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RAPPORT SYNTHESE
 



I. PROBLEMAT[.)U[: 

Le Congo a o:.1 pci.: W ,od11 _ntv surllle Ade 1:e-,d:- -isEf 

l.'6conoinie de ma rt,h-. l l Is C- des
[-e SU:,:. 0eItion conciditions
 
permettant Ia p Ionoi I ,, ill zo:, teur 1r i \'I- i, ne des
e *nt 
conditions principales auI dtve 1o1:,1-emen t du scce:' tu I r iv',t: este 
l'application des pr iw j .. : (ie I *esprit d -rItlre[ri: ]:,A Ia les 
entrepreneurs conoolais :,, -! place de.- in.tit. itionz deI 5 mise 
promotion capalles d'ascs ,izrle aecteur' J:',l-,. 

Le Congo. cepe ,.|ant. i , '_use de. n kI IJ ai e t de 
l'id~ologie mar:.:iste qui a t-ei ie p-ays pendant plus de vinlt (20) 
ans, n'a Ii cu I ture iiaae i e le ni culture dent.reprenar iale 

La rtussite du passage , I "t.conomie a gestion central is6e & 
l 'conomie d 'entreprise e:cc donc de-s mutat ions pttc,,nds dans 
les attitudes et leL c,:.itec-ents des erenenr' 'on~2:ais ettnt 
des administrations cI Ia . .. c assiste , les enr rcpr i scs :,i lve 
Ces mutations doivent p:ermw-ttre le changement de la facon de faire 
des entrepreneurs dans le -adre de -estion de eursla firmes et 
les administrations ,ar I a qualit"_ 3ervicesp:uL1israpp-'t i ,de 
offerts au sectemc prive. 

II. OBJECTI FS ElU PROGRAHE 

Le s6minaire sur 1 *ent.rept,.niuaiat. et le management dea entrep.ises 
au Congo a vis _ de rent -,_rcer les capacit~s du secteur priv6
ccngolais a .e de ve lo-,pe I dans un environnement nat ical et 
international ,nacqude par tine crise eonojique proi, nde. 

C'est ainsi gu "- son i:sue les participants dt-vra ient . tre 
capables de:
 

- comprendre et epliiquer la signitication du concept, de 
1'entreprise ainsi que ses principales motivations. 

- analyses I'environnement pour nettre en oeuvre des 
stratdaies coherentes de ddveloppement des entreprises; 

- comprendre et exp]. iquer 1 impact du choi:x de 'a forme 
technico-onomique ct .uridique. d e I -mp :tcement et de la 
raison sociale;
 

- maitrisec les outil de formulation des plans d'entreprise 
et etre conscient dr- son importance pour le management des 
entreprises; 

- mettre en oeuvre les principe3 de la planification 
stratgigue pour I 'am.lioration des jerformances des 
entreprises;
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- appliquer les prirIcipales techniques je i eprit
d'entr'eprise dana ie choix du secteur d .ictivitd, dans la
cr4ation et dans if management de 1 entreprlse; 

- appliquer les techniques effi,-- de- management
st'ategique pafr antir. f des 

- utiliser leas tec'hnques de mea-ent de rise pour 

ccissnce .f'.- estrep.ises; 

assurer 
la survie des entreprises dars le contexte d'une situation 
economique nationale contraigr) jnte;
 

- entreprendre un diagnostic rrthodique 
 et global des
entreprises en difficulte et proposer des mesures 
rationnelles de redresseent; 

- formuler des stvategies effica.es de promotion du secteur 
prive par le secteur. public. 

III. EXTRANTS DU PRCIGRArI'I:
 

Grace & la tenue IJ ce 
 a'riniaire on a rj roter ce qui suit: 

I- Les hesoins en formation des entrepreneurs congolais et desagents de i'Etat charg4 de I'a ssistance au secteur privY.
identifis; 

2- Quarante (40) p-rticipants officieli et, treize t13)observateurs f,'rmr en entreprenariat et management des 
entreprises au on c; 

3- Lea modules suivatos d~veloppes et dintribues Eu.

seminaristes pour servir de base de r~f~rence dans
l'accomplissement de leurs fonctions: 

+. Module I: Intl',:,ductiox au management et. a li,
planification atrat~gique;

4 Module II: Appui du sect'ur public au secteur priv6;
4 Module III: L'esprit d'entrap;rise;
4.Module IV: Le management de 1 "entreprise;

MModule V: Le management strategique de I 'entreprise;
Module VI: Le management de crise et le redressement 
des entreprises ?n difficult~s. 

