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AVANT-PROPOS 

Cette brochure illustr6e indique bri6vement ]a marche i suivre pour 
monter une usine ou un atelier. Son objet est dc montrer comment doivent 
etre r~unies et pr~sentes les ides concernant la creation d'une nouvelle 
entreprise afin d'obtenir la meilleure coop&ation possible des organismes 
de credit, des fournisseurs et de 'administration. 

D'abord, sont pr~sentds briveiment sous forme illustr e, les types 
d'entreprises privies qui ont souvent &6 mont~es dans les pays en voie 
de d~veloppement industriel. Cette liste d'exemples n'est, en aucune faqon, 
complete. La dimension indique dans chaque cas ne s'applique qu'i cer­
tames usines de rindustrie considre. D'autres usines pourraient re plus 
grandes iou plus 'petites. 

Les processus de d~veloppement industriel sont ensuite 6tudis, ainsi 
que les conditions g~nrales ndcessaires it l'expansion. Cette 6tude est 
suivie d'une liste de questions auxquelles il doit &re r6pundu avant qu'une 
entreprise puisse 6tre convenablement financee et mise en marche. La 
r~ponse certaines questions n~cessite une (( 6tude pr~liminaire ), ; d'autres 
questions peuvent requ~rir l'aide de techniciens jusqu'N ce qu'un (, rap­
port final )) puisse 8tre rcdig6. On trouvera aussi un questionnaire utile 
pour preparer les bases d'une entreprise nouveile. La d rni~re section dcrit, 
de faqon assez dttaill~e, un exemple typique d'6tude pr6liminaire pour la 
cration d'une entreprise, 6tude qui pourrait tr~s bien aboutir la construc­
tion effective de l'entreprise. 

Cette publication fait partie d'une s~rie de brochures fournissant les 
renseignements essentiels pour la construction et le fonct4onnement de 
diverses t.sines dans un climat de pays tropical ou semi-tropical. La liste 
des autres publications de la sMie est donn e par ordre alphabtique en 
derni~re page. 

Chaque exemple de conditions d'installation comprend : des renseigne­
ments gninraux sur le processus de fabrication ; I'amnagement des usines ; 
le cofit des mati&es premieres, de l'outillage et de ia main-d'oeuvre; les 
coOts de trfsfor.ai6n ; la commercialisation et les revenus commerciaux : 
les besoins en capitaux et les comptes de profits et pertes pr6-budg~t~s. La 
dimension de l'usine sp&ifiquement dtcrite dans chaque exemple corres­



pond au minimum rentable pour une usine convenablement outille et 
gr6e. 

La pr~sente brochure est con(ue pour etre adaptie aux conditions 
locales, traduite et diffus~e par les Gouvernements avec lesquels les Etats-
Unis d'Amdrique collaborent dans le cadre du d~veloppement industriel. 

Cette brochure a &6 pr(par~e pour ' ( Office of Industrial Resour­
ces )), A.I.D. Washington, par Richardson Wood and Company, New York, 
N. Y. 



Sil VOUS CHERCHEZ
 
A MONTER
 

VOTRE PROPRE USINE
 

VOS AMIS, VOTRE BANQUE OU L'ITAT
 
PEUVENT PEUT-.TRE VOUS AIDER
 



LE DiVELOPPEMENT DE L'ENTRE-
PRISE PRIVIE PERMET D'ACCROITRE 
LA QUANTITI DE PRODUITS 
DESTINIS 

AUX AGRICULTEURS 

AUX OUVRIERS EUX.MIMES 

i 	 AUX AUTRES EMPLOYIS 
ET CONSOMMATEURS 

FT A L'EXPORTATION 



DE PLUS, L'INDUSTRIE AIDE 
L'AGRICULTURE 

- -

PARCE QUE L'ACCROISSEMENT
I DE LA POPULATION 

OUVRIERE SE TRADUIT PAR 
UNE CONSOMMATION 

ACCRUE DES PRODUITS 
AGRICOLES 

ELLE ENCOURAGE AUSSI 
LES AGRICULTEURS A 
DEVELOPPER LEURS ACTIVITES 



LES INDUSTRIES QUI PROCURENT 
CES BIENFAITS SE PRISENTENT 
SOUS TOUTES LES FORMES 

DE LA PLUS PETITE A LA PLUS GRANDE 

ELLES FABRIQUENT TOUTES SORTES D'ARTICLES. 



POUR TOUTES SORTES 
DE MARCH/SS 

URBAIN ., -" 

TRANGER 

DANS LES ONZE PAGES SUIVANTES NOUS VERRONS 
QUELQUES TYPES D'ENTREPRISES PRIVEES QUI ONT 
ETE SOUVENT CRE1ES DANS LES PAYS EN VOlE DE 
DEVELOPPEMENT. 

LES COUTS INDIQUES CORRESPONDENT AUX PRIX 
EN COURS AUX CTATS-UNIS, ET DOIVENT, EVIDEM-
MENT, ETRE ADAPTES AUX CONDITIONS LOCALES. 



UNE FONDERIE DE CUIVRE 

1 

Ouvriers 44 
Batiments $ 12 000 
Outillage $ 11 000 
Fonds de roulement $ 71 000 

(y compris les r6serves n6cessaires) 
Capacit6 380 tonnes la premiere ann6e 



UNE MANUFACTURE DARTICLES 
DE QUINCAILLERIE 

Ouvriers 42
 

B~timents $ 12600
 
Outilloge $ 94 600
 

Fond: de roulement $ 123 500
 
Capacit6 6 000 douzoines par semaine
 



UNE MANUFACTURE DE PARPAINGS ET DE 
DALLES EN BTON POUR MURS 

Ouvriers 19 
Batiments et installations $ 9750 
Equipement ef outillage $ 57000 
Fonds de roulement $ 45000 
Capacit6 : 

dalles 150 m6tres carr6s par jour
parpaings 2 000 par jour 

NOTE : Etant donn6e l'importance des investissoments 
n6cessaires pour la fabrication simultanhe des dalles at des 
parpoings, il serait peut4tre bon d'envisagor do ne com­
mencer quo par une soul* do ces fabrications. L'une ou I'autre 
pourrait Gtre probablement lant6e avec un apport do 60000 
6 80 000 dollars. IIserait cepondant pr6f6rable do commencer 
par Ia fabrication des parpoings, car, d'un usage beaucoup
plus courant, its so vendent plus focilement et peuvont tre 
stockis. 



UNE MANUFACTURE 
DE VERRE PLAT 

Ouvriers 15
 
B86timents $ 18 000
 

Equipement et outilloge $ 28 340
 

Fonds de roulement $ 37 600
 
(y compris les r6serves n6cessaires) 

150 000 m~tres carr6s par anCapacit6 



UNE MANUFACTURE DE RICIPIENTS 
EN VERRE 

Ouvriers 15 
B8timents $ 32 000 
Equipement et outillage $ 40 000 
Fonds do roulement $ 30 500 

(y compris les r6serves n6cessaires) 
Copacit6 5 tonnes par jour 



UNE MANUFACTURE 
DE CHAUSSETTES D'HOMME 

Ouvriers 12 
B8timents 6 Iouer 
Equipement et outillage $ 44000 
Fonds de roulement $ 36 000 

(y compris les r6serves n6cessaires) 
Copacit6 160 douzaines do paires par jour 



UNE MANUFACTURE DE SOUS-ViTEMENTS 
MASCULINS 

Ouvriers 29
 
B8timents $ 12 600
 
Eauipement et outillage $ 33 000
 
Fonds do roulement $ 76 500
 

(y compris lWs r6serves n6cessaires)
 
Capacit6 :
 

Maillots de corps 64 douzaines par jour
 
Slips 120 douzaines par jour
 



UNE MANUFACTURE DE PINCEAUX
 
POUR PEINTURE ET VERNIS
 

Ouvriers 36 
Bitiments $ 40 000 
Equipement et outillage $ 30 000 
Fonds de roulement $ 60000 

(y compris les r6serves n6cessaires) 
Capacit6 118 800 par mois 



UNE MANUFACTURE DE MATIIRES PLASTIQUES 

Ouvriers 14
 

Fonds de roulement $ 68 000
 
(y compris les r6serves n6cessaires)
 

Capacit6 25 tonnes par mois
 

B8timents $ 17500
 
Equipement et outillage $ 48000
 



UNE MANUFACTURE DE RkCHAUDS A GAZ 
A DEUX BRULEURS 

Ouvriers 4
 

B8timents $ 3750
 
Equipement $ 4 400
 
Fonds de roulement $ 11 850
 

(y compris les r6serves n6cessoires)
 
Copocit6 100 unit6s par lour
 



UNE MANUFACTURE 
DE PANNEAUX DE 
MURS PROFABRIQUIS 

9Ouvriers 
$ 18 000Bitiments 
$ 45 500Equipement et outillage 
$ 21 250Fonds de roulement 

(y compris les r6serves n~cessaires) 

Capdcit6 10 125 m~tres carr6s par mois 



Comment
 
se developpent
 
les industries
 





De meme que les autres entreprises, les industries suivent un processus 

d'expansion naturel, qui varie scion les conditions locales. Certaines condi­

doivent etre remplies, dans une rigion particuliire, avant qu'unetions 
seulement etre cr6e. Certaines industries seront implan­industrie puisse et son 

tes avant 	d'autres, l'ordre d'implantation variant avec la region 
Certaines industries emploieront les ressources locales, dautres 

commerce. 
des mati~res premieres importies. Certaines seront cr&6es par des orga­

des capitaux itrangers, d'autres par des organismes et avec
nismes et avec 

par les deux combinis. La plupartencoredes capitaux locaux, d'autres 
des industries nouvelles dibuteront modestement et se divelopperont scion 

leur degrA de succs. Mais quel que soit le processus tabi. dans n'importe 
toute forme d'expansion

quelle r gion, il existe certains traits communs 
industrielle. 

un moment notre attention des machines
Pour commencer, diournons 

machines pour la transformationet de la technologie. L'emploi des 	 des 

est le trait le plus frappant et le plus ripandu de 
mati&es premi&es 

Mais les machines et le machinisme permettent sim­
l'industrie moderne. 

quantitis d'articles h de faibles costs
plement de produire de grandes 

unitaires. Cela, certes, klargit les marchis et accroft le bien-tre de chacun,
 

ne cr~ent pas les marchis et n'organisent
mais les machines elles-memes 
pas les entreprises. Les marches se composent d'&etres humains et les entre­

prises sont igalement dirig&s par des etres humains. Aussi, pour compren­
devons tout d'abord comprendre

dre le diveloppement de l'industrie, nous 


un peu comment les gens s'organisent pour travailler.
 

