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AVANT PROPOS

Ce mémoire couronne quatre années de formationesu da département
GESTIONde la faculté DEGS de I'Université d’Antamamo. Quatre années qui m’ont

permisde préparer mon avenir et surtout mon inti&graans le monde professionnel.

Le présent ouvrage revét deux aspects essentiels :

e D'une part, il constitue la derniére phase du pssae en vue de l'obtention du

Dipléme de Maitrise en gestion option Marketing.

» Drautre part, c’est la synthétisation formelle @desinaissances théoriques accumulées
au cours de ces quatre années d’études mariée lardee dans le milieu
professionnel sous forme de visite d’entreprise.cbatact avec les entreprises a
renforcé mes connaissances pratiques qui ont peerfigire une comparaison entre la

théorie et la réalité.
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INTRODUCTION

L’économie de Madagascar est en train de perdrefatess ces dernieres
annees apres le moment de croissance négativeBletRurtout les crises de 2002, 2009.
Malgré les différents redressements, la grandepfeartient encore a la classe des pays les
plus pauvres, et sa croissance reste faible. aigeMadagascar est en rude lutte contre la
pauvreté. Compte tenu de sa vocation agricolegleldppement de I'entrepreneuriat figure
parmi les priorités nationales actuelles. Le secpgimaire occupe une grande place dans
notre économie et 80% des Malagasy sont des payd#aest incontestable donc que
'agriculture et la dynamique des branches expactd restent les leviers du choix de

Madagascar pour relancer sa croissance économique.

L’analyse de I'évolution de la filiere vanille avdes produits locaux comme :
café, girofle,... et aprés le secteur minier commsalehir, rubis, ... mérite un intérét dans la
mesure ou le marché mondial est en expansidm vanille, pilier de I'’économie malagasy...
La filiere vanille, un secteur plein d’avenir... Magiescar, premier producteur et exportateur
de cette orchidacée, une plante exotique d’'uneuvagceptionnelle » tels sont les langages
courants, devenus une sorte d'adage dans le ndbsuaffaires nationales depuis quelques
années. A Madagascar, deux espéces poussent : le varstievage (Vanillaphalaenopsis)
localisé dans des foréts primaires humides, qundame superbe fleur blanche au coeur
orangé avec la particularité de ne pas avoir dédspet le vanillier de culture trés prisé pour
sa gousse qui entre dans la fabrication des cofssales yaourts, glaces et du célébre Coca
Cola. Ainsi le développement des exportations ddelaniére est a promouvoir, puisqu’ au
sein de la filiere, Madagascar acquiert des avastagmparatifs au fil des années. La culture
de la vanille fait vivre plus de 80% de la popiiatde la région SAVA représentant plus de
60 % de la recette d’exportation dans I'agricultdtepays. La superficie occupée par cette
culture d’exportation atteint plus de 63 764 hextadans I'lle dont 42 518 se trouve encore
dans la région de SAVALa saveur de la vanille malgache, la qualité cadpit, et la qualité

naturelle du parfum offrent & Madagascar une grapgertunité.

! Enquéte fait sur un Responsable du Service Condigment Antalaha, 2013.
> INSTAT, TBE 2010



Depuis de longues années, Madagascar est le prerpertateur mondial de
cet ardbme. La grande 1le assure plus de la maiéd offre mondiale. Les Etats-Unis sont le
premier importateur de la vanille malgache suivilad-rance, de I'Allemagne, le Japon et

Maurice ...

Sur cette exportation de la vanille, les entregrigmtrent en jeux. Une
entreprise est par définitionue unité de production de biens et services desfis aux
marchés de biens de consommation et aux marchés teens de production». Son
objectif ultime dans ce processus est atéer une richesse interne pour assurer sa
pérennité. En d’autres termes, daire du profit. Depuis 2009, Madagascar a subit une crise
politique induisant une crise financiere. Cetteseria causé dimpact significatif sur

I’économie malgache ainsi que dans la gouvernaesedtreprises locaux en général.

La premiere condition pour qu'une entreprise piiseer de la richesse est
gu’elle soit performante que ce soit au niveaurfai&r ou au niveau positionnement. La
performance est un concept qui revient maintes antes fois dans les discussions dans
toutes les entreprises depuis de nombreuses adgg@esDans un trait concurrentiel, il est
nécessaire, voire méme obligatoire pour toutesmé®eprises d’étre performante pour pouvoir
rester sur le marché et étre compétitif. La pertoroe est, dés lors, placée au centre des
débats des entreprises et est devenue, de cerfdiyt et méme une finalité. La mise en place
d’indicateurs touche toutes les entreprises a reifftis niveaux. Les outils de suivi de
production et de rendement de I'actif ne concerpastforcément les petites entreprises mais
aussi les PME et les grandes entreprises. Dansrtexte, il existe plusieurs indicateurs de

performance, que ce soifinancier, de marché et organisationnels.

Pourtant, la vanille malgache est frappée par lavem& du marché
international & I'heure actuelle. En fait, I'offr@a jamais rejoint la demande et le prix
surprend toujours chaque année. La forte concugreles autres pays exportateurs comme
'Inde, I'lndonésie, Malaisie avec une volonté oée/e, dernierement, semble étre une
grande menace. Ainsi, notre pays ne doit pas dosonirses lauriers. En plus, les aléas
climatiques ne rassurent pas vraiment les opést@erla filiere. L’avenir de Madagascar
dans cet « or vert » reste incertain. Ainsi, ugecde confiance se manifeste dans cette filiere

a Madagascar. Le prix change beaucoup, il passed@gm pics trop haut et trop bas



dernierement. En outre, la consommation mondialka danille naturelle continue a diminuer

et le produit de substitution gagne le terrain (N@asynthétique).

Dans cette filiere, a Madagascar, les opératewwaogciques de la vanille se
trouve presque dans la partie Nord Est. Parmi eak des Petites et Moyennes Entreprises.
On peut en citer BEMIRAY EXPLOITATION SARL a Samtm\Société HENRI FRAISE et
Cie a Antalaha, Société FIROZE HOUSSEN Import-Ekpoa Sambava,
RAMANANDRAIBE EXPORTATION a Sambava et a Antalah@gciété Vanille Mad qui
est devenue « TRIMETA Agro Food » actuellemengéi@ Sambava et a Toamasina, Société
Commerciale et Industrielle de Madagascar ou SCIWbamasina, etc..’Derniérement, il
n'y a plus que nous, les PME qui s’occupent delkecte et la préparation de la vanille, mais
il y a aussi certains petits opérateurs qui enairesd’activité. Or, ces derniers ne remplissent
pas les conditions nécessaires surtout sur le gi@paration, voire certaines lacunes sur la
gualité des produits. Différents problemes y samtcontrés, telle le vouloir piéger les
importateurs au niveau du poids de la vanille etggoy c'est-a-dire I'intrusion des clous, de
'eau dans la gousse de vanille pour qu’il preneg poids, .... La libéralisation du commerce
de la vanille auprés des paysans et des produasti@ussi 'un des problemes, ils ne font
gu’a leur téte. L'absence de vérification, d’arsglydes produits exportés nuit I'image de la
filiere vanille de notre pays, ce qui porte atteiati niveau des exportateurs.

D’ou la problématiquequelles actions peut-on entreprendre pour avoir une

performance en matiere d’exportation de la vanille?

C’est ainsi que nous effectuons une recherche @t lé' choix du théeme «

I'exportation et performance de PME : cas vanille & la région SAVA».

Ce mémoire a comnubjectif global de montrer que la performance d’une
société d’exportation de vanille dépend d’une méttae stratégique ainsi que le maintien
d’'une bonne image.Pour I'analyse de I'objectif donc, nous allons e le cas de la
société« TRIMETA Agro Food ».

3 Service Conditionnement Antalaha, 2013



Sans entrer dans les détails, deux objectifs spaed sont alors fixés pour
parvenir & atteindre I'objectif glohdle premier objectif spécifique cherche a montregue
la performance de cette entreprise dans son actiéitdépend d'une bonne méthode
stratégique. Le second objectif spécifique chercha montrer qu’entreprendre une
stratégie au niveau de limage est une condition iportante pour atteindre la

performance.

Pour apporter des réponses a ces objectifs, deghgges sont par conséquents
établies. Elles servent d’orientation durant lehexche et I'étude a mener sur terraiimsi la
premiere hypothése obtenue de ces objectifs est gaegperformance dépend d’une suivie
des formalités exigés par les intervenants dans fdiere et une bonne relation avec les
planteurs et collecteurs. Et la deuxieme hypothedxée est que la qualité du produit et le

conditionnement de celui-ci est une condition impdante pour atteindre la performance.

A la suite de ce mémoire, elles vont étre confignéa infrmées par une
démarche de démonstration. Entre autres, TRIMETRA@od constitue I'entreprise choisie
pour mener I'enquéte et réaliser la démonstratian.la suite, la vérification des hypothéses
vont se baser sur l'avis de ces organismes et rgcegurelation avec la société qui sont les
premiers a constater et a juger ce qui fait laédiifice de son offre par rapport a ses
concurrents. Des résultats sont enfin attendus &nlade ce mémoire. Il s’agit de la
performance de TRIMETA Agro Food sur son activik@artation de vanille : d’'une part par
une bonne révision de la politique stratégique’attce part par une bonne veille sur I'image

de la société au niveau international.

Pour mener a bien I'analyse et pour valoriser ksentation du travail de
recherche, I'élaboration de cet ouvrage suit legructions et les directives de la norme
IMMRED. De ce fait, notre travail se divisera eoisrgrands chapitres.

Tout d'abord, afin de réaliser l'investigation, geesmier chapitre concernera
plutbt les matériels et méthodes pour I'étude depddormance de I'entreprise dans son
activité d’exportation. Il regroupera quatre seasio. les matériels utilisés, les méthodes
recourues, la modélisation théorique et les limite$étude avec les chronogrammes de notre
activité. Ensuite, le deuxieme chapitre sera cowdsaux résultats du traitement des

informations recueillies. Enfin, le troisieme chapi apportera des discussions et



recommandations aux résultats obtenues. Il se wgbth aussi en deux sections. La premiere
concernera les discussions basées sur les résolitgeus dans le deuxieme chapitre. La
seconde proposera des recommandations aux défadlambservées.Enfin une conclusion

générale resumera I'ensemble du travail.



MATERIELS ET
METHODES



Chapitre 1 : MATERIELS ET METHODES

Pour répondre a la problématique qui est de démogtre la bonne méthode
stratégique et le maintien d’'une bonne image peduwefluencer la performance de
TRIMETA Agro Food, il est utile d’avoir recours &slméthodes nécessitant l'utilisation de
divers matériels et I'application de méthodes stigties. En effet, I'objectif est de montrer
gue cette revision de la méthode stratégique ataiatien d’une bonne image pourraient étre
des indicateurs de performance. Pour cela, il ¢Baibord récolter des informations sur ce
gu'est la performance, la stratégie et I'image. ufes il faut traiter ses informations de
maniére scientifiques pour aboutir & des résuljatantitatifs et mesurables. L'objet de ce
chapitre est donc de décrire ces matériels et déth@t d’expliquer la raison de leur
utilisation. Les matériels sont des outils spésédise rapportant a la problématique. Comme
il s’agit de la performance de TRIMETA Agro Fooe@tte société sera considérée comme un
matériel, soit la zone d’étude. Quant a la méthagiel il s’agit d’expliciter la maniére dont
ces matériels seront traités statistiquement.ldcméthode appliquée serait la « corrélation
linéaire ». Ce qui va conduire a I'élaboration dlandéle théorique qui montrant le lien de la

performance avec la méthode stratégique et I'image.

Ce premier chapitre développera donc dans sa prersé@etion les matériels
nécessaires a utiliser dans I'étude puis dans dansie la méthodologie, fondement de la
démarche a suivre, dans la troisieme la modélisati@orique et finalement les limites

rencontrés dans I'élaboration de I'ouvrage et lmobgramme de l'activité.

Section 1 : Les matériels utilisés

Les matériels utilisés sont les outils de travail seront utilisées tout au long
de notre étude. L'objectif est de déterminer lssriimments dans I'élaboration de cet ouvrage.

1-1-Lazone d'étude :

Il s’agit entre autre de la description de la s@ciERIMETA Agro Food en

global et des diverses théories de bases sanselEesyil est impossible d’effectuer des



recherches. Il s’agit de faire une bréve descripties sociétés régissant I'activité dans la

région SAVA, et apres on parlera de la societéMIlRTA Agro Food.

Dans la région SAVA, plusieurs PME operent danstiV@é d’exportation de

la vanille. On peut en citer :

Tableau 1 Extrait de liste des entreprises Exportateurs de valle dans la région SAVA

A - Henri Fraise et - Ets GERMAIN -Sté SOREX
Antalaha Cie -Sté ORIGINES -LO NugMue LO Mone
- Sté CHMG -Ets RANJANORO -AGHULAS TRADING
- Mcar VANILLA -PROMABIO -VANILLINE Export
- Ets RANJA SARL -RAMANANDRAIBE
- VANILLA CC-99 -SAMA TRADE Export
- LO PAT Edith - LFN Export
A - Trimeta Agro Food - Sté Sambavanille - Bevary export
Sambava - Exotic Trade - LopatVanilla - LopatFréderic
- Sté AFH - Sté Bemiray - SAVA Vanille
- Sté HME - VeloAlixis

Source: Service conditionnement SAVA

1-1-1-TRIMETA AGRO FOOD

La société Trimeta Agro Food a été lancée partiti@jee en 1964. Basée a
Madagascar, la compagnie a augmenté la productomadille. Trimeta Agro Food, une
branche du groupe Trimeta, est une entreprise wiagdondée en 1990, sous le nom de
VANILLE MAD. Elle emploie pres de 700personnest sas sites a Sambava, Tamatave, et
Antananarivo.Basée principalement a Madagascamela Agro Food a pour activité la
collecte, la préparation, le conditionnement etp@rtation d’épices et de produits agricoles
malgaches a travers le monde, conformément augmegitations et standards internationaux
en vigueur.NommeéeSociété Vanille Mad auparavanmédta est un leader mondial dans les
commerces d'épices, d'huiles essentielles et dewdpour lindustrie alimentaire. La
compagnie s'est ensuite diversifiee dans d'autredujis et a été parmiles meilleurs dans
l'industrie au cours des 40 dernieres années. $dist imposée comme leader dans le
commerce de vanille et de sa gamme de produitsavairsle girofle, la cannelle, le



gingembre, le poivre, le piment, café et la noix de cajou et a créé sa propre ysioe la
distillation et I'extraction des huiles essent®ll@rimeta a grandi a pas de géant depu

création et approvisionne I'ensemble du marché&piegs.

