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L'atelier de formation des Formateurs sur le
Développement de 1'Entrepreneuriat Féminin tenmu & 1'hétel SOFITEL de
YAQUNDE du 07 au 25 octobre et organisé& par la Bangue Africaine de
Dveloppement, avait comme cbiet

— L'identification et l1'amélioration des compétences de formation au
dévealoppement de 1’entreprensuriat féminin.

— L’&laboration de programmes de formation efficaces pour les
institutions dans lesguelles ont £€t€ issus les participants.

= L2 perfectionnement et l’actualization des connaissances des
participants en faisant le point sur les méthodologies de formation,
2n s’exergant aux méthodes de formation et en Schangeant les
sxpériences de leurs institutions respectives en matidre de
formation du personnel et des clients.

—= La formation d’un novau de formateurs appelés d’une part, & assurer
effectivement 1’identification, la sélection et la formation des
entreprensurs féminins appartenant 8 différents secteurs de la
20ciétE et d’autre part, 3 appuver et renforcer les ressources
humaines des institutions qui mettent en train ou en oeuvre la
formation systématique et & long terme des entrepreneurs féminins.

L'Atelier regroupait 37 participants dont 6 hommes
2t 321 feommes sngagsSs dans des secteurs de formstion etsou
d’encadrement venant aussi bien de la Fonction Publigue, des Banques
2t des Organismes non gouvernementaux des payvs ci-dessous Caméroun,
Guinde, Bénin, Mali, RéSpublique Centrafriceine, Zaftre et Rwanda.

La Delégation rwandaise comptait 6 participantes venant de
~ L’Assosiation DUTERIMBERE,
~ Lo Centre de Formaftion et de Recherche CoopéSrative IWACU,
~ La Bangue Rwandaise de Développement,
= Le Ministére de 1’Intérieur et du Développement Communal,
- Le Féseau des Femmes Oeuvrant pour le Ddveloppement Rural,
~- 2t de la Présidence de 1la Républigue Rwandaise.

Leur participation active temoignait d’une part, de
leurs expériences en cette mﬁtiére, de leur wvolonté d’apprendre et
d’autre part, de la compétence des intervenants dans la dite formation.




L'spprochse méthodologique &tait progressive et
participative. Frogressive dans le sens ol le programme permettait aux
rparticipants de passer de la conception de 1'idée de création d‘'une
Entreprice (PME-PMI» & la d&finition des ocbjectifs, des stratégies,
des moyens de mise en oeuvre pour créer 1'entreprise et aboutir aux
m&thodes d'&ducation des adultes pour tranemettre ce qui est appris en
passant par la gection proprement dite des proijets.

Ce programme &tait parsemé& d'exposés, de travaux en groupe, des
visites des entreprices initifes et gérdes par des femmes, des
exercices de parler & la télévision, d'é&changes d'expériences eto. .
C'est dans tout cela gue réside le caractére participatif de 1'atelier.

Four mieux mesurer 1'int&gration de la formation
par les participants, les organisateurs, & 1'occurrence la BAL}, avait
demand& & chague d&légation de faire un projet dans leguel toutes les
&tapes ecsentielles au dé&veloppement de 1'entreprice se
retrouveraient. La délégation rwandaise a choisi le théme
“"construction et gestion d'un home d'accueil et recstauvration pour les
tlaves ewternes des #coles secondaires & Kigali.®

Ce projet non seulement correspond au bescin actuel
et vrgent rescenti par des groupes cibles, maic aussi, il a la chance
de pouveir éire concrétisé par dec femmes rwandaices entrepreneures
qui veulent le ré&aliser mais qui n'avaient pas lec compétences
requises pour le monter. Ce projet a &t& &laboré avec beauvcoup
d'aisance gréce & la complé&mentarits de 1a délégation rwandaise :
formation en sciences sociales et en sciences de gestion, sexpérience
en gestion d'entreprises, de homes d'accueil et de restauration pour
Zléves. Il a &t& remis & la BAD par le truchement du Directeur de
l1'Atelier de Formation dee Formateurs sur le DEveloppement de
1'Entrepreneuriat F&minin et sera renvoygé & la de&lé&gation aprés
correction et commentaires.




CHAFITRE 1 : LA FROBLENATIQUE DE LA FENNE DANS LE MONDE DES AFFAIRES

La problématique de la femme dans le monde des
affaires s'inscrit dans celie plus ge&nérale du rédle de la femme dans
le processus du dé&veloppement socio-&conomigque de nos pavs.

Dans ce cadre, il n'est pas bescin d'insister sur
ie fait que la contribution effective de 1= composante f&minine de nos
pocpulations aux efforts natisnauvr de d&veloppenment est gravement
handicapée par des cbstacles de toutes sortes.

Cette situation minorisante duv réle
socio-&conomique de la femme devient tout & fait pracsocupantes
lorsqu'il s'agit de certains secteurs particulidrement difficiles
comme celui gqu'il est convenu d'appeler le monde des affaires.

L'on sait que la mise en place du monde des
affaires est relativement ré&cente dans 1s quasi-totxlité de nos pavs.
Dans de nombreux cas, les hommes d'affaires eux-mémes cherchent encore
leur chemin av prix d'importants efforts qui ns donnent pas toujours
les meilleurs résultats. Ils e heurtent notamment & des difficulités
d'ordre structurel, &conomique, voire politigue comme on peut le
constater dane certains Btats.

En cherchant en touvte lé&gitimit& & se faire une
place dans o= mouvement d'&mergence des affaires auv sein de nos
&gconomies naticonales, la femme est appelée & affronter tous ces
problémes. Mais il s'v ajoute dauvtres gui sont plus spiEcifiguement
ligs & la "condition fé&minine" dans nos soci&tés en pleine mutation.

Ainsi, de nos jours, il est aisé de constater que
la participation féminine aw monde des affsires est nettement esn-deca
des potentialitfs et des capacités rrouvées des femmes.

L'est pourquoi il me semble opportun de tenter de
dégager ici gquelgues 2l&ments de diagnostic de cette situation et de
réfléchir sur les voies et les movens de sa transformation radicale auv
sein d'un développement Squilibrd de nos Jeunes nations.



L'$panonissement &conomigue de la femme dans le
monde des sffaires se heurte & de nombreux cbostacles d'ordre
socioclogique. Leur identification est en elle-méme un début de leur
neutralisation sinon de leur disparition & terme, car il ¥ en & gue
1'on peut surmonter gréce & l'information et & la formatiom. i1 =st
vrai qu'ils existent dans tous les pays, méme les plus &conomiguement
avancés., Ils sont d'antant plus difficiles & vaincre gu'ils sont de
ceux—-12 gui marquent la femme dans sa vie d'é&pouse et de mére.

La problématique n* 1 et la principale réside dans
les préjugds sociavx ancr¥s dans la mentalit® mascuwliine. Et cette
réslitd est de celles que 1'om n'avoue iamais. Bien sir il vy a des
exceptions comme & toutes régles. Mais elles n'existent gue pour
confirmer celles—-ci.

Une bonne Fformation, une bonne connaissance de 1'enviromment
sonio-&conomigue et une maitrise des technigues modernses de
commercizlisation et de gestion des entreprises, c'est d&j& uvn grand
pas dans la promotion des femmes dans le monde des affaires.

En o'imposant par leur gualification et leurs compf@tences technigues
aux nécanismes de gestion moderns des entreprises, les femmes plus
mctivées et mieux "armdes" seront plus aptes & faire wvoler en &clat
ies cbstacles dits & des pr&jugés gqui ont tendance & se perpgtrer de
fagon anachronigue.

1.1.2. Les restructurations de ix mobilit® de la femme &0 & son rile

dane la famille {grossesse, allaitement des enfants & bas &ge!, & 1a
susceptibilit® de certains &poux, eto... réalités qui limitent ses
contacts avec 1'extérienr et donc son accéds & llinformation et & la
formation.

) I e ectructuration des poscsibilités d'&ducation 2t de Formation

Dians certaines socidtds., 1'accés des femmes &
i'é&ducation est encore limits, contrairement & levrs fréres gui eux
ont le choix de leur formation.

1.1.4, L'indifférence gEnérale

En dehors des déclarations cificielilies gui ne
dépassent pas le stade des intentions, 1'indifférence officielle et
masculine entoure &t cblitdre le rile et l'expansion des activitéEs des
femmes d'affaires. Elles ne bén#®ficient donc pas de 1l'attention
gu'‘elles méritent pour les programmes de formation sans laguelle




formation 13 leur est difficile de moderniser leur entreprise,
ni de les agrandir. Voila en gros pour ce gui est des ochstacles
consécutifs avx traditions et sux attitudes nEgatives & 1'égard
dec femmes d'affaires. Ils sont plus difficiles & combattre
parce gue subtiles, abstraits et sourmncis.

1.2, Les obstacles structurels

s
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¥angue de capitaux

En raison du fait gue la femme n'inspire pas assez coniiance
aux bangues et aux crganismes de crédits em g&néral. Et cela,
méme en d&pit de 1'existence d'un programme d'investissement ou
d'une ligne de crédits. Bt guand exceptionnellement elle -
obtient le coré&dit (totelitd® on partie de ses bescins) o'est
toujours avec une garantie d'uvn membre ou ami masculin de iz
familie.

La iourdeur bureauvcratigue des organicsmes 4'assistance ns
prévoit auvcune disposition de nature 2 encourager les femmes
dtaffaires.

Les meilleures volont#s s'&puisent si elles ne s'effondent.

ey
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Absence de sens du risgue et de 1'organisation n&cessaire dans
les gffaires.

[
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L'ignorance des procédures d'obtention des crédits et de la
gestion rationnelle de ces crédits, l'ignorance des stratégies
& adopter face av mangue de flexibilit& des mE&canismes et
conditions de crédits et des dispositions spécociales pour
encounragenent des femmes 4d'affaires.

1.2.4. Abcence de politigue =2t de programmes claires pour la promotion
et i1a motivation de femme d'affaires.

1.2.5, ¥angue d'information sur la situvation de 1'offre et de la
demande dans les zones rurales combingfes aves R mangue
d'dducation de base et de formation.

[
8
(8]

Mangue de dévices dans certains pays, devises nEcessaires au
financement des importaticons.

1.2.7. Absence totale de sunivi de 1'S&volution du statut de la femme
dtaffaires.

1.2.8, Le mangue ou 1'insufficance de femmes formies aux technigues
modernes de commercislisation et de la gestion des entreprises.
1.2.9 crobl Emxa gue des domgipes d'affaires récse 2=

Ce sont ceux des grands projets et des grands marchés 4d'Etat.




Les Gouvernements doivent prendre &t faire
appliguer des mesures incitatives urgentes pouvr ia promcticon et
v 1'insertion dec femmes dans le secteur du commerce moderne, et de
1'industrie. 11 faut pour cela, tenir compte des problémes ci-dessus
&voqués et mettre en avant des politigues, des procédures =t des
nmécanismes pour leur soluntion.

An =tade antérieunr & celui de 1'indvstrie, celui du
commerce moderne, il fawt reconnaitre gue les femmes sont rares gui
ont une bonme maitrize des technigues modernes de commercialisation et
de gestion. Il favt donc définir une stratégie de formation
approprige. Formation gui est le moyen indispensable av succés des
entreprises d'import 2t de distribution.

Cette formation doit suivre les axes suivantes ¢

A. Le développement d'attitudes commerciales et de ia capacité
d'adaptation aun milieu, & ces contraintes et aux oppoertunités gu'il

offre.
Les programmes de formation prélevant de cette catigorie
couvrirsient divers domeines, te2ls gue @

. - i'analyse des réalités pelitiques, gfographigues, lé&gales,
peycho-sociclogiques et caractérielles des marchiés et sources
d'approvisionnement.

- l'environnement Zconomigune st institutionmel
- les politigues gouvernementsles et les mesures incitatives :

Facilités, activités et corganisations relatives & la promoction

commerciale des femmes d'affaires sur le plan national. Far

exemple leur participation effective avx bureaux des Chanbres de

Commerce .
- Les activités et mécanicmes 4°'apppi extirieurs av développement
et & 1'expansion du commerce.

B. L'acguicition d'ouvtils de d&cision et de gestion opfrationneile

Les programmes de cette phase de la formation doivent rermettire

1'acguisition et le développement pour la femme d4'affaire, aes

conpétences dans ¢

— 1t'identification des bhescins du consommateur,

- 1ia création, l'acquisition et l'amélioration des produits et
services pour la satisfaction des bescins identifigs,

- 1la promction des venies,

- 1'exploitation des données {Information} commerciales, guant & la
gestion globale de 1l'entreprise une bonne comprdhension de 1la
planification opérationnelle s'impose.

Bn effet, l'opératrice, si douée soit-eile a besoin 4'apprendre
comment faire pour @
- la recherche de march® approprif gui implique souvent une
investigation sur le terrain,




- 1ia planification
commerciale,

- ia planification

- le d&veloppement
isa planificaticn

et

et
et
de

le dsveloppement de stratégie et de politigue

ia ctratégis commerciale appliguée,
1'adaptation des marchandises dans le cadre de

is commercizlisation,

malcul des prix de revient et de wente,
- les canaux de distribwtion,

- 1a préparation,
marketing,

- it'adnrinicstration des achats et des ventes,

- la gestion des stocks,
- 1a préparation des dossiers de crédits et la gestion rationnelle de

ces corédits,

iz maintien des prixz :

ia mise en oceuvre et le contrdle des plans de

- le partenariat inter-africain : l'identification du partenaire
adéquat et la procédure de partenariat {association, représentation,

eto. .. 2

dlaffaires.

Cette analyse de 1la problématigue des femmes dans
je monde des affaires facilitera 1'identification des problémes et les
obstacles & 1l'expansion de la feme d'affaire.

Les obhstacles pourraient étre surmontes grice &
une bonne formation et la determination des femmes & se tirer

En effet, de plus en plus de femmes font preuve
d'une détermination et 4'une volont® inSbranlables, en d&pit et face &
des injustices flagrantes, des obstacles parifois grossiers gu'elles
rencontrent guctidiennement et dans 1'exercice de leurs activités
commerciales. Ces femmes d'aifasires courageuses et opiniitres devant

les discriminations les plus Shontfes pour cause de féminitE, des
femmes refusent d'étre des victinmes de la socisté, de ses préjugés et
de sec attitudes négatives. Elles font fromt et luttent. C'est
pourguci, il est indispensablie gue les femmes cbtiennent des armes.