LE DOS AUX MACHINES - OBSERVIZ LES GINS.TOURNEZ 
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Le commerce es l'e nce des affalr.. - Le premier homme d'affaires 

fut un commerqant. Tous les hommes d'affaires sont essentiellement des 
commerqants. lls ach~tent et ils vendent. Et puisqu'ils achktent pour yen­
dre, et non pour consommer eux-memes, ils ne peuvent riussir en affaires 
que s'ils disposent d'un march6 pour leurs articles. De meme, pour se pro­
curer des articles i vendre, il leur faut de l'argent. Hs doivent avoir des 
articles ou de l'argent qui leur appartiennent en propre ou qu'on leur a 

confids. Les iliments de base ncessaires h la cration d'une entreprise, et 

Apartir desquels l'industrie moderne s'est diveloppe, sont : i) un marchK, 

2) une direction (c'est-h-dire des commerqants ou des n~gociants), et 3) de 

l'argent ou des produits. 

LES PREMIERS HOMMES D'AFFAIRES FURENT DES COMMERCANTS. 

Les commerqants ont peu I peu b5t le monde et les 6conomies r~gio­
nales que nous connaissons aujourd'hui. Avec leurs caravanes et leurs 
navires, ils ont itabli des liens entre les peuples, avant meme 'apparition 
des premiers documents historiques. Les premieres villes, distinctes des 
villages agricoles, se divelopporent autour des bazars et des marchis. A 
l'origine, le commerce I longue distance 6tait limiti I des articles de 
poids riduit et de grande valeur : toile, 6pices, fourrures, mtaux rares et 
piexres pricieuses. Produit de techniques artisanales ou de climats parti­
culiers, ces articles furent les pr&urseurs des produits industriels modemes. 
De nos jours, avec des moyens de transport perfectionnis. des produits 

font encore souventrelativement aussi grossiers que le bois de charpente, 

la moitii du tour du monde. Mais, comme jadis, les principales villes, dans
 
tous les pays du monde, sont essentiellement des villes commerantes, des
 
marchis, des centres daffaires.
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LES GRANDES VILLES VIVENT ENCORE DU COMMERCE. 

Le commerce pr&le I'industrie. - L'industrie est n&e du commerce, 
et c'est encore grice au commerce que, de la faon la plus naturelle et 
avec le plus grand succs, se diveloppe l'industrie partout oh elle appa­
raft pour la premiere fois. Ceci tient au fait que le commerqant a cr& 
un march6 pour ses articles. Les clients connaissent le marchand et celui-ci 
connait ses clients. I1peut ivaluer leur demande. Ce savoir et ces relations 
sont indispensables au fabricant, puisque la fonction caract~ristique des 
machines est de produire des articles en grandes quantitis. 

L'ARTISAN PRODUIT UN ARTICLE A LA FOIS.
 
L'INDUSTRIEL EN PRODURT PAR MILLIERS.
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Un artisan fabrique ses articles un par un et espire les vendre A
quelques passants. Mais un industriel, qui produit des articles par milliers,
doit avoir un marchi organis et bien connu. II s'ensuit que c'est ginira­
lement le commerqant ou le n~gociant qui fait dimarrer une industrie,
soit en se lanant lui-meme dans la fabrication industrielle, soit en s'enga­
geant I prendre le produit du fabricant. 

C'est ainsi que les premiires grandes industries furent cr6es aux
Etats-Unis, ily a environ cent cinquante axts. Avant l'indipendance des
Etats-Unis, les colons envoyaient A la mitropole du poisson, du bois de
charpente, du riz, du coton, et d'autres produits bruts; ils importaient 
en retour des vtements, de la quincaillerie et d'autres produits finis.
Lorsque les Etats-Unis accd&ent i l'indipendance, les marchands qui
avaient importh des vetements jusqu'alors pens~rent qu'ils pourraient
procurer des vetements 

se 
A meilleur prix s'ils avaient sur place leurs pro­

pres sources d'approvisionnement. Ainsi construisirent-ils leurs propres
usines textiles afin d'approvisionner un march6 qu'ils avaient crM pour
les articles imports. ls achet~rent les matiires premieres pour leurs
usines et vendirent les vetements finis, agissant toujours en quetant 
commerqants et banquiers. De nos jours encore, le directeur gdn&al d'une
usine textile de la Nouvelle-Angleterre est appeli le c tr6sorier , vestige
du contr6le financier exerci jadis par les marchands. 

AVANT DE S'INSTALLER AILLEURS, CES PREMIERS COLONS
BRULAIENT LEUR MAISON POUR RICUPSRER LES CLOUS. 

La croissance suit la cr6alion do nouveaux ma.chds. -- Les clous employis
dans le bitiment 6taient import~s aux colonies. Ils itaient si onreux,
qu'avant de s'installer ailleurs, les colons brfilaient leur maison pour en 
rtcup~rer les clous. Devant l'importance de cc march, constamment ilargi
par 'arriv& de nouveaux immigrants, la mitallurgie devait ntcessairement 
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se ddvelopper. Des hommes qui avalent appris le. mitier en Ecosse ou dans 
le nord de i'Angleterre, vinrent s'installer en Amdrique o6 ils construisirent 
de petites forges pour fondre du minerai avec du charbon de bois. Depuis 
lors, la mdallurgie amdricaine s'est diveloppe en meme temps que le 
pays et, apr,- les clous, les chatnes et les fers k cheval, le marchi s'est 
itendu aux rails, aux poutres mitalliques, aux fits et aux t6les d'acier. Au 
fur et Amesure que se diveloppait l'industrie, de nouvelles techniques telles 
que : le convertisseur de Bessemer, le four Martin, et le four &coke, furent 
importies d'Europe. C'est du march int&ieur qu'est n&e l'industrie. 

Apr~s la dcouverte du plrole en z859, il sembla tout d'abord que 
les dibouch~s se creraient automatiquement, du fait que le ptrole xem­
plaa, dans l'6lairage, l'huile de baleine beaucoup plus onireuse. Mais 
lorsque de nouveaux puits furent for&s, cette industrie dut trouver, pour 
survivre, de nouveaux dibouchs. La plus grande compagnie p~troli~re 
am.ricaine de l'poque fusionna bient6t avec les plus anciens n~gociants 
d'huile de baleine, car ces n~gociants contr6laient tous les rdseaux de distri­
bution. La nouvelle soci~ti devint plus importante que jamais. 

De indum n.s ei&r*m*t nouelles. - Une industrie baste sur une tech­
nologie bien connue, telle que celle des textiles, peut dbnarrer sur une 
&helle aussi grande que le permet le marchi existant. Mais une industrie 
bas~e sur une technologie nouvelle doit toujours dbnarrer modestement, 
le plus souvent sous forme artisanale. Tel fut le cas pour les automobiles 
et les avions, pour lesquels nexistait h l'origine pratiquement aucun mar­
chi. Henry Ford construisit sa premi&re voiture, de ses propres mains, 
dans un atelier composi d'une seule pike. D'autres en firent autant, pro­
duisant des aut3mobiles une par une et I des prix Slevis. L'entreprise de 
Ford ne commenva &se ddvelopper que lorsqu'il eut convu une voiture 
tris simple pouvant &re construite &prix riduit. Ce prix ouvrit un large 
marchM qui fournit k son tour les fonds permettant de riduire davantage 
les coots de production. Le premier a adroplane * fut construit, & temps 
perdu, dans un atelier de rdparation de bicyclettes. Meme apris que cet 
appareil eut rdussi &voler, il se passa de nombreuses ann~es avant que la 
construction des avions ne sortit de son &at ardsanal. Le marchi des 

*avions est toujours reste, depuis lors, principalement d6termin par les 
besoins militaires. 

Les grandes industries ont connu les m~mes dbuts modestes dans 
tous les pays. Aux Indes, l'industrie des bracelets de verre est partie d'un 
simple atelier pour devenir un complexe industriel occupant tous les 
ouvriers d'une ville de 6oooo habitants. L'industrle photographique est 
sortie de l'atelier d'un seul Francais, Daguerre. L'imprimerie moderne k 
cara'c*es mobiles des pays occidentaux est nde dans ie petit atelier de 
Gitenberg en Afemagne. La premire machine I vapeur fut construite en 
Angleterre pour pomper I'eau des mines; blen des ann6es s'Ecoul~rent 



--
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avant que cette machine rudimentaire ffit perfectionn6e par Watt etadapt&- aux navires et aux locomotives. L'industrie cacaotire de ]a Cate-de-lOr d~buta, iln'y a que soixante ans, par la plantation de quelques
arbres; les cacaotiers sont encore cultiv~s dans de petites plantations, maisrensemble de ces plantations approvisionne aujourd'hui un tiers du march6 
mondial. 

LES DEBUTS DE HENRY FORD FURENT MODESTES. 