Le groupe s'est également taillé un eau de choix sur le marché mondial «
recours a l'utilisation des technologies de poiptair garantir que ses produits soi
conformes aux normes exigées par le marché etidatcElle possede 2 agences, I'un
Toamasina, spécialisée dans les fes girofle et huiles essentielles et l'autre a Seval
Cette derniere se spécialise dans la collectegrieitonnement et le stockage de la van
Elle ne possede pas de plantation mais travaite des planteurs et des collecteurs fidé
La saiété achéte les produits sur les bases de comuabe a conclus. Elle est parmi les
plus grandes exportates de vanille a Madagas », a déclaréRené Tiazar, Directeur
d'agence a Sambava. Chaque collecteur a un nurhéwos produits ont tout leurs
tracabilités. Ceci leur permet également de figéliss bons collecteurs avant de préc
gu’ils font des sélections et des tris avant limtdes produits et assul le calibrage, la
gualité etl'absence de clou, ainsi que la teneur en ea produits. Ces derniers passent

fait par une cinquantaine de processus, ainsi seepirs étape

Figure 1: Logo Trimeta Agro Foor

Tﬂ efga

27190

Sourcercontact@trimeta.mg

1-1-2 Obijectifs de la sociét

La performance d’'une Société nécessite une borst®gesuivant ses objecti
et ses activités. Le premier réle des dirigeantssiste afixer des objectifs a atteindrlLa
société aretenu trois principaux objectifs a atteindre diensadre de son eloitation.

Le principal objectif est la recherche du maximuenpdofits. Ce dernier se fe

par l'accroissement des ventes de tous les prodaitsniveau national qu’au nive



international. Il permet ainsi d’augmenter leurthe marché ainsi que le chiffre d’affaires de
chacun. Le second objectif fixé est la satisfactiea besoins de la clientéle. En effet, c’est un
facteur essentiel pour que la société puisse ameérsagpropre clientéle et ainsi garder son
positionnement sur le marché. Le dernier objedti$ gn compte est I'amélioration de la

gualité des produits. Ce dernier favorise la satisdn de la clientéle et ainsi, contribue a
'accroissement de la part de marché détenue paod&té. Ces objectifs ne peuvent étre
dissociés les uns des autres ; donc sont a ladoiplémentaires et interdépendants.

1 — 2 — Théories (stratégies, performance, image)

1-2-1—_La stratéqie:

Une stratégie est un ensemble de moyens d’actitiises conjointement en
vue d’atteindre certains objectifs contre certaidgersaires. Dans le plan d’action marketing,
les adversaires d’'une entreprise sont ses condsirdimects ou indirects ; dés lors que, pour
atteindre ses propres objectifs, une entreprigeosge en compétition ou en opposition avec
des concurrents, ses décisions politiques- qui Bénéssairement dirigées contre eux, aux

moins en partie peuvent & juste titre étre appeaitaégiques.

Autrement dit, la stratégie est un plan d’actioaserdonnées mis en ceuvre sur
le moyen ou long terme par une entreprise pourindite ses objectifs commerciaux.
Incontestablement, il est question qu'une entreprét sa propre stratégie dans le
fonctionnement de son activité. Mais il s'averesau’avec cette stratégie, par exemple une
entreprise exportatrice doit faire face et tenmmpte de son environnement, voire la suivie de

certaines normes vis-a-vis de son environnement.

1 -2 -2 — La construction d'une image forte :

Dans les années 60, les grandes sociétés nordeamés et leurs filiales a
I'étranger commencait & s'occuper de la stratégiglitférenciation des produits par I'image
de marque devant la multiplication des produitsilsines®Par conséquent, avec I'appui de

* Cours Marketing stratégique‘?"kannée, Département Gestion, 2013
*http://portail-des-pme.fr/information-communicatiéd5 « Construire I'identité, 'image

d’une future », juillet 2013
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cette théorie nous avons pris précisément la amigin d’'une image forte comme la
deuxieme hypothése. Ce qui permettra de savoingmde a tant d'importance actuellement
pour savoir si notre entreprise soit performantoiséa définition de I'Institut de Recherche et
d'Etudes Publicitaires (IREP) dans « MERCATOR eme&dition, « l'image auprés d'un
public déterminé est tout d’abord I'ensemble desésentations matérielles et immatérielles

que font les personnes appartenant & ce public »

La construction d’'une image forte est supposéelae gn plus une nécessité
absolue pour se différencier de fagon convaincamigqu’avoir une image forte consisterait a
réussir a incruster des bonnes opinions ou boremggsentations matérielle et immatérielle
dans I'esprit des consommateurs. Cependant interprée étude d’'image n’est pas une tache
facile puisque les images sont en quelque sorteréasmés que les clients se font des
marques pour simplifier leur perception de mulspfgoduits souvent trés prochésimage
d'une marque est l'expression des connaissancasseattitudes des clients a un moment
donné. On sait que les attitudes sont relativenstables. On a vu également que la
satisfaction ou l'insatisfaction des clients saméralement des évaluations qui n'affectent les
images que par la répétition d'expériences allansde méme sens ou lorsque leur intensité

est trés forté.

1 -2 -3 - Laperformance :

Une performance est unexploit, unrésultat ou uneréussite remarquable
obtenue dans un domaine particulier, par une peesoau une entité par exemple. Une
entreprise ou unsalarié est dit performant s'il est efficace, en atteigrians ses objectifs, et

efficient, en fonctionnant avec les moyens adéqaats moindres codfs.

®http://portail-des-pme.fr/information-communicati@@5- « construire 'identité, 'image,
d’une future »

" http://www.memoireonline.com « Mesure de la ndtgriet de I'image des entreprises
industrielles 20 juillet 2013

®http://www.memoireonline.com « Mesure de la notgrigt de I'image des entreprises
industrielles 20 juillet 2013

*http://www.toupie.org/Dictionnaire/Performance.htt, Aot 2013.
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La notion de performance se définit par rapportrigiyque < Objectifs,

Moyens, Résultats.Nous pouvons définir trois relations entre césnénts

Figure 2 : Equation de la performance

10

Source http://www.howtobecomrr-manager.fr/05 « La notion de performa», 12 Aot 2013.

Section 2 :La méthodologie de I'étud: :

La méthodologie est I'étude des méthodes utiligg®msr entreprendre ur
étude, une recherche, un travail ou une ac'’. Cette section nous montrera le procédé |

prouver les hypothéses donnée—dessus.

2 — 1 —Planification de la descente sur terrail

Avant la descente sur terrain, des processus doétem mené pour avoir L
résultat bien organisé. La figure- apres nous montre une esquisse des procédés &r

avant, pendant et apres la descente sur te

Pour I'enquéte a mener, il nous faut a réduire dautation a étudier, d'o
'échantillonnage. Ensuite, fera I'enquéte propremedite qui nous sert obtenir des
informations aupres de la population a étudier.sAfait I'enquéte, on compte les résult
obtenus (le dépouillement). Des résultats serotemis et arrive I'application des formu

statistiques pour la corrélation afin d’effectuesdualyses.

“http://www.howtobecomenanager.fr/0f« La notion de performance 2 Aodt 201
1 Cours de méthodologie, Département Gestic™® Année, 2012
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Figure 3:Plan du travail

Echantillonnage

‘ Dépouillement des

Corrélation
résultats

Analyse des résultats

Enquéte Résultats de I'enquét(_i

J

Source Apport personnel

2 — 2 L a phase de collecte des donné

Les travaux d’enquétes, entretiens sur terraintegisauprés des différer
acteurs ont abouti & la collecte d'informati.Comme tous travaux de mémoire,
préparations a la recherche s’averent nécessdlYest la prise de contact avec la z
d’étude pour la démarquer afin de dégager et déirowr les hypotheses de travail.
relation entre I'analyse théorique et lalité entrent en jeux dans les travaux préparatoi
La théoriepeut se définir comm« un ensemble de propositions servant a unifier de ¢an
logique des concepts afin d’expliquer et d’interpréer certaines aspects de la réalité dot
I'on cherche & rendre compté'®. Dans la plupart des cas, la théorie s'avére emtuplus
riche que la réalité puisqu’avec un seul fait, @uss analystes en trouvent des multi
théories pour expliquer ce fait méme. Aussi laotl® nous permet de prédire et
distinguer tel ou tel probleme, telle ou telle situatiasgible ; mais il se peut que la réali
par I'expérience, puisse contredire les théolPar exemple pour un travail de mém, la
théorie nousdictera toutes les hypotheses et les démarches Ipocioix des méthodes
d’investigation.

Les travaux préparatoires consistent au pré engug@ieest la recherctk
documentaire du sujet a étudier : information galeerrepére théorique, la préparatio
'enquée, voir méme le choix d type d’entretien, duype d’individu a enqtter et ce par le
biais de divers documents comme : les ouvragessites WEB, les cours et documents
'INSTAT par exemple Avec une étude approfondie qui est la clef deegour le choix d
la méthode du travail de I'enquéelle consiste a observer minutieusement la zogéieidk :

Yhttp:/lwww.courseweb.uottawa.ca/EDU6690/Pdf/wbloeBd
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population a enquéter et le milieu de travail sguklle on exécutera 'enquéte. Sur ce alors
on peut ensuite élaborer le guide d’entretien gtiireprésenté sous forme d’'une grille sur
laquelle on formule toutes les questions jugéeessxires pour I'obtention des résultats.
C’est a travers un questionnaire qu’'on peut sautie®informations aupres de la population a
étudier. Ainsi terminer ces travaux préparatoi@sive ensuite la phase suivante qui est

'enquéte proprement dite.

2 -2 -1 —L’enquéte proprement dite

On va voir dans cette phase, la phase de 'enquémement dite, qui est le
fait d’entrer sur le terrain pour réunir les infations essentielles capable de vérifier nos
hypothéses. Le questionnaire estine succession des questions en vue d’obtenir des
informations lors d'une enquéte sur un sujet bien dterminé». L'enquéte par
guestionnaire estun outil d'observation qui permet de quantifier et comparer
'information . Cette information est collectée auprés d'un étham représentatif de la
population visée par I'évaluation. Un questionnaise «un ensemble de questions construit
dans le but d’obtenir I'information correspondant aux questions de I'évaluation>™*. Les
répondants ne sont pas sollicités pour répondextdiment a celles-ci : un bon questionnaire
décline en effet la problématique de base en dquesg&lémentaires auxquelles le répondant
saura parfaitement répondre. Les enquétes combsoernent deux formes de questionnaire,
avec une dominante de questions a choix multiglgsi@ques questions ouvertes, plus riches

mais aussi plus difficiles & traiter statistiquei&n

Ainsi donc, le questionnaire est composé particeiieent de questions a choix
multiple al'échelle de Likert car elles visent a connaitre le comportement dpsndants
vis-a-vis d’un sujet. L’échelle de Likert estprésentée par des notes qui justifient le
niveau d’approbation d’'un enquété sur des questiondien précises Ces questions se

portent alors sur le théme, les hypothéses elgs-Isypothéses de fagon a pouvoir effectuer

¥ « Méthodologie », cours magistral, 2011-2012, @rsité d’Antananarivo, quatrieme
anneée gestion, tronc commun

“« Méthodologie », cours magistral, 2011-2012, Ursité d’Antananarivo, quatrieme année
gestion, tronc commun
http://ec.europa.eu/europeaid/evaluation/methodplegamples/too_qgst_res_fr.pdf
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des corrélations linéaires. Pour compléter lesrim&tions obtenues, nous avons aussi recours
a d'autres catégories de question a savoir de iQnefgrmée, et de questions ouverte. La
question fermée s’utilise comme une affirmatiorégatique mais la question ouverte par la
suite approfondisse cette affirmation. Cette deenigisse I'interviewé répondre librement et
personnellement. La question a choix multiple perdigborder des sujets plus compliqués

que la question fermée. Mais elles concourent doagporter des informations importantes.

Apres avoir expliqué le type d’enquéte utilisérabte a commenter la mode
d’administration du questionnaire. Il existe aloris techniques d’enquéte : soit une enquéte
par interview direct, soit une enquéte par corradpace et soit une enquéte par téléptbne.
Mais lors de l'enquéte, le choix pour l'administbat du questionnaire s’est porté
exclusivement sur I'enquéte par interview direch &fet il permet d'éviter au plus que
possible le refus de réponse et la négligence ideetviewé. Il permet aussi de combler
'absence d'un pré-test en apportant des expliocatgur les questions que les enquétés ne

parviennent pas a comprendre.

Durant ou aprés la phase de questionnaire, ilesséntiel d’exécuter un
entretien, une téte a téte fixé entre deux ou @lusipersonnes qui se rencontrent pour avoir
une conversation sur le sujet a enquéter vue ggaddnnées sont des fois incomplétes et le
souci se repose sur la clarté des données obtddaes .notre cas, le dépot d’'un questionnaire
et la recherche d'un rendez vous précedent I'aatredvec les responsables. En effet, la
vérification sur terrain est inévitable, car on estponsable de l'authenticité des données
recueillies dans le mémoire, de la véracité destigses. Ainsi, I'enquéte sur terrain est
nécessaire pour la mise en évidence de la relamire la théorie et la réalité. Apres
'obtention des données lors de I'enquéte, cedtadsiseront traités et dépouillés afin de les

discuter et de les analyser.

2 — 2 — 2 — La méthode d’échantillonnage

Pour choisir les éléments de I'échantillon, la mdth adoptée est la méthode

de quotas. On a choisi librement l'individu pouvdotmer le groupe de I'échantillon.

**« Méthodologie », cours magistral, 2011-2012, Ursité d’Antananarivo, quatrieme année
gestion, tronc commun
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L’échantillonnage a été réalisé dans le but deirédie nombre d’individu ou groupes
considérés comme objet d'investigatidrLa réalisation de ce dernier a été faite en tenant
compte de la spécificité et du degré d’interventim®s acteurs dans la filiere. C'est ainsi
gu'ont été considérés : les organisations paysaueegsans producteurs de vanille)ayant
relation direct avec l'entreprise, -les groupemeditgpérateurs et/ou d’entrepreneurs, les

personnes ressources.

La méthode d’échantillonnage datfacon dont on limite la population a
étudier afin que cela évoque le plus que possibla teprésentativité de la totalité de la
population.*® Elle est utile car lorsqu'on étudie un groupegst souvent impossible de
recueillir les avis et opinions de tous les indindddans la population a étudier, donc, la
limitation de I'étude est plus que primordiale.eEfiermet de constituer un échantillon d’'une
population mére (population totale) dont on vetings par analogie ou inférence statistique

certain caractéristiques.

Ainsi, la méthode idéale pour la réalisation detresvail est a la fois une
meéthode d’échantillonnage empirique pour la SoCTREVIETA Agro Food et une méthode
aléatoire simple pour les enquétés. La premierehaadét consiste a recenser certaines
entreprises exportatrices de la filiere qui ontrpsiege social a Sambava et a Antalaha et en
effectuer les enquétes nécessaires afin d'obtesirddnnées chiffrées dans le but de vérifier
les hypotheses. Le recensement systématique desprsds exportatrices permet de
minimiser la limite pour la vérification des hype#es, aprés ce recensement, nous avons
décidé de choisir la société TRIMETA Agro Food @fiéme pour sa position de leader dans

la filiere.