Ces armes <'est surtount Ia formation,

ia connalissance periaite des

nécanicmes de gestion moderme des entreprises. Clest le vEaritable
paravant contre 1l'indifférence, et tovtes les injinstices car les
femmes ne sont pas n#es victimes. Elles le deviendront si elless n'ont

ni volontd, ni formation.

¥ous commes 1& poonr acguérir cetie science

indispensable au succés =t & 1'expansion 4'une entreprise moderne.

= R,



CHAPITRE 11 : PROCESSUS DE DEVELOPFENENT DE L'ENTREFRENEURIAT ET
FROFIT ENTREFRENEURIAT

2.1. L'en L Mid t
Qu‘entendons—-nous par “"Entreprensuriat® ?

En adoptant le mot “"entreprendre dans son Sens le
plus large, o'est-a-dire prendre la d&cision de fmire guelqgue chose',
chacun de nous peut se considérer entrepreneunr; l'entreprensuriat
désignant le fait d'entreprendre guelque chose, et itentreprise Ztant
ie résultat ou la concorétisation de 1l'entreprensuriat.

Si nove adoptons le sens restreint, 1'entrepreneur
est celwvni gui corée on veunt crier une entreprise. L'entreprensuriat
passe par 1'Bsprit 4'Entreprise gui, semble-t-il, ast
- une dicposition d'esprit f(gout du risque, ambition rersonnelle,

individualisme, réalisme...! s'appuvant sur des aptitudes &
pratiguer ceriains comporiements :
aptitudes & prendre des responsabilités
- . courage face aux problémes
patience, autodiscipline, esprit 4d’&pargne
capacité de travail supdSriesure & la moyenne
capacité d'adaptation, d’initiative
capacité de jugement, auto-contrdle, auto-critigue
capacitsd & maltriser la gestion courante
capacit® & anticiper, prévoir, se fixer des objectifs
capacitd & negocier
capacité & motiver et entrainer des collaborateurs...
et s'appuyvant avssi sur degs connaissances et des compEtences
technigues et de gestion.
Le développement de 1'entreprensuriat inclut alors iraction

d'entreprendre, 1'entreprensur (en tant gu'individu! et 1l'entreprise.

2.2. Point de la situvation sur le développement de 1'entrepreneuriat
en Afrique.

L L |

2.2.1. L'esprit d'entreprise : une gualit& ipnée

Diepuis des anndes, en Afrigue, 1'hypothése
communément répsndue =2t mcceptie est gue 1l'esprit d'entreprise et les
gualités d'entreprensurs sont totalement innds @ soit on les posséde,
s0it on en est démuni et cela s'observait sur le terrain
d'application. Um ne pensait donc pas & développer, encore moins &
inculguer & des personnes l'esprit d'entreprises, le goitt duv risgue,
itambition etc... 2n cr&ant spécialement des programmes auv bEnéfice
des femmes, des hommes cu des jeunes.




2.2.2, L'esprit d'entreprice : une guslit® nonm innge gue 1'omn peut
développer

11 v a2 guelgues années, 1n nouveav courant de
pensée & &t& port® & la connaissance de guelgues représentants
africaine, courant selom leguel 1'esprit d'entrepriss n'est pas
{totalement? innd; on pevt "fabriguver"” des enireprensurs.

Ce mode de pensée gui a pris naissance en Inde, repose sur une thiorie
fondamentale : on postule guve "1'entrepreneur’” existe en puissance
chez diverses personnes, que lg désir de s'établir & son propre compte
et d'améliorer son lot &conomigue est uwn trait humain trés répandu,
gue les individus diffsrents sont mitlse par des motifs différents mais
que pric ensemble, ils forment "un mouvement" de ltentreprise.
Plucsieurs d'entre eux, par manque de “confiance en soi', hisitent &
sortir de leur coguille. Leur esprit d'entreprise n'est pas
cufficsamment développ® ow nourri, 2t 1la peur duv risque les retient,
méme si leur situation #conomigue ou leuwr profession actuelle ne les
catisfait pas. Par comnséquent, il faut les aider =t répondre & leurs
différents besoins en comblant leurs lacuvnes dans 1 information., la
mwotivetion ot les compdtences de base.

Ainsi, & partir de certaines gualités minimes on peuvt "faire" des
entreprenenrs.

En d'avtres termes 1'esprit dlentreprise peuvt
s'acquérir; cl'est
— yne disposition d'esprit (gue 1'on peut aider & naitrel
- s=’appuyant sur des aptitudes <{gque l’on peut chercher 3 développer?
- s'appuvant avssi sur des connaissance

et de gection (gue 1'on peut aider & acquirir par la formation
individuelle, ou & renforcer indirectement via le parrainage d'un
“nrofessionnel" compétent?.

e novvean courant de pensie a débouch& dans
certains pavs sur des programmes de d&éveloppement de l'esprit
d'entreprise, comportant itrois grandes &tapes
1> uvne &tape pré-formation au cours de laguelle on identifie et

choisit les entreprensurs potentiels & 1l'aide d'ovtils &prouvés.

Z) Une #tape de formation proprement dite o on motive le candidat, on
renforce sec qualités d'entrepreneur, on 1'zide & choisir l1'affaire
qui 1lui convient et & formuler som projiet, et enfin ol on développe
ses compétences en matiégre de gestion.

%) Une &tape post-formation, av cours de laguelle on fournit des
services dtappui et de suivi.




2.2.3. Les chances d'scceptation du nouveaw courant de pensée

Ltoccasion semblie propice actuvellement pour vendre
ie développement de l'esprit d'entreprise. En sffet. les
gouvernements, d&bord&s par le chémage des jeunes, des femmes, des
diplémés, des compressés et des déflatés de 1a fonctiom publigue
ets, .. et dans 1'impossibilité de trouver des emplois & toutes ces
personnes, n'ont plus gu'une préoccupation : 1'emploi ind&pendant via
la création de petites entreprises. Les gouvernements pourraient donc
é&tre acquireurs et par ce biaiz 2largir leurs réservoirs
d'entrepreneurs soigneusement choisis, formd@s et “"bien rodés".

En cutre, touvtes les comtre-performances
enregistrées dans le passé® par les structures de promotion des FME,
notamment les structures financiéres, leur a révélé& gu'un bon projet
n'est pas suffisant pour avoir uvne bonpe entreprise; il favt un bon
promoteur ayant 1'esprit d'entreprise.

Elles sont donc, maintenant, =n guéte d'uvn nouveau type,
d'entreprensurs.

Et pourquoi les femmes ne représenteraient-eslles pas un pourcentage
important de cette nouvelle race d'entrepreneurs 7 L'occasion

n'‘est-elle pas belle pour embrasser o2 beav mEtier,

Devant les résultats divers cobtenus par les
différents promcteurs, plusieurs &tudes ont &t# conduites par des
chercheurs =t ont abouti av fait gue les entrepreneurs guil
réuscissaient dans les affaires possédaient certaines gualitss dont @
- le gottt du risque et la prize de risgue
— la recherche d'oppeortunit® et l'esprit di'initiative
- 1ia tenacité
- la persuasion et le développement des réseaux de contacts
- 1a confiance en soi
- 1a guéte continuellie dfinformation
- 1le couci de l'excellence et de l'efficacite dans le travail
- le respect des engagensnits pris
- la fixation d'obiectifs
— 1la planification 2t le sunivi systématique.

2.3.1. Le gotit duv risgue et prise de risgue

L'gntreprensur est guelgu'un gui a le gott du
risgue c'est-&-dire guvi est prét & sacrifier des ressources certaines
dans 1'espeoir d'aveir des ressources plus importantes dans le futur.
L'entreprensur prend effectivement des risgues calculés, modidrés ou
Alevés mais prend des risgues.




2.3.2. La recherche d'opportonité et l'esprit d'initiative

Y Ltentreprenenr st touvjouwrs & la recherche
d'opportunités et les saisit guand elles se présentent. 11 fait des
actions au dela de oe gui est cobligatoire et n&cessaire. Il prend
toujours les devants et n'attend pas gue les autres lui disent guoi
faire.

2.3.3. La tenacité&

L'entrepreneur est tenace, persévérant, il ne se
décourage pas, ne se laisse pas zbattre par les premigres difficultés,
les premiers &checs. 11 sait tirer ies legomns de toutes ses
expériences positives ou négatives. 11 s'entéte et s'v prend tant
gu'il le faut pour surmonter un obstacle.

@ 2.3.4, La persuacion et le développement dec réceaux de contacic

En affeaires, la persuasion et le réseaun de contacis
sont sboolmment nécecsires. Lisnireprenenr a2 tout intérét & saveoir
& persuader, comnvaincre auvtruvi, rallier les avtres & son point de vue.
Quant av développement de réseau de contacts, comment peut-il em étre
autrement en affaires 7 Bt o= niest pas & des Africains et Africaines
gu*il faut expliquer 1'utilit® de cette chose.

2.2.5, La confiance en =01

L'entreprensur st Aot d'un hauvt degrE de

| confiance on =oci, 11 oroit en ses capacités personnelles. I1 & de

; i'assurance. Il ne se laisce pas dominer par le scepticisme et le

1 doute. I1 est convaincu gre les &vénements gui surviennent dans la vie
de guelgu'un sont déterminds par lui-nméme. Il est un coptimisme ne 2t a
vne trés fortes individualits®. Son coptimisme persistant lui permet de
survivre aux démarrages ratés, auvx difficunltés gue tout entreprensur
rencontre guotidiennement.

2.3.6. La guéte continvelle d'informations

Lientreprensur s'&vertue & obtenir des informations
qui 1'aideromnt & atteindre son bwt, ov & clarifier ces problémes ou &
nmener ses activités.

2.3.7. Le souzi de l'excellience et de 1'efficacit® danc le travail

L'entreprensur est toujours & la recherche du
meillevr pour ses clients. I1 agit pour atteindre et am@liorer les
standards existants mais en méme temps il recherche 1tefficacité
c'ect-A-dire trouver les movens pour produire plus et & moindre cott.
11 s'assure gue le travail effectun® est de bonne qualité.



2.3.8. Le respect des engagements pris
L’entreprensur respectse ses engagements et Tient & terminer ce gqu’il

commence. 1 s’'assure que se2s5 smployés font leur travail dans les
délais et que celui-ci est de bonne gualits.

2.3.%9. La fiwxation d’obiectif

L'entreprenesur st capable de s fixer des
objectifs clairs et précis, optimum mais réalistes et possibles &
atteindre. Il n'opére pas "& 1l'aveuglette". 11 s'assigne des objectifs
et se donne vn fil conductesur pour v arriver.

2.%3.12. La planification et le suivi svsidSmatigue

Lfentreprensur adopts une démarche logigue et
systématigue ponr stiteindre ses buts et développer ses saifaires. 11 se
projette dans le futur et adopte une d&marche ratiomnelle et cohérente
pour réaliser cette prévision.

Les facteurse gui conditionnent le succés, de Toute enireprise guil
favt connaitre et sur lesquels il favt toujours agir sont les snivants.

- Le créateur thomme ou femme! : ses motivations et ses gualités
- son idée
it'existence ¢'un marchs
ia possibilitE d'exploiter oe march® avec succéds
- La conception 2t Ia mise 2pn oeuvre de son projst
- La chance ou la bonne &tclle.

Dans cette partie nous nous attarderons sur le premier facteur
ie créateur, ses notivations et =es gualités,

LE CREATEUR : SES MOTIVATIONS, SES QUALITES

21 ia fortvne sourit aux sudacieux, 1'auvdace ne
suffit pas pour crier une sSpireprise.

Fresgue tous ceux gui réussissent dans les affaires
pocssadent des motivations et des gualités gui les distinguent
nettement de la movenne des gens : dEtermination, volonté dlaller
toujours plus loin, tenacitd et résistance aux choocs pesychelogigues,
santé&, jugement et bon sens, curiocsitE, cuveriure dlesprit, capacité &
communiguer aux auvtres stc. ..

Il n'exists cependant pas de profil pesvchologigque
type duv cré&steur. Bien des dirigeants ont connv la réussite malgrd des
défaillances s&rieuses dans certains des domaines gui viennent d'étre
mentionnés, FNéanmoins, le grand créateur posséde presgue touiours les
guatre gualités suivantes :




- 11 ect animE® d'une volont® faronche de se dépasser et d'aller plus
ioin
' - 11 sait faire face aux difficvités et ne c'avous jamais vainocu }
- 11 est capable de changer de cap & temps =i son id€e s'avadre non ‘
rentable et de "retomber sur ses pieds”
- enfin a2t surtout, il a appris & se connaitre
en effet YQui bien sSe connalt, mieux rSussit”.

Apprendre & bien se connaitre, & connaitre ses
obhiectifs et motivations d'une part, ses forces st ses faiblesses,
dtautre part, clest sans doute Ie secreft de la réussite.

Alors guels sont nos atouts et gquelles sont nos

= P

b

\
j faibless
|




CHAPITRE III : LA CREATION D’UNE ENTREPRIEE

3.1. Généralités

3.1.1. Dfinition

ine entreprise est un encsenble ds mRovens
{matériels, humains, financiers) mis en ceuvre pour atteindre un
abjectif.

32.1.2. Catégories d'entreprises

Fien gu'en se limitant av domaine dlactivités, les
entreprises sont classées en trois catégories ¢
- Les entreprises commerciales font 1°achat et ia vente des
marchandises dane 1'Stat o ces marchandises ont 2i& achetdes (sans
transformation?.

- Les entreprises industrielles achétent les mati2res premigres et
transforment ces matiédres premi2res en preoduits finis.

- Les entreprises de service produvisent des biens invicsibles.

3.1.3. Activités retrouvées dans toute entreprise

FNous allons citer les cing activités essentielles &
savoir
- L'sctivits commercislie {acheter 2t vendrer @ 1'achat, la gestion des
stocks, la distribvtion, la promcotion, la
maintenance du produit vendw, la prospection, le
contréle de 1a gualité, im fixstion des prix,
1'adninistration des ventes eto. ..