Los commer;ants M$udionf Is march6s. Dans les pays oii ii n'existe quepeu d'industries modernes faisant usage de machines ef d'inergie,
hommes d'affaires s'int6ressent plut6t au commerce 

les 
qu'l la transformation


de matires premires en produits manufacturs. Ils procurent
se desmatires premieres pour les vendre I rexportation. Ils ach~tent des pro­duits finis I l'tranger pour les revendre chez eux, tant6t comme agentsde firmes itrangbres, tant6t pour propreleur compte. Connaissant & lafois le marchi de rexportation et celui de l'importation, ils sont en mesurede d(terminer quelle fabrication pourrait etre entreprise avec succs. 
Avant de se lancer dans la production d'un quelconque article nou­veau, le commerqant h~sitera entre ce genre d'investissement et d'autresqui peuvent s'ofirir A lui. Un placement en terres ou en immeubles peutlui sembler plus lucratif et moins risqu6 qu'un investissement dans uneproduction nouvelle. Mais I ia r(tlexion, ii peut s'aviser qu'6tant donn6la conjoncture, son propre intiret et celui de son pays, it serait prefirable

d'entreprendre cette production nouvelle. 
Une fois cette d&ision prise, le commerqant 6tudiera g(n.ralenentles besoins en produits alimentaires, vetements et logements, car ce sont

11 des besoins universels. La plus grande partie de la nourriture est g(n6­
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ralement produite sur place. L'industrie des conserves alimentaires par
dessication, congilation ou enmise bofte, offre de nombreux dtbouchs. 
Les possibilit~s de ces industries d~pendent, comme toujours, du nombre 
d'habitants qui ont les moyens et le d~sir d'acheter ces produits trans­
form~s. Certains produits alimentaires peuvent &re vendus N l'&ranger. La 
transformation totale ou partielle de ces produits avant lexportation peut
offrir des possibilit s industrielles qui d~pendront de Ia nature des march~s 
&rangers. 

Dans de nombreux pays, les vetements ont fait 'objet d'importations
jusqu'A ces toutes derni~res ann~es. De nos jours, les tissus sont le plus
souvent fabriqu~s en quantit~s commerciales sur des m&iers m~caniques.
Les vetements de confection sont apparus il y a relativenent peu de temps
dans tous les pays, et ils sont actuellement d'un usage courant. Tandis 
que seuls quelques pays ont des marches suffisamment importants pour
fabriquer toutes sortes de textiles, ]a plupart peuvent fabriquer certains 
types de tissus, et tous peuvent produire certains v&ements de confection 
h I&helle industrielle. 

Les mat~riaux de construction, & cause de leur poids, sont presque
toujours produits sur place pour ]a consommation locale. Les scieries peur
la production de planches et de poutres, les fours pour la production de
briques, de tuiles et de ciment utilis~s dans le b~timent et dans la fabri­
cation des 6lments de construction en bton could, trouvent leur emploi
dans 12 plupart des pays oh existe une demande r~elle cr6e par des tra­
vaux publics ou par la construction prive. 

Enfin il existe toujours une demande pour les articles de m~nage et 
meubles de toutes sortes : batteries de cuisine, assiettes, bouteilles, usten­
siles, lampes, rev&ements de sol, meubles, petits outils et instruments 
agricoles - la gamme de ces articles est &endue. Bon nombre de ces 
articles peuvent tre fabriqu~s sur place si le march6 local est assez impor­
tant pour r~duire les cofits unitaires et si leur qualit6 peut soutenir Ia 
comparaison avec celle des produits import~s. Mais certains praduits trbs
demand~s ne peuvent &re fabriqu~s de faqon rentable dans de nombreux 
pays. Les moteurs Diesel, par exemple, sont produits non par une seule
usine, mais par tout un ensemble d'industries m6caniques qui ont mis 
de nombreuses ann~es avant de pouvoir fabriquer de bons Diesel 5i des 
prix modiques. 

Pour prendre maintenant un exemple de simplicit6 extreme, le coot 
d'exp6dition des 6pingles 5acheveux, fabriqu~es et empaquet~es par des 
machines automatiques trs rapides, est si bas qu'une ou deux usines suffi­
raient & approvisionner le monde entier un prix trop faible pour etre 
concurrenci par les industries locales. A l'inverse, il est presque toujours
avantageux de fabriquer localement les meubles en bois parce qu'ils sont 
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tris encombrants A transporter, que la demande'de certains modules de 
meubles varie beaucoup scion le gofit local, et que les principales matires 
premie-es se trouvent gnralement sur place. 

ASSEZ D'IPINGLES A CHEVEUX POUR APPROVISIONNER
 
LE MONDE ENTIER.
 

Le problbme du financemont. - Lorsque ihomme d'affaires est parvenu
A la conclusion qu'il existait probablement un marchi adiquat pour la
production locale d'un article quelconque, il ivalue les coats et les pro­
fits. 11 se retrouve alors; devant les memes problimes financiers fondamen­
taux qu'il aurait affrontis en tant que commerqant, h ceci pr&s que les
problmes sont ici plus complexes et qu'ils s'tendent sur une plriode de 
temps plus longue. En tant que commerqant, il a coutume d'emprunter de
l'argent. 11 emprunte en donnant en gage les articles qui sont en sa pos­
session. 

Le commerant qui envisage de fabriquer lui-meme ses articles pour
les vendre au lieu de les acheter tout faits, peut financer une partie de 
ses nouvelles opirations exactement comme ii le faisait quand il n'tait 
qu'un simple commervant. il disposera d'un stock de matiires premieres
qui pourraient 8tre vendues en l'Etat et serviraient par consdquenc de. 
gage pour un pret. 11 disposera aussi d'un stock de produits finis en 
&change duquel il peut emprunter exactement comme il !e faisait lorsqu'il
n'itait que n/gociant en produits finis. Mais il disposera en plus de produits 
en cours de fabrication, de machines, et d'un outillage, ainsi que d'un 
bAtiment. 

Les produits en cours de fabrication ne se vendent pas aussi facilement 
que les matid& premlires, car ils nicessitent un surcrott de dipenses.
dont les frais de main-d'oeuvre constitueront la majeure partie, avant 
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d'acqu&ir une valeur marchande en tant que produits finis. Aussi, la 
somme qui peut-re emprunt6e sur des produits en cours de fabrication 
est-elle ordinairement faible par rapport k leur -oat. 

Les machines et l'outillage, lorsqu'ils sont bien entretenus, durent long­
temps et gardent toujours une certaine valeur i la revente. De plus, itant 
donni qu'une entreprise dipend de ses machines et que les machines per­
mettent de faire des bnfices, celles-ci sont consid&&s comme des gages 
sirs. Les fournisseurs de machines, les soci6t~s de financement ou le:; ban­
ques peuvent prter de l'argent pour I'achat de machines. Un acompte 
est versi sur le prix des machines et le r~glement du solde est &helonn6 
sur un certain nombre d'ann&s. En ce cas, seul le versement initial doit 
etre retenu pour le calcul de la mise de fonds; le reste est payi sur les 
hnflces. 

Le coOt de la construction peut &tre riglM d'une mani&e semblable 
et A plus long terme. II est parfois possible de louer un bltiment appro­
pri6; les frais de location sont alors consid&r~s comme un coot d'exploi­
tation qui peut tre pay6 sur les bln~fices. 

S'il faut construire un bitiment, il est parfois possible de trouver une 
personne qui acceptera d'en prendre la charge, &titre de placement, dont 
le revenu lui sera pay6 sous forme de loyer. Ou bien l'industriel pourra 
le faire construire lui-meme en empruntant une partie substantielle cu 
cooit total sous forme d'un pret dont le remboursement sera &helonn6 sur 
un grand nombe d'anni.s. Le ltiment est un gage tris sfOr, car en cas 
de faillite de l'industriel, il peut servir A d'autres fins. 

Le caractr. est I'atout le plus pr6cieux. ---Quant un preteur peut per­
mettre la cr&tion d'une entreprise en faisant cridit sur les mati~res pre­
miires, les produits, loutillage ou les bitiments, et qu'il 6tudie 'entreprise 
propose, il ivalue, bien entendu, les marches et les coots. Mais ce qu'il 
juge par-dessus tout, c'est le caractfre et les aptitudes de 'homme ou des 
hommes qui lui demandent ce cr&Iit. Si leurs rif~rences sont bonnes, et 
s'ils paraissent dignes de confiance, ils auront alors d grandes chances 
d'obtenir du crdit. Une des preuves de leur competence sera le soin et 
la minutie avec lesquels ils auront 6valud chaque ditail de leur future 
entreprise, ainsi aue les mesures qu'ils auront prises pour r~gler les aspects 
techniques d'une affaire dont ils nont peut-tre jamais eu 'expdrience.

Les qualifications techniques jouent un r6le important dans toute 
entreprise industrielle : elles sont indispensables. On peut cependant les 
acqudrir ou engager des employ s ayant ces qualifications qui ne concer­
nent que la manipulation de machines et de mat~riaux, c'est-Adire d'objets 
inanimis. Mais la qualification essentielle au succ~s de l'entreprise est celle 
qui consiste N savoir appr&ier les marches et s'adapter A eux. Or, les 
i,arch~s ne sont pas des choses inanim~es - its se composent d'6tres 
humains. L'apprciation des marches et radaptation Aces menies marches 
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LA COMMERCIALISATION EST L'ART-CLI DES AFFAIRES,

LA COMPTABILITI EN EST LA SCIENCE DE BASE.
 

demandent une forme de temperament particulire qui a sa source dans 
un certain intret pour tout ce qui concerne le comportement humain etdans ]a connaissance de ce comportement. En passant en revue les quali­
fications que vous possidez pour cr6er une entreprise, vous devez recher­
cher tous les signes de succis personnel obtenus dans vos contacts humains.
Mais vous devez toujours vous rappeler que si le marketing est l'art-clM
des affaires, la comptabilit6 en est la science de base. Pour r~ussir, ilest
indispensable de bien savoir calculer les d~penses et les revenus. Un chef
d'entreprise est jug6 sur limportance uij'il attache i une comptabilit6 bien 
tenue. 

Voici un questionnaire qui peut vous 8tre utile * 

1. - QUELLES SONT LES CHANCES DU PRODUIT NOUVEAU ? 

a) Comment classer ce produit parmi les trois cat 9ories suivantes? 
x. Produit enti~rement nouveau qui sera adopti en quantit6 suffisante 

par les consommateurs parce qu'il satisfait certaihs besoins domestiques et 
se vend I un prix que les consommateurs accepte.ont de pay ,r. 