2 — 2 -3 - Les méthodes d’enquéte

Tout entretien est toujours préparé ; il y a au nwoune préparation
psychologique. Ce type d’entretien est fait powsttes membres de la communauté locale

ayant un intérét dans I'impact de la libéralisatthncommerce de la vanille sur les paysans

Y« Méthodologie », cours magistral, 2011-2012, Ursité d’Antananarivo, quatrieme année
gestion, tronc commun
¥« Méthodologie », cours magistral, 2011-2012, Ursité d’Antananarivo, quatrieme année
gestion, tronc commun
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producteurs dans le district notamment de Sambiaxatalaha sur I'exploitation de la filiere
vanille. En effet, on indique seulement le théemeletsujet est libre d’orienter a sa guise
'exposé de ses opinions, de ses justificationsleetses explications. L'enquéte effectuée
aupres de planteurs de vanille dans ces distacisdle notre descente en Février et Mars 2013
et surtout, I'entretien passé avec certains de RM&&, pratiquant directement l'activité
proprement dite de I'exportation, nous a permisidieer diverses informations sur l'activité

d’exportation ainsi que les problémes y afférents.

Au cours de 'entretien, nous avons été directemegus par les Responsables
du département exportation. Pendant la visite, m@o8s pu voir brievement la maniére dont
la société fonctionne réellement et comment eltegae a la réalisation de ses activités. lls
nous ont aussi parlé des différents problemes @jgedieté rencontre actuellement et de leur
projet futur. Ainsi, durant l'intervention de lietlocuteur, nous étions libres de poser des
guestions. Le type de question utilisé était desstions ouvertes et méme ils étaient disposés
a remplir des questionnaires. Ce choix du fait ipsid’intervenant puisse répondre librement

et nous fournir des explications plus larges es pitofondes.

lIs nous ont été aussi utile les entretiens pasgés certains Responsable au
niveau de la Chambre de Commerce a Antalaha, aicsede la douane & Sambava et
Antalaha, et a la poste de contréle s’occupantetuvice de conditionnement du produit au
sein des deux districts. Enfin, on avait aussi@asstains entretiens avec quelques planteurs,

collecteurs sur leur relation de travail avec aféfémntes entités.

Parfois on dirige I'entretien pour ne pas dérolgesujet. Quelque fois, méme
en dirigeant I'entretien, le résultat obtenu potigare négatif ou nul. L’entretien prend ici la

forme d’'une conversation plutét que d’'un interrogat

Il y a deux facons de classer I'entretien selomr Eatut : individuel ou par
groupe. Mais d’ailleurs, que ce soit un entretiedividuel ou un entretien par groupe, il
existe trois manieres de le diriger : un entretibre, a cet égard, on laisse parler librement
son interlocuteur aprés I'annonce du sujet ; umedieh semi-directif, appelé aussi entretien
centré ou entretien structuré, consiste a I'enquéde ne proposer explicitement les themes

gue si I'enquété ne les aborde spontanément et-aiesrnt respectés dans un ordre
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prédéterminé. Enfin, I'entretien peut étre direcin d’autre terme, I'enquéteur dirige

I'entretien selon un plan prédéfini pour ne paslirglson interlocuteur hors sujet.

Ainsi, I'entretien semi-directif -individuel est lglus adéquat pour la collecte

d’'information auprés de I'établissement car tous rienseignements ne nécessitent pas une

idée collective des enquéteés et le sujet conceuretdéme bien précise : la performance de

'entreprise dans son activité d’exportation. Pansequent, un entretien est indispensable

avant le dép6t des questionnaires pour leurs akidgectif de I'enquéte, la fagon dont on les

répond, et aprés la collecte de données, un degznieetien est nécessaire pour élucider les

points difficiles a comprendre ou les autres infations essentielles de I'enquéte et du

résultat.

Tableau 2 : Tableau des entretiens

Personnes ressource

Objectifs

Contraintes

Effets

Responsable d
département
exportation de
I'entreprise

- Les responsables de
Chambre de Commerg
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Région

- Responsable de
douane des deu
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du mode opérationng
de

releve du membre de
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et des  opérateul

de
groupements au sein (
tla Région SAVA

a-Sensibilisation

umembres

de
acteurs agissant da

aette filiere pour

xsoutenir les intervenan
ou acteurs.

5

rs

2t-Mentalité
ltraditionaliste
-Insuffisance du nivea
ae formation en matier
>tde gestion sur le march
ret  sensibilisation de|
goersonnes ressourcex
sdes paysans sur le pls
lenanageérial.
-Tentative de vol aupré
sde certains opérateu
nsle la filiere qui entraing
certaines contrainte

goour I'entité elle-méme

- Défaillance au nivea
du marché internationa
let retard d’information
esur I'environnemen
i@&conomique en terme
sde prix, quantité e
qualité

de
de

planteurs

aRFaiblesse
linvestissement
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bopérant le secteur
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international a cause ¢
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Source: auteur,2013
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Durant I'entretien, les criteres de sélection déleeh des catégories des
personnes enquétés. Les enquétés sont sélectisalnésleur degré de confiance pour les
données qu'ils révelent. Les personnes enquétéggies personnes qui sont soit en relation
direct avec I'entreprise elle-méme, soit des parssrayant une connaissance dans la filiere
vanille.

Il 'y avait des entretiens libres pour les respolesahu sein et directs avec
I'entreprise méme et les organismes opérant avec Ehsuite des entretiens semi-dirigés

pour les collecteurs de vanille, les planteursréparateurs et certains opérateurs de la filiere.

2 — 3 — La méthode de traitement des données : laéthode statistique

On opte pour la méthode statistigue vue que le wbpment dun
guestionnaire sera nécessaire et que cela perétablir une corrélation entre deux variables.
Le traitement des données est le fondement méntiétdde qui permettra de répondre a la
problématique. Il s’agit de la manipulation sciéqtie des données collectées ainsi que des
diverses théories sur lesquelles le travail a é@sble traitement statistique se fait par la
méthode de la corrélation. Dans ce mémoire il t'algi la méthode statistique car le
dépouillement d’'un questionnaire y sera nécessdirgu’elle permet surtout d’établir une
corrélation entre deux variables. Le but de cetiiedvision est de décrire le calcul de la
corrélation linéaire, une méthode de traitement esieilles durant I'enquéte et utilisée
ultérieurement dans le grand chapkr&esultats »Le nécessaire est d’emprunter toutes les
méthodes existantes parce qu’elles ont chacunknsiéss. Mais comme le travail est limité

dans un espace de quelques mois, on les a réduagsns utilisé la méthode statistique.

La méthode statistigue recourue: la corrélation likaire

La corrélation linéaire est une méthode de traiténstatistique qui permet
pour notre cas d’évaluer le lien qui existe enwetheme, les hypothéses et les sous-
hypothéses. Alors pour pouvoir s’en servir, il @stbord important de maitriser les notions

qui concourent a sa détermination. Voici la formylie permet de le calculer :

r =cov (X :V)/ O “oO
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Explicitement, la corrélation « r » caractérisedlegré de dépendance entre
deux variables Yi ; Xi. Pour obtenir r, voici guatformules qui concourent a sa

détermination:

o — . 11 i . =1
V(@)= o™=~ Z¥ ni. (xi — %)’ V)= og=— Zynilyi— )

_ p o mjsyj
P ?=21 N
_ e T

=3 "

Comme remarque, on doit toujours avoiryl < 1, plus « r » est proche de 1
plus il existe une forte corrélation entre les ablés. Plus « r » s’éloigne de 1 moins les
variables sont liees donc proche de l'indépend&naes-1, la corrélation entre les deux
variables est négatif ou on a une liaison négatbe.r= 0, les deux variables sont
indépendantes. Si elle se trouve entre 0,15 et @44 une faible corrélation ou mauvaise
corrélation. Si elle se situe entre 0,45 et 0,64 oime moyenne corrélation. Si r est supérieure
ou égale a 0,7 : il existe une forte corrélatiotreehes deux variables. Si r= 1 les deux
variables sont dépendantes.16 Ainsi, le calculobetficients de corrélation permet de faire
des comparaisons. Par la méme occasion il permat déduire I'hypothese la plus

explicative du theme.

En bref, la méthode de collecte des données@st @mposée par la méthode
des quotas, tandis que la méthode de traitemena @séthode statistique par la corrélation
linéaire. Cependant, seule la détermination etrdauction des hypothéses en variable
permettent de I'appliquer effectivement. Mais il @gssi important de vérifier le choix de ces

hypothéses. D’oul la section suivante s'intitulanirlodélisation théorigqug.

Section 3 : Modélisation théorique

Avant de s’engager dans la descente sur terraiflaudrait avancer les axes
gu’il faut suivre pour effectuer I'étude et les mecches. Autrement dit, il est d’abord
fondamentale de savoir de quoi la performance d& B&hs une activité d’exportation reléve
t- elle hypothétiquement ? Sans plus attendre, radlamis donc énoncer d’'une maniere

%Cours de statistique, Université d’Antananarivop&éement Gestion



20

explicite a travers cette section les hypothesésgts et 'ensemble des caractéristiques qui

s’y rattache, notamment les facteurs qui les déblent.

3 — 1 — Formulation des hypothéses

La recherche consiste a élaborer des hypothésesnainer si les faits veulent
bien s’y conformer. Ainsi, savoir quelles sont lggpothéses les plus pertinentespermet de

mener une étude intéressante qui meérite d'étretette.

3 — 2 — Traduction des hypothéses en variables :

Afin de procéder aux traitements des informatioesueillies, il est d’abord
d’'usage a traduire les hypothéses ci-dessus eablesi statistiques. Pour s’y faire il consiste
tout simplement de choisir le nhom des variablesr pthaque hypothése, chaque sous-
hypothése et le theme. Ci-dessous ces démarches.

Comme il convient de traduire les hypotheses enabi@;, X1 est par
conséquent la premiére variable explicative égeiMab la méthode stratégique, X2 est la
deuxiéme variable explicative équivalent a la cartsion d’une image forte de I'entreprise.
Tandis qu’Y désigne la variable a expliquer qui kstperformance de I'entreprise dans

I'activité d’exportation.Ce qui permet d’avoir lafction suivante :

Y =X1+ X2

Selon la section précédente deux sous-hypothésésisnisies pour étudier la
méthode stratégique. X1 possede ainsi deux soimbles dont, t1 représenté par le respect
des formalités exigés par les organismes régidaafiliere et t2 représenté par une bonne

relation avec les planteurs et collecteurs de ihllea

Ce qui traduit I'égalité :

X1=t1+1t2
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En se basant encore a la section précédente, X@sa @eux sous-variables

dont, dlqui traduit la qualité du produit et d2 denditionnement du produit offert par

I'entreprise. En terme numérique voici I'égalitérespondante :

X2=d1l+d2

3 — 3 — L’'esquisse de la modélisation théorique

La méthode stratégique

X1 et la construction d'lno@ne image X2

provoguent donc la performance au niveau de I'dsqtion de la société TRIMETA Agro

Food. t1, représenté par la bonne suivie des fitdsatxigées par les intervenants dans la

filiere et t2 représenté par la bonne relation 'detieprise avec les planteurs et collecteurs

constituent la base de l'aspect stratégique ddréprise. Alors que la construction d’'une

bonne image peut se réaliser par une bonne qudalipgFoduit qui est représentée par d1 et un

meilleur conditionnement du produit symbolisée giiar

Sous forme de figure, les relations qui existenteela variable a expliquer et

les variables explicatives, ainsi que les relatiense les variables explicatives et ses sous-

variables respectives peuvent se traduire de laamasuivante :

Figure 4 : Esquisse de la modélisation théorique

Variables explicatives

La méthode stratégique :
e Suivie des formalités exigés par les

intervenants dans la filiere
e Bonne relation avec les planteurs
et collecteurs

—

La construction d’une bonne image :
e Laqualité du produit
e Le Conditionnement du produit

Source Auteur

Variable a expliquer

Exportation et performance d’une
entreprise




22

Section 4 : Limites de I'’étude et le chronogrammeeas$ activités :

4 — 1 — Limites de I'étude :

Pendant la réalisation de ce mémoire, certainegelnmsont a noter. Elles
étaient rencontrées généralement dans la zoneddé@mu moment de I'enquéte et au
traitement méme du devoir. L'entreprise et les édéhts organismes visités sont ici
considérés comme la zone d’étude. On n’a pris qu'sgule entreprise. Au lieu de prendre
plusieurs cas d’entreprise et de les comparer, EHRIM Agro Food a été choisie juste pour
pouvoir bien s’y focaliser et bien mener des étuafes de bien approfondir les recherches.
Ensuite durant I'enquéte, le manque de temps pagniguétés étaient un des problemes. Il a
ete difficile de les interviewés. Bref, la vérao#t€la sincérité de leur réponse étaient remises

en questions.

4 — 2 — Chronogramme des activités :

Le planning de travail adopté dans le cadre dedagnte recherche est résumeé
dans le tableau suivant. Ce dernier présente fi&satites activités réalisées qui comprennent

SiX processus pour obtenir les résultats finaux.

Tableau 3 : Chronogramme des activités

ACTIVITE FEVRIER MARS AVRIL MAI JUIN JUIL AOUT
SEMAINE 1.2/ 3 4, 1/2 3/ 4|1 2|3 4|1, 2,3 41,2 3|4 1|2 3/ 4,1 2|3 4
Protocole de

recherche

Etude III

bibliographique IIIIIIIIII

Formulations des

questionnaires et

des entretiens

Descente sur IIIIIIIIIII

Source Auteur, 2013

terrain

Traitement des

données

Rédaction
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CONCLUSION PARTIELLE

Ce premier chapitre nous a permis de connaitre awn gdus sur la société
TRIMETA Agro Food, son historique, ses mission®lgectifs, et ses activités. La visite au
sein de cette société nous a éclairé sur son t&ctiMexportation de vanille et les points
intéressants liés a notre theme. Par conséquepguirdire qu’elle est une société de grandes
ambitions. Elle posseéde également les moyens reémspour atteindre son objectif. Son
équipe, composée de personnes compétentes etiépsliést préte a porter I'embléme de la
société et accomplir ses taches dans la motivabes.théories sur la stratégie, 'image et la

performance ont été élaboré.

