rentabilité financieraeharge réelle ou nette. Voici les formules qui

vont nous permettre de les obtenir :

Ratio de rentabilité financiére%

Ratio de marge réelle RN
CA

5 Source : ANDRIAMASIMANANA.O ; Professeur dgestion Financiere Approfondie Département
Gestion ; 4™ année ; AU : 2006/2007
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Tableau N°42 : Ratios de rentabilité (valeurs en aary)

Année N N+1 N+2 N+3 N+4
Résultat net 4379 23010450155 13938656 20117 084 27 074 944
CPR 34 379 230 44 829 385 54388811 64 055741 77 192 02§
CA 50 825 036 61498 294 71 030529 82040261 94 756 502
Rentabilité financiere 0,13 0,23 0,26 0,31 0,35
marge réelle 0,09 0,17 0,20 0,25 0,29

!
]

Source: Investigation personnelle

Notre rentabilité financiere moyenne est de 0,2#rement dite, notre capacité a
rentabiliser les fonds que nous avons apportéseed4% par an.

Par contre, notre marge réelle moyenne est de @ekt-a-dire que notre capacité a

dégager un bénéfice a partir de notre CA est de dat%an.

En conclusion, cette section nous a permis de raefarentabilité et la performance

de notre entreprise et d’analyser notre équilibraricier a partir des différentes analyses que
nous avons faites telles que I'analyse du bilas,aenptes de résultat et celles par variabilité.
A partir de ces analyses, on a trouvé gque notrelédiné financiere moyenne est de 24% par

an, et que notre CAF double chaque année et queghague année nous somme toujours

bénéficiaire vue que notre SR est toujours infériau total de notre vente annuelles.
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Pour conclure ce premier chapitre dont le titrel'&tide financiére, nous pouvons
affirmer que notre projet est bien rentable paroe .q

- D’abord, nous avons trouvé que le capital dont resxens besoin est de 53 204 000
Ar dont les 56,39% viennent de nos fonds proprdesett3,61% sont a financer. Le systéeme
d’amortissement que nous avons choisis d’adopteur pgos immobilisations a été
I'amortissement constant. La partie du capitalnaricer va se diviser en dette a court terme
qui est représenté par le montant de notre FRY edte majoré de l'intérét du FRI sera notre
dette a long terme que nous allons rembourser agemd’un systéme d’amortissement

constant avec un taux égal a 21%.

- L’élaboration de nos états financiers a partir de charges et produits qui croissent,
chaqgue année, respectivement de 10,72% et de 1tHE%a permis a leur tour de voir que
tout au long de notre exploitation nous sortirongjdurs bénéficiaire et ce avec une
croissance moyenne de 62,73% par an et que cetietde chiffre d’affaires est de I'ordre de

17% par an. Nous avons ainsi vue que notre bénésicgonc durable.

- L’analyse financiere que nous avons faites, egtddie ou nous avons le plus pu
apprécier la rentabilité de notre projet a parts dnalyses par variabilité, du bilan et du
compte de résultat ou nous avons trouvé une rditéatimanciere annuelle moyenne de 24%
et oU nous avons aussi apprécié notre equilibendiler a partir du rapport entre le FRNG et
le BFR.

Notre rentabilité ainsi prouvée, nous allons maiaté démontrer son efficience et ses

impacts dans un second chapitre ou nous réalisééwmasuation et impacts du projet.
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CHAPITRE Il : EVALUATIONS ET IMPACTS DU PROJET

Ce second chapitre ou nous verrons les évaluagiinspacts de notre projet a comme
objectif de prouver I'efficience de notre projetdet déterminer ses impacts. Pour y parvenir,
nous allons procéder a une évaluation financiérepajet et ensuite, a son évaluation

economique et sociale ainsi qu’a I'élaboration ckdres logique qui en découle.

- Nous allons d’'abord voir I'évaluation financiere detre projet ou nous allons
successivement déterminer notre valeur actuelte f&AN), notre taux de rentabilité interne
(TRI), notre indice de profitabilité (IP) et enfia délai de récupération du capital que nous
allons investir (DRCI).

- Par la suite nous effectuerons L’évaluation écogomiet sociale ou nous allons
mesurer les impacts positifs et négatifs de nawgpet leur durabilité.
- Enfin, nous allons élaborer le cadre logique deengrojet qui est la finalité de

I’élaboration d’un document de projet, parce qodhstitue le tableau de bord qui le résume.
SECTION | : EVALUATION FINANCIERE DU PROJET

L’évaluation financiere du projet a pour objecté grouver I'efficience du projet.
Pour y parvenir, nous allons déterminer successwemotre valeur actuelle nette (VAN),
notre taux de rentabilité interne (TRI), notre selide profitabilité (IP) et enfin le délai de

récupération du capital que nous allons investR{D.

1.1 : La valeur actuelle nette (VAN)

La Valeur Actuelle Nette ou VAN d’'un projet d’'invessement est la différence entre
les valeurs actuelles des revenus dégagés eteslldépenses.

La VAN est aussi la valeur actualisée nette de lesilux monétaires positifs que le
projet génere, c’est a dire la différence entredi@ur actuelle des recettes et I'investissement
initial. On considére gu’un investissement establ& si la valeur actuelle des recettes nettes
d’exploitation prévue est supérieure au montaritilestissement c’est a dire si sa VAN est

positive’’

® Source : RAVALITERA.F et RAMARISON ; ProfesseursEntreprenariat et Gestion de Projet
Département Gestion fFannée ; AU : 2006/2007
" Source : ARMAND.D Manuel de Gestion Volume Ellipses Edition Marketing ; 1999 ; page : 153
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Pour notre part, nous allons d’abord calculer ndigrge brute d’autofinancement
(MBA) actualisée, avec un taux d’actualisation égdl8%, qui n’est autre que notre recette

actualisée pour pouvoir ensuite calculer notre VAN.

Tableau N°43 : Calcul de la MBA au taux 18% (valeus en ariary)

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

Résultat net 4379230 10450159 1393865 20117084 27 074 944
Dotations 2766185 5540845 8315503 11090165 13539 825
MBA 7145415 13224815 16713316 22891744 29 524 604
(1+ 018)" 0,847 0,718 0,608 0,515 0,437
MBA actualisée 6052166 9495417 10161696 11789248 12 902 257
MBA actualisée cumulée 6052 16 15547584 25709280 37498528 50 400 78(
Source: Investigation personnelle
Sl _ 18 _ 518

10C 10C

MBA actualisée cumulée = Recettes nettes d’expionaactualisées= Résultat + Dotation
VAN = Dernier cumul de la MBA — Investissement
VAN =50 400 780 — 46 346 6060’00 |VAN = 4 054 180 Ar

Notre investissement est donc rentable vue que NOAN est positive de 4 054 180

Ar, autrement dit, la valeur actuelle de nos resetiettes d’exploitation est supérieur au

montant de notre investissement.