2. Produit nouveau, dans un domaine Njl ,J6velopp, pr~sentant sur
les produits concurrents quelque avantage important tel que :meilleur
gofit (ou autre qualitd tangible), utilisation plus pratique (ou autre sourcede satisfaction accrue pour le consommateur), point de vente nouveau ou
offrant des avantages particuliers, ou prix plus avantageux.

3. Produit nouveau, meme sans sup&iorit6 compItitive, mais dans un 

SD'apris Printers'Ink, 20 mai 1955, Copyright 1955 by Printers' Ink Publishing
Company, Inc... 205 E 42d St., York N.Y.New 17, 
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•domaine relativement peu diveloppd, de sorte que k! nouveau produit
peut trouver de nombreuses occasions de se vendre en quantit6 satisfaisante 
I de nouveaux usagers.
b) Le produit aura-t-il un nom nouveau, ou sera-t-iI vendu sous un noam 

existant deja? 

II. - DONNfES DU MARCH. 

a) Caractristiquesdu march6 potentiel : 
z. Queile est la consommation actuelle de ce type de produit ou de

produits pr~sentant des caractiristiques. semblables ? 
2. Quelle est l'importance potentielle du march6 ? Est-il limit6 par

des questions de situations gcographiques, d'Sge, de revenu, de modes de 
vie, ou de climat ? 

3. La clientle sera-t-elle vraisemblablement groupie par r~gions ou 
au contraire r~partie dans tout le pays ? 

4. Le march6 du produit a-t-il des chances de subir des modifications
dans les 2, S, xo ann&s qui suivent; si oui, de quel ordre seront-elles ? 

S. Quelle est la fr~quence d'achat et d'utilisation ? 
6. L'utilisation cn est-elle r~guli&e ou saisonni~re ? 

b) Concurrence. 
x. Dans quelle mesure la concurrence actuelle est-elle solidement 6ta­

blie ? 
2. D'autres concurrents suivront-ils vraisemblablement votre entr&e 

dans le march6 ? 
3. D'autres articles concurrents peuvent-ils 8tre lancs rapidement ? 

c) Restrictions l6gales. 
x. Existe-t-il des restrictions I6gales s'appliquant au produit, son 

conditionnement, son label, Asa publicit6, A son transport ? 

Il. - ETUDE ET LANCEMENT DU PROJUIT. 

a) Queles sont les recherches pr~liminaires de laboratoire ndcessaires ?
b) Combien de temps n&essiteront-elles ? Combien cela coftera-t-il ?
c) La fabrication du produit pose-t-elle des probl mes de brevet ou des

problimes juridiques inhabituels ? 
d) La protection du brevet d'invention semble-t-elle facile &assurer 
e) La r~ussite des essais effectuis sur une petite &helle garantirat-elle

la rdussite des opdrations ralis~es sur une grande &helle 
/) A-t-on dtabli un programme ad&luat pour faire essayer le produit

par les m~nagires .ou par les consow mateurs, et pour procdder aux tests
d'altdration ? 
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9) Ce programme prdvoit-il suffisamment de temps avant restampil.
lage ?

h) Le service de la recherche technique a-t-il donnd son accord final ? 

IV. - COMMERCIALISATION. 

a) Distribution. 
x. Dans quels genres de rpagasins les consommateurs ach~tent-ils 

actuellement ce type de produit ? 
2. Les mithodes de vente envisag&s conviennent-elles l'organisation

commerciale actuelle de ]a soci&6 ?.,
3. Si non, que savez-vous de ce type de distribution ?4. Dans quelle mesure les m6thodes de vente pr~vues peuvent-elles

soutenir la comparaison avec celles des concurrents ?5. Quels changements devez-vous ,pporter dans votre personnel de 
vente actuel ? Devez-vous i'augmenter ? 

b) Sondage du march. 
x. Est-il nkessaire? 
2. La zone d'essai pr6vue reprsente-t-elle une fraction de population

caract~ristique de la population nationale en ce qui concerne la consom­
mation de ce type de produit ? 

3. L'hantillon est-il suffisamment grand pour significatif ?etre 
4. Constitue.t-il une coupe authentique du point de vue

" de ]a repartition entre marches urbain et rural ? 
• du pouvoir d'achat ?

" des diffirences g&ographiques affectant la consommation ?
 
* du facteur Age ?

" des habitudes alimentaires li~es au niveau d'6ducation, aux
 

principes religieux ou aux coutumes raciales? 
S. A combien sunt estim& les cofits de publicit6 et de vente pour

l'enquete de marchi prdvu ?
6. Quelle somme faut-il investir pour trouver les niveaux du marchd 

potentiel ? 
7. Quels sont les critires de succ~s de cette enquire ? 

V. - PUBLICITI ET PROMOTION 'DES VENTES. 

a) Quels sont les moyens employ6s pour atteindre ou attirer le consom­
mateur, et dans quelle mesure soutiennent-ils la comparaison avec les pri­
tendons de la concurrence ? 

b) Quels seront les supports employes ? 
c) Comment seront diterminis les budgets de publicitd et de promo­

tion des ventes ? 
d) Quels seront l'importance et le genre d'aide apport&e A vos yen­
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deurs, ou &ceux de vos interm6diaires, dans le cadre de la promotion des 
ventes ? 

e) Une forme de publicitd originale a-t-elle dt6 choisie I 
f) Quels sont iventuellement les types d'offre, de cadeaux et de pri­

mes envisages pour le lancement du produit ? 

VI. - LE PRODMT LUI-MgME. 

a) 	Conditionnement 
i. 	Le conditionnement a-t-il 6t6 tudi6 du point de vue:
 

de l'attrait ?
 
de la commoditV?
 

- de la dimension ?
 
- du poids ?
 

de la protection contre les avaries ?
 
- du coot ?
 
- de la ligislation ?
 
- du mode d'emploi ?
 

b) Matires premieres : 
x. Quelles sont les nouvelles matires premieres requises ? 
2. 	 Peut-on se les procurer en quantit~s suffisantes? 
3. Peut-on compter sur les fournisseurs? 
4. 	Quels seront les stocks nkcessaires? 
S. De quelles mati~es de remplacement peut-on disposer? 
6. Dans quelle mesure ces substituts affecteroit-ils la qualit6? Coots 

de la substitution ? 

c) 	Moyens de production 
x. Le produit nouveau peut-il etre fabriqud dans lusine existante ? 
2. 	 De nouvelles installations generont-elles les oprations actuelles? 
3. Une 	usine enti&ement nouvelle est-elle n&essaire ? 
4. En ce cas, tous les facteurs dterminant la localisation de cette 

usine ont-ils iti dtudids? 
S. L'organisation de l'usine sera-t-elle assez souple pour pouvoir s'adap­

ter aux variations imprdvues de la demande? 

VII. - CONSIDRATIONS FINALES D'ORDRE FINANCIER. 

a) Quels capitaux devront Etre investis dans l'usine, en outillage et en 
stocks ? 

b) Quelle est I'augmentation de capital iventuellement requise? 
c) 	Des budgets ont-ils WtE itablis pour privoir, a divers niveaux de pro­

duction : 
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i. Les coats de fabrication et de distribution ? 
2. Les prix et les marges brutes ? 
3. Les frais commerciaux et administratifs ? 
4. Les pertes ou profits nets ? 

d) Le profit escompt6 couvre-t-il les risques en prevision des circonstances 
les plus difavorables? 

VIII. - OBJECrIFS DE LA SoCIITt. 

a) A quelle fin rtpond le produit nouveau : 
x. Complter la gamme de produits actueLq de la compagnie ? 
2. Occuper les temps morts existant dans r'emploi des installations et 

de routillage ? 
3. Utiliser les sous-produits de faqon plus rentable ? 
4. Favoriser le dveloppement et la s~curit6 long terme de lentre­

prise ? 



Questionnaire
 
relatif 2 la creation
 

d'une usine ou d'un atelier
 





II esf Indispensable do connattro un cerolan nombre 
do donn6es sur les sujes suivants: 

LES MARCHES ? LE PERSONNEL? 

L'OUTILLAGE, LES MATERIAUX ET 
ET LES SERVICES LES MOYENS DE TRANSPORT?LE BATIMENT 


PUBLICS ?
 

QUESTIONS QUI VOUS PERMETTRONT**LES*1 
DE R9UNIR CES DONNIES SONT 

- l INDIQU9ES DANS LES PAGES SUIVANTES. 

LES MOYENS
 
DE FINANCEMENT ?
 

VOUS POUVEZ RIPONDRE MAIS POUR RIPONDRE AUX 

IL VOUS FAUDRAVOUS-MEMES A CERTAINES AUTRES, 

L'AIDE DR TECIIaENS.DE CIS QUESTIONS. PEUT-ETRE 



LES MARCHIS 
CRiENT LES' 
INDUSTRIES 

IL FAUT D'ABORD VOUS ASSURER QUE LES GENS DESIRENT ACHETER 
ET QU'ILS ACHETERONT CE QUE VOUS COMPTEZ LEUR OFFRIR. POUR 
CE FAIRE, VOUS DEVEZ REPONDRE A DES QUESTIONS ANALOGUES A 
CELLES QUI SUIVENT. 



LE MARCH9 	 DU PRODUIT QUE VOUS PROPOSEZ 
EST-IL EN EXPANSION ? 

VOTRE PRODUIT PRENDRA-T-IL LA
 
PLACE DE PRODUITS IMPORTIS? 

PERMETTRA-T-IL D'ACCROITRE . "
 
L'UTILISATION DES MATIRES
 
PREMIRES LOCALES? 
 "0
 

1945 1950 	 1905 

DANS QUELLE MESURE LA QUAUTI IT 
LE PRIX DE VOTRE 	PRODUIT -- p--
SOUTIENNENT-ILS LA COMPARAISON .------


AVEC CE QUI SE FAIT ACTUELLEMENT -


SUR LE MARCHI ?
 