— Ltactivits® technigue (produvire) : 1'approvisionnement, 1'achat et la
maintenance de 1'é&guipement, iz planificiation de
ia production, la fabricstion, 1'é&tude et la
recherche {laboratoire), la sous-traitance etoc. ..

- Ltactivité financidre : la comptabilite, la gestion des ressouvrces
financigres, le contrélie de gestion, le
recouvrement etoc, ..

- Lt'activitsé administrative (administrer’

- La gestion des ressources humaines.



%.1.4. Facteurs extérievrs gui peuvent agir sur ls création d4d'une
entreprise

Ces différents facteurs relévent surtout de
‘environnement &conomicgue, socic-culturel et politigue.
- contexte Bconcmique : 1'infliastion, ia fiscalité, 1m conjoncture, le
pouvair d'achat, ia concurrence, les

et

infrastructures de communication, le niveaw de
I'dpargne, 1a monnaie, la politique Bconomgie eto. ..

- pnvironnement soofio-culitvrel ; Iz religion, les habitudes de
consomesation, ez us et coutumes eto, .

- puvironnement politigue : sEcocvritd oun insdcurits® (guerre) sto. ..

Nous distinguerons les guatres grandes &tapes suivantes @

— 1a naissance de 1'idée

- l1'&tude de faisabilite

- 1a mobilisation des ressources (financidres, humaines et matérielles)?
- le démarrage.

3.2.1. L'idsée

Iens la création d'une entreprise, il v &, av
meins, vn créateur =t um projet Tov vne idéedr. 11 est sovhaitable gue
les deux scient cohfrents 1'un par rapport & 1ltautre.

Le créateur deit pouvoir tester 1'idége et savoir =i ie besoin existe.
Aprés avoir bien clarifier le besoin, le créateur doit savoir s°il
existe des possibilités de satisfaction et doit préciser le produit

capable de satisfaire oe besoin.

3.2.2. L'étude de faisabilité

Elle comprend — 1'&tude de marchs
- 1'#&tude technigue

1'E&tude financiére et

- l1'&tude dconomigue

(]
[

22,1, UkilitE de 1 ‘Etude de marché

L'&tude de marche& sert & rassembler les
informations en vus ds
- vérifier i le marche existe rdellement et guielle est son &volution
- mesurer les potentialités chiffrées du marché pour &clairer nos
hvypothéses de chiffres d'affaires 2n montant et en délai.




- connattre le fonotiomnement 4dun marchd ot pour ocela il fauvt

dé&éfinir avec précision le produit ou le service

fixer le prix

choisir le mode de vente, le mode de distribuvtion, 1a
localizsation

préparer les movens de la n¥gocistion directe
sargumentation, force de wentel

d&terminer les différents movens de communication indirecte
{nom, logo, image, publicits, relations publigues etc...?

Les différentes Stapes de 1'&tuvde de marché

tére &tape

Zeme Stape

SZens &tape

déme Etape

S8me £tape

Gdéma Stape

Faire ie point de nos idées et de nos connaissances &

e

priori
: Régliger la matérislisation de 1'idée (descriptif,
magusette, prototype?
r Collecter les informations (= &tude de marché& proprement
dite? :
analyess des caractidristiques de l1a demande
volume =t Zvoluition
type de clisntals
comportements 4dfachat
besoins des conSommateurs
niveau de prixz acceptable
dge, sexe, reveny et lieu d'habitation des demandeurs
eanelvse des caractéristigues de 1'offre
caractéristigue de 1'offre
pripcipauvx concurrents (forces 2t faiblesses)
analyvse de l'environnement @ . social et culturel
Technologigue
Z2oonomigue
démographique
1&gal et réglementaire

: Faire 1'analvse et les choix stratdgicuss
- segmentation du marchs

— wczheoix dv couple produvit-marché

- positionnement

: choisir la politigue ef les movens commearciau
- ponlitigus de produit (produire lao “PLUS*:

- politigue de prix

-~ politigue de distribution

- ponlitigus de communication

Fixer les chiffres d'affasires prévisionnels.




-—EE_

3.2.2.2. Etude technigue d’un proijet

Avant de se lancer dans la production proprement
dit, vne réflexion préalable devrait étre faite sur la techmnologie &
utiliser {(machines), les souvrces d'approvisionnement en matidres
premiéres (on en marchandises) et sur la localisation méme de la
ITuture uvsine.

11 stagit des principaux facteurs gui agissent de
manpisdre diétermipante sur les conditions de fabrication. Cotre
l'influence gu*ils ont sur les cptts de production, la survie de
l1'entreprizse en d&pend.

.1 CRITERE DE CHOIX D'UNE TECHNOLOGIE <(QOU CHOIX DES MACHINES)

Four fixzer son choix sur les machines, il convient
de répondre auv moins aux gquestions svivantes @

1. La technologie identifife est-elle capablie de répondre aux
exigences gualitatives du marchs 7

vl
¥

B0

Les prévisions de vente sont-elles compatibles aveo la capacité
minimale de production des machkines ¥

BEst—-1il intéressant de choisir des machines fortement vtilisatrices
de main-d‘ceuvre ou celles gui font des S2conomies de main d'oeuvre 7

ad
.

4. Bst-1il avantageux d'acheter les &guipements neuvis ou ds seconde
mein 7

B, Le savoir-faire est-il disponible localement 7 {(personnel gualifié&)

&. Les fournisseurs identifiés gont-iles disgposés & acoompagner les
machines des services suvivants
- la formaticon aun démarrage 7 Ex & guel oottt ¥
- l& service aprécs—-vente 7 {installation, maintenance et
pi2dces de rechange?

7. Les pidces de rechange sont-2liles disponibles loczlement 7

.2 L'ETUDE DE SOURCES D'APFROVISIONNENT

Ltintérét de 1'8tude des sources
d'approvisionnement réside dans ie fait gue l'initiatevr d'un projet
devrait s'assurer d'avance gue ls futvre entreprise ne sera pas
confrontése aux difficulités d'approvisionnsment.
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Aus=i I'entreprenevr dans son £iuwde devrs apporisr des réponses
préciges aux guestions suivantes

1. ol trouver les matiéres premidres 7 (localisation des sources
d'approvisionnement?

les matidres premires sont-elles en gvantitd suifisante pour
assurer la régunlarité de la production av niveauv dlactivits
souhaités ¥

)

la gualitd de ces matidres premidres est-elle satisfaisante 7 On ne
devrait pas perdre de voe gue des matidres premidéres de guwalite
néddiosore ne peuvent condunire guta des produits de mavvaises
gualités,

4, le cotfit d'achat est-il raisonnable 7

11 ='agit d'vun facteur gui a vwr polds important
dans les cofts de production. C'est powvr cette raison gqutil =st
recommandé d'&tudier la sensibilité du prefit auvx wariations des prix
des matiéres premidres.

11 convient de signaler gue 1'analys=e des coUt des
matigres premi2res devrait tenir compte des colts de transport
Jusgutav site dun projet.

BEEMAEQUE : le choix des matig2res premigres doit impgrativement tenir
compte du cashier des charges duv produit,

»3 LA LOCALISATION DU FROJET (REGICON D'INFLANTATION BT SITE>

La ionaligation du projet est & 28t& du choix de 1a
technologie, une autre décision capitrle dans 1a conception du projet.
Le premier critére de locslisation est la proximit® entre les matiédres
premi2res et les merchéEs, le transport Etant uwn facteur ecsentiel &
considérer. Les autres considérations omt trait & 1z disponibilité& de
la main d'oeuvre, aux infrastructures disponiblies (=zau, &lectricits,
route, moyens de communicaticon .. .) sux cofits des locavx (lovers,
terrain.. .} 2t zaux eifets sur 1l'environnement.

-4 ETUDE DES CONDITIONS DE FRODUCTION

fine fois la technologie et les sources
d'approvisionnement identifides, e site dv projet retenu,
1 'entreprensaur peut d&£jd se poser la guestion de savoir, comment se
déroulera lIa production 7

£



La d&msrche & svivre est la suivante

lare #tape : £tablir le cahier des charges du produit

- garactéristigume du produit

- facilité & 1'emplod

- gécurité, fiasbiiité

— prix vpitaire dv marché

- volume probable des recettes

Cahier des charges du progduit

UNITE DE VERTE ! FRIX DE VENTE URITAIRE

H

v vew  vAw

FORCTIONS ASSUREES FAR LE FROINIT 'CARACTERISTIQUES! OBSERVATIORS

; :

v

conditions et mode d'viilisation

APTITUDE . manutention
A , entretiensréparation
L'EMFLOI . fiabilitsE (=pliditsd, slHretd , gualita)

vaw  vew  vaw  vaw v

durée de wvie

o

vamr  vesw i var

REGLEMENTATICE ., normes & respecter (sécocuritg, pollutiom, eto.)
EVEETUELLE . réglement spicisl

¥ . ASSUrances

H

H

i

¥ ., conditionnement pour la vente

! FRESENTATION

§ . emballage pour le stockage 2t le trancport

Zéme Staspe : Etudier ia fabrication dv produit

— Btablir les plans, gammes, nomenciature gri dé&crivent le processus
de fabrication

- Etablir lec temps de fabrication

- FPencer aux cofte d'é&tudes technigues

- DEfinir la gualification du personmnel, les sifectifs, les prix
horaires

- DEmerrer le plan d'investissement (Sguipements nécessaires,
outillages spécialicés. . . ?
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Zeme Stape : Choisir entre sous—traiter et fabriguer soi-méme le
produit

a2) Sous—iraiter ia fabricatiom

Il est & noter Que la souvs—traitance gui consiste
& faire fabriquer wotre produit psr vne avtre entreprise (le
sous—traitant) a les avantages suivants

- elle vous fait é&viter de gros investissemenits {achats de
machines?

- elle allége vos besoine diexploitation (pas de constitution
de stocks de matidres premi2res et &l&ments).

b Fabricuer soi-méme

Fabriguer soi-méme vous permet de maitriser les
prix, la gqualits, les délais 2t assure voitre indépendance.

’ Par conftre, cetie option imposs de gros
investiscsements 2n matsriel ot stocks {matiéres premidres 2t en
cours?!. i 1’environnement industriel le permet, 11 wvauf misux
démarrer d’'abord par la sous-traiftance avant de z’encager dans
l’acquisition de 1’outil de production. Cetits approche réduit les
risquas sur ls projet.

4éme £Stape : Contacter les fournisseurs
- Préciser vos besoins par un cahier des charges précis
- Hégocier en fonction des guantités

- Penser aux conditions de réglement

Séme Sftape : Eftablir un premier calcul des colltts directs

Do main dfosuvre
d’*achat de matidres
- de sous-traitance (Eventuslliemant).

!

3.2.2.3. L'étude financidrse

L'étude financiédre constitue 1°&lément cl& du plan
dtaffaires. Les &lé&ments du plan d'affaires sont
. - la présentation génsérale du proiet
- 1'&tude de march& proprement dite
- les movens commerciaue
— les movens de production
- le dossiser financier



st

Bous allons d&txillier tous ceps &1ldSments

dans les lignes qui swvivent.

SCHEMA DE MONTAGE DU DOSSIER FINANCIER DU FLAN D'AFFAIRES

¥OX
Frénomis? :

Age 5
Adrecse
Ville
Té&léphone

T

Situation £ e

¥ariéie?l Celibataire Veufi{ve)

Formation @ diplémedls:

Expérience professionnellis @

Activités extra ou para-professionnelles

Précentation générale du projet

Géndralités sur le projet
. Bature du projet
Fiche signalé&tigue de 1la socif&té

A guel stade en Stez-vous 7

Aides reguss ou ecpéries

IMvorcé&diea?

-
S

Séparéie’

! ORGANISMES ! TYFE D'AIDE ! FREVU
! 1 ¥

! ! '

! EE NBEGOCIA-

TIOR

ACQUIS '

v
e
.

Ty v
-
-

.

ey

vy e

on

Genése et motivations de votre projet de
Historique =t gengse de o2 projet

cTréa

ot

ion

Wuels sont les cbjectifs gue vous poursuiver en réalisant ce projet 7

Quelle taille souvhaiteriez-vous domner & votre entreprise 7
Comment vover-vous votre entreprise dans 10O aps 7




Le produit et le marché
' Le produit
Iescription précise du produit (du service ou de 1'idéer
" . Thels sont les uvsages secondaires de votre produit 7

Le marché

A) Quel est votre marcheé 7

B) Caractéristigques de la demande
= Volume 2t Z2volvtion de la demande
- Type de client2le et répartition en % des ventes dans le marché
- Avires pointe jugds importants sur la demande

L) Caractéristigues de 1'offre

- G&néralités
- Vog principauvi comcurrents

Le chiffre d'affaires

* . Part du marcheé . Nationales

6p. 624 Yigah

Chiffre diaffaires prévisionnel
C. A, lére année
LA, Zeme annie
LA, Zéme annfe

(o)

[

A, lére année

-

f CLA, tJanv, !Févy, tMarsidvr. 1¥ai 'JuintJuiltActtiSept 0ot tHov. 1 Déo,
DEcompose !
! ! H H ! ! ' ! ! : ! ! !

o
-
o
-
-
-

] : ! ! ;

i ! ; ; i ;

o
an
-

i ' '
! ! ! ] : ' ' ;

;
' : ] '
' ' : ' ; ' :

von
-

]
|
! } ; ; ' ! ' ! ! ! ! ! !

. Politigue de produit
. Politique de prizx
Folitigue de distribution
" . Politigue de communication

= Auntrec Blé&ments de la politigue commerciale



Les movens de production (1).