La méthodologie d’approche se préoccupe des cefiate données entreprise
pour mener |'étude ainsi que de l'analyse et ditem@ent des informations. Cela en vue de
décrire dans l'ordre la maniere dont la recherché&te& conduite dans une vision de
reproductibilité de la démarche. Les méthodes me@susont aussi précisees. Ainsi une
planification de I'étude sur terrain s’est faiteupmrganiser toutes les taches qui y seront
nécessaire. Dans I'avancée de cette démarche dbsdué de collecte des données ont été
aussi fixées. D’'une part la méthode des quotasaestiéthode d’échantillonnage choisie a
cause de sa capacité a fixer les critéeres indisfdsgour réduire la population a étudier ;
d’autre part une enquéte par interview directe ptahifiée afin d’assister les personnes
enquétées. Une méthode de traitement aussi aakleéet c’est la méthode statistique de
corrélation. Elle permet de conclure rationnelletries résultats de calcul des coefficients de

corrélation.

La modélisation théorique traduit I'étape de fimatdes hypothéses. Ainsi on
a parlé du choix de la méthode stratégique et fesstaaction d’une image forte comme
hypothéses avanceées, elles ont été traduites @bl statistique et cette démarche a été

expliquée sous forme de figure.

En dernier lieu les limites de I'étude ont été gnées dans ce chapitre pour
tenir compte des défaillances de ce mémoire. Elbedribuent a comprendre I'ensemble du

contenu de ce dernier.
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Apres avoir présenté les matériels et les méthgiedogue nous avons mis en
ceuvre pour amasser les données, nous allons vwrlaapartie suivante les résultats obtenus

lors des visites d’entreprise et de nos recherchepatrticuliéres.



RESULTATS
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Chapitre 2 : RESULTATS

La modélisation théorique a expliqué le pourquoi dwoix des deux
hypothéses. Mais elles ne restent que des supptsitD’'une part, la premiére hypothése la
méthode stratégique dépendrait aussi de la suesefarmalités des différents organismes
régissant la filiere et une bonne relation avecfdimteurs et collecteurs des gousses de
vanille. D’autre part, la deuxieme hypothése cartsion d’'une image forte dépendrait encore
de la qualité du produit et du conditionnement dodpit. Ce qui fait qu'il convient
maintenant de vérifier ces affirmations en faisam¢ descente sur terrain. Pour se faire, une
enquéte a été planifiée auprés des différents migas régissant la filiere. Des recherches
pragmatiques qui convergeraient a obtenir desnmdtions sur I'entreprise et sa performance.
Ces informations feraient ensuite I'objet de tmaiémt par corrélation afin de pouvoir

procéder aux interprétations et analyses.

Des enquétes se sont tenues avec quarante (4@onpes intervenant la
filiere tout en respectant les criteres d'échamtilage et les méthodes de collecte des
données. Pour que les interviewés puissent domoes bpinions, I'échelle de Likert a été

utilisé. Les notes varient de 1 a 5. Puis le ddf@mnent s’en suivi.

Pour démontrer ainsi le contenu de ce chapitrex dections vont étre
détaillées: les corrélations entre I'exportationpetformance d’'une entreprise la (Y) et les
deux variables explicatives méthode stratégique €XTonstruction d'image forte (X2). Les
corrélations entre la méthode stratégique et ses-svariables une bonne suivie des
formalités sollicitées par les intervenants (tl)leetrelation adéquate avec les planteurs et
collecteurs du produits (t2). Puis, les corrélaientre la construction d’'une image forte (X2)

et ses sous-variables qualité (d1) et conditionmemie produit (d2).

Section 1 : Corrélations entre le variable a expliger (Y) et les deux variables

explicatives méthode stratégigue (X1) et construan d’'une image forte (X2)

Face aux variables explicatives suggérées pour ntend’exportation et la

performance d’'une entreprise, il est maintenantpteme vérifier les concordances qui y
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existent. Dans cette approche les avis des enguést un grand role dans la définition des
corrélations qui s’y découlent. On va voir les étations entre la variable a expliquer (Y) et
les variables explicatives (X1 et X2).

Cette partie du mémoire se doit de définir les ficehts de corrélation. Les
démarches concourant a définir les résultats states sont représentés sous forme de
tableaux pour une présentation plus claire et céhwmsive. Toutes les étapes sont
démontrées minutieusement. Successivement, il w aanc dans un premier lieu la
détermination du coefficient de corrélation enttexportation et la performance d'une
entreprise (Y) et la méthode stratégique (X1). Ecoad lieu il y aura la détermination du
coefficient de corrélation entre I'exportation at performance d’'une entreprise (Y) et la

construction d'une image forte (X2).

1 — 1 — Détermination du coefficient de corrélatiorentre I'exportation et la

performance d’une entreprise (Y) et la méthode stri@gique (X1)

Cette sous-section traduit la premiere phase @erégonse a la problématique
de ce mémoire. On va voir le degré de dépendartoe l&@xportation et la performance d’'une
entreprise (Y) et la méthode stratégique (X1). dit donc chercher le coefficient de
corrélation del’exportation et la performance d’amdreprise (Y) et une méthode stratégique
(X1). Pour y arriver, des tableaux sont utilisésrpraciliter le parcours du calcul. Ci apres un
premier tableau montrant I'avis des responsablese@u des organismes régissant la filiere

sur sa performance dans son activité d’exportation.

Ce tableau (tableau 4, page 27) nous montre gowite soit 50% d’enquété
trouvent que TRIMETA Agro Food a bien réussi sotivédé d’exportation de vanille. Il y a
méme 20% qui affirme qu’elle est méme trés biarssi dans la filiere. Ce qui est une
situation favorable pour I'entreprise car la magie I'échantillon est alors d’avis favorable
vis-a-vis de sa capacité dans son activité. Eltebesn performante. La minorité des avis
moins favorable renforce cette affirmation car eeb trouvent peu satisfaisante et 25%
trouvent moyennement satisfaisante. Il convientnteaiant de rassembler de la méme sorte

les avis des responsables de la stratégie dedjmige.
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Tableau n°4 : Tableau montrant le degré de réussiten matiére de performance dans

son activité d’'exportation

Pas du tout réussie 1 0 0,00%
Peu réussie 2 2 5,00%
Moyennement réussie 3 10 25,00%
Bien réussie 4 20 50,00%
Tres réussie 5 8 20,00%
TOTAUX 40 100%

Source :Auteur, 2013

Par contre un tableau ci apres (tableau 5) monteela plus grande partie des
responsables jugent bien conforme la stratégiéedéréprise, en effet 15 sur les 40 enquétés
c’est a dire les 37,5% ont donné cet avis. 10 réaots soit les 25% des répondants sont
méme d’accord sur le fait que TRIMETA Agro Foodreestratégie excellent. En revanche
10 répondants l'ont jugé « moyenne » et 5 'ontitd « pas bonne » tandis qu’aucun ne I'a
trouvé mauvaise. Les avis favorables sont ceperuastmajoritaires. Ce qui explique déja

un avantage concurrentiel la performance de I'pnise dans la filiére.

Tableau n°5 : Tableau exprimant les opinions des sponsables des organismes régissant

la filiere sur la méthode stratégique de I'entreprse

Pas du tout conforme 1 0 0,00%
Peu conforme 2 5 12,50%
Moyennement conforme 3 10 25,00%
Bien conforme 4 15 37,50%
Trés conforme 5 10 25,00%
TOTAUX 40 100%

Source :Auteur, 2013

Afin de déterminer le coefficient de corrélatiohconvient d’abord d’avancer
le TDE. Il croise les deux variables en questiosasoir X représenté pala méthode
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stratégiqueet Y représenté pata performance de I'entreprise dans son activité

d’exportation.

Tableau n°6 : TDE résultant du croisement des opions des responsables sur la

performance de I'entreprise dans son activité dexprtation et sur la méthode

stratégique de I'entreprise.

1 0

2 2 3 5

3 7 3 10

4 11 4 15

5 6 4 10

n. 0 2 10 20 8 40

Source :Auteur, 2013

Ce tableau nous montre en,/ A qu'il y a 11 répondants trouvant que la
stratégie que I'entreprise utilise est « bonne isetrouvent simultanément le méme avis,
c'est-a-dire une note équivalente a 4. Par contoela n’arrive pas encore a définir

completement la corrélation qui y existe.

Dans le tableau ci- aprés (tableau 7, page 2@pulié les différents éléments
qui permettent de déterminer avec exactitude I€ficamt de corrélation reliant Y etXEn

suivant la méthode préétablie dans le chapitra peut déduire de ce tableau n°7 que:

rl=0,76

Ici, rlest donc le coefficient de corrélation entfeet Xi. Apres calcul, rlest
définit par une valeur égale a 0,76. Ce qui exgligu’il y a une bonne corrélation entre les

deux variables. Il est a noter que le détail désutsas'’y rattachant se trouve en annexe.

Y Tableau a double entrée : croisant les deux Vasam intégrant ni. : Le total des valeurs
de chaque lignes et n.j : le total des valeurs daague colonne et nijj : les effectifs se
trouvant entre les lignes et les colonnes.
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Tableau n°7 : Tableau calculant la corrélation ente la performance de I'entreprise dans

son activité d’exportation et sa méthode stratégiogf’

. : Col s | (XL N (X |
Y Xij 1 2 3 4 5 ni. | nLxi| xi- x %)? %)? NIJ*XI*y|
1 0 | 0 |-275 756 0
2 2 | 3 5 | 10 | -1,75 3,06 | 1531| 26
3 713 10 | 30 | -0,75 0,56 | 563 | 99
4 11| 4| 15| 60| 025 006 094 256
5 6 | 4| 10| 50| 125 156 1563 220
nj 0 | 2] 10 20/ 8| 40| 150 37,50 | 601
njyi | 0| 4| 30| 80| 40| 154
WY 285185085 %1 110
iy |8.12|3,42/0,72/0,02| 1,32
”g_l(){]' 6,85| 7,23 0,45/ 10,58| 25,10
niPxi*yj |0 | 8 |8l |332] 180 601

Source :Investigation personnelle

On peut déduire que la performance de I'entrepds@s son activité
d’exportation dépend fortement de la stratégie meuer TRIMETA Agro Food pour son
activité d’exportation car il existe une forte @ation entre les deux variables. Reste a savoir
du c6té de la deuxieme variable explicative quil@gtonstruction d’'une image forte. Ce qui

nous méne a la sous-section suivante.

1 — 2 — Détermination du coefficient de corrélatiorentre I'exportation et la

performance d’une entreprise (Y) et la constructiond’une image forte (X2)

Axons I'étude vers la deuxieme variable explicat@a va voir quel degré de
dépendance y a-t-il entre I'exportation et la perfance d’'une entreprise et la construction
d'une image forte. A ce sujet il convient de cherche coefficient de corrélation de
'exportation et la performance d’'une entreprisketonstruction d’une image forte. Pour

cela, il faut encore apporter une démonstratiomeckt précise. On reprend donc les mémes

21 Détails du calcul dans I'annexe
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procédés. Comme le tableau n°4 a déja fournie fnesipres informations nécessaires pour

aboutir au calcul de r2, ci-dessous un deuxiémleaalgui concoure a ce méme but :

Tableau n°8 : Tableau montrant les opinions des osapismes et intervenants dans la

filiere de TRIMETA Agro Food sur la réussite de I'entreprise a construire une image

forte :

Pas du tout réussie 1 0 0
Peu réussie 2 3 7,5%
Moyennement réussie 3 5 12,5%
Bien réussie 4 20 50%
Tres bien réussie 5 12 30%
TOTAUX 40 100%

Source : Auteur, 2013

20 répondants soit les 50% trouvent que TRIMETAGAgood a bien réussiela
construction d’'une image forte. 12 répondants camtpdans les 30% la trouvent méme trés
bien réussie. Par contre aucune n’exprime treggéssie, seule 3 la trouve peu réussie et5
moyennement réussie. En tout cas ce résultat affigha la conscience des organismes et
intervenants sur l'effort de I'entreprise a soigrsem image. Par contre, il est toujours

important de vouloir calculer le coefficient. Aingobici maintenant un autre tableau :

Tableau n°9 : TDE résultant du croisement des opinins des intervenants dans la filiere

sur performance de I'entreprise et sur la construdgbn d’'une image forte

1 0
2 2 1 3
3 5 5
4 4 16 20
5 4 8 12
n.j 0 2 10 20 8 40

Source :Auteur, 2013
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16 enquétés jugent « bien réussies » performanckenkeeprise dans son
activité d’exportation et la construction d'imagaté. Pour plus de détail encore voici un
dernier tableau pour le calcul de r

Tableau n°10 : Tableau calculant la corrélation ent la performance de I'entreprise

dans son activité d’'exportation (Y) et la construdabn d’'une image forte (X2)

y X 1 2 3 4 5 ni. nixi | xi-X | (xi-X)* | ni.(xi-X)? | nij*xi*yj

1 0 0 -3,03 | 9,15
2 2 1 3 6 -2,03 | 4,10 | 12,30 14
3 15 | -1,03 | 1,05 5,25 45
4 16 20 80 | -0,03 | 0,00 0,01 304
5 4 8 12 60 098 | 0,95 | 11,41 280
n.j 0 2 10 | 20 | 8 40 161 28,98 643
n.jyj 0 4 30 | 80 | 40 | 154

vi-y 2,85|1,85|0,85|0,15 | 1,15

(vi-y)? 8,12 |3,42|0,72/0,02 | 1,32

n.j(yj-y)? 0 |685|7,23|0,45] 10,6 |25,10

nij*xi*yj 8 99 | 336 | 200 | 643

Source :Auteur, 2013

Apres des étapes de calcul le tableau n°10 ci-desstudressé et a la lumiéere
de ce tableau le chemin vers I'obtention du coiefficde corrélation reliant Y et2Xlevient
de plus en plus clair. Par conséquent, il est reaanit ici possible de déduire Alors il a été

obtenu finalement que :

r2=0,83

Le calcul montre quezest supérieure a 0,7, voir 0 ,83. Ce qui signifiecee
gu’il y a une bonne corrélation entre la perfornerde I'entreprise dans son activité
d’exportation et la construction d’une image forlesous entend qu’une image forte de

I'entreprise engendre bien une performance.

Cependant, nous avons vu que non seulement X2@aaeorrélation avec Y

mais aussi X1. D’apreés la théorie statistique darsection méthodes recourues du chapitre |,
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rappelons que plus «rest proche de 1 plus il existe une forte corrétagintre les variables
et plus « r » s’éloigne de 1 moins les variabled §ées. En rapprochant les deux coefficients
de corrélationret r2 il est constaté que se rapproche le plus de la valeur 1. Ainsi, étudier
particulierement le cas de la variabledévient de plus en plus intéressant. D’ou la se@io

suivante.