4- Trois (3) fc'cmateuL-l' lccau: 
tcms en techni,4ues

d organisation et d'animation des aeminaires;
 

5- Si:: proarammes dact ion et six 
plans d'entreprise eLaborls 
par les participant;, lots des travaux en groupes. 

IV. ACTIVITE$ DhU SEMINAIRL 

Le s6iniaaire a comport6 trois (3) phases:
 

1- L'identification des besoins en formation;
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2- La redaction des m-dlules coherents avec lea besoins en 
format i on : 

3- La tenue ,'du s-fmi a.1, . 

A. Identification des ,esoins en for-mation
 

La technique utiLis e' 
 pour. ident ifier, lea besoiIn en forirat ionparticipants et des orani sations j .t@ ic questioinfic, 
des
 

Les animateurs j'aient 
 oqitOiui

6te transmis aux Participarits par-


r1 lab leme co ,luestijonraic. .cui a 
I'I.I-[ et qu a derniera ont


compl~t4s Ivir exempiaire en annexe.
 

L exploitat ion Jdes C -I Ir n ices a ­rl= I..is 'i U*cn t rrE"i e le.entreprises 'onsp lai E'r *:, .-L.Fs r'v tist les ri no I espritd , entreyr. i se et. d,-, a_-,eIe cui. ,jI1 gcm'i, r c-7at r>, r F lencur.stai ent ig no'-s ec-er"t- I,i f - t cLhn ique i i-i'7q - Ir i 

Au nLiveau des imI ini1 .1 t fns pulbI i' '1F. I I-eft. ifi.-x t ionbesoins a c:onduit 
i 

des 
con:'luc o] que: lea inst itut ionsdl'assistance au secteur, xriv4 ne savaienu teaS ascrier. !a dimension

du secteur r'ivc d ,s I, li ,.ion-,c, de.le it iquer s -'t,.r 

Ces conrlusioris -u:qu le-s I ari'alyse des quest ionIrcae a cornduit.a perrni dte s& leo t ize. Ies ica scvor le..ue . fotrmat iondevait mettr.e un acc:nlt t.'iulier, a insi luc e.- str'ate.ies fle

formation ai utiliser-.
 

B. Rdaction des modules 

Le temps imparti pout- la r,'r-paration des s6minairyes n'a pas rermide i'ediger les modules sur I a base de I a synth&se desquestionnai-es d' valuation des besoins en formation compkts par
les part icip-ints. 

"'est ainsi que les cf-,ar. urs se s,'iit IIr II -,s -u" e:x:periencepersonnelle 1u sectceur :r'i@ congoa is pour a ssu -e- a -.-Alt-)enceentr'e le contenu des n-t,,hes et es lescin; en fo,'mt it desparticipants. Si:: 16 mo-ule ont &6t.digta: 

. Module I: Inti'od..uction au management et 6 la 
planificationl strriat6gique; 

Module 11: Ar-pui di secteu- p-Iic au sec teuv pl'iv; 

4 Module III: L,'es=pr-it d'ent-ep:rise; 

* Module IV: Le management de J entrepi-ise­

* Module V: Le management strat@gicue de I entreprise; 
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I Iodu1e- VI: Le rfi;ngerrenjtiide:s rci- f-rise r F. 1:Fe- s t~rerriFer---en: difficju it6s 

Bien avant 1 a irivee du formateur princi pal'd'encadrement local setai cj- mise i pie...d dceuv'e
,".parer 1environnement 

our 
propice & I aPprenltissage. 