SERA-T-IL COMPITITIF? 


1945 1950 	 t955 

QUE PENSENT VOS FUTURS CLIENTS
 
DE VOS PRODUITS ?
 
VOUS PASSIRONT-ILS8
 
DES COMMANDIS A LAVANCE?
 

VOS VENTES 	 VENDREZ-VOUS 
SERONT-ELLES: 

- SAISONNIIRES ? 	 DIRECTEMENT AUX USAGERS? 
- RIGULMRES ? - AUX DITAILLANTS ? 

AUX GROSSISTIES ? 
SOUS CONTRAT ? 



LOUTILLAGE 

QUEL OIJTILLAGE VOUS SERA NgCESSAIRE ? 
EST-IL DISPONIBLE ? 
OUJ? 
NEUF OU D'OCCASION ? 
COUT ? 
S'IL DOT ITRE IMPORTI, SEREZ-VOUS EN MESURE 
D'OBITENIR LES DEVISES NICES$AIRES ? 



LE BATIMENT 

COMPTEZ-VOUS CONSTRUIRE OU LOUER ?
 
OU EXACTEMENT ?
 
A QUEL PRIX?
 

UERGIE VA 

ES -EESE DISPONIBIEE 

QELE SORTE ENERGIE QUANTITE
FI~NEVLSFAUT-II. ?IV us 



LES MATIRES PREMItRES 

DE QUELLES MATIRES PREMIERES AUREZ-VOUS BESOIN ? 
CES MATIERES PREMIERES SONT-ELLES DISPONIBLES SUR PLACE OU 

DEVEZ-VOUS LES IMPORTER ? 
SI VOUS DEVEZ LES IMPORTER, POURREZ-VOUS OBTENIR LES DEVISES 

NICESSAIRES ?
 
EN CONNAISSEZ-VOUS EXACTEMENT LE PRIX ?
 



LES MOYENS DE TRANSPORT 

Existemi-il des moyens do transport addquats 
entre votre future usine et les Ileux do vente? 

FEREZ-VOUS VOS EXPtDITIONS PAR 

RAIL ? 

CAMION ? 

AVION ? 

BATEAU ? 

BWTE DE SOMME? 

DES MATIERES PREMIERES?COUT DE TRANSPORT 


COUT DE TRANSPORT DES PRODUITS FINIS?
 

COUTS DE MANUTENTION A L'ARRIVEE ?
 



LE PERSONNEL ? 
QUELLE SERA LA VALEUR DE VOTRE 
DIRECTION ? 
SERA-T-ELLE SUFFISANTE POUR VOTRE 
FUTURE ENTREPRISE ? 

RIFRENCES ? 
POUVEZ-VOUS OBTENIR DES AVIS 
FAVORABLES DE GENS CONNUS QUI
VOUS CONNAISSENT, VOUS OU VOS 
ASSOCIIIS, DEPUIS DE NOMBREUSES
 
ANNIES ?
 
AVEZ-VOUS DES RiFiRENCES
 
BANCAIRES ?
 

EXPiRIENCE ? 
PENSEZ-VOUS QUE LES EXPERIENCES 
PRCIDENTES QUE VOUS OU VOS 
ASSOCIIIS AVEZ EUES DANS LES 
AFFAIRES SOIENT SUFFISANTES POUR 
JUSTIFIER VOTRE INTENTION D'ALLER 
DE L'AVANT? 

RELATIONS? 
POUVEZ-VOUS NOMMER DES 
MAISONS DE COMMERCE QUI SOIENT 
PRITES A TRAITER AVEC VOUS 
COMME FOURNISSEURS, CLIENTS OU 
ASSOCIIS DE VOTRE ENTREPRISE ? 



QUELLES SONT LES OUAUFICATIONS ACTUELLES
 
DE VOS FUTURS OUVRIERS?
 

QUELLE FORMATION COMPLIMENTAIRE
 
FAUDRA-T-IL LEUR DONNER?
 

QUELS TAUX DE SALAIRES AUREZ-VOUS
 
A PAYER?
 



POUR FAIRE FACE AUX DIVERS COUTS
 
DE VOTRE ENTREPRISE VOUS DEVEZ RECOURIR
 

AUX MODES DE FINANCEMENT SUIVANTS:
 

LES MRS LUS SALAIRMS LES MATURES UN FONDS DEDR VENT! PREIRES ROULEMENT 

LS KEURES LE MATURI DU CAPITAL
SUPPLUENTAIRuu PREMItUM ANNEXES COURT TEREUA 

L'OUTILLAGE LESETPICESL'ENTRETIEND*tTACHtES DU CAPITALA NOYEN TEXNE 

LE BATIMENT LUS SERVICES DU CAlPITAL 
A LONG TUE 

DISPOSEZ.VOUS, VO$ ASSOals ET VOUS-MIME, DES CAPITAUX
NICESSAIRES, OU VOUS FAUT-IL UN APPORT DE FONDS 
COMPLIMENTAIRE ? 



CES DIVERS CAPITAUX PEUVENT PROVENIR
 
DE PLUSIEURS SOURCES SELON LES MODALITIS
 

DE CRDIT EN VIGUEUR DANS VOTRE PAYS
 
AINSI
 

DOIT CMR
 
FOURNI PAR
 

LE VOUS-NBME
FONDS DE ROUJLENENT ET V(S ASSOCIltS 

'II FOURNI PAR 

LE CAPITAL A COURT TlRUE (FONDS 
DE ROULEMENT COMPLWAENTAIRM SAISONNIER) UNE DANQUE 

APEUT ITYE~JA'!' 

FOURNI PAR 

LEUORNSER 
LE CAPITAL 

A MOYEN TERME LES FOURNIAEURSD'OUTILLAGNg 

PEUT CTRE
 

FOURNI PAR
 
C 20 

LE CAPITAL L'ADMINISTRATION 
A LONG TERME ou DES PRSTS PRIVMS 



Voy. ceux qul s'ln#6ressmnf au dlveloppomenf 
des enfreprises privies 

LES COMMERCANTS 

A LA RECHERCHE DE NOUVELLES 
SOURCES DE MARoANDISES 

LES FOURNIISIUR 
EN QUOTE DE NOUVEAUX CLIENTS 
POUR LEURS MACHINES ET LEURS 
MATIERES PREMIERES 

US BANQUES 
D-SIREUSES DE PLACER DES 
PRETS RENTABLES 

LES ADINIITRATIONI pUI qUES 

FAVORISANT LE DEVELOPPEMENT 
DE LA PROSPERITE 
GENgRALE DE LEUR PAYS 

TOUS PEUVENT AIDER LA CRIATION D'UNI USINE 



Apris avoIr 6tudI6 la prisenfe brochure of d'autros 
ouvragos plus d~faIll6s, A vous voulez montor une 
affairs pour votro compit 

VOUS DEVEZ TOUT D'ABORD PRIPARER UNE ITUDE
 
PRIUMINAIRE EXPOSANT TOUT CE QUE VOUS
 
SAVEZ MAINTENANT SUR TOUTES LES QUESTIONS
 

CONCERNANT VOTRE AFFAIRE, A SAVOIR :
 

LE MARCHE 

LE PERSONNEL 

L'OUTILLAGE 

LES MATIERES 
PREMIERES 

LES MOYENS DE 
TRANSPORT 

LES MOYENS. DE 
FINANCEMENT 

Si cette 6tude pr6liminaire semble valable et si votre analyse et vos 
pr6visions semblent s6rieuses, votre banque ou I'office de d6veloppement 
industriel de votre Gouvernement vous donneront ou obtiendront pour vous 
I'aide n6cessaire 6 la pr6paration d'un rapport final. Ainsi seront pr6snt6s 
clairement tous les faits dont les gens auront besoin pour d6cider s'ils 
investiront des fonds dons I'entreprise propos6e, ou s'ils y participeront 
personnellement. 



Exemple d'etude
 
pour la crdation d'une entreprise
 

imaginaire
 



GABRIEL AVAIT VrNDU DES ARTICLES DE PLOM!XIE. 

Quand Gabriel Endor n'tait qu'un enfant. et meme plu: tard lorsque, 

jeune homme, i commenVa k gagner sa vie, ilnexistait aucune fabrique 

de meubles en Avalie, son pays natal. Ayant quitth l'&ole i lI'ge de dix­

huit ans, il trouva une place chez Bornefelter et Cle, maison de gros, o 

ilapprit i faire l'article aux d~taillants, tout d'abord pour des pikes de 

tissus, et plus tard pour des installations sanitaires d'importation. Ses 

clients et ses relations ne cessaient de se plaindre, au cours de leurs conver­

sations, du prix 6levi des meubles d'importation - 6oo dollars pour un 

bureau m~tallique, 7S pour une chaise, et ainsi de suite. 

LA PRODUCTION MIT ENTE. 



52 COMMENT CRiER UNE USINE 

A cette ipoque, une grande quantiti de meubles haient faits en tr~s 
beau bois local, le pendulosa, mais ils itaient tous fabriquks I la main. 
La fabrication, concentr& principalement dans de petits ateliers itablis 
dans les rues secondaires, itait trs lente et ne parvenai' pas A faire 
face i la demande croissante. Un bureau, par exemple, pouvait etre 
fabriqui et vendu, de faqon rentable, pour 2oo dollars, une chaise pour
25 dollars, mais comme il fallait des semaines pour fabriquer un seul 
article, ]a production itait de beaucoup insuffisante. 

Cet itat de choses frappa Gabriel. I en parla avec de nombreux 
hommes d'affaires et constata que presque tous auraient prf~ri acheter, 
pour leur bureau, des meubles en bois de fabrication locale plut6t que des 
meubles mitalliques d'importation, mais que les dilais de fabrication ne 
leur permettaient pas d'attendre. 