Section 2: Corrélations entre la construction d’'uneimage forte (X2) et ses deux sous-

variables respectives qualité du produit (d1) et aoditionnement du produit (d2)

Il est maintenant temps d'entrer dans le détailéedes hypothétiques pour
gue chaque variable explicative soit corrélée daa@riable a expliquer. Pour cela, retenir la
variable la plus explicative ferait I'objet de @#tude. Ainsi, on va voir quelle corrélation y a
t-il d’'une part entre la construction d’une imageté et la qualité du produit, puis d’autre part
entre la construction d’une image forte et le bonditionnement du produit a exporter. Les
procédés a faire restent les mémes dans le cadsutakfficients. Par la suite, nous verrons
alternativement la détermination des coefficiergscdrrélation entre X2 et d1 puis entre X2
et d2.

2 — 1 — Détermination du coefficient de corrélatio entre la construction d’une

image forte (x2) et la qualité du produit (d1)

La qualité est la conformité aux exigences. Toubm-conformité est un
manque de qualitéLaqualité d'un produit définit automatiquemerrnéige de la marque ou
de l'entreprise que les consommateurs s’en fonurt@w, il est aussi impossible de
déterminer I'implication de cette qualité dans ¢estruction d’'une image forte. Tout compte
fait il est aussi nécessaire de déterminer le wiefit de corrélation entre 2%t d.. La
méthodologie consiste a montrer les différentepestaa faire dans sa détermination, par

lintermédiaire de trois tableaux successifs. Eitie premier.

22 a qualité, c’est gratuit, CROSBY, Philip. Pad€? Ed. Economica, 1979, p19
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Tableau n°11 : Tableau exprimant les opinions desiervenants dans la filiere sur la

qualité de la vanille que TRIMETA Agro Food exporte

Mauvaise 1 0 0%
Pas bonne 2 2 5%
Moyenne 3 5 12,5%
Bonne 4 25 62 ,5%
Excellente 5 8 20%
TOTAUX 40 100%

Source :Auteur, 2013

Cela dit que la qualité des gousses de vanillesréxppar TRIMETA Agro
Food est jugée « bonne » par la majorité des eésugbit de 62,5%. 8 trouvent qu’elle est «

excellente» soit les 20%. 5 I'ont trouvé « moyenn2 « pas bonne ».
Il est temps donc de procéder au croisement desdoinées a la qualité des
gousses de vanilles et les notes données a laigagacl’entreprise a construire une image

forte.

Tableau n°12 : TDE résultant du croisement des opions des intervenants de la filiere

sur la construction d’'une image forte et sur la quité des gousses de vanilles

1 0
2 2 2
3 1 4 5
4 1 16 8 25
5 4 4 8
n. 0 3 5 20 12 40

Source :Auteur, 2013

Il est constaté que 16 entre eux ne trouvent passaolement « bien réussie»

la construction d’une image forte mais ils trouvégalement la qualité des gousses de vanille
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de I'entreprise « bonne ». De chaque coté ausdpdndants les trouvent en méme temps «
excellente ». 2 partagent le méme avis en lesvardusimultanément « pas bon » et 4

trouvent que c’est « moyenne ». Ce qui montre pggmal de dépendance.

Ci apres un tableau pour pouvoir élargir fermemkntdéfinition de la

corrélation qui peut exister.

Tableau n°13 : Tableau calculant la corrélation ene la construction d’'une image forte

et la qualité du produit

1 2 3 4 5 ni. | nixi | xi-X | (xi-X)? | ni.(xi-X)? | nij*xi*yj

1 0 -2,98 | 8,85 0,00
2 2 4 -1,98 | 3,90 7,80 8
3 1 5 15 -0,98 | 0,95 4,75 42
4 1 16 8 25 100 0,02 | 0,00 0,02 428
5 4 4 8 40 1,03 | 1,05 8,40 180
n.j 0 3 5 20 12 40 159 20,97 658
n.jyij o | 6 | 15 | 80 | 60 | 161

vj-y 3,032,03|1,03|0,03|0,98

(yj- y)? 9,15| 4,1 |105| O |0,95

n.j(yj-y)? 0 [12,3]5,25|0,01 11,4 28,98

nij*xi*yj 14 | 48 | 336 | 260 658

Source :Investigation personnelle

De ce tableau découle le calcul du coefficient @eétation entre Xet di. En
effet ce tableau précise les bases qui permeteedéterminer r21car il est dressé de facon a
ce qu’on puisse appliquer la formule permettantedealculer. Ainsi en suivant les mémes

procédés qu'auparavant le coefficient est évalué a

r21=0,81

r21est supérieur a 0,7. Il est alors conclu queukdité d’'un produit a une forte
liaison avec la construction d'une image forte. Ppouvoir mieux définir ce qui serait la
sous-variable la plus explicative de,Xl est aussi nécessaire de voir la corrélatiotelbpu
entretient avec le bon conditionnement du produitko
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2 — 2 — Détermination du coefficient de corrélatioentre la construction d’une

image forte (X2) et le conditionnement du produit @2)

Le conditionnement donne au produit “un corps, ame, une raison d'étré
C’est d’allleurs la raison pour laquelle elle ekiadle pour se construire une image. Mais reste

a savoirjusqu’a quel point elle est capable de vraiment catruire une image forte ?

Pour le savoir, il ne reste qu'une solution c'e&tablir le coefficient de
corrélation entre ces deux variables. Dans cetctif)jeles tableaux sont encore nécessaire
pour parvenir a le définir. Tout comme auparavamisttableaux vont se succéder et voici le

premier.

Tableau n°14 : Tableau exprimant les opinions dedients concernant I'impact d’'un bon

conditionnement pour les produits a exporter sur laconstruction d’'une image forte

Mauvaise 1 0 0
Pas bonne 2 3 7,5%
Moyenne 3 13 32,5%
Bonne 4 15 37,5%
Excellente 5 9 22,5%
TOTAUX 40 100%

Source :Auteur, 2013

Le tableau n°14 montre le nombre important de rdpots qui affirme
gu’avoir un bon aspect de conditionnement a un @npar la construction d’une image forte.
37,5% des enquétés ont donné cet avis. Mais agdiadle est entierement l'origine de la
construction d'une image forte reste encore impotgbear aucun des enquétés ne lI'approuve.
Il y a aussi d’'autres catégories de personnes aqii reettement moins convaincus par cette
idée : 32,5% y sont moyennement sdre et 17,5%reapeine. Pour voir encore de plus en
plus pres cette situation, voici le TDE qui décowe croisement des opinions des
consommateurs sur la construction d’'une image fetrur I'impact de la publicité sur celle-

Ci:

Zhttp://www.e-marketing.fr/Definitions-Glossaire-Mating/Conditionnement-5575.htm
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Tableau n°15 : TDE résultant du croisement des opions des intervenants dans la filiere

sur la construction d’'une image forte et sur I'impat d'un bon conditionnement du

produit

1 0
2 3 3
3 5 8 13
4 10 5 15
5 2 7 9
nj 0 3 5 20 12 40

Source :Auteur, 2013

Sur le tableau n°15, on peut voir que 10 réponddmsient une note de 4 sur 5
sur les deux variables2Xt . En effet ils partagent le méme avis sur le fRIMETA Agro
Food a bien réussie a construire une image forq@ete fait d’avoir un bon conditionnement
sur les produits a exporter a un impact sur cela.dds faits qu’on remarque aussi sur la
corrélation des deux variables est que 5 enquégsduvent simultanément « moyenne ».
Mais pour avoir une totale conviction, un tabletableau n°16, page 37) conduit a définir le

coefficient de corrélation.

Dans le tableau n°16 ci-dessous se trouve les @lénmui concourent a
appliguer la formule pour déterminer r22. En seaarde ce tableau il est déduit apres calcul

et application de la formule statistique que :

r22 =0,77

Ce résultat montre que r22 est supérieur a 0,7 g@eveut dire que le
conditionnement d’un produit a aussi une bonneétation avec la construction d’une image
forte. Si une entreprise veut construire une infage elle peut donc faire appel a améliorer
et a préserver le conditionnement de son produiiccaotre entreprise en a fait la délicieuse
expérience. Bref, que soit la qualité du produit@ion conditionnement, elles contribuent
tous a construire une image forte car elles ontwha des coefficients supérieurs a 0,7.
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Comme r2lest égale a 0,81 et r22égale a 0,77 l@é&eat alors la sous-variable la plus

explicative de X2.

Tableau n°16 : Tableau calculant la corrélation ente la construction d’'une image forte

et la publicité

1 2 3 4 5 ni. nixi | xi-x | (xi-X)? | ni.(xi-X)? | nij*xi*yj

1 0 0 -2,75 | 7,56
2 3 3 6 -1,75 | 3,06 9,19 12
3 5 8 13 39 | -0,75 | 0,56 7,31 141
4 10 5 15 60 0,25 | 0,06 0,94 260
5 2 7 9 45 | 1,25 | 1,56 14,06 | 215
n.j 0 3 5 20 | 12 | 40 150 31,50 628
n.jyj 0 6 15 | 80 | 60 | 161

yi-y 3,03 |2,03|1,03|0,03|0,98

(yj-y)? 9,15| 4,1 |[105| 0 |0,95

n.j(yi-y)? 12,3 5,25 |0,01 | 11,4 | 28,98

nij*xi*yj 12 | 45 | 296 | 275| 628

Source :Auteur, 2013
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CONCLUSION PARTIELLE

Ce deuxieme chapitre est constitué par deux grasetg®ons. Dans la premiéere
section, l'objectif est d’établir le degré de lmmsou de dépendance de la performance de
'entreprise dans son activité d’exportation, d’'ypeet avec la bonne méthode stratégique et
d’autre part avec la construction d’'une image foAres un traitement statistique des
enquétes, il a été vu que rlétait de 0,76 tandisrgétait de 0,81. Ce qui veut dire alors que
chacune des deux variables explicativaseiXX2 a une forte corrélation avec la variable a
expliquer Y, mais la deuxieme variable explicatixe est la construction d’'une image forte
ou X2 est la plus proche de 1 donc la plus explicativéadgerformance. Et afin d’apporter
une réponse plus nette a la problématique, cetaésal encore étre approfondi.

D’ou la deuxieme section qui s’ensuivit. Dans landeme section I'objectif
est d'établir le degré de dépendance de la conigtnud’'une image forte, d’'un cété avec la
gualité du produit et d'autre c6té avec le bon dimthement de ces produits lors de
'exportation. Avec les mémes procédés statistigi@ésablissement des coefficients de
corrélation a donné un coefficient de 0,83 pousriemiere relation et 0,77 pour la deuxieme.
Chacun des sous-variables de a&Xune « bonne » corrélation avec elle. Sauf ques ddo
gualité cause un peu plug du une image forte que d2ou le conditionnement

Cependant face a I'obtention de ces résultats n@vens pas encore apporté
des explications. Alors analyser leurs causes, alesntages, les désavantages ou tout
simplement les interpréter feraient une étude esthaas C’est pourquoi le chapitre Il intitulé

discussions et recommandations va suivre.



DISCUSSIONS ET
RECOMMANDATIONS
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Chapitre 3 : DISCUSSIONS ET RECOMMANDATIONS

Des matériels ont été utilisés et des méthodesétéradoptées, en premier lieu,
pour obtenir des informations autour du theme. réssiltats de I'enquéte avaient collaboré a
apporter la réponse a la problématique qui se pdsanotre étude ne devrait pas seulement
s'arréter au stade de l'obtention des résultatou,DTintégration des discussions et
recommandations dans ce dernier chapitre. Dondegu€liscussions et recommandations
peuvent étre menées ?Ainsi, il nous faudrait fdiee syntheses a la base des résultats de
'enquéte qui avait été présentés. Il s’agit deefaies interprétations, des analyses, et apres
donner I'apport personnel. Ce chapitre contiendrs atitiques et des opinions personnelles.
La seule limite gu'il peut présenter est la capadittellectuelle. Sans perdre de vu les
hypothéses émises précédemment, les analyses satégorisées en deux sections avec leurs
sous-sections respectives. D’'une part, la prems@ation développera les discussions se
rapportant a la performance de I'entreprise damsasnivité d’exportation. D’autre part, la

seconde section va exposer certaines recommansatio le sujet.
Section 1 :Discussions

Apres avoir parlé des résultats, passons aux G pour examiner ces
derniers et des les rendre clairs. Cette sectiomtsaduite a la base des résultats statistiques

obtenus.

1 -1 — Interprétations des coefficients de corrélimn obtenues :

Dans cette section, parlons des corrélations eftagec X1 et X2, entre X2
avec d1 et d2. Le tableau ci aprés nous permedtraahtrer et rapprocher leurs relations.

Tableau 17 : Comparaison des relations entre Y, Xét X2

Entre Y et X1 r1=0,76
Entre Y et X2 r2= 0,83

Source :Auteur, 2013
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D’aprés ce dernier tableau, rl est inférieur a C&la signifie que la
performance de l'entreprise dans son activité debglion dépend beaucoup de la
construction d’une image forte que de la méthodatégique. Pour pouvoir exporter, une
entreprise, vis-a-vis des services de contrbleyediavoir une bonne image. Si son produit
est réputé étre de bonne qualité, cela a une égmon de I'image vis-a-vis des services de
contréle qui avise la possibilité d’exporter etst’e€e qui lui rend plus performant. Cette
action d’obtention d’'une bonne image est importquaigr étre compétitive. Pas juste pour ces
services de contrbles, mais aussi au niveau déelatée. Si un client connait tres bien la
qualité du produit, il aura une évaluation sur &ige de I'entreprise ou produit. Que ce soit les
intervenants sur la filiere, ou les clients, peuveger I'image de I'entreprise par rapport a

son expérience du produit.

On peut dire que son organisation stratégique etis@age forte peuvent
chacune avoir une conseéquence sur la décision dsibjiidé d’exporter ou non par les
organismes régissant la filiere. Pour pouvoir etgrottes services de contrdle ne considerent
non seulement le suivi des formalités mais ausscipalement sur 'image de I'entreprise, du
produit qu’il va exporter puisque les consommategrsoucient plus de la qualité du produit
et son conditionnement que de la méthode stratégigula société au niveau national qu'a

I'international.

Comme cette construction d'une image forte esblatpndispensable de cette

performance, parlons plus sur ce sujet sur le éabbée-dessous :

Tableau 18 : Comparaison de la corrélation entre X2d1 et d2

Entre X2 et d1 r21 =0,81
Entre X2 et d2 r22 =0,77

Source :Auteur, 2013

On constate ici que r21 est plus important par odpp r22. La qualité du
produit est considérable sur la construction d’'image forte que le conditionnement. Avoir

une bonne qualité de produit, permet a une engepfavoir une bonne notoriété.
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On peut en déduire qu’avoir un bon conditionnemdatproduit avec une
mauvaise qualité n’est rien. L’aspect intérieurpdoduit est plus important que son extérieur.
Cela peut s’expliquer par le fait qu’'un client ac® beaucoup plus d’importance a sa

satisfaction sur la qualité du produit que sur agpect extérieur.