11 'agissait d" a i, . Utn certain nombre de C,ontactsp6 1pri1iminaires entre I .i3A1Ih. le Minist r de I Industrie, duCommerce, des PHE, de I Artisanat, des Mines et Energie, par lebiais de la Direction des Petites et Moyennes Entreprises. en vued'harmoniser leS points de vue sur is bonne tenue du s6minaire:Slad6quation du lieu de foramtion retenu iTour NABEMA ). Cesact ions se sont poursuivies avec 1'arriv6e du formateur princip 1qui, pour des raisons independantes de sa volont6 n'est arrivd ABrazzaville .que cinq 15) Jours avant I'ouverture officielleseminaire. Aussit1t, il a 
du

sectionn6 le support administratif, etensemble avec lea formateurs locaux, Us ont habiiitd la salle de
formation en dispoaant le mobilier et le mat~riel cidcactique. 
Toutes ces dispositions ont contribu6 A la cr6ation des conditions 
acceptables. i, 

1. D~veloppement dea Modulen 

Module I: Introduction au Managementet & la Planification 
Strat6gique
 

a) Contenu duii odule 

Ce module a dt6 couvert en 32 heures et a traitd des th6mesrelatifs au management en tant que science et/ou art qui permet
d'atteindre lea objectifs de 1*organisation par le, travail deshommes. Les th6mes ci-dessous ont 6t6 d6velopp6s: 

.4 dans le premier chapitre: 

- le management: signification; 
- l'approche de base du management; 
- les fonctions du management; 
- les principes manageriels;
 
- le management et Ia gestion;


lea principaux courants 
managerie]s; 
- la rdsolution des probl&,mes dans l'entreprise:
 
- la prise tie d6cision.
 

* le deuxi6me chapitre a couvert les th6mes li6n & la 
planification strat6gique:
 

- ce qu'est la planification strat~gique; 
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- Ie diagn-ti,-. ,.'eI ",%:4" isat i,-n darts Iemcadre de lA 

planificatin strit.-cj. ue ;
 
- la fixati ri de 1'7 rr i 
 on- ett- des r< 

1 "orp1anisat ion:
 
- identificat ion de- inlicateurs 
Ie performances et la mesure 

des rperformances courrntes et opt ima Ies:; 
- identificatn d,-:- I rces inf luants le ni,.,e-tu i 

des objectifs. 

Certains trtivav:.: de cr'oicz ot 4t4 r~aiis~s :-ut ' lpermetire au::.9eminaristes.: m&! 1;C_ 1le p i:'-, r i tue I e: n,:, lons -,xi:ive.': 

1- Hotel T:fl''.-IA. ;li--i,"i,::}atisai eI -S ell,.,,sn iog-enienlt
 
pour touristes 1 l-ianth6te] deu:: I 4-toiles en s-sejour& Br-aznavil le:
 

2- EntreprisTe Co0miCrci ias , mission Liprovi_-z :nne r IC:­
soci6te3s de sainresan:, ellnfor;,ti me Ctet:iareurs 

en consomnable;:: 

3- Entreprise commerc ia i., mission: mettre - [a Iisr-o:-itIon 
des utili ateurs ,C'olai. un c-util infoljunatimue 
performant 

4- I.irection es i .e.-3.i, -.--1: ,evel p:,er I' a I'4 t io n d u1 
tissu des PIE: 

5- Fonds de Garastie et de 2.-outien, mission: o1'ani ser Ie
 
d6velo:,pement des PFIE: 

6- Entrepnise CleKtiment mIission:. satisfalre us quart des
besoins ,des ,conc,. Isi. en logements individue Is de type LX i 
moisdre cc-ut. 