Les movens en immeubles ef fterrsin

Conditions d’acguisition et d’explioitation

¢ ' Colit t17 annége 127 annssa 13" annse!
t f f $ 4 H
P ACHAT ! Immobilizations H L § H
f A o E A A E e e N 4 W R W E A E T ET &3 el B R S iw i %G H
H ! Amortissements annusls t 4 ¢ ¢
t 4 f ¢ 4 H
f LOCATICE ' Charges lover ¢ $ t $
L f # H 4 H
t CREDIT- ¢ H ¢ ¥ t
t BAIL t Charges crédit-hail £ f H H
H ¢ H t 4 4
Les movens eon matériel dlexpioitation

Conditions dfacguisition et d’explpitation

¢ ! Coltt P17 annds 127 annése 137 annse!
4 § ¢ $ ? t
Y ACHAT t Tmmobhilisations ! t f i
! HEUF S TR o 5 " 4
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t t Amporticssement annusi H t $ H
H i i H H 4
t LOCATION t Charges Ilover ¢ ! $ $
L ¥ # ! } H
' CREDIT- ¥ # t ¢ L4
!t BAIL ! Charges crédit-hail $ H H ¢
¥ ¥ ¥ ¥ t #
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'Commercial

H
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!
!

Auvtres points

Les fournisseu
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¥
4
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! Salaire brut !
! moyen actuel !
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raw
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T
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importants

Les movens de production ¢3).

2t leos sous-traitants

fournisssurs

Matiegres
Marchandises

premidres ¥ Montant
i cha

v

des achats

T

délai
de pziement

Fournisseur 1..........

o

-

o

.

(&%)

Fournisseur

var

Fournigsseur 3..........

o

v

-

-

o

v

vaw

vty

v

v

o

vay v cun
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oy



' Froduits finis ! Montant ¥ % ! dglzai i
b ' et semi-finis § ! des achats ' de paicment |
H ! i § §
y ! Fournisseur 1.......... H ¥ ' !
H H i ¥ H
! Fournisseur 2.......... H H ¥ i
H ! H ! i
! Fournisseur 3.....:..4., H H i !
§ H H § '
! Total § ! ¥ !
H ¥ i i !

. Les sous—-traitants=




a ar ¥ cier
La démarche

i COMPTE DE RESULTAT PREVIEIOEREL i

¥

Charges ! FProduits !

Charges ' , Chiffre d'affairas A

. Amcrtiscenents ! !
Charges finsncidres @---———---———---- T e i e EEE——— a

tnon chiffrables au pramier
passage’

T i e Taw vy wMe T Ty Ak vHe S

Immobilisations
Caisse &t bangue

TENREF ILE FTERIE

11 BILAN D'E DEFAERT '
¥
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L]

¥
' Capital

! . Comptes oourants
! . Euvbventions
§

H

e

Enprunts

M v v e

-

o

I1X CALCUL DU BESOIN EF FONDS DE ROULEMEET (BFR}Y

T v

Stock moven + crédit client - orédit fournisseurs
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v

v IV FLAK DDE FPINANCEMEET i
! '
! Besoins ! Ressources '
t . Frais d’établissement ¢ Capital ' 1 Calcul f
H Immoblilizsations 1 BEneEfice t ¢+ Charges !
§ BER Y. Amortissements t 'Financidres!
] ¥ ¥
! Autreas remboursements } Emprunts MLT t _cr8dit j
¢ ¢ A moven
long terme
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Le dossier financier (1>

Comptes de résulfsts prévisisnnels

-

i A

a

s

T -

e T T T ey

[

P AnnsSe 1 ! AnnsSe 2 ¢ AnnSe 3 ¢

H H ¢ 4

Ventes de marchandises ¢ ¢ 4 H
Production wvendus H ¢ 4 !
Production stockée H L H !
Subventions d’exploitation  { $ ¢ H
H H ! !

A, PRODULTE DPEXPLOITATION ¢ L ¢ ¢
! t ¢ '

Achats (v compris sous-traitance’ f L] H $
Variation de stocks ¥ H : t
Charges sxtérisurss $ L H !
$ ! ¢ $

1. Sous-total $ ¥ 4 !
4 $ 4 ¢

B. VALEU®R AJOUTEE 4 - 1 $ t ' $
! t H H

2. Rémundration du perscnnel ! 4 -} H
3. Charges sociales H H 4 4
4.Impdts, tares ef autres versemsnts! ! ! t
¢ ¢ 4 t

<. EXCEDEFNT BBUT D’'EXPLOITATION $ H t '
B — (32+3+4) i f $ i

5. Dotation aux amortissements, $ t ¥ H
provisions et sutres charges H ¢ H H

D. RESULTAT D’ EXPLOITATION C - © ¢ ¥ H H
H ¢ ! !

8. Produits financiers H H t '
7. Charges financidres sur dettss ! i i
34 moven =t long terme § 4 t !

8. Charges financilres =zur dettss ! ¢ 4 H
4 court terme H ¢ !

! H ¥ !

E.RESULTAT HET AVANT IMPOT D+6-(T+8)! $ ¢ f
4 ¢ ! t

. Impdt sur les hénéfices L4 H $ !
10. Dividendes L ¢ ! !
4 # 4 !

Fi. RESULTAT KON DISTRIPUE E-<O+103! ¢ ! H
! H H '

F2. AUTCFIBABCEMEET HET ¢ H $ ¢
E - ¢ +i0) + 5 pu Fi + § ¢ - H !

$ $ ¢ 4
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Calcul du besoin en fonds de roulement (B.F.R.?»

Hypothéses & fournir ! Ann8e 1 ! Annde & V| Année 3 ¥

] ] L]
Achats consommés plus sous- ! ' H !

traitance en % du C.A, ! ! H
Délai moyen de paiement des ! ' ' i
fournisseurs et sous-traitants t ' ' !
en nombre de meis H ' H H
Stock matiéres premidres en ! H H i
nombre de mois d4'achat ¢ H ' !
Stock prodults en cours : durde ! H ! §
moyenne du cycle de fabrication ! ' ! !
en nombre de mois ! H H '
Stock produits finis en nombre H ' ! '
de mois de vente ! ' ! '
Délai moven de réglement des § H ' L
clients en mois H H ! H
! ! ! !
Vos calculs ! AnnZe I ! Annge Z } AnnSe 3 ¥

!
H

RESSOURCES

Fournisseurs
T Vil

TOTAL REESESEOURCES

vom v e

v

vaw v cme ¥

EMPLOIS

Stock matiares
Produits 2n cours
Produits finis

Total stock

Clients
T.V.A. & récupérer

TOTAL ENFLCIS

-
v

-

v Jraw v o
-

BESCIN EN FONDS DE ROULEMENT (2-1)
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Bilans prévisionnels sur
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A
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F

Installation
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Matigdres nremiéreé
En !
Froduits finis
Autres débiteurs

Construction
Autres
i

Terrain

-
ot

{

Autofinancement

tif
IMMCBILIS. NETTES
Capital social
Report & nouveau

EEALISABLE ET
Régerves +
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A
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Le dossier financier (4
Le plan de financement
! Besoins f AnnZe 1 ! Année & ! Annés 3 8
! ! ! ! i
! FRAIS D'ETABLISSEMERT 5 ! i '
! INVESTISSEMENTS : ¥ ! H !
! . achat d'vn fonds H ' H H
! . investissements immobiliers ! § ' '
. am&nasgements ! i ! '
!t . matériel ' § H !
!t . auvtres ! ! ' '
! BESOINS EN FONDS DE ROULEMERT ! § f !
! . constitution i o ' H
! . soccroiscement ¥ ! ¥ i
t REMBOURSEMEBT D'EMPRUHNTS ¢ t ¢ ¢
t t H ¢ i
- ! TOTAL DEES BESQLIES ¥ ¢ ¢ H
3 |4 i # ¥
t RESEQURCES H H ! ¢
¢ 4 H ! 4
t CAPITAUX PROPRES ¢ ¢ 4 H
! AUTOFINANCEMERT 4 H H 4
t AIDESE ET SUBVEHNTICHE t 4 t t
t CREDITE A LONG ET MOYEH TERMES 4 t i !
! i H 4 }
! TOTAL DES RESSQURCES 4 ¢ i ¢
] ¥ ¥ ¥ ¥
$ ¥ : $ i
t ECART ANNUEL = Bezoinsz Ressources ! 4 ' 4
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Le dossier financier 45:?

Le plan de ftrésorerie

' ! ] ' ) ! ]

E Jﬁﬂ?.s FE?E.: MARS ¢ AVEIL: MAT i JUIN E JUIL-DEG.

]

+ 71, Solde en dsbut ! 5 i } ' i ]
! de mois ! H H f ' ! H
H ' § ' ! ' ! '
tEncaissements [ ! ! B ' ! f
i.d'explcoitation ! ! H } ! H '
! .ventes sncaizcéss ! ' ! ! H H
! réglements clients! H ' H f H !
! . hors exploitatiom ! ' : ! ! ! H
PL.apport en capital ! H ' § ! H !
! .emprunts LMT ! H f H ! ' §
! contractés ! ¥ ' b ! ! i
Y ooession 4 immo. ' ' ' H H ! g
¥ ! ¢ H H 1 ! H
' 2. TOTAL ! z 1 H ! H 1
1 i H ! H ! ! H
tDécaissenents ! ' ! ! ' ! '
{ .d'exploitation ' 4 ! § ! ' H
!.paiement march. H ' ' H ! ' H
! approviconnement, § H ! ! ! $ !
! matiédres premidrect ' ' § ' H H
! fomrnitures, san ! $ § H ' $ !
! Energie. .. § ¥ ! ' § ! §
' autres charges ' ' H ! § L H
! sutarnes ' H H § ¢ ! !
! . imppdts, taxes et ! H H ¥ ! H H
' verzsements § § § ' ¥ ' '
! assimilés H ¢ ! ¢ ! ! i
{ charges personnel ! H H ] ' ¥ §
'inpdt sur les ? ! ! ! H 4 H
! bBnEfices, TVA H f ! L H H !
¥ owversée ¥ s ' ' ' H !
Y .charges fin. H § ¥ ' H ¥ '
! .hors exploitation ! ' § ' ¥ ) '
! .rembours. empruntst H i ' H ' H
! fprincipal: ' ! H ' ! ' L}
! iinvestiscement ¥ ! ' ! L ¥ '
! en immcobilization ¢ H ! 1 ¥ ' L
' ' ' ! ! ! ! H
Y%, TOTAL ! ' ] § i § ¢
' ! ! ! ! ! ! !
14, Solde 1 du moig=! s ! ! ! ' '
P2 - ! ! ! ! ! ! !
{5 Solde fin du ¥ f ' T ] ¥ 7
L mois = 1 + 4 ! ! ! ! ! ' i
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Rentabilite

! Annge 1 ! Anmge F ! AnnEes

' ! !
! Fentabilité d'exploitation ! 4 §
! Fentabilité Commerciale ! H '
t Eentzbilitd des capitaunx ! ! !
' ! ! !

! Annde 1 ! Agnnde T ' Annde

H ! H
! Foint mort ( ' '
't C.A, critigues/CA préwvu $ ' '
! ! ! '
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om




CHAPITRE IV : LA GESTION DE L’'ENTREPRISE

4.1. Le budget

4.1.1. PEfinition de 1z nction de budmget

Dans le cadre d'un proiet ou d'une entreprise,
un budget 2st une &valuvation chiffrde de son activit® dans e futur.
En d'auvtres termes, il s'agit des prévisions sur une piricde plus owu
moins longus des ressources 2t des dépenses ndes de l'activitsd de
l'entreprise.

4.1.2., Intérét de 1'dlaboration d'un budget

Etant donng gu'un budget est la traduction
matériellis des movens & mettre en ceuvre pour atteindres des ckiectifs
programmés, il est indispensable au moins pour deux raisons
- 11 permet au gesticnnaire d'é&viter des surprises pouvant aveoir des ‘

conségunences facheuses sur la wvie de l'entreprise @ le non respect
des engagerents, vis—&-vis duv personnel, des fournisseurs, des
olient=., . .

= I1 permet de pilcter 1'enireprise vers les cobjectifs programmss,
donc Svite une gestion & taton.

A ge titre, o= sont ces actes de d&finitiom
d'objectiizs, d4'@laboration et de suivi de budget gui constituent oce
gue l'ocm appelle la gestion d'entreprise cu de projet.

4.1.2. Frocessus d'Elatoration d'un budmet

Lors de 1'8laboration d'un budget il ne faut
ras perdre de wus gve Il'entreprise sst comme un Stre hvmain ofy tous
Ses organes sont inter-dipendants. 11 serait en effet ridicumie
d'#labeorer un plan de producticn sans tenir compte du plan commercial
ou de fixer des cobjiectifs de production sans se préccouper 4w
matiriel de production.

11 v & lieuv de constater gue la phase de
l1'2laboration du budget proprement dit vient juste aprads la phase de
programeation des actions.

La confection du budget consiste 2 tradnire en ‘
unités mongtaires les programmes d'actions, les moyens nfcecsaires
rour atteindre les ckbjectifz sectoriels par fonction.



En matidrs de bundget on distingue trois
principales catégories
- iles budgets d'expleoitation

- les btudgets financiers
lzs bndgets de trésoreris

4.1.2.1. Les budeets d'exploitation

Ceuwx—zi somt constituds suxclusivement par des
budgets de recettes 2%t de dépenses.

Ce budget =25t calcoculé & partir des cbhbijectifzs 2t programmes de
vente. Il doit s'8tablir & partir des gquantitsEs & vendre et
des prix de vente envisagss.