1 -2 — Les points forts de Trimeta Agro Food

Connaitre la capacité de I'entreprise dans sonigticonsiste a déterminer sa
compétitivité dans son environnement concurren@el.qui nous mene a se demangieels
sont les points forts de Trimeta Agro Food dans soactivité d’exportation et qui lui rend
plus performant ? Pour y répondre il est utile de déterminer ses tagms concurrentiels.
Ainsi les analyses se sont portées au niveau oethode stratégique qu’elle adopte et de la

construction d’'une image forte.

1 -2 -1 - Les avantages concurrentiels au niveda la méthode stratégigue

Le tableau n°5 (page 27) dans le chapitre précédens a montré une
appréciation remarquable de la méthode stratégiguemosuvre par la société. 87,5% des
enquétés sont d’avis favorables sur leurs confésniCe qui signifie que I'entreprise a une
bonne méthode pour réussir dans son activité et luieih appréciéeMais comment cela
s’explique t-il ? Pour y répondre il faudrait les causes qui sofarggine de ce succes. C’est

ce qui va tout de suite s’en suivre.

La société est experte dans son domaine (I'expontale vanille). Les années
passées dans ce domaine leur ont permis den mgange d'une expérience. Cette
expérience lui ont permis de voir, renouveler etléarer au fur et & mesure la qualité de
produit qu’il exporte. Au niveau des organismesiggant la filiere, la société est trés
reconnue. On peut en citer les organismes teldeg@oupement National des Exportateurs
de la Vanille de Madagascar (GNEV) et le Groupendes Entreprises de la SAVA (GES),
qui défend leurs intéréts au marché national etiternational. Ces groupements jouent un
réle central dans la réglementation de la filiemeassurant la définition des dates de récolte et
d’ouverture de campagne, le suivi des marchés diflesaerte, le renforcement des systemes
de contréle, la mise en place des cartes profassiles des planteurs et préparateurs, la

promotion de label de la vanille a exporter. Il yaassi le Centre Technique Horticole de
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Tamatave (CTHT) qui s’est installé dans la rég@VA dans le but d’améliorer la qualité et
la commercialisation de la vanille de cette rédienCTHT a pour activité d'assurer le
renouvellement et la recherche variétale y conjidisntification des éventuelles maladies, le
suivi phrénologique de vanillier et s’occupe devidgarisation, de la mise en place d’'une

culture bio et des méthodes culturales.

1 -2 -2 — Les avantages concurrentiels au niveda la construction d’'image

D’apreés le tableau n°8 (page n°30), I'entreprise @l du mal a construire une
image forte. 80% des enquétés trouvent qu’elleestybien prise. Alors la question se pose a
nouveau comment cela s’explique t-il ?Ce qui nauwdait a parler de tous les éléments qui

lui ont permis d’avoir cet statut. C’est ce que $allons tout de suite voir.

La société est trés connue sur sa qualité de grqdiglle exporte. La qualité
de lavanile Malgache s'est dégringolée cnotre vanille actuellement est &%
dégrée en qualité. N'empéche, cela fait encoretireaénotre pays le premier rang a cette
matiere de qualité. Ainsi, I'entreprise est striat€achat de la gousse de vanille auprés des
planteurs et aux préparateurs. De temps a tempsedponsables du département de la filiere
au sein de la société descendent sur terrain pogille de cette qualité, car la plantation de
la vanille doit étre biologique. A réception desugses préparées par un collecteur ou un
préparateur sélectionné, le contréle qualité estestsur un espace bien aéré et bien éclairé en
vérifiant gousse par gousse le degré d’humidité [paoucher), I'odeur, la propreté et la
présence ou non de moisissure et tout corps étralbge gousses conformes aux critéres des
exportateurs sont échantillonnées suivant la nd8@948-1980 pour étre analysées en notre
laboratoire. Dés la réception des livraisons, aistglonc en connaissance du taux de vanilline

et du taux d’humidité de leurs marchandises.

Actuellement, les gousses de vanille sont misess ddes sachets,
communément appelés « sous-vides ». Cela estdait gviter la fermentation, pour garder
'odeur de la vanille (vanilline). Ces préparateorg opté pour la sous vides afin d’éviter
l'intrusion de clou dans la gousse de la vanilie gar certains commissionnaires. Mais forte
heureusement, notre société est dotée de bonnectioot au sujet de la qualité du produit
gu’elle exporte. Elle fait passé leurs produitsuxifois a travers un détecteur de métaux : le
METAL SHARK BD 0500 x 0400 d’une sensibilité de 2rn pour tout objet ferreux. Cela
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aussi fait pour protéger les produits a exporterlidérusion des clous fait par certains
commissionnaires ou préparateurs. Leur détectenréaux est calibré une fois par mois. Le
premier passage du produit se passe apres le leoquélité c’est-a-dire les marchandises
validées conformes. Le second passage se passk laxgortation, quant le produit est

conditionné en carton.

1 - 3 — Les défaillances de Trimeta Agro Food

Malgré tous les avantages qui dépassent largemreneft Agro Food de ses
concurrents, elle a d’un autre coté ses faibledses elle devrait faire preuve d’effort pour
optimiser de plus en plus sa performance dans stivit@ d’exportation. Quelles sont donc
ces défaillances ?

Cette question mene a aborder les faiblesses deref@ise dans son
environnement concurrentiel. Les critiques ont perapporter les éléments qui composent
cette section. Pour notre cas, elles vont plutdiaster sur les hypothéses émises a savoir au
niveau des méthodes stratégiques suscitées, msgs aw niveau de la construction d’'une
image forte. Nous allons tout de suite voir la pgem sous-section.Les faiblesses sont les
aspects négatifs ou des lacunes dans les compgteteelles ou des ressources de
l'organisation, ou de son image ou sa réputatias faiblesses limitent son efficacité et

doivent étre corrigées et des actions doiventgitses pour minimiser leurs effets.

1 -3 -1 - Les défaillances au niveau de la métlsostratégique

La société Trimeta Agro Food, comme on I'a dit deamment, ne procedent
pas a la culture de la vanille mais laisse awectdurs de charger de leur achat. Ce sont donc
les collecteurs qui sont en relation avec les planst mais non pas la société. Généralement,
les entreprises exigent d’eux, une carte de plasitdelivrée par les districts mais dans
certaines cas les collecteurs ne s’en chargent@a®s détails d’ou un probleme au niveau
des services régissant la filiere. lls sont, poar plupart du temps, des producteurs

préparateurs des gousses de vanille. Les plantsoins,en général situés au niveau de la

24 http://www.conseilenterprises.com/article.php?ie6:2
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campagne (Bemarivo, Ambatojoby, Bemanevika), ddssvsituées plus ou moins loin de

notre société en question.

La fonction de préparateurs nécessite un savae-f@’est de ce dernier que
dépend la qualité du produit. Cela représente wblesse non-négligeable pour elle
puisqu’en cas de refus d’envoi, retard de livrajson d’éventuelle discordance avec les
collecteurs, la société ne pourra plus assurerastimité. De ce fait, ses collecteurs peuvent
lui faire des chantages en sachant que la socigtp desoin de leur approvisionnement. Par
contre, la société devrait avoir une certaine ietdéjance vis — a — vis de ces planteurs, c'est-
a-dire qu’elle doit leur montrer qu’elle a d'autregste dans sa poche. Elle doit aussi montrer
gu’'en cas de pénurie, elle peut toujours se touvees d’autres et que la continuité et la

bonne marche de son activité de production ne digpempas d’'un seul fournisseur.

1 -3 -2 — Les défaillances au niveau de la canstion d'image

Derniérement, il y avait le probléme de la quati€la vanille malgache. Cela
est d aux fraudes faites par les préparateursrtgtins collecteurs de la gousse de vanille. On
peut en citer I'intrusion des clous, le fait depaes bien séché la gousse de vanille pour avoir
un poids considérable. Les importateurs se plaggnale cette tentative de vols sur le poids

de la vanille. Cela représentait une grande mepacel’entreprise exportatrice.

On a aussi constaté que la méthode de sous videau du conditionnement
présent de grand probleme pour les exportateursesagousses de vanille enveloppées dans
le sachet sont presque pas encore bien prépargéchd. Ce sont les préparateurs eux méme
qui emballage directement le produit dans le saehfts commissionnaires n’ont droit qu'a
guelques échantillons ouvert. Cela a une forterofgsion au niveau des services de contréle

d’ou une perte pour I'entreprise s'il y a refus.

On sait trés bien que les fraudes (vols) sontdeses les plus connues de refus
d’achat des importateurs. Cela est di par la nglemgentation de I'Etat sur la filiere vanille
dernierement.Parfois les gousses de vanille acheatderésentent certaines lacunes, des
défauts. Pour ce, les entreprises doivent alore fasser leurs produits au niveau du service

phytosanitaire pour l'analyse sanitaire des pradaditexporter, au niveau du service de
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conditionnement pour vérifier lemballage et legmdu produit, et a la douane qui se charge
de la passation des produits au port. Avant I'etgiimn, I'état de santé des gousses de
vanille doit étre contrblé par le service phytotaing. Si les gousses sont en bon état de santé,
le service délivre un certificat phytosanitaire.M&processus, mais cette fois-ci, le service de
conditionnement contrdle la norme et la qualité dessses de vanille. Suivant l'arrété
interministériel n°® 4911/99 du 12 mai 1999, si desiéres sont conformes a la demande des
importateurs, alors il délivre le Certificat de @dte de Conditionnement et d’Origine
(CCCO).

Section 2 : Recommandations :

La premiere section avait montré qu’'en dépit d'uperformance trés
remarquable, notre entreprise possede aussi ddsskes. Il est toujours possible d’envisager
des rénovations en vue d’amélioration. Alors, aelrecommandations peuvent étre

apportées aux problémes rencontrés?

Ce qui nous amene a donner des conseils réalisghilgguvent servir dans le
milieu professionnel de I'entreprise. Il a été fait sorte qu’a chaque défaillance rencontrée
correspond une solution. Toute fois, les contrairtes actions a mener restent susceptibles
d'un ajustement lors de l'application sur terraide volet va alors se composer: des
recommandations au niveau des services mais aessedommandations relatives a I'image

de I'entreprise.

2 —1 - Recommandations au niveau de la méthodeag€qique

On a détecté certaines défaillances sur la métsimdtgique de Trimeta Agro
Food Ainsi, quelles y sont les propositions de solutigne nous pouvons apporter?

L’objectif est de détailler des solutions faisabtes ce sujet. La relation de
I'entreprise en question avec les organismes ragfids filiere est de plus ou moins bonne
jusqu’a présent. La société arrive méme a toujeurprendre les services de contrle, qui se
charge du pouvoir exporter ou non des produitsadeotiété. Mais le principal probleme se
trouve au niveau des planteurs et des collectelast-a-dire de la relation de la société avec

ceux-ci. Trimeta Agro Food ne se charge pas drillare des gousses de vanilles. Il laisse
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cette tache aux collecteurs qui se mettent enigelatlves les planteurs venant des différentes

communes rurales dans le Dictrict de Sambava, Amé&alVohémar et Andapa.

Or pendant notre descente sur terrain, on a surgem@aqu’au niveau des
planteurs, aucun défaut de qualités n’est pergulscéont attention et font de leur mieux pour

garder la qualité de la vanille.

La question reste a savoir, d’'ou viennent alorglééaut sur la qualité des
gousses de vanilles qui a engendré des problemesvaau de I'exportation de vanille
Malgache, qui a frappé les entreprises exportatriseMadagascar, y compris Trimeta Agro
Food.

Des débats méme ont été faits durant un ateligadiéle qui avait lieu dans la
ville de Sambava concernant la véritable causeed#étaut de qualité. Et comme résultats de
ce débat, on a su comprendre que le probléme damd I'intervention des collecteurs. Cela
dit que les collecteurs recoivent des moindres cmsions par les entreprises exportatrices de
la gousse de vanille préparés. Cela nous meneex pas questionDevrons-nous encore
pour notre société continuer a travailler avec lesllecteurs ? Pourquoi ne chargeons pas
nous méme de la collecte de la vanille aupres desiteurs —préparateurs de la gousse de

vanille ?

Sur ce, on peut donner comme recommandation ddukists possibles : le
fait de continuer une relation avec les collectenass avec une bonne maitrise et influence a
ces derniers et se rendre compte de leur inté&tout simplement arréter la relation avec les
collecteurs et faire charger a un responsable dassciété de la collecte des gousses, et ce

directement au niveau des planteurs.

2 -1 -1 —-Améliorer la relation avec les collectesi

La société, depuis son adhésion dans l'activit&xpbetation se fient aux
collecteurs pour la collecte des gousses de varallgres des planteurs/préparateurs. Ce qui
nous emmene a dire que ces collecteurs ont ledaisiselations directs avec ses fournisseurs.
lls savent tous les recoins et avec qui on doip@avisionner de ces gousses de vanille

préparée.
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Derniérement, par contre, ces collecteurs ont wodowr de gagner plus aupres
des entreprises acheteurs des gousses de vamélesr¢es. Entre autre notre société qui est
Trimeta agro Food. La société n'arréte pas de mcele mauvaise qualité de vanille venant
des collecteurs et ces derniers accusent les plante cette qualité mauvaise. Pour le cas
présent, autant dire c’'est un critere capital ppérenniser la longévité de l'activité de
I'entreprise, une discussion et une recherche tigi® ensemble avec les collecteurs doit
étre fait par la société. Malgre les études fait@smnt les différents ateliers de vanilles faites
par les Responsables régissant la filiere, celaédi@ le tour de la société elle-méme de savoir
pourquoi le vouloir piéger par ces collecteurs.nBsavoir ou viennent le probléme. Si c’est a

propos de leurs commissions, étudier cette derpi@ue que chaque partie gagne.