Les r6sultats des travau:.: en roupe sont joints en annexe, ainsi 
que les rapports journal lens. 

b) Techniques de Format ion 

Pour la couverture de ce mIodule, L'-quipe ie torsnation a faitrecourt aux techniques de I a formation-action baseessentiell1vient sur la recherche des solution=.: as prcbin e du
management des entreprises. Ses techniques d'6tudes ie cas et des 
groupes de travail ont 6tt largement apli,1q6esz. 

c ) Evaluation du Module 

Des evaluations journali6res, ii ressort que: 

1- les objectifs ont 6t6 bien expliqu6s;

2- les objectifs ont 6tr bien atteints;

3- les thames sont utiles p.,our iamelioration des
 

connaissances;
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4- les themes trait6s ont aid6 -A comyprendre le cadre du
travail;


5- les thames trait&s etaient appropri6s au niveau de 
respon abi Ii t6;


6- le materiel de formation 
 6tait coehrent;7- le materiel 6tait efficace pour I'amelioration des 
aptitudes;


8- le formateur conduit les seances de fa4on convenables;9- le formateur maitrise bien les thames;
10- la communication est bonne. 

N6anmoins, les s~minaristes ont d6plore la dur~e trop breve de ce
module.
 

Module II: Appui du Secteur Public au Secteur Priv&
 

a) Contenu du Module
 

Ce module a dur6 10 heures et a mis un accent particulierl'importance surd'un secteur priv6 dans une 6conomie et surattendu 1'appuidu secteur public par ce secteur. Les th~mes suivants ont6t6 trait&3:
 

- le d~veloppement national: signification et attributs:
- le secteur prive et le developpement national;- les politiques -ectorielles et ]e secteur 1,riv6;- l'assistance au,.: entreprises priv'e.
 

Le rapport journalier est 
 joint en annexe. 

b) Techniques de Formation
 

Compte 
 tenu du temps assez court allou6 & ceformateurs ont dOi module, lesrecourir & des expose's et au brainstorning pourassurer la couverture de ce module. 

c) Evaluation
 

L'exploitation des 6valuations fait apparaitre que:
 

- les thames trait~s ont aid 
 & mieux comprendre le cadre detravail et d'acqu6rir des connaissances et des aptitudespropices & 1'panouissement des sminaristes;- le formateur conduit 6les s ances de mani~re convenable;- la communication a 6t6 excellente. 

Module III: 
 Esprit d'Entreprise
 

a) Contenu du module
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Ce module a 6t6 d~velopp. en 30 heures et a trait- des thamesrelatifs & 1 *entreprenariat. Les th mes ci-dessous ont 6t& 
d~velopp~s:
 

I .entreprise et se.-emotivation; 
- lea gualites,d'un entrepreneur, 
- lea pr~alables ?t la cr~ation de 1'entreprise: 
- lea aspects l'gaux de 1'entreprise: 
- 1'emplacement de I'entreprise: 
- la raison scciale de l'entreprise: 
- le financement dte 1 entreprise; 
- la banque -t I entreprise; 
- le plan d'entreprise. 

Les r~sultats des travau:: en groupes sont joints en annexe, ainsi 
que les rapports journaliers.
 

b) Techniques de Formation 

Pour couvrir ce module, 1'equipe de formation a fait recourt & lamrthode de la formation p:articipati ve et particulilrement auxtechniques du brainstorninQ et des 6tudes de cas ou travaux en 
groupe pour developper lea aspects de 1'entreprenariat. 

c) Evaluation du Hodule
 

L'6valuation effectuee & la fin de ce module par les semina'iste­rev, le d une part que les techniques de formations utilisaes parlea formateurs sont adapt6es et de 1'autre, que le temps imparti & ce module eat assez court. Les sminari-tes ont en outre sugg~r&
que ce genre de s6minaire de formation soit plus r~gulier, une
fois au moins 
par an atin que le.; connaissances soient 
plus utiles et constamment recycl6ea. 

Module IV: Management des Entreprises 

a) Contenu du Module 

Ce module a dur6 24 heures, il a permnis aux seminaristes decomprendre la mani~re de conception de 1 'organisation d'une 
entreprise. 

Les th~mes suivants ont 6t6 d6velopp~s:
 

- 1 'organisation; 
- le management des ressources humaines; 
- la communication: 
- la motivation;
 
- la gestion des conflits;
 
- la gestion du temps; 
- la tenue des r6unions;
 
- la planification des ressources humaines;
 
- la gestion des stocks;
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- l'administration des verntes;
 
- la planification strat*gique;
 
- l'approvisionnement 
- le commcrcial;
 
- comptabilit6;
 
- finance.
 