Le budget annuel de venite doit par la suite &tre ventilé en
ventes mensusliss.

br Les btudgets de coBits et de charges d'expleoitation

Il s'agit ici d'une esctimaticon des cofits et charges nés de
Itactivitd de 1'entreprise au niveau des trois fonctions
essentislles de 1l'entrepriss ¢

- fonoction commerciale

- foncticon production

- fonction administration

Le btudget commercial comprend les rubrigues suivantes
- Commissions des vendeurs
- Prais d4e transport sur les ventes
- Fraiz 42 promction en % du CA
— Ealaire desc agents commerciaux
— Loyer bureav commercial
- Fraiz de déplacement des agents commerciaux
= Fournitures de bureau
- Telégphone, Télex & engager sur les ventes
- Ammortissament des immcbilisations commerciales

Le=s ruvbrigues & considérer pour le buwdget de production sont
- Les matidrss premisdres
- Les rémungraticons des ouvriers
- L'énergie
- Les auvtres Iournitures & consommer
- Les frais d'entretien
- L'amortissement du matériel de production

Les principales rubrigues gui composent le budget des frais
dtadministration {ou frais de structure ouw frais génfranx:
=ont les suivantes

L
e e ———
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— Autras charges sxternes
3

Lovers locaux bursaux, entretiens et réparations
® . Primes d'assurasnces, Btudes,
‘ - Autres services euxtédrisurs

Fersonnel temporaire

. Honocraires f{expert comptable, avocat ... .3
Transport, dé&placement et missicns
FTT, 8lectricité, =sau

= Impits et taxesm
Ieplits et taxes

. Auntres taxes 2t versements assiniliss

- Charges de personnel administratif
. Rémun&ration et charges sociales

- Intations
. Amortissements 2t provisions

. — Avntres charges de gestion
. Ristournes, jetons de présencs

- Charges financidres
Charges d'intéréts, et agics bancaires

o Le budget de résunitst : récultat prévisicnnel

Le btudget de résultat ezt cbtenu & partir des budgets de
ventes et des budgets de cofts et charges dlexplicitation.

Budget de résultat = budget des ventes - budget des colits et

i charges:

| 4.1.2.2, Leg budgets Ffinanciers

| Les btudgetzs financiers représentent les
prévicsions des flux financiers tels

- Les recettes des ventes d'une partie des biens de 1'entreprise
fun veéhicule amerti, ou un matériel dont 1'entreprise n'a plus
besoin. .. ).

- Les subventions regues

- Les emprunts tbancaires ou auvitres}

- Les investissements & réaliser : estimaticn des movens
matériels nicessaires {‘machines, Bquipements, installstions) &
i1a réalisation des programmes d'activitsd,

- Les remboursements 4'emprunts.



i.1.

(]

.3, Le budeet de trésoris

Le btumdget de trédsorerise 2zt 2n fait uns
résultante des budgets diexploitation et d'investicsement. 11 =tagit
des prévisicons des encaissements et des décaissements d'argent. Four
son &laboraticn il fant répartir sur la période de prévision (12 mois
d'habitudet les recettes =2t les dEpenses en tenant compte des dflais
de réglement. Avitrement dit, le montant de la recette {ou de la
dépense! &5t inscrit au moment ou 2lie est encaissde (ou di8caissSed
réslliement 2t mon &uv moment de ia facturation.

Far la suite les recettes et les dipenses de Ia
méme pEricdes Sont confront®es pour mettre en &vidence les Bcarts
appelid3s solde de tréscorerie.

4.2.1. Gecgtion financidre

Le fonctionnement et le dé&veloppement 4'une
entreprisse dépendent directement de Iax satisfaction de =a demande en
monnaie; o2 qui entraine trois problémes & résoundre

probléme d2 Ifinancement : Les capitaux collectds doivent étre
sngagits dans un processus de producticn et
d'2changs qui dégage des surplus,

- probléme de reniatbilité : L'entrepreneur & des mchbiles propres
tracherche de revenus, accumunlation de capital,
exercice du pouvelir?; la réalisation de ces
obiactifs, pose un

rrotvléme de surplus ddgag® gui doit trouver une affectation,

zl'est—-&-dire gue 1l'entreprise doit arriver &
=on auntofinancement et & =a solvabilitd.

La fonction financidre est 1& pour réscudre
tous ses problémes, elle comporte en quelgue sorte deux grandes
décisions

- iz dicizion d'investissement
= 1z décision de distribution de dividendes.

La gestion financiére est donc la recherche de
solutions aux principales décisions financidres: elle regroupe
1'ensenble des décisions et des actes réalisés dans 1'accomplissement
de la fonoction financidre de 1'entreprise.



La gestion financiére doit toujours veiller &
e gue la sitvation financidre de 1l'entreprise soit la plus saine
possibtie. L'euxpdrience prouve gune la sitveation financiére 4'une
entreprise n'est vraiement saine gue si celle-coi satisfzit & une
triple précccupation :
- Une rentabilit® minimale pour assurer le divelcoppement et
rémungrar de fagon satisifaisante les bailleurs de fonds

— Une certaine aisance de tréscorerie, afin de faire face asses
facilement & toutes les dépenses qui se présentent, prévuss oun
imprévues, La mise on cessation des paiements doit & tout prix
gtre fvitde.

- Une combinaison addguate entre les différentes catégories
d'emploiz et de ressources, gui assure une struocture saine.

4.2.2, La gesticon comptable

Ls comptabilited est unes technigus
dlenregistrement des opdrations 4'une entreprise:; o'est an termes
plus larges un systéme d'information gqui fournit des donnsdes
chiffrées pour faciliter la prise de décisions de la part des
rersonnes intéressies,

Les #tats financiers et les avires rapports gue
dresse le comptable sont essentiels pour assurer 1= bon
fonctionnement de notre socidtd, Les dirigeants, les associds, les
investisseurs, les bangues et les pouveoirs publics ont tows besoin de
ces 2tats et rapports gui résument umne multitude d'opdrations
financidres sifectusdes guctidiennement.

4.2.2.1. Le Bilan

Le bilan recense leg diffdrents 2ls8ments dun
patrimcine d'une entrepriss en un moment donns®. e gue possade
l'entreprise, son actif est classé par ordre de liguidits (aptitude &
&tre transformé& 2n monnaie! croissante. Ses ressources sont classies
au passii par ordre dl'exigibilité croissante.
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Schéms d'un bilan

. ACTIF FASSIF
H i t !
11. INMOBILISATIORS ¢ 'I. CAFPITAUY PROFRES !
H i 4 H
H . Immob. incorporelles ! ! . Ceapital social 8
' . Immob. corporelles ' ! . EEserves !
H . Immcolk. financisdres ' ¥ . Eeports & nouvsaux !
! ' ! . Frovisions pour charges §
' ' ' . Ré&sultats !
§ § § §
' ! § '
H f '11. DETTES A LONG TERME '
! ! § ]
' ! ' . Emprunts !
tEIE. VALEURS D'EXPLOITATIOCE ¢ t . Autres dettes 3 long terme!
¥ ! L H

' H . Stocks MF et NC § ' !
s . Etocks ¥oes ' ' '

N H Stocks FF =t En cours ¥ t111. DETITE COURT TEREME §
! ' t 4
! 4 $ Fournisseurs ]
t III. VALEUES RBEALISABLES H ¢ . Btat 2% orgenismes socisux!?
' ! ! . BEffets & paver ¥
! Clients ! H . Avtres dettes '
' . Effets & receveoir f H . Comptes de régul. '
' Autres créances ¢ ' . Hangues {d&couverts) !
i . Comptes de régul. ¥ ! !
¥ § ¥ ¥
§ ¥ ¥ !
f IV, DISFORIBLE H i !
! ¥ H H
H Bangue $ § '
H , Laisse s ! !
! $ § '
4.2.2.2. Le compte d'exploitaticn

Le compte diexploitation ou compie de résultat
& pour but de retracer l'activit® afin d'en dEgager le bénidfice,
c'est—&-dire 1'accrcocissement de richesse gui en résults pour
l'entreprizse. A cet =fiet le compie dlexploitation regroupe
i'ensenmtle des charges =%t des produits afférents &8 1z péricde, en
gdistinguant o gui est 1i& & l'activitd counrante, 1'explicitation, 4dun
hors exploitation.

L ] B
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Selon les principes 4d'enregistrement
comptatles, les produits sont compitabilisés lorsgus la prestation &
2t2 accomplie dans l1'annge @ c'est le transfert de proprigtE gui
inporte 2t non 1'encaissement. Les charges enrsegistriEes sont celles

5 gui ont &t% "“"concomm¥es' dans l'amnn#e en liaison avec les produits de
1tewercice.

Schéms du COMFTE D'EXFPLOITATION

CHARGES FRODUITE
H ' ' H
f . Couts des stocks vendus ! ! . VENTE DE MARCHANDIZES !
§ § ¥ ¥
] f ! ¥
§ ¥ ¢ i
L ' ! f
! . FOURKITURES EXTERIEURES ' ! . PRODUCTIONRS VERDUES '
! fean, Snergie, fournitures ! ¥ !
¥ ! diverses:? H ! !
H ! ! '
R f . TEANEFPORT ! ¥ i
H H H !
! ., SERVICEE EXTEERKIEBURE § H !
§ tloyers, FIT, honoraires, H ] !
' entretien et services H § '
' divers:? ! ' !
r
§ H L §
¢ ' ! . FRESENTATIONS DPE SERVICES '
! . CHARGEZE & PERTES DMIVERSES ! ! !
! tAssurances 1 sutres ! ' !
§ charges L f 1
t{ . FRAIS DE FERSONKEL § ! !
¥ . IMFODTS & TAXES ¥ ¥ '
t . FRAIS FINANCIEERES ! ' '
Y. DOTATIONS AUX AMOET. ! ' '
' % FROVISIORS ! ' !
Y. IMFOTS/BENEFICES ; ' ; ’
! ' ! . PRODUITE & FROFITSE DIVEERS !
' ! ' H
! ., REESULTATE {(BEFEFICES) : Y, FRODUITS FINANCIERS !
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4.3. La gestion des ressources humaines
g Lt'oupression “"gestion des ressources
humaines" recouvre l& prise en charge dynamigue des hommes dans

. l'entreprise.
Les composantes principales de la gestion des ressourcss humzaines
sont
- 1la gestion de 1'emploi : gestion prévisionnelle de 1'emploi:
- programme de recrutement, embauches, plans de carriére =t
de Formation, analvee des postes, &valuation dun personmel;
- la gestion des rémunsration : grille des salaires:
politigue des rémuniBrations: '
- ia gestion de 1lx formation : plans de formation et mise en
oeurre des actions de formation.
Ces trois composantes cont intimement li%es et 12 chef d'entreprise
doit toujours veiller & ce gu'elle concourent & la réalisation de=
l1'obiectif fixé.

comme sult

¥Nous pouvons schématiser le FROCE

{Ressources de bases ! 'Fonotions fondamentales! ! TOhiectifs fixes !
¥ [ ] ¥ ¥ ] L]

|

I

|

;

! . .

i ies & M le processus de gestion REésultats finals
|

|

\

T

! Movens himains

i
Flanification ' tf Impulsion ! !

! Matiéres ' ' < H ' [ .
! Machines s l l *
| t M&thodes ! [L’)

s
-

-

/|
Monnaie T Qﬁ?i/
{Capitauxy H

! Drganisation ! tf Contré&le !
§ ¥ 4 ]

vk

¥archés

ram

v
-

Les activités importantes cu'exige chague fonction fondamentale de 1ia
zection

| 4.2.1. Planification

— Clarifier, davelopper =t d&terminer les cbjectifs

- Prévoir

— Fixer lesc conditions et les hypothédses sous lesquelles le travail
sera accompli

- Choisir et formuler les t&ches permettant d'atteindre les cbjiectifs

- Etablir un plan gsndral de réalisation, en insistant sur lx
créativitéd afin de d8couvrir des moyens nouveaux =t meilleurs de

| réalisation du travail
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Fiwmer les crientations, les procédures, les normes et les méthodes
de réalisation

Anticiper les problémes futurs possitbles

Rectifier les plams & la lumiédre des résultats dun contréle

= . uls

- Paire participer tous ceux gui subissent 1'effet d'une décisicn ou

d'un acte

- Pousser sans cesse les autres & faire de leur misux
- Hotiver les individus

- Organiser des communications efficaces
- Aider les individus & se développer 2t & atiteindre tout leur

rotentiel

- Récompenser par la reconnaissance du travail bien fait et par une

rénmunsration en consé&guence

- ESatisfaire les bescoins des enployés dans les efforts gqu'ils font

dans leur travail

— Revoir les efforts 4d'impulsion & la lumidre des résultats du

contrile

4.3.2. Organisation

- Décomposer le travail en taAches opératoires
— Regrouper les tiches opératoires en postes de travail opdratoires
— Ascembler les postes de travail opfratoires en unités viables et

lides les unes aux auvtres

- Clarifier les exigences des postes de travail

— Choisir les individus et leur attribuer 1l'emploi gui convient
- Utiliser et décider 1'auvtorit® guwi convient

- Fournir des &guipements personnels st dl'avires ressources

— Adapter l'organisation 2 la lumidre des résultats du contrdélie

4.3.4. Contriile

- Comparer généralement les résultats aux plans

- Apprécier les résultats auv regard des normes de réalisation

- Concevolr des movens efficaces de mesure des activités

— Faire connaitre les moyens de mesure

- Transcrire les donnges de&taillées sur des tableaun comparatiis,

nontrant les Bcarts

- Buggérer, =i nécessaire, des actions correcirices
- Donner des informations aux individus responsatlies des

interpré&tations

- Adapter le contréle & la lumiére des résultat du contréle.



CHAPITRE V : LA FORMATION

5.1. Définition

La formation est un processus de
facilitation de 1'apprentissage, c'est en d'auvires termes un
processus d'adaptation de 1'homme & son poste de travail st au milieuw
du travail.

Four cette adaptaticon du personnel, il est nidcesssire
- de transmetire des connaissances

th&origues : savoir
pratigues : savoir—-faire
- de déwvelopper des capacités ! pouwoir
- de créer ou modifier des comportements : vouloir

La situation de formation peut &tre schématissSe comme suif
Formatsur

Animer Enseigner

—

Apprenant o Contanu

participant Appropriation

Dans toute formation, il faut créer un environnement Sducatif
- respect des personnes
- liberté d4d’expression
- digsponibilité de 1’information
- recherche du concensus
De ce gul précéde, nous pouvons déduire le profil 4'un formateur
- le formateur est un facilitateur
- <c’est un agent de changement en terme de comportement, de savoir,
dlattitudes et d’habiletés
= ¢'est un homme de communication.
Le formateur st aussi un gestionnaire d’un cyvcle de formation.