1.2 : Le taux de rentabilité interne (TRI)

Le Taux de Rentabilité Interne ou TRI d’'un projst 2 taux pour lequel la VAN est
nulle, le taux d’actualisation rend la valeur attudes revenus égaux a celle des dépenses du
projet/®

Pour notre part, nous allons procéder a I'extraoigpour calculer notre TRI. Pour y
parvenir il nous faut calculer une VAN négativenslde tableau suivant, a partir d'un taux

d’actualisation égal a 31%.

Tableau N°44 : Calcul du MBA au taux 31%(valeurs en ariary)

N N+1 N+2 N+3 N+4
MBA 7145415 13224815 16713316 22891744 29 524 60
(1+ 037)° 0,763 0,582 0,444 0,339 0,259
MBA actualisée 5451952 7696847 7420713 7760301 7646872
MBA actualisée cumulée 5451952 13148794 20569506 28329808 35 976 68(

Source: Investigation personnelle

8 Source : RAVALITERA.F et RAMARISON ; Professeursentreprenariat et Gestion de Projet
Département Gestion f®année ; AU : 2006/2007

99



La VAN qui découle de ce tableau est de — 10 3@0A2

VAN = 35 976 680 — 46 346 600 = -10 369 920

Les données ainsi complétes, nous pouvons proedstrapolation suivante :
18 % <TRI< 31%

4 054 180 < 0 < -10369920

g 31-18 _ -10369920- 4054180
31-TRI -1036992(-0

Donc,| TRI = 21,65%

Notre TRI est donc de 21,65% c'est-a-dire que en¥#N est nulle pour un taux
d’actualisation de 21,65%.

1.3 : L'indice de profitabilité (IP)

L’Indice de Profitabilité ou IP est le rapport entle montant des recettes
d’exploitation actualisée et le montant de I'investment?

Il permet de rapprocher le colt de linvestissentmta VNC engendrée. En terme
général, ce critére est présenté sous forme d’rese qui se traduit comme ceci : « pour 1
ariary d’'investissement, je dégage IP ariary dagjactualisés. »

Pour notre part, nous allons calculer notre IP dirpde notre VAN et de notre
investissement. Voici comment nous allons obteairenIP ;

p= (&j "
Investiserant

4054180
= +

=—+1=1,09
4634660

Pour chaque ariary que nous allons investir, négsgerons donc 0,09 Ar de gain soit

9% du montant de l'investissement.

1.4 : Le délai de récupération des capitaux ing€¢BtRCI)

Le Délai de Récupération des Capitaux Investis deCD est la période de
récupération ou pay-back period. Il consiste a rdéter la durée de récupération
(rentabilisation) de I'investissement initf&l.

Pour étre rentable, un montant investi doit étoeipéré avant la cinquieme année.

" Source : ARMAND.DManuel de Gestion Volume Bllipses Edition Marketing, 1999, page : 155
8 Source : ARMAND.DManuel de Gestion Volume Bllipses Edition Marketing, 1999, page : 153
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Pour notre part, pour calculer notre DRCI, nousralavoir recours a l'interpolation
et nous allons partir du tableau de calcul de laAMiBuUr un taux d’actualisation de 18%.

37498528 < 46 346 600 <50 400 780
4 > DRCI > 5
- 50400780- 46346600 5-DRCI
D’ou, on a =

5040078-3749852]  5-4

IDRCI = 4,69 soit quatre ans huit mois huit jpurs

La VAN sera atteinte le 8 septembre de I'année Nedt-a-dire qu'a ce moment 13,
nous aurons récupére le capital que nous alloresiimyPar conséquent, le SR de notre projet
sera donc atteint vers la fin du troisiéme trimeske notre " année et c'est & ce moment 1a
gu’il commencera a étre vraiment rentable.

En conclusion, nous avons pu démontrer que notrestissement est rentable avec
une VAN positive de 4 054 180 Ar et gu’elle estlayour un taux d’actualisation qui est
égal a notre TRI de 21,65%. Par ailleurs, avecRudd 1,09 nous dégageons 0,09 ariary de
bénéfice pour un ariary d’investi. Enfin, nous iatieons notre SR vers la fin duf™§
trimestre de notre®°année et I& nous commencerons & étre rentableoRséquent, nous
pouvons donc affirmer que notre projet est efficiem pouvons passer a I'évaluation

économiqgue et sociale.
SECTION Il : EVALUATION ECONOMIQUE ET SOCIALE

L’évaluation économique et sociale a pour objedéf mesurer les impacts de notre
projet et leur durabilité. Il peut s’'agir d'impagpositifs et négatifs. Pour faciliter notre tache

nous allons les représenter sous forme de tableau.

Tableau N°45 : Impacts économiques et sociaux

AVANTAGES INCONVENIENTS
] Génere des revenus
] Création d’emplois et diminution du nombre de

chémeurs de 12 personnes soit 2,9% des demandeurs
d’emplois de la commune d’Andoharanofotsy

] Source de devise pour notre entreprise et pour
I'Etat malagasy

] Développement de la région

] Augmentation du pouvoir d’achat de la populatign
locale et amélioration de leur train de vie

] Renflouement de la satisfaction des produits faif en
soie sur le marché

] Epanouissement de la filiere

] Elargissement du choix des clients par I'apparitipn

de nos produits

Source: Investigation personnelle
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De part cette évaluation économique et socialeésgmtée dans le tableau ci-dessus,
I'impact du projet est prouvé parce que nous allEemisver 12 personnes au juge du chémage
en leur embauchant, puis nous allons participea probmotion du fokontany de Morarano
Firaisana de la commune d’Andoharanofotsy parrédttle notre entreprise aux visiteurs et

touristes et s’en suit.
SECTION IlI : LE CADRE LOGIQUE DU PROJET

L’élaboration du cadre logique est la finalité @gadboration d’'un document de projet,
parce qu'’il constitue le tableau de bord résumamtrodjet, c’est pourquoi, il se trouve dans la
derniére section de notre troisieme et derniérgepar

4.1 : Ce gu'on entend par cadre logitfue

Le cadre logique est un outil utilisé dans la gdleation, la gestion, le suivi et
I'évaluation d’'un programme ou projet.

C’est une vision systémique de I'environnement duojet, un ensemble d’éléments
interdépendants qui décrivent d’'une facon opéragtia et matricielle les aspects les plus
importants d’une intervention.

Le cadre logique explicite les éléments critiquaspdojet et fournit des indicateurs
vérifiables pour son suivi et évaluation.