Il semble peut étre futile mais pourtant c’est urobeme majeur qui
contribuera a garantir la réputation de la soaétgarantir un bon approvisionnement aupres
des planteurs, car seul ces collecteurs saventt @vez qui s’approvisionner. Etant une
entreprise exportatrice, Trimeta Agro Food, doitdga son image a lui et aussi I'image du
pays dans son activité. Ces études pourront perdiatoir une sécurité sur
'approvisionnement, autrement dit, rassurer Feptise sur son activité, pour éviter la
rupture de stock et aussi offrir a I'exportationpneduit meilleur.En conséquence il est utile
de renforcer la tache de ces collecteurs dans rificeion des produits qu’ils offrent a
l'entreprise pour remédier a de telle situationintérvention devra se faire avec un
représentant de la société lors de la collectadeaille auprés des planteurs / préparateurs.
L’application de cette démarche implique leurs gegaents a faire par exemple une séance
de briefing avant descente pour I'approvisionnengfentollecte). Ce qui vise a encourager,
motiver et consulter les collecteurs, qu’ils setsen adhérer dans l'activité méme de
I'entreprise. Il se doit aussi d’organiser un défing pour faire des remarques et les aider en
leurs apportant des conseils. Tous cela pour augmknqualité de leurs travail et donc d’en
servir au mieux. La mesure peut exiger des sargsgoient rayer, autrement dit, sanctionner
les collecteurs, apres I'étude de bénéfices emraléux partis, qui veulent encore piéger ou
offrir a la société des produits de mauvaise qdalit permet également de promouvoir
l'image a l'interne de I'entreprise qu'au niveausdservices de contréle car notamment cela

va s’éparpiller de bouche a oreille.
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2 — 1 - 2 —Arréter la relation avec les collecteurs

Comme toute chose a un début, I'entreprise pewi aascharger elle-méme de
la collecte des gousses de vanille sans l'intefoprdes collecteurs. Parce que face a la crie
qui marque la récession actuelle, cette situatioarna étre bénéfique pour Trimeta Agro
Food. Se charger directement de [l'achat des gous$es vanilles aupres des
planteurs/préparateurs au niveau communal poumagige a la société de gagner plus. Le
prix d’achat des collecteurs aupres des planteamsraoindre, c'est-a-dire ils vendent encore
plus cher auprées des entreprises exportatricea.feeit donc engendrer une augmentation sur
les bénéfices de la société, ce qui mene a unerpehce financiere. Pour y faire face,
Trimeta Agro Food doit alors faire charger des oaspbles au sein de la société pour I'étude
des zones productrices, des principaux planteursElle est tout de suite applicable pour
chaque commune rurale productrice du produit. Ha germet aussi a l'entreprise de
connaitre mieux leurs planteurs de produits cdujulonne une avantage sur la relation direct
avec ses fournisseurs, et méme de leur exigerm@éagation sur la préparation de la gousse
de vanille, ce qui permet I'obtention de produiexporter. Dans le futur, elle peut méme
changer les connaissances dans la matiére avéouasseurs. Ce qui induit une meilleure

gualité de produit.

2 — 2 — Recommandations au niveau de la construati@’une image forte

A l'issu des analyses effectuées, des imperfecsons vues sur la construction
d’'une image forte. On se demande si des solutiammyiendraient pour y remédier ? Ce qui

nous conduit & apporter des solutions faisablessujet.

Afin de prouver la qualité de son produit, elle idétvs’accorder peu a peu a
cette image qu’elle communique. Pour cela, il faittdaccentuer toujours la recherche pour la
guéte d’'une gqualité meilleure. Avoir une relatiore@ les planteurs/préparateurs ne doit pas
rester tout simplement pour I'approvisionnement gesduits mais aussi, il faudra que
'entreprise se mette en relation avec eux surace$ formations de ces dernieres sur la
gualité, une bonne qualité voulue. Autrement difhforcer la formation collective de ces
derniers sur quoi et comment on doit traiter lail@més sa culture jusqu’a sa préparation

pour en obtenir une meilleure qualité.
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Au plan conditionnement du produit, la méthode deassvides est encore un
peu fiable. Peu fiable parce que, dans le sachetigrén les échantillons que les
planteurs/préparateurs montrent aux commissiors\é@@lecteurs), cela présente encore un
grand risque a la conformité de la qualité de lasge de vanille. Les détecteurs de métaux
pourront sans aucun doute veérifier I'intrusion deatériaux comme les clous dans la gousse
mais ne peuvent pas reconnaitre si la gousse dikevdens le sachet soit seche ou pas. C'est
vrai que d’'une part, la méthode de sous-vides cométhode pour emballer le produit casse
image banale qui rend monotone I'habitude de pertation de vanille, c'est-a-dire la mise
en bottillons empaquetés et la mise des ficellesaphia ou polyamide autour. Alors une
facon d'avantage pour attirer les importateurs ptaghat du produit de ladite entreprise.
Mais cela dit, si la société veut tenir la méthdeesous-vides, cela doit étre a elle-méme de
se charger de la mise en sachet des produits ronigpas aux planteurs/préparateurs. Cette
décision, permettra a Trimeta Agro Food, de pouwéiifier gousse par gousse manuellement

et a l'aide du détecteur de métaux la conformité gualité de vanille.

Face a la libéralisation du marché, I'Etat, pabiks de la politique budgétaire
doit favoriser les dépenses au désenclavementédems pilotes pour faciliter I'écoulement
des produits de la zone vanillier (la cote Est deldyascar). De méme, le pays doit procéder
a la mise en place d’'un Guichet Unique d’Exportatijoi sera aussi favorable pour les autres
produits d’exportation. L'objectif de ce Guichet igune d’Exportation étant de réduire la
lenteur du processus de rotation des dossiers\aauwnide différents ministéres et non de
réduire le nombre de traitement. La faisabilitégdichet unique vise a identifier au niveau de
chaque ministere les spécificités techniques, adimitives et procédurales des exportations
dans chaque filiere, et a faire un état des liejadtructure des affectations budgétaires liées
aux redevances a l'exportation et des réglementat{accords internationaux régulant les
procédures d’exportation). Egalement I'Etat partérmédiaire de la politique monétaire doit
maitriser l'inflation et contrbler le systeme baineaau profit de la croissance. Donc I'Etat
doit faire de la promotion des exportations de dmiNe une priorité nationale.Depuis la
libéralisation en 1995, le gouvernement avec lgsuapde I'Union Européen a contribué
vivement a la relance de la filiere vanille. Aifiate a I'extension des superficies cultivées,
les appuis a la production et a la préparation réetoujours sollicités auprés de ces
organismes pour améeliorer la qualité. Cette mataifesn a travers les formations, la

vulgarisation de techniques culturales, la distidoudes cartes pouvant faciliter la tracabilité
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des vanilles exportées. En effet la solution npest de produire beaucoup mais d’améliorer

par tous les moyens la qualité de la vanille potver & un meilleur rapport qualité/prix.
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CONCLUSION PARTIELLE

Le troisieme chapitre avait permis de voir qu’'umage forte différencie un
peu plus la performance de notre entreprise danaavité d’exportation que la méthode
stratégique car c’est un facteur trés important pegiservices de contréle et les organismes
régissant la filiere de donner le feu vert pouxpertation de nos produit au point ou c’est

devenue une motivation a I'achat des importateurs.

L’image s’attache a une entreprise pour véerifiepsdormance par rapport aux
concurrents comme sa partie intégrante tandisl@uhoix stratégiques dépend de chaque
entité. Les méthodes stratégiqgues ne sont alorsdjuge importance secondaire aprés
'image. Trimeta Agro Food a ses points forts comguei elle a une forte influence aupres
des organismes régissant la filiére. Elle est d@vssiouverte et en une bonne posture vis-a-vis
des services de contrble de la conformité des mardibes a exporter. Dans le début elle a
une trées bonne qualité de son produit qu'un graochbre de répondants I'a connu par
relation que par la médiatisation. Cette forte iengg’elle s’est récoltée est ensuite renforcée
jusqu’'a maintenant par la bonne qualité des predgitelle offre et le vouloir changer,
innover la méthode d’emballage de ces produitstéffois elle posséde aussi des défaillances.
Au niveau de sa relation avec ses commissionnanm@ss certaines discordances avec ces
derniers. Compte a son image, la nouvelle méthadesah conditionnement de produit

représente certaines lacunes.

Des recommandations sont alors ava conditionnenpe@sente certaines
lacunes pour I'entreprise. Dans la méthode strategde I'entreprise, il est nécessaire d’avoir
une bonne relation avec les collecteurs qu’aveplesteurs/préparateurs du produit. Quant a
la construction d’'image, Trimeta agro Food devranssitre en relation étroite avec les
planteurs qu’avec les collecteurs et de les fordiene maniere collective ou ensemble et

appliquer une sanction a certains nombre de rétiama
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CONCLUSION

La concurrence incite les entrepreneurs a offrimkblleur d’eux mémes. En
matiere d’exportation, une entreprise a déja seswoents directs qui se trouvent au niveau
national mais aussi les entreprises étrangérest @essi 'un des moyens qui peut contribuer
a augmenter la rentabilité. Effectivement, elle ligyge abondamment la compétitivité de
'entreprise. Malgré la qualité bonne de la vanNMalgache, il ne faut pas sous estimer la
concurrence international car face a cette crisiéiquee et financiére, elle trouve toujours son

importance.

Afin de pouvoir traiter plus amplement la questibrg été fixé d’étudier sur :
« guelles actions peut-on entreprendre pour avuér performance en matiere d’exportation
de la vanille pour le cas de la société TrimetacAlgood ? ». Partant de 1a, I'objectif global
était de savoir si la bonne méthode stratégigue etaintien d’'une bonne image assure —t —
elle la performance de la société. Par conséqdens objectifs spécifiques ont été établis. Le
premier objectif spécifique qui savoir si cettefpenance de I'entreprise dépend vraiment
d’'une bonne méthode stratégique. Ce qui cond@tvétification de la premiere hypothese le
suivi des formalités et le fait d’avoir une bonméation avec les planteurs et collecteurs peut
rendre notre entreprise plus performante. Ensuitéauxieme objectif spécifique qui est de
montrer qu’entreprendre une bonne stratégie auanivde I'image est une condition
importante pour atteindre la performance. Ce quidait a la vérification de la deuxieme

hypothése qui est la qualité et le bon conditiorer@ndu produit.

Il est maintenant temps d’aborder les grandes gtapseiivre pour la réalisation
du mémoire. Trois chapitres ont été développés :nbatériels et méthodes appropriés a
'étude, les résultats du traitement des infornmioecueillis, et enfin les discussions et

recommandations.

Le premier chapitre parlant des matériels er mébaoa permis de voir les
éléments essentiels a connaitre et a fournir péoradrer I'investigation. On y trouve quatre
sections : les matériels utilisés, les méthodobdee I'étude, la modélisation théorique et les

limites de I'étude avec le chronogramme de I'atdivie recherche.

La premiére section nous renseigne sur la zonadabBétt savoir ses objectifs.
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Apres les matériels utilisés viennent les méthadesurues dans la deuxieme
section. Tout d’abord il ya la planification detlile sur terrain pour organiser toutes les
tdches nécessaire avec leurs objectifs corresptdae facon a ce que les procédures a
suivre seraient exécutées sans problemes. Pootléate des données, la méthode de quotas
a été choisie pour réduire la population a étudiemquéte par interview direct a été fait par
une administration du questionnaire d’enquéte gfiile les enquété en personnes soient
assistés. Une méthode de traitement de donnéeé auéti établie et c’est la méthode
statistique qui est la corrélation linéaire. Ellpermis de conclure radicalement les résultats

de traitement effectués.

En troisieme lieu, nous avons montré la modélisatiorique. Elle constitue
la troisieme section du premier chapitre et ex@itjétape de fixation des hypotheses. On a
parlé du choix de la méthode stratégique et latoactdon d'image forte comme hypothése
avancées. Le fait de suivre les formalités exig@slgs organismes régissant la filiere et la
bonne relation avec ses fournisseurs sont des pos#ves pour I'entreprise. La construction
d'image forte par contre contribuerait a se diff@ier de facon convaincante lors de
'exportation. Aprés les avoir défini, arrive ensuia traduction de ceux-ci en variables
statistique pour pouvoir effectuer le traitemeatistique : la performance de I'entreprise dans
son activité d’exportation comme variable a exphiqqQY), la méthode stratégique comme
étant la premiere variable explicative (X1), etctstruction d’image forte comme étant la
deuxieme variable explicative (X2). Chaque variadiplicatives a ses sous variables. Pour
apporter plus d’explication le long de ce mémoineus avons aussi affecté des sous-
variables a X1 et X2 : le suivi des formalités &dag par les organismes regissant la filiere
(t1), et la bonne relation avec les collecteunsl@tteurs (t2) constituant les sous variables de
X1. La qualité du produit (d1) et le bon conditienment de celui-ci (d2) constituent ceux de

X2. L’'ensemble a été ensuite démontré sous fornfaydee.

En derniére section, les limites de I'étude ontiétégrées dans le premier
chapitre pour tenir compte jusqu’ou le traitemenat @@ mémoire peut il aller. Elle nous
permet a savoir le pourquoi de notre étude. Auanivee la zone d’étude, seule le Trimeta
Agro Food a été choisie afin de bien approfondandlyse. Au niveau de I'enquéte les
réponses données par les enquétés étaient hatieeplus grand nombre entre eux

s’estimaient occupés et ne pas avoir assez de temps
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Alors une fois que ces quatre éléments du prenhiagpitre furent réunis, il est
aprés possible d’avoir des fruits sur linvestigati Ce qui nous a permis d’entamer le

deuxieme chapitre : Les résultats.

Les fruits de l'investigation n’est autre que lésultats de I'enquéte. lls nous
ont permis de définir le degré d’'implication desixidypothéses avancées. L’ensemble des
informations recueillies a permis de quantifier ¢gsnions des enquétés et d’établir ensuite
les corrélations qui existent entre le variablegliguer et les variables explicatives. Ce qui a
conduit a répondre directement la problématiquedé&exieme chapitre s’est alors divisé en
deux sections. D’un co6té il s’agit des corrélatiensre la performance de I'entreprise sur son
activité d’exportation (Y) et les deux variablespksatives méthode stratégique (X1) et
construction d’'image forte (X2); et d’'un autre &€des corrélation entre la construction
d’'image (X2) et les deux sous variables qualitpaeluit (d1) et conditionnement du produit
(d2).

Dans la premiere section la corrélation rl a étgremier lieu cherchée. C’est
le coefficient entre la performance de I'entreprisg son activité d’exportation (Y) et la
meéthode stratégique. Le tableau n° 4 montre I'desresponsables au service de contréle sur
la capacité de Trimeta Agro food a sa performande &bleau n°5 recueillant leurs opinions
sur sa méthode stratégique. Puis partant de a0 aussi a été établi pour les croiser.
Ensuite, un tableau n°7 a été dressé car il fadifipplication de la formule pour le calcul du
coefficient de corrélation. D’ou r1 a donné uneeualde 0,76. En second lieu, il y a lieu de
chercher r2. C’est le coefficient de corrélatiorirerda performance de l'entreprise sur son
activité d’exportation (Y) et les deux variablespbeatives construction d'image forte X2.
Avec les méme étapes de calcul, il a donné unaivdke 0, 83. Il existe de forte corrélation
du coété des deux corrélations. Comme la constmuctionage permet un peu plus I'entreprise
a étre performant que la méthode stratégique,d&tlest étendue du coté de X2. Ce qui nous

a conduits a la deuxiéme section.