Poursuivant ses recherches, il dcouvrit que 'Etat avait voulu passer 
une commande de 1 200 chaises d'&ole munies de tablettes A 6crire, mais 
personne n'avait pu les lui fournir. L'h6pital Florianda, apr~s avoir essay6
d'acheter 170 tables de chevet en bois du pays, avait df finalement les 
faire fabriquer en contreplaqu6 d'importation, par l'entrepreneur de cons­
truction, dans les sous-sols memes de l'h6pital. 

Jeune marii. Gabriel savait, par experience, qu'il y avait une grande
pinuree de ces chaises simples, droites et bon march6, couramment utili­
sees dans un m~nage. Un des principaux marchands d'Agregia lui dit 
qu'il accepterait de vendre ce genre de chaises si pouvait les rnttreon 
sur le marchi pour moins de ro dollars pike. 

Un projet prend form*. - Ainsi, peu peu, un projet prit forme dans 
son esprit : une usine avec des machines pour fabriquer rapidement toutes 
sortes de meubles, solides et bon march. ii 6tait certain de pouvoir vendre 
de tels meubles; mais il n'tait pas sfr de poss~der suffisamment de connais­
sances sur les machines et les processus de fabrication pour pouvoir diriger
la production. 

Fort heureusement, cette tiche lui fut ipargnie. Vers cette 6poque,
il fit la connaissance d'un jeune homme nomm6 Eugine Dolamore. Ils 
devinrent amis. Agd de vingt-neuf ans, Eugene avait fait des itudes d'ing&
nieur, pendant deux ans, darns un institut technique A r'tranger. Depuis 
son retour en Avalie, il s'dtait employi I des travaux de construction 
dans la ferme de ses parents pris d'Estandie. 

Gabriel lui proposa de devenir son associi. Aprs en avoir itudii les 
possibilitis, Eug6e accepta l'idie avec enthousiasme. 11avait quelques 
connaissances sur Ie genre de machines qui seraient nbcessaires. !1en parla
I trois lidnistes tris qualifiis qui avaient fait des meubles pour la ferme 
de son p re. Ils lui promirent d'entrer dans l'entreprise comme contremattres. 
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IL TROUVA UN ASSOCII. 

Le projet fit son chemin. Ils passirent de nombreuses soir6es I itudier 
le type de bitiment et l'outillage divers qu'il leur faudrait, ainsi qu'l ivaluer 
la somme d'argent dont is auraient besoin pour commencer. A eux deux, 

avec. ce qu'ils avaient &onomis6 ou emprunti, ils conclurent qu'ils 

pourraient investir 30 ooo dollars dans cette enreprise. Mais c'tait insuf­
-fisant. lls comprirent qu'il leur faudrait plus de capitaux pour construire 

lusine, acheter loutillage et des matires premi&es, et pour pouvoir franchir 
la pdriode qui les siparait de leurs premiires rentres d'argent. 

ls allbent donc trouver leurs banques, leurs connaissances et leurs 

amis pour leur expliquer leur projet. Bon nombre d'entre eux avaient de 
ne tenaient pas i le perdre. lls voulaient savoirl'argent A placer, mais ils 

exactement ce que l'usine allait cotter, comment elle fonctionnerait exac­

tement, quelles itaient les perspectives exactes de profit. Ils poskrent de 
des points trns pr~cis. A leur grande confusion,nombreuses questions sur 

Gabriel et Eugine constatirent qu'ils ne pouvaient ripondre I certaines 
d'entre els. Leur projet n'tait pas suffisamment ilabori. 

Rdaction des rponses. -- Pendant toute la plriode o ils essayirent de 

lancer leur entreprise, Gabriel et Eug~ne apprirent beaucoup de choses dont 

la principale fut qu'il ne suffit pas d'avoir une bonne ide. Lidie doit ftre 
sortesoigneusement dlabor e et prisent& par "it, de telle que les gens 

auxqui ont de l'argent i placer puissent en saisir ie sens, trouver riponse 

questions qu'ils se posent et acqu&rir la conviction que l'id&e est bonne. 
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IL COUCHIRENT LEUR PROJET PAR ICRIT. 

lls d&ouvrirent dgalement qu'ils auraient pu conomiser beaucoup de 
temps et d'Energie, ainsi que le temps de leurs amis, s'ils avaient essayd de 
mettre, dis le ddbut, leurs ides par "rit, au lieu de se contenter d'en 
parler. Expoas &grands traits sur papier, une idde de ce genre constitue 

ce qu'on appelle une a dtude prdliminaire ). C'est en rialith la premi~re 
6tape, une &ape importante dans la creation d'une nouvelle entreplise. 

L'tude prliminaire finalement prdpar& par nos deux amis itait bonne. 
Une fois les donn6es rdunies, ii itait ivident qu'il existait un besoin en 
meubles fabriqu~s industriellement, bon marchi, mais solides. On pouvait 
construire rusine, acqudrir l'outillage et se procurer le bois nicessaire. 
Gabriel et Eugine avaient la riputation d'etre intelligents, travailleurs, 
s6ieux et ambitieux. Lorsque leur rapport final fut coavenablement 
ilabord, ils furent en mesure de trouver les capitaux dont ils avaient besoin. 

Dis le dipart, rentreprise fut ume riussite. Ayant dibuti avec io per­
sonnes, y compris les associds et les employis 4e bureau, elle employait 
So personnes I la fin de la seconde ann6e; cinq ans plus tard, elle en 
comprenait plus de cent. D'autres fabriques de meubles se crirent qui leur 
firent concurrence, mais Gabriel et Eughne ne s'en inquidtrent pas : il y 
avait plus de travail qu'il n'en fallait pour tous, et la concurrence ies 
stimulait. 



-- 
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"~FABRIQUE 

EXPEDIrIOKS 

L'ENTREPRIS FUT COURONNIE D1 SUCCAS. 

L'6tud. pr6iminalre. - Chaque industrie iant diffirente des autres et 
chaque rapport itabli pour une nouvelle usine devant entrer dans les diails, 
nous n'esquisserons que les points essentiels du rapport concernant l'entre­
prise Endor-Dolamore choisie pour exemple. Chaque fois que des pr&isions 
sont ni.essaires, nous reproduisons le document sur lequel elles figurent. 
Ainsi verrons-nous que les renseignements concemant les marchis sont 
basis sur des statistiques officielles, des offres d'achat, des conversations 
avec des clients iventuels, et que toutes ces sources doivent etre intigra­
lement donnes. Les rifirences des directeurs doivent etre confirmOes par 
lettres. Tous les iclaircissements concernant les _machines doivent etre donnis 
par les firmes responsables. I1faut ivaluer les cofits de production et v&ifier 
ces estimations. De prudentes pr'visions des coAts et prix de vente doivent 
faire apparaltre, avec chiffres i l'appui, l'rtat des finances de rentreprike 
sur une piriode de temps suffisamment longue. 

Un rapport complet, accompagnE de documents ditaillis, peut suivre 
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ce schema. On peut considirer que les paragraphes suivants constituent le 
squelette du rapport complet que prisent&ent MM. Endor et Dolamore et 
qui leur permit d'obtenir les credits n6cessaires h la creation d'une fabrique 
de meubles. 

Le march6. - L'expansion rialis6e dans le domaine des entreprises et 
des administrations publiques, des h6pitaux et des coles, des pavilions et 
des appartements, a entraini une augmentation de la demande de meubles. 
Cet accroissement s'est refliti dans les importations qui sont pass~es de 
$ 47 375, il y a cinq ans, &i$ 228 521 I'ann&e derniire. 

Aucun chifre comparable nexiste pour la production locale de meubles. 
L'industrie du meuble d'Avalie en est encore k l'Etat artisanal. Selon le 
Ministire des Affaires conomiques, I S77 firmes et particuliers se consacrent 
I 1'dbnisterie ou A la menuiserie, mais, i rexception de deux scieries, 
aucune entreprise n'emploie plus de cinq personnes. Presque toutes utilisent 
des outils i main. Une estimation grossire ivaluerait la production de cette 
industrie I une somme iquivalente 1 $ 75o ooo par an. Bien que les modiles 
traditionnels pri ominent, tous les meubles locaux sont faits sur commande. 

Les bureaux mitalliques d'importation se vendent & un prix iquivailent 
h $ 6oo pike; les fauteuils de bureau mitallique cofitent de $ So A $ 1oo. 
Ces prix s'expliquent par les coits de fret ilevis et un tarif douanier 
de So %. En revanche, un beau bureau en bois de pendulosa, de la meme 
dimension que le bureau importi, peut etre fabriqu6 et vendu de faqon 
rentable pour environ $ 200, les fauteuils pour $ 25, et les chaises droites 
pour moins de $ io. Un certain nombre de bureaux et de chaises semblables 
ont 6t6 fabriquis par les artisans locaux; ils ont donni toutes satisfactions 
aux clients. Une enquete personnelle aupr&s des directeurs de huit inaisons 
de commerce ayant recemment proc d6 I une expansion, rivle que six de 
ces maisons auraient achet6 des meubles locaux si ceux-ci avaient &6E 
prets 1 livrer. 



NOTEs SUR LES CONTACTS PRIS PAR GABRIEL ENDOR. 