En tant que tel, cet instrument oblige le plantkcet ou le manager des projets a
raisonner de maniére stratégiqgue en opérant des sho les objectifs, les priorités, les
domaines clés d'activités, les ressources et lespétences sur la base d'une étude de

I'’environnement ou du marché.

4.2 : Tableaux des cadres logiques

Ici nous aurons deux cadres logiques puisque meussadeux activités distinctes qui
sont la production et la commercialisation de seiglous allons les voir successivement

dans les tableaux suivants.

8 Source : RAVALITERA.F et RAMARISON ; Professeursentreprenariat et Gestion de Projet
Département Gestion;Fannée ; AU : 2006/2007
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Tableau N°46

: Cadre logigue de la production

Logique d'intervention

Indicateurs objectivement
vérifiables

Sources de Vvérification

Hypothéses

Objectifs globaux

- Contribuer a la production -

Augmentation de 0,56% -
de soierie dans la communede la production de soierie sur

Rapport de la productio co
lede soierie fait par I'INSTAT et le de bonne qualité

nh Existence de cocons et fils de sgie

D

—

d’Andoharanofotsy marché Cite
- Contribuer a la production - Utilisation de cocons et de- Richesse soyeuse élevée
de soierie dans la régionfils de soie de bonne qualité, ainsi
d’Analamanga que des matériels de production
- Contribuer a
I'amélioration de I'exploitation de
la soie
Objectif spécifique Produire 62kg de soierie par an Existence de 62&gprbduit de| Statistique de la productionLivraison des installation
soierie sur le marché par an intérieure en soie technigues a temps
Reésultats - 6kg de soieries produites- Appariton de 6 kg dg Résultat de lenquéte de |[a- Installations  technique
par mois soieries sur le marché par mois | commune & la fin de l'année duopérationnelles
- 11 personnes n’est plus auw Diminution de 2,9% deg début de notre exploitation sur: | _ Candidature uniquemer
chémage demandeurs d'empois de |a Leur production intérieure de la population d’Andoharanofotsy
commune d’Andoharanofotsy - les activitéss de ses
habitants
Activités - Production de 6kg de- Sortie mensuelle de 6kg- Cabhier de production - Existence de matier
soierie par mois de soierie de I'atelier - Contrats d’embauche soyeuse
- Recrutement de 11 - 11 personnes recrutées - Candidatures intéressant
personnes
Intrants

£S

- Moyens matériels -
- Moyens humains -
- Moyens financiers -
- Infrastructure -
- Matiéres soyeuses (MP)

Installations techniques
12 salariés

53 200 000 Ar de capital
Un batiment construit

Factures d’acquisition
Contrats de travail
Bilan d’ouverture
Descente sur terrain

- Disponibilité en stock

- Existence de candidats

- Obtention de financemen
- Autorisation de construirg

[

Source: Investigation personnelle
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- Réunion du
nécessaire

d’exploiter

capital

- Obtention d’autorisatior




Tableau N°47 : Cadre logigue de la vente

Logique d'intervention

Indicateurs
vérifiables

objectivement

Sources de vérification

Hypothéses

Objectifs globaux

- Contribuer a laj
satisfaction des besoins en soie d
la commune d’Andoharanofotsy

- Contribuer a laj
satisfaction des besoins en soie d
la région d’Analamanga

- Croissance des ventes
areoierie de 0,56% sur le marché

ans

e Rapport de la productio
de soierie fait par I'INSTAT et lg
cite

- Rapport de la commune
la fin de 'année du début de not
activité

n Attrait De nos produits par ng
clients cible

a
e

Objectif spécifique Vendre 6kg de soierie par mois Vente de 6kg deisgi@r mois Factures Achat de nos produits par
clients cible
Reésultats - 6kg de soieries vendugs- Croissance des ventes gidRésultat de lenquéte de |a- Installations  technique
par mois soierie de 6kg par mois sur Jecommune & la fin de l'année duopérationnelles
- Une personne nest plysmarché debut de notre exploitation sur: | _ Candidature uniquemer
au chémage - Diminution du nombre de - Leur production intérieure de |a population d’Andoharanofots
chébmeurs de la  commune- les activitts de sep
d’Andoharanofotsy d’une personng habitants
Activités - Recrutement d'un - une personne recrutée | - Contrat d’embauche - Existence de matier
responsable commercial - Recette mensuellg - Registre de ventes soyeuse
- Commercialisation de ¢ moyenne de - Candidature intéressante
kg de soierie par mois
Intrants - Moyens matériels - Installations générales - Factures d’acquisition - Disponibilité en stock

- Moyens humains
- Moyens financiers
- Infrastructure

- Un salarié
- 53 200 000 Ar de capital
- Un batiment construit

- Contrat de travail
- Bilan d'ouverture
- Descente sur terrain

- Matiéres soyeuses (MP)

- Existence de candidats
- Obtention de financemen
- Autorisation de construirg

Source: Investigation personnelle
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- Réunion du capital
nécessaire
- Obtention d’autorisation
d’exploiter

nos

—
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L’élaboration de nos cadres logique nous a permaigésumer I'essentiel de notre

projet dans ces deux tableaux suivant les deuxit&stide notre projet.

En conclusion, les évaluations et impacts du projetis ont permis de démontrer que
notre projet est efficient et qu’il engendre depacts durables sur le plan économique et

social parce que :

- La rentabilité de notre investissement a été déréergvec notre VAN qui est positive
de 4 054 180 AR et qu’elle est nulle pour un talacttialisation qui est €égal a notre TRI de
21,65%. Par ailleurs, avec un IP de 1,09 nous agey0,09 ariary de bénéfice pour chaque
ariary d'investi. Enfin, nous atteindrons notre @&s la fin du 3" trimestre de notre®5®
année et commencerons a étre rentable. Par comééqate projet est efficient.

- Il génére aussi des impacts économiques et socau®s qu'on ait fait notre
évaluation. Pour ne citer que quelques exemplese mojet va enlever 12 personnes du
chémage, puis nous allons participer a la promadiofokontany de Morarano Firaisana de la
commune d’Andoharanofotsy par l'attrait de notréreprise et de nos produits aux visiteurs
et touristes.