5.2. Le cycle de formation

In bon plan de formation doit porter sur
les points fondamenftaux suivants
- L'identification des besoins de formastion
- Le choix des besoins
La diffusion ou rSalisation de la formation
- L'’évaluation de la formation




5.2.1. I[dentification des besoins de formstion

Les bescoins de formation sont définis
comme tout o2 gue les gens souhaitent apprendre pour leur propre
bien, pour le bien de 1l'organisation et pour le bien de la soci&ts.
La formation peut donc répondre & trois types de besolins

- Besoins de personnes : La formation a pour buwt de répondre aux
aspirations, aux attentes et aux projets individuels des
agents

- Besoins de 1l'entreprise @ La formation doit permetire 1'é&volution
de l'entreprise selon trois axes @
raticnnalisation
innovation
croissance

Adinsi, la formation permet & 1'entreprise 4'assurer
it'adéguation entre les compé&tences requises par un posts de
travail et les aptitudes possédées par les agents 2n poste.

- Becoins de 1'envirommement : Far d&fimiticon, 1'entreprise st un
systame destind & produire ce gue demande son marchs. Dans
ce cadre, la formation permet dlenrichir et d'élargir le
roctentiel des technigues et des compétences possedE&as par
1'entreprise, pour répondre auvx exigences duv marché.

Pourguoi identifier les bescoins 7

Cn identifie les bescins de formation afin
gque la formation réponde l= mieun aux attentes des participants.
En plus, les bescins constituent le point de d&part de
ltidentification 2t de 1'&laboration des programmes de formation.

Les besoins identifiés permettent la
d&finition des cbhbiectifs, lesqguels objectifs conduisent &
i'&laboration des contenus des programmes de formation. Pour gufil v
ait formation, il faut gue deuvx conditions essentielles scient
remplies
- L'individu doit aveoir conscience du besoin de s'approprier du

contenu des programmes (il favt gue 1'individu soit motivé)
- 11 faut que le contenu scit accessible.

Sources des besoins de formation
En g&nsdral, on distingue deux grandes sources :

— les participants cu bé€ndficizires ou destinatzires de la formation
- les organisations notamment celles gui sont demandeurs de iz




A cétE de cels, les scources des bescoins de formation peuvent bien
étre les problémes ligs av fonctionnement de ia cellule de travail om
les projets et objectifs futurs exprimés par la Direction et mettant

¥ en advidence les volies de dé&veloppement de 1'entreprise.

; L'staklissement des bescine de formation proocéde & un compromis de

nagociation.

Frocessus & adopter dans 1'analyse des besoins de formation
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1” Demande exprimtées psr les responsables des crganisations

Deéfinition

Génsralement, les responsabtles des organisations
expriment des cbjectifs gu'ils assignent & la formation de leurs
propres agents ocu d'une population donn&e, mais d'habiiude, ces
obiectifs entrent dans 1la stratégie globale de 1‘organisation =t
reflédtent ainsi leurs objectifs institutionnels.

? Méthodes & suivre

- Le travail consiste & faire préciser la situation que les
responsables jugent comme non satisfsasissnte.

- Le consultant doit analyser ce gqui peut Stre améliors ou modifisf par
ia formation 2%t ce gui ne peuft pas 1’é8tre.

- Il faut guelquefois envisager des actions compliémentaires autres gque
ia formation gui doivent &tre mendes pour rendre la formation

efficace.

- 11 f=vt déterminer le publiic concerng par la formation proprement
dite et par les actions complémentaires.

— Enfin avec les responsables, il serait nécessaire de déterminer les
effets gqu'on peut raisonnablement attendre de la formation.

-

(5

Demande exprinmés par les destinataires

Il stagit de ltacte par laguel les destinataires
potentiels de ia formatiom expriment ce gu'ils en attendent et les
objectifs qu'ils wvenlent atteindre. Cela peut se faire psr des
interviews.

il v a trois formes diexpressions :

- expression individuelle

- gxpression collective

- absence d'expression

3* Analvse de la situvation profeccioconnelle

Péfinition

Une situation professionnelle est uwn poste de
travail d&fini par les téches & accomplir enm relation avec d'autres
personnes et d'avires postes de travail (en terme de relation
professionnelle! inséré dans une hiérachie et gui vitilise des
techniques et des connaissances spacifigues.

"m e =



iIIne structure st 1 'esncemble des relations entre
les téches, entre les hommes et des relastions entre les té&ches =2t les
homnes .

A gugi sert 1'analyse d'une situvation professicnnelile

Elle vise & d&finir une liste dtactivités gue la
personne & former devra maitriser dans l'exercice de sa profession.
Ces sctivités peuvent dtre definies en terme de SAVOIE, de
EAVOIE-FAIRE et de SAVOIR-ETRE. Ces activités permettent donc de
définir les capscités gue les personnes en formation devront maitriser
& la fin de Ieur formation.

Une tache est un £lément 4d’une activité.

Les méEthodes pour analyvser une situsation professionnelle

La méthode comprend cing Sftapes

Etape 1 : D8crire les taches; les téches se définissent en terme
d'actions.

3

Elle consizste & identifier les points critigques dans 1=
situation preofessionnells telle gu'elle est diécrite (points
critigues @ problémes les plus fréguents renconirégs dans
1'exé&coution d'une taAche ou dans vne situwation
professiconnelled .

Etape

(2

Elle consiste & identifier ot & caractériser les relations
ave: les avtres postes de travail {(relations fonctionnelles)
gui se sitvent dans la nméme corganisation ouw dans d'antres

Etape

organisations. Ceci pour savoir sveo gui notre agent
travaillie et la pature de ces reliations.

EBEtape 4 : Tm Bvogue les relations higrarchigues. 11 faut savoir quel
est le chef hisdrarchigue de notre agent et Ia nature de ses
relations avec con patron.

Etape S : Identifier les #volutions possibles vers d'avtres postes.

4* Analvse des compétences

Elle permet de connaitre le niveau initizal de 1=
personne £f de fixer ie niveau des obisctifs compte tenu du programme,
de la méthode ef de 13 durds. Elles poermet Sgpalement de situeser le
niveau de départ de ia formation.



Eemargus

Le bwt d'une action de formation est de donner & un agent la

- pos=ibilitsd de faire coincider, au mieuvx et le plus vite
possitle, ses propres connaissances et aptitudes avec les
gualifications requises par le poste. 11 est donc impératif
gue ces gualifications soient exprimées clairement et de fagon
exhauvstive dans la description du poste.

5.2.2. Choix des besoins & gsatisfsire

Le choix des bhescins & satisfaire s'effectune
selon le processus suiwvant
- recensament des besolns;
~ hiédrarchisation des besoins et choix des priorités;
- wchoix des besoins.

5.2.2.1. Becensement des basoins

- -

Vne 2tude comparative entre l'analyse de poste
aves Sses standsards de performance et 1'analyse des compiétences permet,
. d'vne part de recenser 1'ensemble des bescins pour chague B2l&ment de

l'analyse, et d'avtre part de connaitre les agents concern®s. Le
classement le plus homogéne possible des bescins par type de besoin et
par catégorie d'agent permet une #valuation compléte des bescins de
formation dans 1'entreprize.
Les types de besoins permettent de distinguver notamment @

- ltapport de connaissances de base;

- 1l'apport de connaissances spécifigues;

- l1le d3veloppement de comportements appropriés;

- le perfectionnement personnel.

5.2.2.2. Hidrarchication des bescoins et choiwx des priorités

11 est nécessaire de hi&rarchiser les diffsdrents
besoins recenses 2t faire sppel & des critéres de priorits.
Ces critéres de priorité dépendent en gén&ral :
- dtinpératifs de production t(rentabilité, efficacitél
- d'inmpératifs de tenps
- d'impératiis de moyens {(oolts?

5.2.2.3. Choix des begsoinc & satisfaire dans la formation

Cing opérations sont nécessaires pour le choix
dé&finitif des bescins & satisfaire par la formation

— Elimination des bescins dont 1la solution parait innoportune
traisons stratégigues, politiques?;
- Eflection des hesoins impéSratifs et des agents prioritaires;

"_mm
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- Calcocul des charges ocorrespondant aux bescins impératifs, par
dvaluvaticon plus précise de la durde des action & mener, du
nombre de personnes concernges et du cott affdrent;

- - Comparaison avec les movens disponibles pour la formation

thumains, organisationnels, financiers)
- DEcision dlinscription & la formation.

5.2.3, Diffusion on réalisation de iz formation

Le programme de formation &tant préciss, et aprés
avoir répondves aux guestions suivantes @

- Oui 7 . Choix des formateurs:

- guand 7 . Précision de la planification:

— fHy 7 . Localizsation de 1lx formation i{salle, atelier,
voire...?

- Comment 7 ., Précision du programme

., COrdomnancement des sfances
Imrée des sgances
Choix d'uvne démarche pédagogique,
ot & 1a suite de la mise en ceuvvre administrative, (communication,
convocation, information eteo...?, la diffusion des actions de
- formation commence. Ceci correspond auv transfert des connaissances,
dont le réle est primordiale pour 1'atteinte de 1focbjectif viss.

il est donc impdratif, & o= stade gue les
formateurs connaissent tovtes les régles duv jeu de la diffusion, &
travers une formation péEdagogigue adé&guats. C'est donc avx formateurs
gu'incombent la téche de choisir les méthodes, les technigues =t les
aides pé&dagogiques la=s plus adaptiéas.

Une m&thode ==t une conception de 1acods av savoir guvl se CoOmMposSe
d'un montage de diverses technigues gu'il =s'agit de mettre en
harmconie dans le but poursuivi.

On distingue treoisc familles de mi&thodes pé&dagogigues
- Mé&thodes affirmatives
- ME&thodes interrcgatives
— ME&thodes actives

Les m&thodes sffirmatives peuvent elles—mnénes
&tre précentées en deuvx sows—-ciasses, & savoir les méthodes
" expositives et les mEthodes démonstratives.

Les méthodes interrogatives font découvrir &
i'apprenant o gue le formateur veut enseigner. C'est dire gue
i'apprenant doit 1luni seul faire la moiti& du chemin. Ce dernier est
tracg& par le formatewr gui pose une suite de guestions habiles. Clest
une démarche de guestionnement.
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Une technigue ==t un procs&dE®, uvpne demarche 2w wn ovtil pédasgogigue.
Cm distingue 16 technigues piEdagogigues
- lt'expérimentation, 1la discussion, 1'&valuation
- - 1'eptrainement, la leciure, la démonstration
- l'exposge, l'assimilation, 1'é&tude de cas
- les exercices, la rédaction d'un texts
- 1la préparation d'un exposd, le proiet
- l'encseignement programms®, la manipviztion d'chjets
— l'enseignement zssist® par ordinatenr.

Lea aides pédagogiques cont des ovntils vitilisss comme des auxilliiaires
de la formation, o2 sont des assistants de 1tanimsteur:
gxenple @ retro-projecteunr, tablean noir, livre,
enregistrement, film, magn®toscope etc. .

5.2.4, L'évalvation de ia formation

La finzxiité de toute formation au sein d'une
entreprise est 4de rendre ocette derniére plus rentable tant
Bconcmiguenent gue socialement. Four le savoir, il semble logigue de
l1'&valuer, L'#valuation de la formation consiste & comparer une
5 situation initialie & une sitvation finale.

L'&valuation de la formation a trois fonctions
- fonction de bilan {(constant?
- fonction de promostic
— fonoction de diagnostic/orientation

11 v a deux grandes familles d'&valivation
- Svaluation sommative
— &valuation formative

L'évaluation sommative intervient & ls fin de la formation et
privil&gie la fonction hilan., Elle porte essentiellement sur
les résultats sans se donner la peine de savoir pourguoi de
tels résultats.

L'évaluation formative consiste & s'assurer en cours de formation gue
le savoir est en train d'étre acsimilé. Elle privilégie 1Ia
fonoction diagnostic et Se penche sur les movens d'am&liorer

v les résultats.

5.

i8]

.4.1. Conditions d'une bonne &valuation

Four avoir une bonne &valvation, il faut gue les
points suivants soient remplis
= 11 faut bien caractériser la situation initiaie
— 11 faut bien dé&finir la siftuation finale par les obiectifs

b -



Ze sont en genéral les participants & 1a
formation guni Svalwvent, mais les organisateurs, les formateurs et les
utilisateurs (employeurs) peuvvent auvssi é&valuer.

Cn peut &valver pendant la formation, & la fin de
la formation ovw aprés la formation (& molis apres?.

.2.4.2. Comment Swvaluer

il v a auv moins dix fagons 4'évaluer, mais

citonz-en les suivantes :

-~ ie gquestionnaire

- les tests de réussite

- les ohservations

- 1’entretien individuel

- ies commentaires des participants

- le check-list

- ia gualit® des guecstions posées par les participants
La facon la plus coursmment vtilisge est le questionnaire d'évaluvation.
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CONCLUSIONS

. L'atelier formation des Formateurs sur le

Développemnt de 1'Entreprensuriat Féminin tenu & Yaocund& du 7 au

25 ootobre et organisé par la Bangue Africaine de DEveloppement

regroupait 7 pays africains francophones. Un atelier gimilaire avait

&t& organisé muparavant pour les pavs africains anglophones & Abidjan.

L'id&e de la BAD d'organiser de tels ateliers avait #t& nfe d'un

sounhait gui avait &t& exprimé par les femmes d'affaires camdrounaises

de vouloir développer 1'entreprensuriat féminin en Afrigue. C'est
d'ailleurs pour cette raison que le deuxidme atelier & £i& abrit& par
ie Caméroun.

Le développenment de 1'entrepreneuriat f&minin
doit s'inecrire dans les politigues de promotion du secteur privé via
la création de petites et moyennes entreprises gui sont préconisges
dancs plusieurs pays d'Afrigue. En effet, la plupart de nos pays qui
font face au programme d'ajustement structurel (FAS) sont confrontés
au probléme de chémage des jeunes diplémés et des compressés de i=
fonction publique. Suite & 1'impossibilité de trouver des emplois &
tovtes ces personnes, oes pays n'‘ont plus qu'une préoccupation @

. l1'emploi indépendant gréce & la création de petites &t moyennes
entreprises. Ces pays doivent donc &laborer des programmes de
d&veloppenment de l'esprit d'entreprise pour tout ce monde 1& en plus
de la recherche des bailleurs de fonds susceptitles de promouvolir os
secteur dlactivités.