I. William Ralter, vice-president du Comptoir d'E-scompte Commer­
cial. - (( Quand nous avons meubl6 le deuxi~me 6tage, cette annie, pour 
agrandir nos bureaux et nos salles de conf6rence, nous voulions c- qu'il 
y avait de plus beau parmi nos meubles locaux. Mais personne ne put 
nous garantir que le bois serait convenablement trait6 et ne se fendrait 
pas. Aussi avons-nous dfi nous r soudre k acheter des meubles m~talliques. 
Si vous etes prets h nous fournir de bons meubles en bois, nous vous en 
prendrons lors de notre prochaine expansion. Nous pr~voyons celle-ci 
d'ores et d~jl, de sorte que nous ne tarderons pas h etre acheteurs. )) 

2. Hernando Filamonte, directeur g9niral de la filature de coton, La 
((Comme vous le voyez, il n'y a que des meubles mtalliquesEsm~ralda.­

dans notre nouveau bureau. Je vous avoue franchement que je n'aime pas 

cela. Ce sont des meubles tr~s pratiques mais froids et peu attrayants I 
mes yeux. Nous ouvrirons une succursale Porto-Rondo 'ann6e prochaine 
et j'esp&e qu'i cette ipoque vous serez en mesure de nous fournir des 
meubles en bois. En ce cas, j'aurais bien envie de revendre 6galement ces 

meubles mitalliques pour les remplacer par d'autres, en bois. )) 

3. Abdul Nasro, associM principal de Nasro et Cie, importateurs en 

tissus. - (( Notre bureau est situ6 tout simplement dans l'arri&e.boutique, 
mais pourtant il nous faut des meubles convenables. Je me suis d~barrass6 
d'un vieux bureau de chene parce que des 6clats de bois se mettaient dans 

les 6chantillons que nous italions dessus. Or, cela n'arriverait pas avec 
un bureau proprement fini, en bois de pendulosa. Si vous en aviez, je vous 

ach~terais un bureau de ce genre ainsi que plusieurs chaises. 

4. Luigi Gramont, chef de travaux, Bourse du Commerce. - (( Lorsque 

nous fAmes sur le point d'achever ce nouvel immeuble, l'ann~e dernihre, 

nombreux furent les locataires qui vinrent nous demander oit se procurer 

des meubles pour leur bureau. Nous daimes leur conseiller des meubles 

mitalliques d'importation, car nous savions qu'ils ne pourraient avoir des 
cons­meubles locaux avant de nombreux mois. Notre syndicat va faire 

truire un autre immeuble, l'annde prochaine, de l'autre c6ti de la place. 

Si vous etes prets h cette 6oque, je me ferai un plaisir de recommander 

vos meubles i nos futurs clients. ) 
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Rdpublique d'AvaHe
 
Ministbre de rEducation
 

Agregia, 5 mai, x95...
 
Monsieur Endor,
 

Suite A notre conversation concernant les chaises d'&ole dont nous 
envisageons rachat, je viens vous confirmer que lc Minist&e de 'Education 
dlsire se procurer I 200 chaises de bois robustes destin&s nos 6coliers. 
Chaque chaise doit etre munie d'un large accoudoir servant de tablette A 
6crire, et les pieds devront etre fortement entretois~s, comme indiqud sur 
le dessin que je vous ai montr6. 

Nous croyons que ces chaises peuvent etre produites dans la qualit6 
que nous d~sirons au prix de $ 11,75 pike. Nous sommes prets h passer 
commande h ce prix, aupr~s d'un fabricant srieux en mesure de nous 
les fournir. Nous paierons comptant les chaises acceptables qui nous seront 
livr~es par lots de 5 ou plus, dans les trois mois qui suivront notre 
commande. 

Veuillez agr~er... 
Sign6 : Samuel Sirine. 
Directeur des achats. 

Les Grands Magasins
 
Place de la R1publique
 

Agregia Le xo mai I95... 
Cher Monsieur Endor, 

Nous vous confirmons formellement, par la pr~sente, notre ddsir d'offrir 
au public une gamme de chaises droites telles que vous vous proposez de 
nous en fournir. 

Ces chaises, faites selon le module et les specifications dont nous 
sommes convenus, ne devraient pas tre vendues, dans notre magasin, A 
un prix d~passant $ o la pike. Je pense que $ 9,75 serait un prix conve. 
nable. Nous compterions vous les acheter en grande quantiti, moyennant 
une remise de 4o %, ce qui vous ferait un prix de $ 5,So pibce. Nous 
espirons que vous pourriez nous consentir un nouvel escompte de 2 % 
pour palement dans les quinze jours suivant la livraison,

Etant donnA l'importance de nos ventes de draperie, revetements de 
sol et matdriel de cuisine, j'espore que notre clientble fera bon accueil h 
vos chaises. Nous privoyons de les inclure dans la publiciti que nous 
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faions dans les journaux et de les exposer dans nos vitrines. Jestime que 
nous pourrions en &ouler en moyenne au mois So par semaine. Ds que 
vous serez prt , nous fixer une date de livraison, nous vous commanderons 
cent chaises et vous renouvellerons nos commandes par la suite Iorsque 
cela sera ndcessaire. 

Veuillez agrder... 
Pour , Les Grands Magasins n. 

Sign :,Georges Magna.Associi principal. 

Direction. - Gabriel Endor, 31 ans, marii, 3 enfants, n6 h Agregia. Entra 
chez Bornefelter et Cie h x8 ans, commen a par vendre des tissus aux ditail­
lants. Est passi depuis ces derni&es annes h la vente de certains articles 
de plomberie et mat&iels de cuisine d'importation que sa firme reprdsente 
en Avalie. A de nombreuses relations dans le monde des affaires et dans 
les cercles administratlfs. 

Eugine Dolamore, 29 ans, marii, un enfant. ni k Estandie, agglom6-ra­
tion agricole situ& h 8o km d'Agregia. A fait deux ans d'itudes d'inginieur 
A ltranger. Depuis son retour en Avalie, s'est occupo de travaux de cons­
truction dans la ferme de ses parents pros d'Estandie. 

Monsieur Endor s'occuperait le plus souvent des ventes tandis que 
Monsieur Dolamore consacrerait son temps k la production. 

Trois ibdnistes qualifids ont diji assuri Monsieur Dolamore de leur 
concours comme contremattres. 

Bornefelter et Cie 
Maison fond~e en z893 
xi, avenue des Palmiers 

Agregia 
Le 20 mai z9S... 

Cher Monsieur Endor, 
Bien que je regrette de vous voir nous quitter, je me fais un plaisir 

de vous servir de rfdrence, et forme les meilleurs voeux pour votre entre­
prise qui, jen suis sfir, sera une rdussite. 

Je vos prie de ne pas vous gener pour m'adresser toutes les personnes 
qui souhaiteraient avoir des renseignements sur vos activit~s commerciales 
chez nous. Vous savez qu'elles nous donnirent satisfaction k tos points 
de vue. Je suis certain que vous avez acquis l'expdrience n6cessaire pour 
russir h votre compte dans les affaires. 

Veuillez croire... 
Signd : A. J. Zildor. 
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Chambre -de Commerce d'Agregia 
Immeuble du Bazar 

Le 18 	mai 19S...Attestation
Nous 	connaissons M. Gabriel Endor 	depuis ces sept dernihes annies.i a assuri 	un r6le tr s actif dans la vie des affaires de cette ville et jouitd'une 	excellente riputation aupris de nombreux membres de notre orga­

nisme. 

Sign6 	 : Gregory Amsten. 
Secritaire ginral. 

Manufacture Avalienne de bouteilles.

Bureau du President
 

Cher 	Monsieur Dolamore, Agregia, le 2 mai 195... 
Je suis heureux de pouvoir t~moigner de votre competence technique.Lorsque notre grosse inachine A laver les bouteifles toimba en panne I'ann&ederni-e, je 	crus que nous aurions I faire venir un inginieur de r'1trangerpour la riparer. Mais vous avez r~ussi 	I la remettreen en itat de marcherespace de quelques jours, et, depuis lors, elle fonctionne parfaitementbien. 	 Nos ouvriers ont beaucoup d'admiration

d'inventaire des bouteilles que 	
pour vous. Le syst~me

vous avez mis sur pied, A l'6poque oh voustravailliez sur notre machine, a 	 &onomis6 de la peine A chacun d'entrenous. 	Je vous adresse mes meilleurs voeux de r~ussite.
 
Veuillez croire...
 

Sign6 	 : Sigismund Reefer. 

Socit6 des 	carriires du Mont Mackoline 
Estandie, Avalie. 

Cher Monsieur Dolamore, Le jer mai 19... 
Votre nouvelle entreprise vous permettra de faire bon usage desconnaissances techniques que vous avez acquises A l'tranger. C'tait unvritable plaisir de travailler aveic vous 	 lorsque vous aviez entrepris cestravaux de 	 construction, vouscar compreniez

de production que 	
aussi bien nos problmesles v6tres. 	 Je noublierai jamais comment vous etesparvenu Aremettre en marche notre 	grue alors que notre contremaltre lacroyait d~finitivement hors d'usage. 

Tous 	nos meilleurs vmeux. 
Veuillez croire... 

Sign6 : Simon Ontoly, 
Directeur rsident. 
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Grande Banque d'Orient 
au capital de $ 20 000 000 

Agregia, le 20 mai j9S... 
Mon cher Endor, 

Je suis heureux de pouvoir attester que nous avons 'honneur de vous 
connattre, et de vous assurer que nous r~pondrons au mieux de nos possi. 
bilits I toute demande de renseignements vous concernant, lorsque locca­
sion se prisentera. Nous espirons pouvoir etre en mesure de vous aider 
dans l'entreprise que vous envisagez de monter. 

Veuillez agrder... 
Sign6 : F.K. Diltone. 

Danton Frres 
B. P. 86i, Agregia 

Le 2 mai x95... 
Cher Eugene, 

Je suis heureux d'apprendre que vous et Gabriel avez maintenant difi­
nitivement dcid6 de vous associer pour entrer dans les affaires et que 
nous pourrons dans une certaine mesure entrer en participation dans votre 
entreprise. De toute faqon, envoyez-moi quiconque d~sirerait avoir un 
compliment d'information sur votre caractre et vos capacit~s. 

Bien affectueusement, 
Sign6 :Oncle Manfred. 

Outillage of Btlment. --- Outillage n~cessaire pour une usine pouvant pro­
duire, de faqon rentable, une large gamme de produits 

i scie A ruban, 
2 scies circulaires, 
i raboteuse, 
2 mortaiseuses, 
I tour, 
i perceuse Liquip e pour le mortissage, etc. 
2 pistolets pulv&isateurs et accessoires. 

Cet outillage, compldti de moteurs, coOtera environ $ i0ooo, tous 
frais de livraison et d'installation compris. 