- Le résumé de notre projet qui est représenté pae nadre logiqgue nous montre plus
facilement ce a quoi il consiste. Il fait ressotés objectifs, les résultats, les activités et
ressources liées au projet ainsi que I'ensemblecdeditions externes qui doivent étre prises

en compte.
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Pour conclure cette troisieme partie ou nous aeffestué notre étude de faisabilité

financiere, évaluations et impacts du projet; newsns pu démontrer la rentabilité et

I'efficience de notre projet sans oublier ses intpaet leur durabilité. Ces critéres

d’évaluation ont été prouvés au moyen des élénsenants :

Dans notre étude de faisabilité financiere nousnavou démontrer la rentabilité de

notre projet parce que :

+ D’abord, nous avons trouvé que le capital dont ress besoin est de 53 204 000 Ar

dont les 56,39% viennent de nos fonds propresset361% sont a financer avec un
systeme d’amortissement constant. Cette partimander se divise en dette a court
terme représentée par le montant de notre FRIreste majoré de l'intérét du FRI sera
notre dette a long terme que nous allons remboangemoyen d’un taux d’emprunt
21%.

L’élaboration de nos états financiers a partir ds nharges et produits qui croissent,
chaque année, respectivement de 10,72% et de ItG%oa permis a leur tour de voir
gue tout au long de notre exploitation nous sarirmujours bénéficiaire et ce avec une
croissance moyenne de 62,73% par an et que celteotde chiffre d’affaires est de
I'ordre de 17% par an. Nous avons ainsi vue queerinéfice est donc durable.
L’'analyse financiére que nous avons faite, est deigp ou nous avons le plus pu
apprécier la rentabilité et I'équilibre financiee dotre projet a partir des analyses par
variabilité, du bilan et du compte de résultat amus avons trouvé une rentabilité

financiere annuelle moyenne de 24%.

Par ailleurs, I'évaluation et la détermination dapacts de notre projet nous a permis

de prouver son efficience et sa capacité a engeradke impacts durables sur le plan

économique et social parce que :

+ La rentabilité de notre investissement a été dérderdgvec notre VAN qui est positive

de 4 054 180 AR et gu’elle est nulle pour un tatactalisation qui est égal a notre
TRI de 21,65%. Par ailleurs, avec un IP de 1,0%m@gageons 0,09 ariary de bénéfice
pour chaque ariary d’investi. Enfin, nous atteimdranotre SR vers la fin du®®
trimestre de notre®8® année et commencerons a étre rentable. Par caméqotre
projet est efficient.

Il génere aussi des impacts économiques et soejn@s qu’on ait fait notre évaluation.
Pour ne citer que quelques exemples, notre prajenlever 12 personnes du chémage,
puis nous allons participer a la promotion du fdkoy de Morarano Firaisana de la
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commune d’Andoharanofotsy par l'attrait de notréreprise et de nos produits aux
visiteurs et touristes.

+ A partir de notre cadre logique, nous avons pumé&sunotre projet et par conséquent
faire ressortir les objectifs, les résultats, desivités et ressources liées au projet ainsi

gue I'ensemble des conditions externes qui doiggetprises en compte.
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CONCLUSION

Si on se réfere au plan que nous avons énonceé nd@mesintroduction, et ce que nous
avons effectué dans notre développement, nous wsapo démontrer les cing criteres
d’évaluation qui sont la pertinence, I'efficacitéfficience, la durabilité et impacts.

La premiéere partie ou nous avons effectué I'idesdifon de notre projet nous a permis de
justifier sa raison d’étre et d’effectuer la détaration de notre clientéle cible, de notre part
de marché et des stratégies et politique markefimgui soient adaptées parce que :

- L’analyse de la situation nous a permis de justifjee le projet est réalisable aussi
bien sur le plan externe gu’interne.

+ Externe, a partir de l'existence des différenteponfunités pour la filiere soie
notamment de part I'existence de perspectives rdfiSlsement et de diversification du
marché interne, ou nous voulons percer, méme 2mesx subsistent.

¢ Interne, de part la disponibilité du terrain hérdans le fokontany de Morarano
Firaisana de la commune rurale d’Andoharanofotaysnopermettant de diminuer nos
charges. Les opportunités que nous offre son emplact telles que son accessibilité
aux voitures et la composition de la région, daunajorité, par des cadres ainsi que la
hauteur des recettes que nous pouvons tirer de teuenus qui est tres élevée parce

gu’elles représentent 22,5% de ces dites revenus.

- Dans 'étude de marché, a partir des informatiome gous avons recueillis et des

enquétes que nous avons mené aupres de quelggassrtde 'INSTAT, de la Chambre de

Commerce et de la Fonction Publique pour I'évatiratie la demande et de 'offre de I'année
2008, nous avons pu déterminer le marché dispomjbieest égal 39,86% du marché. Par
ailleurs, nous avons choisi de ne prendre comme BD&lles 0,56% du marché disponible

compte tenu de nos moyens limités. En dernier limire clientéle cible se répartit en 2

segments qui sont les entreprises exportatricesi gime les particuliers dont les cadres
malagasy, les étrangers et le reste de la populatio

- Nous avons choisi d’assurer la rentabilité de npnget a partir de la stratégie de

développement puisque gu’elle vise a développgrraduit en s’adressant a un marché déja
existant. Par ailleurs, nous allons adopter laégia de positionnement pour notre produit, la
stratégie d’écrémage pour notre prix avec pour llapex du marché et en fin notre stratégie

de distribution va étre la vente directe.
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Par conséquent, nous pouvons affirmer de part eengqus venons d’énoncer que

notre projet est bel et bien pertinent.

La deuxieme partie ou nous avons effectué I'étude fdisabilité technique et

organisationnelle, nous a permis de répondre aiéstipn « comment allons nous exécuter

notre projet ? » parce que :

Notre technique de production nous a permis dtilen nos procédés de

production vue que:

+ Nous avons pu définir a partir du schéma de natmegssus de production, les activités

qui devront étre effectuées dans notre atelieoallde vente qui sont respectivement
de toujours produire des soieries a partir du gissat de vendre ses produits. Cette
production et vente de soierie constitueront nascjpales activités et elles sont
interdépendantes I'une de l'autre.

L’identification des procédés de production noyseamis d’identifier notre personnel
qui va étre constitué de 12 personnes y comprgetant, le matériel qui est surtout
composeé par les installations techniques et leniement dont nous avons besoin ainsi
gue de notre infrastructure qui n’est autre queakEment que nous allons construire.

La répartition de notre production nous a permisdééerminer notre capacité de
production ou celle de I'étole est de 50% du tdtafait que c’est ce produit qui est le
plus demandé, I'écharpes de 20%, le kotofaharalatiba traditionnel de 15% chacun.
Par ailleurs il y a aussi I'évolution de notre pwotlon qui est de 10% en deuxieme
année puis de 5% pour le reste. Enfin il y a ewgsedités qui résident surtout, a part sa
bonne présentation, les qualités des cocons efildede soie a partir desquelles nos

produits obtiendront les qualités intrinseques iseg)

Par ailleurs, notre étude organisationnelle nopsranis d’'établir notre organisation a

partir de notre technique de production parce que :

+ Dans notre structure organisationnelle, apres lanidén de l'effectif de notre

personnel qui est de 12 personnes, nous avonsrpudasortir I'organigramme qui en a
découlé et que méme si par la suite nous allonse fane embauche, notre
organigramme va rester inchangé. Par Ailleurs, raMosms pu définir minutieusement

les taches qui incombent a chaque poste.