Les r~sultats des travaux 
en groupes et lea 
rapports journaliers

sont joints en annexe. 

b) Technique de Formation
 

La 
 m6thode a &t6 fondamentablement participative et sur larecherche des solutions A travers des travaux de groupes.
 

c) Evaluation 

L'6valuation g6n6rale du module faite par les s6minaristes montreque ceux-ci ont acquis de nouvelles connaissances pouvant leurpermettre d'amliorer leur performance. Que le style de conduitedes sessions 6tait bon et que lea participants ont eu des
opportunites pour participer de faQon tr~s actives.
 

Ii ressort en outre que le materiel de formation recu etait tr6apratique et coherent avec lea enseignements et sera tr s
fr~quemment consult6. 

Module V: Le Management Strat~gique de l'Entreprise 

a) Contenu du module 

Le module a 6t6 couvert en 36 heures et a trait& lea thames 
suivants: 

- la atrat~gie et le management; 
- la mthode Rtrat~gique;
 
- la r~flexion stratgigue; 
- la planification .tratgique; 
- qu'est-ce que la culture de 1'entreprise? 
- l'identification de la culture; 
- comment b&tir une culture? 
- l'excellence dans l'entreprise; 
- le marketing strat@gique;
 
- le management strat~gique du stock;
 
- comment conserver l'avantage concurrentiel?
 
- 6valuation des differences avec lea concurrents; 
- la formulation de la strategie face 6 la concurrence: 
- l'analyse structurelle des secteurs;
- la comptabilit6 et les finances dans la strat~gie; 
- la gestion financi~re. 
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Les travau. en groupe .nt permi 7u:,: seminariste.9comp-endre -e bienlea thames d6velopp~s. Le;= te@9fltat3 de ce travaux,ainsi que lea prapport.s ers sonpo-(Ij im -ltints et annme:es. 

b) Techniques de formation 

Pour couvrir ce module, l'quipe de formation a fait recourt auxtechniques de la format ion action. Grace A la mthode aubrainstorning, 
 lea seminaristes ont d(.fini plusieurs notions6voqu6es dans module et aussi. gricece au:.: traVall.X0 en ateliers,ils ont pu etudier la culture de certainea entreprisesadministrations publique.s, et 
et batir des strat6gies coh~rentes avec

lea cultures de ces organisations. 

c) Evaluation du module 

La synth~se des 'valuati.ons journali~res faites parparticipants pendant leale developpement de ce rn-rdule fait ressortir 
que: 

- s objectifs ont 6t6 bien expliqu~s et bien atteints: - lea thmes sont utiles pour 1'a.. 1]ioration desconnaissances. et que le formateur conduit. les seances de 
fa;on convenable. 

Par ailleurs, 
 il faut souligner que ,O,' la maj orit. dessaminaristes la duree impartie & ce module a 6t& tr6s br.ve. 
Module VI: Le Management de ("rise et Ie Redresement des 

entreprises en difficult@
 

a) Contenu du module
 

Ce module a 6t6 couvert en 10 heures et a trait& du managementd'une enureprise en situation de crise, les thlmes ci-de8.sous ont 
6t6 d6velopp~s: 

- le management de crise; 
- lea causes de rtactions en retard;
 
- comment anticiper les crises?
 
- lea indicateurs de crise;
 
- lea strat~gies grace & la crise;
 
- comment 6viter le 
dt:.6t de bilan?
 
-
comment ameliorer la tr6sorerie.
 
- comment 6viter d'6tre entrain6 au d~p6t du bilan par le
 
banquier?
 