Un simple hangar avec sol en terre battue, d'environ 45o in2, sera 
ncessaire. Ce hangar fournira un espace de stockage suffisant pour les 
matires premiires et les produits en cours. Le coat de ce bitiment, y 
compris le soubassement des machines et l'installation des cibles, ne devrait 
pas dipasser $ zoooo. 
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Soci~t Intemationale d'Equipement Industriel
 
Bureaux dans les grandes villes
 

Reprisentant pour l'Avalie : R.L. Jenkins. 
Agregia, le 2 mai 195... 

Mr. Eugene Dolamore 
Estandie 

Cher Monsieur, 
Suite , notre conversation, nous vous confirmons par la prisente que 

nous sommes en mesure de vous fournir l'outillage suivant dont vous 
aurez besoin pour l'usine d'6b~nisterie que vous envisagez de cr&r : 
i scie ruban, 2 scies circulaires, i raboteuse, 2 mortaiseuses, i tour, 
i perceuse, 2 pistolets pulvtrisateurs et accessoires. J'ai demand6 h notre 
sifge d'autres extraits de catalogue que je vous enverrai ds que nous 
les aurons requs. 

D'apr~s les notes que j'ai prises au cours de notre conversation, je 
peux maintenant vous fixer un prix de $ 9 332,16 pour cet outillage rendu 
A votre usine d'Agregia. Un de nos ingdnieurs se fera un plaisir de venir 
en Avalie, ds que vous aurez requ cet outillage, pour vous aider i son 
installation. 11 pourrait rester dix jours et le cofit total de son voyage, 
que nous vous demanderons de prendre h charge, sera de $ 8oo environ. 
Ses appointements resteront h notre charge. 

Veuillez agr6er... 
Sign6 : R.L. Jenkins. 

Soci&6 Internationale d'Equipement Industriel 

Bureaux dans les grandes villes 

Reprdsentant pour 'Avalie : R.L. Jenkins 
Agregia, le iS mai 195... 

Mr. Eugene Dolamore 
Estandie 
Cher Monsieur, 

Nous avons vrifi6 vos calculs concernant la production de ioo chaises 
droites, 25 fauteuils et S bureaux par pdriode de deux semaines. Hs nous 
paraissent correspondre I la r~alit6. 

Nous voudrions vous signaler, cependant, qu'i ce taux de produc­
tion, vous n'utiliserez pas votre outillage pleine capaciti. Nous croyons 
que vous pourrez obtenir une production au moins deux fois plus impor­
tante avec l'installation que vous avez pr~vue, et nous supposons que vous 
escomptez utiliser cette capacit6 en fonction de l'accroissement de vos 
commandes. 

Veuillez agrier... 
Signi : R.L. Jenkins. 
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Lester Grockel et Fils 
Entrepreneurs 

Le 20 mai x95... 
Cher Monsieur Dolamore, 

Vous voulez un bAtiment de. 12 mtres de large sur 37,5o mktres de 
long. Nous pouvons vous le construire en dressant des montants de bois 
et des fermes tous les 7,5 m. Les montants seraient entretoisis et le toit 
serait support6 par des entraits. Le toit et les c6t~s seraient recouverts de 
t61e ondui&, et un espace libre am~nag6 entre le toit et les c6t&s pour la 
ventilation. Ce bitiment vous coflterait S 8 ooo. Nous vous demanderions 
un premier versement payable N la signature du contrat, le r~glement des 
travaux s'effectuant toutes les deux semaines apr s rarriv&e des mat6­
riaux sur le chantier. La construction prendrait environ dix semaines Ai 
compter de 'arriv&e des mat&iaux. 

Nous pouvons vous faire des soubassements en bton pour huit machi­
nes, pour $ 40o. L'installation des cables 6lectriques, h compter d'ii mtrc 

'ext&ieur du b3timent jusqu'aux machines, et du circuit d'&lairage, 
reviendrait environ $ i 5oo. 

Veuillez agr&r... 
Sign6 : Lester Grockel. 

Matiares premiares - Bien quc le bois lie soit pas tr~s abondant en Ava­
lie, il y a quelques arbres de Ib'le qualit6 qui, pour 8tre assez rares, nen 
permettront pas moins la fabrication d'un bon nombre de meubles. L'usine 
s'approvisionnera en mati res premieres sous forme de planches g~n&ale­
ment d~bit~es par les scieries pr&cdemment mentionn&s. 

I1 s'agit de bois vert qu'il faudra laisser s~cher pendant trois mois. La 
livraison se fera par camion de la scierie N r'usine et le paiement devra 
etre effectu6 dans les 30 jours suivant la livraison. L'exploitation des 
mati/res premieres durerait pendant une p&iode moyenne d'un mois. La 
livraison aux clients se ferait par camion. 
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Socit6 des bois de construction Riflin. 

Le 8 mai i9S...
 
Cher Monsieur Dolamore,
 

Nous pouvons vous fournir du bois vert comme suit 
Pendulosa (en planche) $ 0,54 le mtre 
Frene (en planche) $ 0,36 
Eucalyptus (en planche) $ 0,24 

Nous ne vous livrerons pas moins de i Soo m&res de planches chaque 
fois, aux prix mentionn~s ci-dessus, mais la commande peut 8tre panach~e. 
Ces prix s'entendent marchandises rendues h votre u-ine d'Agregia. 

Veuillez agrker... 
Sign: Abner Riflin. 

Raymond Cortin 

Peut fournir pendulosa et eucalyptus, mais le fr~ne est difficile trou­
ver ici. Vous pouvez envoyer vos camions pour prendre ce que vous 
voulez. Le pendulosa t 4S cents le metre de planche, l'eucalyptus a 
18 cents. 

Lu et approuv6 : R. C. 

(Nota: M. Cortin n'ayant pas de papier t en-tate sa scierie, a sign6 la 
note ci-dessus apr/s en avoir pris connaissance. Le coct d'affretement pour 
deux jours d'un camion et de deux hommes pour le transport de ce bois 
de construction sera environ de S So.) 

Financement. --- MM. Endor et Dolamore sont pr~ts .i investir S 30ooo 
dans cette fabrique de meubles. lls recherchent des fonds ext~rieurs pour 
le financement du btiment et de l'outillage. lls auraient 6galement besoin 
d'aide pour constituer le fonds de roulement. Pour etre en mesure de pro­
duire pour environ $ iooooo de marchandises. ils auront 6ventuellement 
besoin de 20 ooo dollars de fonds de roulement pour les mati~res premieres, 
les produits en cours et les produits livr6s. Quelques clients importants 
pourront payer au comptant et les banques pourront financer une partie
du stock maximal, mais le problime du fonds de roulement n'en demeure 
pas moins sirieux s'il s'avire n&essaire de constituer un stock de bois sec 
suffisant.
 

MM. Endor et Dolamore ont 6tabli des budgets estimis des cofits de 
production qui ont &6 vrifi~s avec soin par la Soci&t Internationale 
d'Equipement Industriel. Ces budgets montrent qu'avec un bitiment reve­
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nant h $ ioooo, des machines et un outillage s'6le iant approximativement 

h la meme somme, ainsi qu'un fonds de roulement ne pouvant pas dipas­
de produire, la ser $ 30 ooo, MM. Endor et Dolamore seront en mesure 

premiere annie, 2 6oo chaises, 5oo fauteuils et 13o bureaux qui, vendus h 

des prix bruts (avant escomptes et commissions, etc.) de 9,75, 2o et 2oo dol­

lars respectivement, rapporteront approximativement un b~nifice de 

ces chiffres. naturellement confidentiel, pourra
ioooo dollars. Le d~tail de 

comp6­toutefois &tre rapidement mis la disposition de toute personne 

tente qui d~sirerait investir des fonds dans l'affaire. 
)a secondeCette production pourrait &re augmente au cours de 

ann& et des ann~es suivantes sans outillage suppl~mentaire, supposition 

qui ne semble pas relever d'un optimisme exag&& 
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Voici le tableau de privision des dipernls et revenus annueLs, ainsiqu'un bilan pr6-estimi, &ablis par MM. Endur et Dolanore. 

Y. D P ESET REVENUS POUR UNE ANNIE. 

Revenu brut au taux indiqui dans les estimations de cofat - Taux I $ 4S oooRevenu brut deux fois ce taux -Taux 1I $ 9oooo 
D~penses Taux I Taux II 

Mati6es premires ..................... 
 $ ooo $ 10 oooMain-d'oeuvre .......................... 
 ooo 10000Frais gin~raux et salaires administratifs .. ISooo 20000
Outillage (20 % d'amortissement) ........ 20002ooo 

Bitiment (xo % d'amortissement) ........ 
 ooo 1 000 
lnt&&ts sur pr&s ....................... 36oo 4800 

$ 31600 S 47800 
BUn.fices avant taxes .................... $ 3 4oo S 42 2oo 
Taxes de 20 % ....... ..................
.... 2 680 8440 

BUn6fice net ..................... 10 720 $ 3376o 
2. - BILAN DE FIN DANNIE. 

Actif Taux I Taux 11
Caisse ................................. 
 $ IOOOO $ 20000
Effets A recevoir ........................ .400 .8 oooMati&es premiires (pour q mois) ........ 
 2 ooo 4 ooo
Produits en cours ...................... 1000 2000Stock ............................. 
... 1ooo 2oooOutillage .............................. 
 0000 I0000

Bitiment ............................... 
 ioooo oooo 

$ 38ooo 56o0o 
Passif 

Effets A payer ........................
 $ 2000 $ 4000Emprunts bancaires ..................... 
 o 000 20000Taxes i payer .......................... 2200

Dettes i moyen terme (machines i payer en 

7600 

3 ans) ............................. 
 6ooo 6oooDettes & long terme (bitiment & payer en

9 ans) ............................. 
 9000 9oo


Int&rs des associi .................... 
 .8 80o 9400 

$ 38000 $ 56ooo 
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