Nous avons finalement pu répondre a la questionnuamh allons nous faire pour

parvenir a acquérir notre personnel ? A partir deenpolitique de recrutement qui va étre
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basée sur la compétence, I'expérience et I'habdat@ostulant de chaque poste. Par ailleurs,
avec une politique de rémunération basée sur Fégliincitation, la compétitivité et le

réalisme afin d'attirer, fidéliser et motiver noallaborateurs en les orientant sur ses priorités
tout en reflétant la stratégie de I'entreprise.ilgrdivec notre programme de formation qui de
part notre politique de recrutement ne consistéwa gu’'a améliorer leur connaissance, leur

comportement et leur attitude face au travail.

- Dans l'organisation du travail et le chronogrammes dctivités, nous avons pu
coordonner les taches entre les membres de natreormel parce qu'on a pu identifier le
mode d’action et opération du personnel et commaitisi I'ordre de succession des diverses
actions a entreprendre dans le temps.

D’aprés tout ce qui vient détre dit, nous pouvafirmer que notre projet est

efficace.

La troisieme partie, ou nous avons effectué notreled de faisabilité financiere, les
évaluations et impacts du projet nous a permiséeoditrer la rentabilité et I'efficience de
notre projet sans oublier ses impacts ainsi quederabilité. Ces critéres d’évaluation ont été

prouves au moyen des éléments suivants :

- Dans notre étude de faisabilité financiere nousmavyau démontrer la rentabilité de
notre projet parce que :

+ D’abord, nous avons trouvé que le capital dont resms besoin est de 53 204 000 Ar
dont les 56,39% vont venir de nos fonds proprdes#t3,61% sont a financer avec un
systeme d’amortissement constant. Cette partimander se divise en dette a court
terme représentée par le montant de notre FRIreste majoré de l'intérét du FRI sera
notre dette a long terme que nous allons remboarsenoyen d’un taux d’emprunt de
21%.

+ |’élaboration de nos états financiers a partir ds nharges et produits qui croissent,
chaque année, respectivement de 10,72% et de ItG%oa permis a leur tour de voir
gue tout au long de notre exploitation nous sarirmujours bénéficiaire et ce avec une
croissance moyenne de 62,73% par an et que celtete chiffre d’affaires est de
I'ordre de 17% par an. Nous avons ainsi vue queerinéfice est donc durable.

+ L’analyse financiere que nous avons faite, est detigg ou nous avons le plus pu
apprécier la rentabilité et I'équilibre financiee dotre projet a partir des analyses par
variabilité, du bilan et du compte de résultat mus avons trouvé une rentabilité

financiere annuelle moyenne de 24%.
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- Par ailleurs, I'évaluation et la détermination depacts de notre projet nous a permis
de prouver son efficience et sa capacité a engerake impacts durables sur le plan
economique et social parce que :

+ La rentabilité de notre investissement a été dérderdgvec notre VAN qui est positive
de 4 054 180 AR et gu’elle est nulle pour un talactialisation qui est égal a notre
TRI de 21,65%. Par ailleurs, avec un IP de 1,0%m@gageons 0,09 ariary de bénéfice
pour chaque ariary d'investi. Enfin, nous atteimdranotre SR vers la fin du®™%
trimestre de notre®8°année et 1a nous commencerons a étre rentablesoRaquent,
notre projet est efficient.

+ |l génére aussi des impacts économiques et soajanés qu’on ait fait notre évaluation.
Pour ne citer que quelques exemples, notre prajeinlever 12 personnes du chémage,
puis nous allons participer a la promotion du fdloy de Morarano Firaisana de la
commune d’Andoharanofotsy par l'attrait de notréreprise et de nos produits aux
visiteurs et touristes.

+ A partir de nos cadres logiques, nous avons purrésmotre projet et par conséquent
faire ressortir les objectifs, les résultats, desivités et ressources liées au projet ainsi

gue I'ensemble des conditions externes qui doiggetprises en compte.

Comme la pertinence, I'efficacité, I'efficienceslenpacts et la durabilité de notre projet ont
pu étre démontrés dans le développement de ce @mtude projet, nous pouvons affirmer
que le projet intitulé « PROJET D’EXPLOITATION DEALSOIE DANS LA COMMUNE
RURALE D’ANDOHARANOFOTSY » est bel et bien faisabldRappelons que les
principales activités liées a ce projet sont ladpmtion et la commercialisation de produits de
soierie dans la commune rurale d’Andoharanofotsytefois nous pouvons envisager
d’élargir la gamme de nos produits et de percendeché externe, dans le future, dans lequel
la contribution de Madagascar est encore tréseaiilgré qu’il soit I'un des rares pays au

monde a avoir une longue tradition séricicole.
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Annexe N°01 : Collecte de données et Questionnadesa demande

» Collecte de données relatif a la répartition degdapulation (effectuer aupres de
'INSTAT et de la Fonction Publique)

bY

« Bonjours, Monsieur / Madame / Mademoiselle, jeis s@tudiante a [l'université
d’Antananarivo et prépare mon mémoire de maitiisais projet d’exploitation de la soie. Je
vous serais grée de bien vouloir répondre a mestigns afin de m’aider a I'élaboration de

mon analyse de la demande. »

Question N°1:

Quel est I'effectif de la population totale malga@h

Question N°2

Parmi cette population quel est le taux de la petjr active ?

Question N°3

Parmi cette population active quel est le pourggtiu chbmage ?

Question N°4

Pouvez-vous nous donner la répartition de ces itlewes suivant le statut de chaque

entreprise, public ou privé ?

Question N°5

Parmi ces fonctionnaires et employés privés, comtsent respectivement les hauts

fonctionnaires et les cadres ?

Question N°7.

Pouvez-vous nous donner I'estimation du tourisrivadagascar depuis I'année 2007 ?

« Je vous remercie d’avoir bien voulu répondre a questions. »



» Questionnaire relatif a la consommation de_soiefieffectuer aupres de I'échantillon de

50 hauts fonctionnaires et 50 cadres)

« Bonjours, Monsieur / Madame / Mademoiselle, jeis s@tudiante a [I'université
d’Antananarivo et prépare mon mémoire de maitiisais projet d’exploitation de la soie. Je
vous serais grée de bien vouloir répondre a mestigns afin de m’aider a I'élaboration de

mon analyse de la demande. »

Question N°L:

Aimez-vous la soie naturelle malagasy ?

ou [ ] NON [ |
Question N°2

En achetez-vous ?

ou [ | NON [ |
Question N°3

Quel est le produit que vous aimez le plus et ques\achetez le plus souvent ?