N¥sanmoine, il fant tenir en considération le fait
gue 1'&panouvissement &conomigue de 1la femme dans le monde des affaires
se heurte & de nombreux cbkstacles d'ordre sociclogigues et
structurels. ¥Nous devrons donc, nous les femmes, £laborer des
stratégies adéguates afin de surmonter tous ces obstacles. Les
différentes stratégies gqui peuvent concourir & la promotion de
i'entreprensuriat féminin sont entre auvtres @

- Une bonpe formation, uvwne bonne connaissance de 1'environnement
socico-&conomigue &t une maiirise des technigues modernes de
commercialisation et de gestion des entreprises:

- L'organisation d'un réseav d'informations destindes & créer la
v culture entrepreneuriale et & faire connaitre 1'entreprensure 2t son
activits;

- La sensitilisation des femmes afin de les encourager & démarrer 4des
petites et movennes entreprises (FNE):; i1 serait regrettable qgue les
femmes continuvent & osuvrer uvniguement dans des secteurs informels;

- La formation, l'information et la sensibilisation aux femmes en vue
de leur permetire d'identifier les oocasions d'affaires et de |
W’



- 2t enfin la promotion des Bchanges inter =t intrarégionaux, voire
méme intra-sfricains.

. En ce cui concerne ce dernier point, nouws voulons
souligner gue lors 4°un séminaire international sur “LiEntreprenseuriat
Fénminin et le Développement"” gui s'est tenu & Kigali du 11 auw 18 juin
1960 et gui &tait organisé conjointement par itinstitnt de
D&veloppement Nord-Sud (IDNS)> du Canada et le Réseav des Femmes
Ceuvrant pour le D¥veloppement Fursl duw Ewanda, il & &t& crée un
Réceau Fanafricain de Fartenaires Féminins «RPFF». Le siége du RFFF a
dtd fixé & Kigali.

La Coordinatrice Centrazle est uvne rwandaise gui
faizait partie de notre dfl#gation & l'atelier de YmoundE&, Elle &
donnéd un excellent exposé sur la gengse, les objectifs et le champ
d'action du RFFF gui a pour les moment des sntennes dans les pays
spivants : Caméroun, Burundi, Sénsgal, Haiti, Burkina Pasc et Zalire.
Tous les participants 3 l’atelier ont applaudi ce genrs de partenariat
et pnt Smis le souhait (pour les pays non membras? d’adhérer au BPPE.

Pour ia délégation rwandsiss, nows DOUS SOBEESS
. assignées la tache de bien accomplir la mission nous donnsSse par la EBAD
3 travers cette formation =2t nous avons demandé 3 la BAD de nous
appuyer autant gue possible par un suivi permanesnt dans nos pays
respaectifs. La délégation rwandaise a donc diécidé d*slaborsr un plan
d'activités de sensibilisation et de formation qui débutera dans las
premiers jours par l’entremise des médias.




ANNEXE

LISTE DES CAUSES @UI PORT QUE TROFP D'ENTREFRISES MEURERT
. DANS LES MOIS ET LES FREMIERES ABNEES QU1 SUIVERT LEUE DEMARERAGE

1. 1DEE
1.1. Surestimation de 1'idé&e

Les promoteurs ont tendance & surestimer la viabilits de leur
idée de projet et ne premnent pas la pré&cavtion de 1°&wvaluver.

1.2, Insuffisance de maturité

Les promcteurs, dans leur pré&cipitation, ne laissent pas iz
temps & 1'idée de mirir: géndralement ils entreprennent les
prenidres démarches de création sans s'assurer de 1a viabilité
de 1'idge,

- 2. ENTREFRENEUR
2.1, Mangue de confiance en soi

Les promoteurs manguent d'assurance, hésitent dans les prises
de décision et vendent mal leur idée, malgré la pertinence de
celle-ci, auprés des bailleurs de fonds ow d'associés
rotentiels.

2.2. Mangue de créativité

I'e nombreux promotevrs ne font pas prevve d'imagination et ne
zont pas tentds par l'innovation. Ils préférent imiter
d'avtres promcteurs ce gui, avec 1l'exiguité des marchés,
entraine la saturation 4du secteur concerns.

2.3. Manque d’expérience

Die nombreunx entreprensurs, particulidrement chexz les jeunes,
manguent d'expérience et de savoir-faire dane uvr domaine

i technique ou de la gestion, Ils sont alors amends & commetire
des erreurs gui sont scuvent fatales.

2.4, Hon reaspect des engagementa

11 est fré&guent gue des entreprensurs perdent vne bonne partie
de leur client2le pour n'aveoir pas respectg les dilais de
iivraison. 11 en est de ménme des banques on des fournisseunrs
pour le non-respect des &chiances de remboursement.
R T T S T S S Y R
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2.5. Manque de tenacité (ou de persistance’

Face & un obstacls important besucoup d'entrepransurs

. préférent abandonner ou changer d’objectifs plutdt gque de
revenir & la charge ou de trouver dlautres voles 2% movens
pour contourner 1’obstacle.

2.6. Démarrage simultand de plusieurs activités

Face & une sollicitation du marchs, les entreprensurs sont
tentdzs de dSmarrer d’autres activitéds =t sS2 trouvent alors
submergss de problémes guotidiens.

2.7. Non-disponibilitéd de l’entrepreneur

L’entrepreneur fait 1l1’objet de nombreuses sollicitations de
son environnement socio-culturel gui 1'aménent & s’absenter
souvent de =on entreprise (funéraillies familisles, cérémonies
religieuses, réunions de famille, mariages, baptame, =3 < o D I

2.8. Etat de santé précaire

La faiblesse des infrastructures sanitaires et la chireté des
coine dispensis augmentent la gravité des maladies.
L'entrepreneur malade perd beavcoup de tenps dans 1x recherche
de soins adéguats et dans le traitement de sa mxladie av

d&étrirment de son entreprise.
2.9, Stress
Les problémes fréquents et nombrenx dont fait face
i'entreprensur dans la phase de démarrage le rend strecsé,
11 devient anxieux =t perd en efficacité. Iles crices de nerfs

sont parfois chservés.

.10, Isolement

By

ouvent par peur de voir son idée reprise par d4'avires,

-

'antrepreneur & tendance & agir seul. 11 commet slors des
errenrs gu'il aurait pv Sviter en se confiamt & des
v epiciglistes voire des parents ou amis,

2.11. Analphabéticnme

L'entreprensur analphab2te, malgr? sa motivation et sa bonne

volontdé, peuvt connaitre des limites d4e croissance oun

repcontrer certzines difficmltEs & cavse de son handicap

{non-respect d4'une clanse d'un conirat par incompréhension,

non-suivi des instructions de montage d'une machine, faibles
e —————— R N e s et s A




2.12. Choix politiques

L'entrepreneur gui s'investit activement danse la rolitigue

. peut &tre fortement impligué dans la vie d'um parti tndoessite
de participer avx réunions du parti, & certaines gctivitads, de
financer certaines manifestations dv parti». i1 peut &galement
ze voir refuser des contrats de clients de paritis
d'opposition.

2.13. Mauvais choix des associds

L'entrepreneur gui choisit mal ses associés peut entraver le
d&veloppement de son entreprise et connaitre une situation de
blocage. les divergences peuvent £frs telles gque certains
associds préfarent liguider 1’entreprise.

2.14. Conflits familiaux

Plusisurs cas peuvent S22 présenter
- un rconflit de travail entre l’entrepreneur 2t un membre de
la familie peut se régler en dehors de 1l'entrepriss
. fr8unions de famillie?l
- transposition d'uvn conflit familial av sein de i'entreprise
- oonflit entre conjoints associds
= B

2,15, Retrait d'ascociés

Iles ascocids importants pewvent se retirer dans la phase de
démarrage & ur moment o l'entreprenseur & le plus basoin de
moutien financier, technigue 2t moral.

2.16. Suvfficance

Les entreprensurs peuvent penser pouvoir régler leurs
problémes tous Ssuls,
ils sont peu ouverts & la formation et avw conseil.

2.17. Gont pour le prestige

; I'e nombreux entreprensurs ont tendance & diffuser une image de
réuycssite en aoguidrant des hiens de iunxe gvi ne sont pas
indispencables & la bonne marche de l'entreprise (voitures de
luxe, mobilier de prestige, &guipements sophistigués, etc...?.



2.18. Attitude vig-3-vis de la qualité
Lesz entreprensurs gqui ne sont pas conscients de 1'importance
. de la gualits ne font aucun 2ffort pour améliorer leur
produits ou services. Leurs clients sont farcilement détournsds
par la concurrance.

2.19. Age

Lorsgue I'entrepreunsur est trop jeune. il peunt Sprouver des
Aifficnités & s'investir dans certains secteurs d'activités
gui n&cessitent vne certaine expérience 2t vne osrisine
raturits (le conseil, la maitrise d4'ocuvrage, etc. ..},

2.20. Sexe

les fommes entreprensures peuvent &prouver des difficultés &

ze faire accepter lorsqu'elles s'investissent dans des

sectours réservés traditionnellement suvy hommes t(ré&alissation
’ de chantiers de constructicom).

" 2,21, Sens de l'organisation

Le mangue 4d'organisation cher les entreprensurs est source as
nombreuses difficultés (perte de pidces importantes, coniusion
dans les taches, baisse de productivitd, eto.. .7,

2.22. Opposition de la famille & 1'entreprise

Cette situation est tras fréquente chezr les gens gui guittent
un emploi stable pour créer leur propre entreprise. iLa famille
peut Agalement s'opposer & ce gu'vn membre de 1a famille
=tinvestisse dans un miétier traditionpellement récervd & un
caste (forge, bkijouterie, cordonmerie, chant, stc...»,

2.23, Bucés de confiance en soi

Dans la phase de démsarrage, 1'entreprenevr peuvt accepter de
nombrouvses -commandes sans S'assurer de ses possibvilités
réelles sur le plan technigue t{capacit® de production

. suffisante?, financier (Fonds de roulement suifisant) ou
organisationn2l. 11 se rend tardivement compte cu'il est
incapable de répondre & cetie demande.

2.24. Sur-évaluation dee capacitée de 1l'entrepreneur

L'entrepreunsur qui dispose d'une compftence reconnue dans un

domaine d&terming peut &ire tsntd de s'investir dans uvne

activit® gui dépasse ses capacités technigues.
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3. EFINANCES

3.%.

3.2,

3.6.

Incuffissnce du Fonds de roulement

Les entreprises gui connaissent wne structure du bilan
d&séquilibrée ont tendance & recourir & un cri&dit & court
terme pour combler 1'insuffisance du FDR. i11 spffit gue ce
crédit fasse dé&faut un jour ou l'auire pour gue 1'entreprise
soit en difficultés.

Inguffisance des capitaux propres

L'entreprice est souvent amente & s'endetter considérablement
en vue de combler 1'insuffisance des capitaux propres. La
rentahilits de l1'entreprise s'en trouve affectfe par le
paiement 4'intéréts iwportants; il s'y ajoute 1'importance
d'un principal domt le remboursement est souvent hypoth&tigue.
Geetion inefficace de la trésorerie

Feu d'entrepreneurs uvtilisent le plan de tr&corerie comme

outil de gestion. lls font une gestion aw jour le jour agni
peut les menar vers la cessation de paiement.

Dépendance & un bien de production loué

La location d'unm outil de preoduction peut constituver un risgue
majeur lorsgue le propri&taire décide de reprendre son bien.

Fonctions importantes sur la tréscorerie

L'entrepreneur peunt, pour des raisons personmnelles, rréiever
des sommes inportantes sur ls trésorerie de 1'entreprise,
entreainant sinsi cette dernidre vers la cessation de paiement.
Difficultés de mobilisation des ressources financiéres

Dans la plupart des pays africains, le systéme bancaire est
peu cuvert au financement de la FNE (risque &levés, mangue de

compétence.

Délaiz de rembourcement sous—-estimés

t-rl

ors du montage dun dossier financier, il =&
i'entrepreneur accepte, veire propose des délais de
ragbonrsement tr2s courts. A 1'&ch#ance il peut se frouver en
Aifficunltés de trésorerie.




3.8, Sur-évaluation des gains

Danc ses prévisions, 1'entreprensur gui sur-&valuve ses gains
' peut &prouver d'Snormes difficultés & Bquilibrer ses finances
dane la phase de d&marrage.

3.9, Sous—-&valuation des coits
¥émes cbservations gufau point Z.8.
3,10, Prais de personnels &levis

L'entreprencur qui fixe un niveauv de salxire 8leveE supportera
des charges salariales #levées. I1 s'y ajovte gue le temps
effeatif de travail esst souwvent inférieur su temps l&gal pour
leguel le salari® est rémundré.

a3.11., Sur-évaluvation des besoine financiers

Four se couvrir contre certains imprévos ou pour réaliser
certaines dé&penses hors de 1l'entreprise, les entreprenevrs ont
. tendance & sur—-$valver leurs besoins financiers., Ils
supporteront alors des intéréts 8levés sur un montant
non—-investi dans 1'entreprice.

3,12, Détournement des emprunts & des fine personnelles
Les entrepreneurs qui détourment les emprunts & des fins
rersonnelles ont tendance & ne pas respecter les plans
d'investicocement {acguisition d'éguipements de moindre
gualité&, voire d'occasion, recours av tacheronnat, etc...>’.
3.13. Confusion des patrimoines
L'entreprensur s'approprie les bienms de 1'entreprise et en
fait un vsage perconnel (réglement des charges familisles par
l'entreprise, untilisation des vBhicules par la fawilie etoc...?

3.14. Gestion inefficace des créances

: L'inexistence d'un systéme de suivi de ix clientéle rend
difficile le recouvrement des Cr&ances.

3.15. Longs délais de recouvrement des créances auprés de 1'Etat
L'entrepreneur gui wveut raccourcir ce d&lai peut perdre

beavconp de temps et d'argent dans les méandres de 1'appareil
adninistratif,
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4.

3.16. Mangque de soutien de la banque

D'une manidre générale la bangue soutient peu ou mal l=s PHE
africaines, pour une s8ris de raisons dont cartaines sont
lises & des contraintes internes.