Deux sous-sections le composaient. D’'une part tarahénation dexiqui est le
coefficient de corrélation entre la constructionndige forte et la qualité des produits.
Comme auparavant la procédure de calcul reste ieem@1a donc donné une valeur de 0,81.
D’autre part, il y a lieu de déterminer2rqui est le coefficient de corrélation entre la

construction d’une image forte et le conditionnetraun produit. Il a donc donné une valeur
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de 0,77. La encore il existe une forte corrélatiorcété des deux coefficients. En fonction de
ces résultats, des analyses ont été privilégieesguprofondir notre étude. D’ou la troisieme

et derniére chapitre discussions et recommandations

Comme il a été vu que était supérieur arla performance de I'entreprise sur
son activité d’exportation dépend donc un peu diiga construction d'image forte que de la
de la méthode stratégique. Puis cette image restigtdmps encrée dans l'esprit des
responsables au niveau de service de contrble qingux importateurs et ensuite elle est
difficile a y enlever. Une image forte de I'entrisgr tient alors une place primordiale dans la
décision d’achat que ce soit un achat ou un rétaélinasi, c’est un élément qui se rattache a

I'offre. La méthode stratégique ne sert par cogtra se différencier des concurrents.

Nous avons ensuite élargis notre analyse. Ce qus agyuidés a découvrir que
la qualité contribue largement a construire unggenfarte que le conditionnement du produit.
rzaétait en faite beaucoup plus supérieuszalra qualité du produit est donc la premiere base
de cette image forte car un client juge a travarsagisfaction matérielle ou personnelle. Ainsi
la vraie valeur du produit ou la véritable imaggussifie a travers la qualité plutét qu’a son

emballage crée sur toute mesure pour le démar@seaudres.

De cette section sont aussi apportés les points der Trimeta Agro Food. Au
niveau de la méthode stratégique il ya sa foretioel avec les organismes régissant la filiere.
Compte au niveau de la construction d’'image fdaemeilleure qualité de produit qu’elle
offre lui démarque des autres.

Apres les points forts, les défaillances rencostréans cette perspective de
performance sont aussi rapportées. Apres des @tigary et analyses, la méthode stratégique
a comme faiblesse la relation collecteurs et plasteavec I'entreprise. Concernant la
construction d’image forte, il est apercu que leuveau changement de méthode de
conditionnement porte atteinte au niveau de laigudé produit.

Par ailleurs des solutions ont été proposées gulgaau de la méthode
stratégique qu’au niveau de I'image.

Bref, nous avons fini d’analyserla performance den&ta Agro Food dans son
activité d’exportation, mais aussi apporter desgsstions de solution pour remédier a ses
défaillances dans cette perspective. Rappelonslajgpeemiére hypothese affirmait que la
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dépend la performance de I'entreprise dans sowitécti’exportation d’'une bonne méthode

stratégique et la deuxieme hypothese disait qupetformance de I'entreprise dans son
activité d’exportation dépend de la constructionmdge forte. Aprés cette étude nous avons
pu déduire que ces deux hypothéses sont validdles. $ont confirmées car elles ont tous
deux de forte corrélation avec le théme. Ainsi,rpgtee plus performant on peut recourir a la
gualité des services et a la construction d'imageef Aprés constatation, il est aussi déduit
gue la construction d’'image forte est beaucoupéagéla qualité du produit.

Face a la multiplication de la concurrence, la qrenfince de l'entreprise
devient un sujet de plus en plus polémique. La smua la compétitivité motive
progressivement les entreprises pour plaire auwsamomateurs et assurer pleinement ses
activités. Alors si tous les concurrents arriversieadifférencier les unes des autres dans quel

perspective devraient t-ils a nouveau recourir ?
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ANNEXE | :

PROTOCOLE DE RECHERCHE

Theme: « Exportation et performance des PME »

Problématique: on veut montrer qu’'une bonne méthode stratégieuiéacquisition d’une
bonne image au niveau international peuvent inflteerla performance de I'entreprise

Objectif global : montrer que la performance de cette société dégeme méthode
stratégique ainsi que le maintien d’une bonne anag

Les objectifs spécifiques sont au nombre de deux :

Premier objectif spécifique: montrer qu’une bonne méthode stratégique joudien
important dans la performance

Deuxiéme objectif spécifiquemontrer qu’entreprendre une stratégie au nivediindege
est une condition importante pour atteindre lagrenfince.

Les hypotheses obtenues de ces objectifs spéafepd les suivantes :
Premier hypothése: La performance dépend d’'une bonne méthode sigaigg

Deuxieme hypothése le maintien de I'image au niveau internationalwese condition
importante pour atteindre la performance

Résultats attendus Performance de I'entreprise exportatrice par :
X une meilleure méthode stratégique

X une acquisition d’'une image forte
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ANNEXE Il
QUESTIONNAIRES

S’il vous plait, veuillez citer ou cocher, selors leas les réponses que vous
apportez. Merci de votre participation.

» Pouvez-vous citer les entreprises exportatricesadéles que vous connaissez ?

» En parlant d’entreprise exportatrice de vanille zaveus déja entendu parler du
groupe Trimeta Agro Food ?

Oui Non

» Sur une échelle de 1 a 5 pouvez-vous situer olselaesociété Trimeta Agro Food
sur ses meéthodes stratégiques pour exercer I'sctiexportation :

1 =pasdutout 2 =peuréussi 3= 4 = bien réussi 5 = tres bien
réussi moyennement réussi
réussi

» Pour vous la qualité de produit de I'entreprisavart-elle a construire une image
forte ?

1 = pas du tout 2 =un peu 3= 4 = oui 5 = absolument
moyennement oui

» Pour vous le conditionnement du produit arrivelg-al lui construire une image forte ?

1 = pas du tout 2 =un peu 3= 4 = oui 5 = absolument
moyennement oui

» Si oui comment trouvez-vous la qualité de la goukseanille par rapport aux autres
entreprises exportatrices ? Veuillez choisir vot@te qui exprime votre niveau
d’approbation.

1 = mauvaise 2 = pas bonne 3 = moyenne 4 =bonne = Bxcellente
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» Si oui comment trouvez-vous le conditionnement dadpit de Trimeta Agro Food
par rapport aux autres entreprises exportatric¥e@illez choisir votre note qui
exprime votre niveau d’approbation.

1 = mauvais 2 = pas bon 3 = moyen 4 = bon 5 = Ehftent

» Silaréponse est 1, 2,3 sur quel concurrent faigieis référence ?

» Comment trouvez-vous la réussite de Trimeta AgrodrFeur sa performance par
rapport a ses concurrents ?

1 =pasdutout 2 =peuréussi 3= 4 = bien réussi 5 = tres bien
réussi moyennement réussi
réussi

» Globalement, étes-vous satisfaits envers I'entse?i

Oui Non
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ANNEXE IV
DEPOUILLEMENT

» Pouvez-vous citer les entreprises exportatricevalailles que vous connaissez ?

A - Henri Fraise et - Ets GERMAIN -Sté SOREX
Antalaha Cie -Sté ORIGINES -LO NugMue LO Mone
- Sté CHMG -Ets RANJANORO -AGHULAS TRADING
- Mcar VANILLA -PROMABIO -VANILLINE Export
- Ets RANJA SARL -RAMANANDRAIBE
- VANILLA CC-99 -SAMA TRADE Export
- LO PAT Edith - LFN Export
A - Trimeta Agro Food - Sté Sambavanille - Bevary export
Sambava - Exotic Trade - LopatVanilla - LopatFréderic
- Sté AFH - Sté Bemiray - SAVA Vanille
- Sté HME - VeloAlixis

» En parlant d’entreprise exportatrice de vanille a&#ous déja entendu parler du
groupe Trimeta Agro Food ?

Oui 40 100%
Non 0 0%
TOTAL OBS 0 100%

» Sur une échelle de 1 a 5 pouvez-vous situer ou girlasociété Trimeta Agro Food
sur ses méthodes stratégiques pour exercer 'atdidiexportation :

Pas du tout conforme 0 0,00%
Peu conforme 5 12,50%
Moyennement conforme 10 25,00%
Bien conforme 15 37,50%
Trés conforme 10 25,00%

TOTAUX 40 100%
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» Pour vous la qualité de produit de I'entreprise are-t-elle a construire une image

forte ?
QUALITE DE LA VANILLE Nb. cit. Fréqg.

Mauvaise 0 0%

Pas bonne 2 5%

Moyenne 5 12,5%
Bonne 25 62 ,5%

Excellente 8 20%

TOTAUX 40 100%

> Pour vous le conditionnement du produit arrive-tkela lui construire une image

forte ?

CONDITIONNEMENT DES PRODUITS Nb. cit. Fréqg.
Mauvaise 0 0

Pas bonne 3 7,5%

Moyenne 13 32,5%

Bonne 15 37,5%

Excellente 9 22,5%

TOTAL OBS 40 100%

> Si oui comment trouvez-vous la qualité de la gouste vanille par rapport aux
autres entreprises exportatrices ? Veuillez choisiotre note qui exprime votre

niveau d’approbation.

QUALITE DE PRODUIT Nb cit. Fréq.
Mauvaise 0 0%
Pas bonne 2 5%
Moyenne 8 20%
Bonne 22 55%
Excellente 8 20%
TOTAL OBS 40 100%
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» Si oui comment trouvez-vous le conditionnement dwguit de Trimeta Agro Food
par rapport aux autres entreprises exportatricesveuillez choisir votre note qui
exprime votre niveau d’approbation.

| CONDITIONNEMENT DU PRODUIT Nb cit. SELV
Mauvaise 0 0%
Pas bonne 2 5%
Moyenne 6 15%
Bonne 24 60%
Excellente 8 20%
TOTAL OBS 40 100%

> Silaréponse est 1, 2,3 sur quel concurrent farsi@us référence ?

CONCURRENTS Nb cit. Fréaq.
Exotic Trade 7 43,75%
Ets Germain 5 31,25

Henri Fraise et Cie 4 25%

TOTAL OBS 16 100%

» Comment trouvez-vous la réussite de Trimeta AgrooBosur sa performance par
rapport a ses concurrents ?

PERFORMANCE DE L'ENTREPRISE DANS Nb. cit. Fréq.

SON ACTIVITE D’EXPORTATION

Pas du tout réussie 0 0,00%

Peu réussie 2 5,00%
Moyennement réussie 10 25,00%
Bien réussie 20 50,00%
Tres réussie 8 20,00%

TOTAUX 40 100%

» Globalement, étes-vous satisfaits envers I'entrepr?

SATISFACTION Nb cit. Fréq.
Oui 35 87,5%
Non 5 12,5%
TOTAL OBS. 40 100%
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ANNEXE V

DETAILS DE CALCUL POUR LA DETERMINATION DES
COEFFICIENTS DE CORRELATION

1. Calcul du coefficient de la corrélation entre la germance de I'entreprise dans son
activité d’exportation et sa méthode stratégique

En partant du tableau n°7, on obtient :

kni.*xl 150 Pn.j* 154
x=z — 3,757 = Z ] Y _Dt_ s

. N 40 40
1 . . — 1 . . _
Vo () =0(x)?® = Xini(xi - %)* V.o )=o)’ =1XInj0j- )
=3750_094 =2510_063
40 40

Cov (x;y) = (—Z Z nij * xi * yj) — (X)(¥)

_ oo 3,75)(3,85
= 0~ 379385

= 0,59
rl = cov(x;y)/o(x) * o (y)
B 0,59
/0,94 /0,63

rl =10,76

2. Calcul du coefficient de la corrélation entre la fiérenciation de l'offre et la

construction d’'une image forte

En partant du tableau n°10, on obtient :

__ani.*xi_161_403__21’11.]*}1]_154_385
*TLON Ta0 T YT LN T a0

V(@) =0(0)? =~ Ykni (xi - %)? Vo) =0()? = (- y)?
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:2898_072 :2510—063

Cov (x;y) = (—Z Z nij * xi * yj) — (X)(¥)

_ o3 4,03)(3,85
= o~ (403)(385)

= 0,56
rl = cov(x;y)/o(x) * o (y)
B 0,56
10,72 % /0,63

r2 = 0,83

3. Calcul du coefficient de la corrélation entre la netruction d’'une image forte et la

qualité du produit

En partant du tableau n°13, on obtient :

__zkni.*xl 159 3979 zpn]*y] 161_4025
*TL,TN Ta0 7T 40

V(@) =0()? =~k ni (xi - %)? Vo) =0()? =T - )

:2097_052 :2898—072
40 40

Cov (x;y) = (_Z Z nij * xi * yj) — (X)(¥)

_ &8 3,97)(4,025
= S0~ 39N(4025)
= 0,49

rl =cov(x;y)/o(x) * a(y)
0,49

- 10,52 x+/0,72

r21 =0,81
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4. Calcul du coefficient de la corrélation entre la nstruction d’'une image forte et la

qualité du produit

En partant du tableau n°16, on obtient :

kni.*xl 150 Pn.j* 161
JE=Z = 3,75y = Z ] Y _101_ 403

. N 40 40
1 . . — 1 . . _
Vo () =0(x)?®=Xini (xi - %)° V.o )=o)’ =1XInj0j- )
— 315 079 — 2898_072
4-0 40

Cov (x;y) = (—Z Z nij * xi * yj) — (X)(y)

_ %28 3,75)(4,03
= 5~ (B79)(4,03)
= 0,58

rl = cov(x;y)/o(x) * o (y)
0,58

~ /0,79 /0,72

r21 =10,77
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ANNEXE VI

LA QUALITE EXIGEE POUR L’EXPORTATION :

ROUGES US

ROUGES EU

SUPERIEURES

NOIRES
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ANNEXE VI
GOUSSES DE VANILLE SOUS VIDES

r.ﬂ,-f_ﬂr‘f—_.;:: .l"a._l.'-r.rr'f
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ANNEXE VIII : Guide d’entretien

AU NIVEAU DU RESPONSABLE DANS LA SOCIETE TRIMETA A GRO FOOD :

Qui est « TRIMETA Agro Food » ?

Quelle est sa date de création ?

Quel est le nom de son fondateur ou son créateur ?
Ou se situe le sieége social de I'entreprise ?

Quel est son effectif de personnel ?

Quel est votre principale activité ?

Pourquoi le changement de nom de Vanille Mad emédta Agro Food ?
Qui dirige la société a Sambava ?

Quels sont les produits exportés par I'entreprise ?
Qui sont vos principaux concurrents ?

Quels sont vos objectifs fixés pours les annéesdt
Qu’est ce qui vous qualifie par rapport au conarfe

AU NIVEAU DES ORGANISMES :

Quelle est I'avenir du secteur exportation de VarilMadagascar ?
Quel sont les entreprises qui exporte de la vaddles la région SAVA ?

Quels sont les probléemes que les sociétés expoemtte vanille dans la région SAVA
subissent ?

Qui est TRIMETA Agro Food ?
Comment trouvez- vous TRIMETA Agro Food dans lessdes formalités que vous exigez ?
Comment trouvez-vous la qualité de produit qu’effee sur le marché ?

Comment trouvez-vous le conditionnement du proadiifiért sur le marché par Trimeta Agro
Food ?
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