Echarpes Etoles| Kotofahanal Lamba traditionne

Question N°4

Jusqu’a quel prix seriez-vous prét a achetez aeduts ?

Question N°5

Ou avez-vous I'habitude de les acheter ?

Boutique| Foire | Exposition| Artisan | Marché

Question N°a

Quant est ce que vous avez I'habitude de vous@uper ?

Année| mois | semaine jour | Autre

« Je vous remercie d’avoir bien voulu répondre a questions. »



» Questionnaire relatif a Il'opinion et I'expérience e vendeurs locaux sur le

comportement des consommateurs

bY

« Bonjours, Monsieur / Madame / Mademoiselle, jeis s@tudiante a [l'université
d’Antananarivo et prépare mon mémoire de maitiisais projet d’exploitation de la soie. Je
vous serais grée de bien vouloir répondre a mestigns afin de m’aider a I'élaboration de
mon analyse de la demande. »

Question N°1:

Ne proposez vous que de la soie naturelle ?

ou [ ] NON [ ]

Question N°2
Sur 10 acheteurs, répartissez votre clientéle, datableau suivant:

Acheteurs | Cadres malagasyRésidents étrangefsTouristes| Reste de la populatign
Effectif

Question N°3
Quel est le produit qui se vend le plus?

Echarpes Etoles| Kotofahana Lamba traditionne

Question N°4

Quelle est la frequence d’achat de chaque groupe ?

Fréquence Cadres malagasyRésidents étrangefsTouristes| Reste de la population
Par an
Par mois
Par jour
Autres

Question N°5

Comment les achétent t-ils ?

Mode Cadres malagasyRésidents étrangersTouristes| Reste de la population
Par cheque
Par espece

Question N°6
Selon vous, ou est ce gu'’ils ont I'habitude decfdé@ur achat ?
Cadres malagasyRésidents étrangefsTouristes| Reste de la population

| Lieu d’achat

Question N°7.

A quel prix ils sont préts a acheter le produit ?
Cadres malagasyRésidents étrangefsTouristes| Reste de la population

| Prix_accept§

Question N°8

A quelle quantité les achetent t-ils ?

Quantité achetéeCadres malagasyRésidents étrangefsTouristes| Reste de la populatign
Beaucoup
Peu

« Je vous remercie d’avoir bien voulu répondreea gquestions. »



Annexe N°02 : Questionnaires de |'offre

» Questionnaire fait auprés du CITE, de I'INSTAT, d&EMSF et de la Chambre de

Commerce

« Bonjours, Monsieur / Madame / Mademoiselle, jeis s@tudiante a l'université
d’Antananarivo et prépare mon mémoire de maitiisais projet d’exploitation de la soie. Je
vous serais grée de bien vouloir répondre a mestigus afin de m’aider a I'élaboration de

mon analyse de |'offre. »

Question N°1:

Effectuer vous des statistiques concernant ladilgoie ?

ou [ | NON [ |
Question N°2

Pouvez vous me donner I'évolution de la productionuelle de la soie la plus récente?
Question N°3

Qui sont les principales entreprises exploitansdi@ a Madagascar?

Question N°4

Qui sont les principales entreprises exportatritedicle de soie a Madagascar ?
Question N°5

Pouvez-vous me donner le nombre d’artisan tissedlaidadagascar ?

« Je vous remercie d’avoir bien voulu répondre a questions. »



» Questionnaire effectué auprés de quelgques artiséinserands

« Bonjours, Monsieur / Madame / Mademoiselle, jeis s@tudiante a [l'université
d’Antananarivo et prépare mon mémoire de maitiisais projet d’exploitation de la soie. Je
vous serais grée de bien vouloir répondre a mestigus afin de m’aider a I'élaboration de

mon analyse de I'offre. »

Question N°1:

Quelle est votre production moyenne ?

Question N°2

Quelle est votre vente moyenne ?

Question N°3

Quel est le poids moyen, en fils de soie, des é&dtbmba)?

« Je vous remercie d’avoir bien voulu répondre a questions. »



Annexe N° 03 : Liste des entreprises exportatricésrticles de soie selon le

ministere de I'’économie, du Commerce et de 'indiest

- Entreprise Individuelle AINA Création, associatieaniry soie
- Entreprise individuelle Atelier Liankanto

- Entreprise Individuelle Manjakalandy

- Mirado HL .S.AR.L

- Zebuland Company .S.A.R.L

Vi



Annexe N°04 : Procédure et utilité du dévidage

a) Procédure de dévidage

- Premiére étapeChauffer de I'eau dans une marmite ou bassinaddi).

- Deuxiéme étapeMettre une poignée de cocons dans la marmitadjiieau arrive a
ébullition pour ensuite enlever le frisson.

- Troisieme étape Aprés en avoir enlever le frisson, se saisirndmbre requis de
baves et former le fil en les tenant ensemble. iLgaf étre enroulé sur le gindre qui sera
actionné manuellement par un autre opérateur.

- Quatrieme étapeC’est la derniére chose a faire. Une fois geleskmble des cocons
contenus dans la marmite est dévidé, il ne reste qui'a enlever du gindre le fil de soie qui
s’y est enroulé. Ce fil est appelé fil de soieggréet 'ensemble de fil ainsi enroulé est
I'écheveau ou flot ou « bango » en malgache.

b) Utilité du dévidage

L'utilité d’un dévidage est que, ce n’est pas teutocon qui va, apres filature, se transformer
en fil de soie mais seulement une toute petitagodre cocon est composeé de sa coque et de
la chrysalide. Cette derniére se trouve dans la€ay cocon, et c’est a partir de cette coque
gu’on obtient le fil de soie.

Pour mieux comprendre ce que nous venons de dmgs mallons voir la formation et la
structure du cocon

. La blaze: Avant de commencer a proprement parler son ¢deover va accrocher
guelques files transversales qui lui serviront miature faite d’'un fil continu mais, n’est pas
dévidable en filature classique car, elle est wophevétrée et plus riche en séricine que le
reste du fil. Elle sera donc éliminée a la main.

. Le cocon :La seconde enveloppe (13 a 23 % du cocon fraig}reafilé de maniere
beaucoup plus dense, en plusieurs couches aceslé&aés aux autres. La chenille crache son
fil et le dispose en continu en formant des figuesblable a de petit huit (8) ou a des « S »
et ce, sur une longueur pouvant aller de quelgntaces de métre a pres d’'un kilometre et
demi. C’est cette partie du cocon qui va nous dolenf de soie.