- le d~p6t du bilan comme strategie de aurvie;
 
- le redressement;
 
- le redressement financier; 
-
 lea pihges du diagnostic financier;

- lea r&gles du diagnostic financier;
 
- lea artifices pour r-duire lea pertes 
comptables;
 
- comment reconstituer 
 le r6sultat r~el? 
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a) la m~thode des flux financiers;
 
b) le besoin de tr6sorerie et de financement;
 

-
lea r~gles pour am~liorer la structure du bilan;
 
- l'all~gement des frais de structures;
 
- le diagnostic et les mesures strat~giques;
 
- le diagnostic et les mesures li~es A l 
culture.
 

b) Techniques de formation
 

Pour la couverture 
de ce module, l'6quipe de formation a fait
recourt & la technique de la formation participative et plus
particulirement aux m~thodes du brainstorning pour d6finir lesnotions et les 6tudea de cas pour approfondir la comprehension deS 
notions.
 

c) Evaluation du module
 

La synth~se des 6 valuations effectu6es au cours du d6veloppementde ce module fait apparaitre que lea th~mes trait~s ont aid6 &mieux comprendre le cadre du travail et d"acqu rirconnaissances et des aptitudes propices 
des 

A l' 6 panouissement des 
participants.
 

En outre, iea participants ont d~plor6 le fait que le temps
imparti & ce module a 6t6 trop court. 
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EVALUATION DU SEMINAIRE
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HVAt.UJAr iON DIJ 'SRMINAT R 

1.- Les Clhi-cotif!; :ri
 

De la definition du management 
 et ae 1 ntreprenariat. il ressortgue 63,3% des particiy:m t;s apl-,rehenden t Correctement ces; ntionsd~sormai. Par ailleur.- la totalit6 (10%) eostiment ,Ie leuraattentes ont 6t6 sati.ai ues. et que les objectifs du s minaireont 6t6 clairement defini:3. 

A la question de savoir si ces objectifs ont et4 atteints, 95% de.sparticipants ont repondu par .'affirmative. 

2. Les Th -mes des Hodule-.
 

98% des participants trowuvent que 
 le seLninaire a.satisfaite, pr6sent6 une 
do manihre 

vue adgquate des diff6rentes solutionsalternatives a leurs prohl&ines et 6 ceu:.: de leur organisation.
 

Pour ce qui est de la compatibilit6 des 
 th&ines discut6s durant leseminaire par rapport au poste occup:
 

4 93% des l:ctiip,1nts 
 les estiment approprj*o leun' lropre
echelon ; 

4 5% trouvent qu'ils s3ont l-',utot appropri~s . I coheion 
sup6rieur; 

* 86% des participants trouvent que le contenu 6tait conformeaux besoins et pratiques de leur organisation tandis que11% d'entre eu.v estiment qu'il est- de faron insuffisante. 

* 98% des participants consid~rent que le cntenu des thrniesdiscut~s &tait adapt6 aux besoins qu'ils or . exprim6.q
durant le s~minaire: 

4. 90% des participants 3'estinent d~sormais suffisammentoutill6s pour penser & fonder leur propre entreprise. 

3. La Participation
 

* 75% des participants trouvent que d'une faton g6n~r&la, lesdiscusaions ont 6t& bien men~es durant le se.minaire; 

* 21% d'entre eux pensent qu elles ont etin tot tr s bien 
men~es;
 

* 81% estiment qu il ,nt eu suffisamment d'occasion pour
s'exprime- et donner leur avis;
 

*. Par ailleirs, tous 
 les participants (100%) sont d'accordaur le fait que les e:pos~s orau:: des formateurs les ont 
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suffisamment, et totalement aide & mener comprendre lee
 

nouveaux concepts.
 

4. Les R~sultats du Seminaire 

La totalit6 des participants (100%) pensent d~sormaib
 
accroitre l'efficacit6 et
suffisamment, totalement outill6s pour 


1'efficience de leur apport dans:
 

- la r~solution des probl~mes s .6cifiques de leur
 

organisation;
 

- l'am~lioration du processus de prise de d~cisions 

important. 

Tous les participants (100%) peuvent aussi que le s6minaire les a 

aides a: 

- mieux comprendre le cadre dans lequel ils travaillent,
 

1'environnement de leur organisation, sa mission et ses 
objectifs;
 

- d~couvrir de nouvelles m6thodes qui seraient mieux
 

indiqu~es pour accomplir d'une fa;on rentable les t&ches
 

gui sont les leurF:
 

- obtenir des c.utils pratiques quils pourront utiliser dans
 

1'exercice de leurs fonctions. 