PLAN D’AFFAIRE

I'e maniére classigue le plan d'affaire se subdivise en deun

importants aspects
4.1. le dossier d'entreprise et

4.2. Le plan de gestion (comprenant em fait les plans sectoriels de
gestion : plan marketing, plan comeptaklie, etc. . .8

4.3, Le dossier d'entreprise contient essentiellement 1stunde des

marché& :

Sous-dossier juridigue

Souve—-dossier &concmigue

Sous—-dossier technigue

Sous-dossier financier
Ces sous-dossiers sont des &tudes monographigues plus pointues
sur les mspects constituants de 1'activité de 1'entreprise.

4.4, Le plan de gestion constitue 1la phase de 1a planification
opérationnelle par secteur (comptabilité, marketing, gestion
des reccources humsines, eto...?). Ce faisant 17 entreprencur
dessine une série de tableaux de bord pour le msnagement

-

int&rieur de 1'entreprise.

FERSONNEL

5.1. Embauche des parents

Av moment du dSmarrage les entrepreneurs ont tendance &
recruter des parents en vue de minimiser les cotts du
personnel. Ceux-ci n'ont pas souvent le rprofil adéguat.

5.2, Reorutement de personnel soue-qualifis

Le recrutement de percsonnel sous-gualifi& peut avoir vne
conséguence néfaste sur 1l'entreprise av moment de son
démarrage f(rebuts importants, ralentissement du rythme de
travail, etc. ..}




5.3. Non-recrutement de cadres

Iie nombrewx spnitreprensurs ocnt des appréhensions & recruter des
N cadres. Ceci peut étre préjudiciable pour les FME gui
connaissent une oroissance rapide dans 1z phase de dEmsrrage.

5.4. Gestion subjective du crédit-olient

L'entreprenceur peut avoir des sentiments particuliers et mener
une gestion discriminatoire du personnel,

Ceci peut frustrer une partie du personnel et 2tre unpe Source
de conflits sociavx.

5.5. Rémundration insuifisante

In personnel insuffisamment rémunérs peut faire trainer le
démarrage de 1’sntreprise par sSon manque de motivation.

6. CLIEBNI®

Ls relation clientc—entreprise dans les PHE africaines est

. particulisdrement né&gligée par 1l'entreprise gui est plutdt centrde
sur une philosophie de type "refiler mon prodwit au client contre
son fric, et tant pis 5'il n'en est pas content aprés'.

6.1, Néconnaissance de la psychologie du client. Fait de connaiire
peu ou pas du tout les zoits, les wvaleurs, 1
sensibilitd de ia clientéle

= habitudes, la

6.2. Gestion du risque-client inefficiente

6.3. Gestion subjective du crédit-client

i

a vante & crédit esft une option (de transaction! commerciale
gqui, =i pratigude sans rigueur et sSans une Svaluation suivie
de la capacits réeslie & payver du client, pourrait rapidement
couler uns sntreprise : il stagit ici dladapter une pnlitigue
obiective et d'efficacitéd de wente &8 corédit.

6.4, La satisfaction du client n’est pas une priorité

2 n’est pss structurde autour de Yamener ie client
ait maintenant 2t plus ftard, de la prestation

st sou du bien achetd”. Et, dans un marché concurrentiel, une

ntreprise observant un pidtre serwvice a4 la clientdie perdrait

i

rapidemant ou & Terme sa clientdle (gui serait récupsSrés par

Ses concurrents).




6. bis FOURNISSEURE

La fragile sant® financiére doublée d'un mangue de confiance envears
1 ‘entrepreneur aménent les fournisseurs & une méfiance pratiguement
maladive, se traduisant guelguefois par un &touifement de
l1'entreprise.

&.b.1. Refus de vente

Le fournisceur ne vent pas iivrer & la PME soit parce gue o
absence de confiance entre les parties (pour causes
multiples),
ia commande de la FME est, selon 1'&wvalupation du
fournisceur, plus 2levée gue la capacité de 1z FNE & payer,
plusieurs factures dv fournisseur sont em souffrance chez la
FME ,
sptres raisons lides & 1'une comme & 1'avire des parties

%.h.2. Retards de livraison

Situnation ot les intrants de production de lx FME luni sont
iivrés aprés leur date de réception (et méme d'uvtilisation?
convenue contractuellement aves le fournissenr. lLas “pourguoi!
de cette cEuSe sont répartis entre iz PME, 1le fournisseur,

1 'administration ouv le systéme Sconomigue lvi-méme.

&.b.3. Changement de politique de crédits

Actions de mettre en place umne nouvelle politigue de orédit
défavorisant fortement ia FME, se traduisant par
wn raccourcissement des deélais de paliements,
vne auvgmentstion des scomptes & paver & la commande,
i'insertion de nouvelles procé&dures de commande, eho. .

7. GESTION
7.1. Stvles de gestion inadaptés

Lfentreprensur introduit dans 1'entrepriss ses mEthodes
familinles de gestion, & saveir

le paternalisme

les ocoléres viclentes

lt'antocratis

ek ..
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7.2, Crice de montde en charge

La faibtlesse de lx praticue de la prévision dans la FPME par
| » 1'entrepreneur trop centré sur 1'action immédiate, ne permet
w guare de réguler la maturation {(la croicsance’ de iz FME en
termes 4d'étapes, de rescources ot de stratégies.

7.3. Souvs-&valuvation des tiaches

L'entreprencur sous-estime la durde, iz guantité et ia gnalits
des activités de ls PHE =2 traduisant par une dysfonction
préjudiciable, telle gue confier une t&che importante & un
personnel pev gualifié 49 & une erreur d'apprécistion de
l‘entreprenenr oun préveoir un budget-temps trop court pour uvne
tAche capitale attendune par wn client prioritaire, etc..

7.4. Gestion inefficace de stockes

. trop de stock:
‘ - pas asger de stockssrupture de stock:
‘ » avaries dves & une négligence dans la concervation des
. stocks,
‘ - stocker en grande guantit® un produit reu demand® =t ondreux.

7.5. Gestion non-&conomique des achats et des approvicionnements

Folitigue non-&conomique des achtes et des approvicionnements
due auv fzit gune
I'entrepreneur nz "magazine'" pas assex pour avoir un
meilleur &ventail dans ses choix,
1'entreprensur n'effectue pas see achats en tenant compte
des Sconomies d'échelle, de certmines cpportunitss, eto. ..,

7.6. Non-respect des délaic de livraison

la FME sous-&value les délais d'extovtion de la commande
tinconsciemment ow sciemment),

absence 4 'honnétetsd rrofessionnelle,

matiére premi2re non disponible,

BEE W i

7.7. Peu de promction/publicit® des produits de 1'entreprice
le produit- service n'est pas connu de =es consommatevrs, 4o
fzait gue :
- le coft de ia publicité promotion ecst trop &levd,
- la PME ne sait pas comment faire une publicité promotion
pertinente
- l'entreprensur estime gue oe n'est pas néocessaire.

~”_—!'-—“-—.m-_._ e S PR~




- ia poublicité& /promction constitue une action de lomgue
haleine dont les retombées peuvent étre fotures fou
imm&diates? et guelguefois non perceptibles.

\ 7.8. Incapacit®& & fixer un prix de vente optimal.

‘ La presque totalits des FME informelles fixe le prix de vente
‘ s&u “"pifome&tre' sans un c2alcul consé&guent du prix. La PMNE ne
‘ connait pas le sewil de rentabilitd de son produitsservice.

‘ 8. INFORMATIOW

8.1. Ignorance de la valeur de 1'information

. la FPME n'est pas encore préte & payer pour 1l informetion:
. 2lle n'est pas plus préte & former =on rersonnel & misux
traiter l'information:

ets, . .

8.2. Gestion inefficace de 1'information

L'information n'apparait pas encore & la PNE distinctemeant
comme &tant importante. L'entreprensur ssait confvednent gue
bien des choses en dépendent mais il ne réalise pas encore gue
'est une ressource aussi o chare gue I'argent |

i'information n'est pas stockse systénatiguement pour veage
vit&Erienr:

collecte inefficace de 1'information & tous les niveavx de
I'entreprise:;

is PME se contente d4e pew d'informations guand il iui en
favt plus, trés souvent {par exenple, connaitre les
statistiques générales d’uns région du point de wvue.
agricole, dconomigque, climatigue ou dSmographigus pour
£tayer une stratégis commercialis donnsSs.

9. IXPOTE - TAXES BT COTISATIONE
Lez PHME comprennenft tré&s peu la raison pour laguellie elles doivent
i paver des impdts, des taxes ou des cotisations; aussi
s’arrangent-elles pour ne pas en paver, ni en totalitsd ou

quelquefois pas du tout. Ceci est valable pour is=s cotisations aux
diverses caisses.
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9.1. Retard du paiement des impdts

il

Le paiement des impdfts n'est pas effectus 3 temps, o8 gui

H donne desz impdts accumulsSs d'annde en annse jusgu’i des sommes
tras imporfantes quelgquefois. Le psiement =n uns sauie fois de
ces sommes au Service des Impdts entratine souvent ia farmeturs

de la PME.

9.2, Surtaxation dve au manque 4'informations conmptables formelles

Les FME informelles, pour ls plupart, n'ont pas un service de
comptabilité (elle ne peuvent s'en paver uvwn 'y. Les PNE
formelles n'ont pas toutes un servics comptable structurs
pouvant £tablir wn bilan de la PME, A défawt de hilan (de 1a
FME), les services des impéts (FISC) imposent trés sSouvent de
manigre al&atoire la FME, en lui attribuant de facto un
chiffre dtaffazires.

©.3. Frauvde douvaniére

La majorit# des intrants de production des FXE =ont importés &

' des tarifs dovaniers trés &levés inoitant pratiguement & l1a
frauds. Le risgque 1i& & 1a frawvde douvaniére (fauvcce
dé&claration ou absence de dé&claration d'importation 4'un bien
taxable) est vne saisie avec forte p&nalits que Iz PME ne
peut, dane bien des cas, paver.

©.4. Non-versement des cotisatione soniales

L'immatricviation dv personnel FME, =i elle niavantage pas la
FEE ou ne constitue pas une contrainte incontouvrnable pour la
FME. ect rarement effectufe. (81 ce n'est gue les cotisations
ne sont pas faites de facon réguiidre}.

©.5. FNon-respect de la réglementation en vigueur

La réglementation en vigveur est rédigée en langue francaice,
snglaise, etc. .. donc inacessible aww entrepreneurs peu ocu pac
larisss.

0

Co
ette réglementation est rédigée dans un langage techrnigue

. (&sotérique) pev compréhensibtle par les entrepreneurs .,

Cette réglementation n'est ni expliguée ni disponible aux PNE:
e sont les fonctiomnaires gui 1'appligquent dans toute ==

rigneur.

o

Conséguences
ignorance
rejet
incompréhension




10. ETAT

10.1. Concurrence d&lovale de 1'Etat

\ Se traduit par le fait gue 1'Btat produit le méme bien ou

| service gue les FME avec 1'application d'un traitement de
faveur (absence ou ré&duction de droits de douane sur les
importations de FME de 1'Etat ou absence ou rédvction sur lee
inpéts et taxes). Consdguences : 1s FEE privée st moins
concurrenticelilie et perdra son mercohs.

10.2, Non-respect des délaic de paiement

L'Etat, ='il pave, le fait avec d4'&normes retards d&vaiuant du
nréme Ccoup le montant 40 & la FME. Ce retard des paiements peut
E2tre

= structurel 1i& auvx procédures et & la lenteur, ou

- df au désir d'obtenir uwn pot-de-vin de lf'entrepreneur.

§ 1 10.3. Textes réglementaires abusifs

N Textes réglementaires, sanc possibilités de recours, rédigés
vnilatéralement par 1'Etat et appliguis avec coercision sur lia
FHE .

10.4. Fiscalité inadéquate (voir ©. Inpdte et Taxes)

Lz fiscalit® inadsguste ect 1'une des principaies raisomns du
reu d'expancion &conomique des FEE. Elle date de 1= pEriode
coloniale et sa révision (dans certsins FaRY=Y ne tiemnt pas
compte de la spicificit® des PEE informelles

11. CATASTROFHES

La survenance inattendve 4'un Svénement significatif wviolent
frappant la FME ou ses promoteours pourrait constituver, & coup Slr
une cause de disparition de 1x FME. c'est le cacs lors
- du d&cés i(mans reléve) de l'entreprenenr,
- de certains procés,
L - d'accidents, etc.
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i2. BQUIPENENT

12.1.

Insuffisance ou absence d'&guipement de base

Far souci d'économie {exagdrsd guelgquefois), 1a FNE se
"d&brouille" pendant longtemps avec seulement guelques
gquipements survtilizés, usés et méme fortement affectis,
Lomnsé&qguence : le produwit baisse de gualiteé et ou en guantiteé.

12.2.

Maintenance insuffisante des &quipements

Les FME, pour l=a nmajorité, ne paient pas de cervices de
professionnels pour la maintenance {contrat de msintenance?
des 8guipements.

Les périocdes d'arrét pour maintenance des #guipements ne
sont pas non plus respectées,

Lz maintenance est confisde & "Iieu Tout-Puissant gui verra &
e gue rien ne tombe en panne't.

Les clavses de garantie i‘ne pas ocuvrir 1'appareil dans sa
période de garantie' ne sont pas respectées.

Conséguenzes : en cas de panne sérieuse, la production peut
gtre arrétie, avec de longs dé€lais préfudicizbles de
réparstion.

12.3.

Surévaluvation des besoins en #guipement et souvs-uvtilisation
de 1'&guipement

Sz traduvit par vwn investiccement trop important en
Zqguipement, dont ls capacit® dépacsse largement lec bescoine
de la FME. L'appr#ciation des bescins &'aguipement Stant
faite par 1l'entrepreneur gui peut é&tre attiré par la mode ou
ie prestige plutét que par 1'uvtilitsire. C'ect présentonent
le cas pour la micro-informatigue dans le FME.

Cet investiscement trop important, “"non nécessaire',
constitue le financement requis par wn avtre poste
igquelquefcis important) de 1*entreprise.
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