. La pellette : Lorsque la coque centrale est achevée, le vezmairier son ceuvre en
filant une troisieme enveloppe (2 & 3% du poidscdoon frais), Iégérement décollé de la
précédente et filer de maniére floche (comme ledfus). Elle lui assurera un confort
supérieur et servira de matelas en cas de chodemtel.

Cette enveloppe, constitué d’un fil de 100 a 12@r@se c’est la pellette ; elle aussi, a cause de
sa structure, est indevidable.

Apres la filature, la pellette reste dans la basswec son contenue qui est la chrysalide. Elle
sera plus tard cardée et donnera le fil de boarrett

VI



Annexe N°05 : Différentes coloration et procédure teinture

a) Coloration naturelle
Cette coloration est fait a partir de fibres ndtase A Madagascar, en ce qui la concerne, la
teinture est traditionnellement fait a base detpkaiocales.

- Les bases de coloration naturelle sont pelures d’oignons, betteraves rouges,
« tamotamo », feuilles d’eucalyptus, bois de « mat@corce de mimosa, bois de rose, feuilles
de « vahona ».

On peut aussi procéder a une teinture a partir éianmge de ces différentes plantes pour en
faire ressortir des couleurs originales.

- La palette obtenue peut étre marron, beiges, roses, jaunes, jaune d’or,gaill

Les colorations obtenues sont donc limitées a bes cestreints mais inédits.

NB : La soie sauvage ou landy be sont surtout etré@nqgnce colorés a base de colorations
naturelles car, ils ne sont pas réceptifs aux atitmms chimiques, ce qui n'est pas le cas du
landy kely qui, lui, supporte bien les deux mode<adloration.

b) Coloration chimigue
Cette coloration comme son nom l'indique est a lBssubstances chimique. De part elles,
on peut obtenir diverses colorations donc d’un n@nilbmité de couleurs.
C’est surtout la soie d’élevage ou landy kely glhiere le plus a ce type de teinture.
On peut s’en procurer chez différents fournissepes, exemple aux merceries et/ou aux
vendeurs de teintes.

c) Procédure de teinture
- Mouiller les fils ou tissus a teinter avec de I'daprés avoir été décreusé);
- Mélanger dans une marmite la teinte avec de I'eawant bien submerger le fil ou
tissu a teinter ainsi qu’'une poignée de gros sel;
- Mettre le tout sur le feu en y ajoutant les fils tsus a colorer aprés que l'eau, la
teinture et les gros sels soient homogenes;

- Le remuer des qu’il commence a chauffer jusqu’gLce arrive a ébullition ;

- Prendre de temps a autres une petite meche etdke fjoour voire si les fils ou tissus
ont finalement prix la couleur voulue ;

- Si la couleur recherchée est obtenue, enlever taniteadu feu et laisser reposer pour
que les fils ou tissus s'imprégnent bien de la@tion ;

- Apres repos, rincer les fils ou tissus, jusqu’@ee la couleur ne parte plus ;

- Le ringcage finit, faire sécher les fils ou tissubadr libre et sans trop les exposer au
soleil. Le séchage ne doit pas étre total car Wit fau’ils conservent un peu
d’humidité (malamalana) pour un meilleur repassage;

- Le séchage fini, on procede a leur repassage.

Remargue :
- Avant tout teinture, il faut enlever la colle dsstii ou fil en le lavant avec du savon

- On n'utilise pas de savons en poudre mais toujoeux en tablette et de préférence
des savons de marseille.

- Apres la teinte on peut remettre de la colle autu fil selon sa destinée

- Aussi, apres teinture, le fil doit étre filable dda temps, résister aux lavages comme a
la lumiere qu’aux frottements.
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Annexe N°06 : Figure des installations techniques

Figure 1: EMSF-Dévidoirs : bassines de filature
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Figure 2: Manjakalandy-Métier a tisser traditionnels veatix
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Annexe N°07 : Consommation en matiere premiereken

Année N N+1 N+2 N+3 N+4
Cocons 40 44 46,2 48,5 50,9
Fils de soie grege LK 20 22 23,1 24,3 25,6
Fils de soie LB 30 33 34,7 36,4 38,2
TOTAL 90 99 104,0 109,1 114,6
CONSOMMATION TOTAL EN FILS 62 68,2 71,6 75,2 79,0

Annexe N°08 : Evolution de la production annuelleadhague produit

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

PRODUCTION Poids| Nombre| Poids| Nombre| Poids| Nombre| Poids| Nombre| Poids| Nombre
Etoles 33 440| 36 484| 38 508| 40 534| 42 560
Echarpes 12 193| 13 213| 13 223 14 234| 15 246
Kotofahana g 76 10 83 10 87 11 92 11 96
Lamba traditionnelle 9 44 10 48 10 50 11 53 11 55
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Annexe N°09 : Démarches administratives

Aller successivement aux endroits suivants :

- Fokontany du lieu d’exploitation : pour y demander certificat de résidence du lieu
d’exploitation.

- Service d’'Impbts : pour y apporter le certificat disidence ainsi que la CIN du
propriétaire de I'entreprise afin d’obtenir un numé’identification fiscal.

- INSTAT : Pour s’y enregistrer et obtenir une camepayant 10 000 Ar

Xl



Annexe N°10 : Co(t des outillages industriels (vaig en ariary)

Matériels Quantité PU Montant
Placard de rangement 1 300 00D 300 000
Tables 1 40 000 40 00D
Chaises 4 15 00D 60 00D
Tabourets 8 6 00D 48 000
Balais 2 500 1 00D
Serpilliéres 2 3000 6 00D
TOTAL 455 000

Annexe N°11 : Consommation de matériels de traitenge la soie sur cing

ans
Année N N+1| N+2| N+3| N+4| Tota
Produit de teinture (teinte) 10 11 12 18 14 G
Produit fixateur (sel de cuisine) 45 5( 54 59 63 02
Savons de Marseille 66 73 79 86 op 39
Produits d'encollage (fécule de manioc) 10 11 12 1314 60

Annexe N°12 : Colt des matériels de traitement dsdie sur cing ans

(valeurs en ariary)

Rubriques N N+1 N+2 N+3 N+4
Produit de teinture (teinte) 40000 48400 58080 69212/ 81990
Produit fixateur (sel de cuisine) 1350016335 19602 23359 27671
Savons de Marseille 85800103818 124582 134963 159880
Produits d'encollage (fécule de manioc) 2000@4200 29040 34606 40995
Total 159300 192753 231304 262140 310536

Annexe N°13 : Salaire total année N (valeurs enaw)

Fonction Salaire brut Effectif Salaire total Salaire année N
Gérante 320 000 1 320 000 3 840 00C
Comptable 300 000 1 300 000 3 600 00«
Assistante 200 000 1 200 000 2 400 00C
Chef d'atelier 200 000 1 200 000 2 400 00C
Ouvrieres 120 000 5 600 000 7 200 00(¢
Gardien 140 000 1 140 00Q 1 680 00(
Chauffeur 140 000 1 140 00Q 1 680 00(
Femme de ménage 120 00Q 1 120 00CQ 1 440 000
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Annexe N°14 : Amortissement des immobilisationsongorelles (valeurs en

ariary)
Exercice Désignation VO Entrée | Taux Antérieur | Dotation | Cumul | VNC
N 10000001/12/N-1 25 0 25000 25000| 75000
N+1 Logiciel inf i 100000 25 25000 25000 50000 50000
N+2 Og"(:\'/?e':”fgrr:g)'q“ 100000 25 | 50000 25000 75000 25000
N+3 100000 25 75000 25000] 100000 0
N+4 100000 25 | 100000 0/100000 0O
Annexe N°15 : Amortissement des immobilisations porelles liées aux
activités technigues (valeurs en ariary)

Exercice Désignation VO Entrée | Taux| Antérieur | Dotation | Cumul VNC

N 15 000 000 01/12/N-1| 5 62500 7500000 750000 14250000
N+1 . 15000000 5 750000 750000| 1500000 13500000
N+2 (Viaz“z'ge:rﬁs) 15000000 5 | 1500000 750000 2250000 12750000
N+3 15000000 5 | 2250000 750000 3000000 12000000
N+4 15000000 5 | 3000000 750000 3750000 11250000
N 3515000 01/01/N | 10 d 351500 351500 3163500
N+1 Installations techniques 3515000 10 351500 351500 703000 2812000
N+2 (vie=10 ans) 3515000 10 703000 351500 1054500 2460500
N+3 3515000 10 | 1054500 351500, 1406000 2109000
N+4 3515000 10 | 1406000 351500 1757500 1757500
N 2034000 15/01/N | 10 0| 194925 194925 1839075
N+1 _ . 2 034 000 10 | 194925 203400 398325 1635675
N+2 '”St"j‘('\',";‘é'ffg gﬁg;’ra'es 2 034 004 10 | 398325 203400 601725 1432275
N+3 - 2 034 000 10 | 601725 203400 805125 1228875
N-+4 2 034 000 10 | 805125 203400 1008525 1025475
N 5 000 000 31/12/N-1| 20 0| 1000000 1000000 4000000
N+1 . 5000000 20 | 1000000 1000000 2000000 3000000
N+2 (\\/f:i‘g“;'fs) 5000000 20 | 2000000 1000000 3000000 2000000
N+3 5000000 20 | 3000000 1000000 4000000 1000000
N-+4 5000000 20 | 4000000 1000000 5000000 0
N 1187 600 01/08/N-1| 10 39587 118760 118760 1068840
N+1 o . 1187600 10 118760 118760 237520 950080
N+2 '”Sta"a“or(‘\figﬁcgrfnlg et éoliennt®™ 1 87600 10 | 237520 118760 356280 831320
N+3 1187600 10 356280 118760 475040 712560
N+4 1187600 10 47504Q 118760 593800 593800
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Annexe N°16 : Amortissement des immobilisations poirelles liées aux

activités administratives (valeurs en ariary)

Exercice Désignation VO| Entrée | Taux|Antérieur | Dotation| Cumul VNC
N 260 000 01/31/N-1| 10 2166Y 26000, 26000 234000
N+1 Mobili 260000 10 26000 26000/ 52000] 208000
N+2 (viegllc;(zrns) 260000 10 52000 26000/ 78000| 182000
N+3 260000 10 78000 26000] 104000/ 156000
N+4 260000 10 104000 26000, 130000/ 130000
N 12000040 01/31/N-1| 25 Q 300000 300000/ 900000
N+1 Matériel informatique 1200000 25 300000 300000 600000 600000
N+2 (vie=4 ans) 1200000 25 600000 300000 900000 300000
N+3 1200000 25 900000 300000 1200000 0
N+4 1200000 25 120000( 0| 1200009 0
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Annexe N°17 : Vente des écharpes par article (vaseen ariary)

N N+1 N+2 N+3 N+4
Articles (25% de chaque)Q/té| PU | Montant|Q/té| PU | Montant |Q/té| PU | Montant |Q/t¢| PU | Montant | Q/t¢é| PU | Montant
LK2 48|40000 1933333 53|44000] 2339333 56|48400 2701930 59|53240/ 3120729 62|58564 3604442
Rayé /motif 48 45000/ 2175000 53|49500 2631750 56|54450 3039671 59|59895 3510820 62|65885 4054997
LB2 PM 48/ 40000] 1933333 53|44000/ 2339333 56|48400 2701930 59|53240 3120729 62|58564| 3604442
LB2 GM 48| 60000 2900000 53|66000] 3509000 56|72600 4052895 59|79860 4681094 62|87846] 5406663
TOTAL 193|46250 8941667 213|50875| 10819417 223|55963| 12496426 234|61559 14433372 246| 67715 16670545

Annexe N°18 : Vente des étoles par article (valearsariary)

N N+1 N+2 N+3 N+4
Articles Q/té| PU | Montant |Q/té| PU | Montant |Q/té| PU | Montant | Q/té| PU Montant | Q/té| PU Montant
LK2 et LB2 non séré 75% 3300000 23100000 363| 77000 27951000 381| 84700 32283405 400| 93170 37287333 420| 102487 43066869
LK2 et LB2 trés large 25%| 11010000, 4400000 121| 44000 5324000 127| 48400 6149220 133| 53240 7102349 140| 58564, 8203213
Total 440 62500 27500000 484| 68750 33275000 508| 75625 38432625 534| 83187,5 44389682 560/ 91506/ 51270083

Annexe N°19 : Vente des kotofahana par article (®afs en ariary)

N N+1 N+2 N+3 N+4
Articles (50% de chaque)Q/té| PU | Montant | Q/té| PU Montant | Q/té| PU Montant | Q/té| PU Montant | Q/t¢| PU | Montant
A motif 38 | 95000 | 3593478 42 104500348109 | 44| 1149506022066 | 46| 126445800486 | 48| 1390906699561
Rayé+motif 38| 1300004917391| 42| 1430006950043 | 44| 1573006872300 | 46| 1730307937507 | 48| 190333167820
Total 76 | 1125008510870 83| 12375010298152 87 | 13612511894366 92 | 149738 13737992 96 | 164711 15867381
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