Enfin, au niveau des re.sultats, 96% des participants ont la 
auront la possibilit6 d'appliquer pratiquementcertitude qu'ils 

les enseignements qu'ils v.-ennent de recevoir, & leur retour dans 

leur organisation.
 

5. La Dur~e du S3minaire 

Pour ce gui est de 1'ad&quation des th~mes au temps allou6: 

11% estiment que le siminaire devrait r.e contenter sur 

moins de thames: 

* 18% sur plus de thames; 

et 71% des participants d6couvrent que le nombre des thLmes 
6tait ad~quat. 

Quant 6 la dur~e. 54% des s~minaristes estiment que la session 

aurait df durer plus longtemps, tandis que: 

. 17 % moins longtemps; 

: et 29% trouvent La dur~e ad~quate. 
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6. Techniques de Formation
 

* 92% des participants estiment qu'assez d'opportunit6s leur
ont 6t donn6es pour op6rer un 6change dides et
sexp~rience avec les autres participants.
 

Concernant les techniques de formation:
 

* 97% des participants estiment que les techniques telles quelea legons formelles, et lea discussions de groupe ont 06suffisamment appligu~es;
 

* 92% par ailleurs sont daccord pour reconnaitre que lea6tudes de cas ont 60 suffisamment applique..
 

7. Matriel Didactigue
 

* 75% des participants trouvent le matriel didactique concis
 
et compr~hen,sible;
 

* 25% le trouvent plus ou moins concis et compr6hensible; 

* 90% dentre eux estiment que le niveau du matriel
didactique 6tait adaptQ & leurs besoins, et pensent qu'illeur sera util, de retour chez eux; 
* 88% pensent quils le consulteront souvent. 

8. Administration
 

De l'assistance 
reQu du 
Staff du s~minaire, 77% des participantsestiment que cest satisfait.
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ANNEXE 00: ATTENTES DES
 
SEMINARI STES
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ATTRNTRS DRS SRMINARIgTES ET RSTUME
 

GROUPE I
 

BESOINS A REGLER GRACE AU SEMINAIRE
 

ETAT: Politique d'appui secteurau priv6 

- Assainissement de 1'environnement r-assage de 1 6 conoinie
dirig6e A l'6conomie libre)

- Financement des investissements str'uctur'ants 
- Fiscalit6
 
- Protection de la p-roduction locale 

ENTREPRISE: Outils gestionde au% entrepreneurs 

- Montage de dossiers
 
* notion de pac].a-e 
* dossiers financier-s 

- Problme de communication et technique de n6gociation 
- Gestion des ressources humaines
 

' motivation impulsion ressources
et des humaines
f evaluation p6riodique participative
 

- Prise des d6cisions (tableau de bord)
 
- Techniques d'organisation et d'exploitation

- R61e et impact du controle de gestion
 

:t marketing 
* management 
* plan d'entreprise 

GROUPE II
 

ADMINISTRATION
 

- Politique d'appui technologique
 
- Appui A la promotion du secteur priv6

- Messures de relance du secteur priv6
 
- Negociation des trunsferts de technologie
- M6thodes d'analyse des performances du secteur priv6- Comment 6valuer 1 impact de toutes les mesures que

l'Administration accorde au secteur 1:.riv6 
- Comment l'Administration doit &tre .Irompt A aider, Aassister et A conseiller les entreprises priv6es
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ORGANISMES Oli 'STRUCTURES D'APPUl ET DE PIOHOT1oN 

- Comment organiser I'ifiteractior er Itre le;c structures 
d'appui et les operateurs econoiques 

- Connaitre les besoins- dos or'rateur..: c<,imlqu s 
- Comment or'gani.s'er et.- r'" los SC1\,ice: ani--zrs par leas 

techniciens des structures d'.appui 
- Comment mener une 6tude potentielle des pro'duits F 

1 'exportation 
- Comment informer leo t.crateur: ,nmiques des rte3ui tats 

des manifestation:- &conomiques, ccmoec'jelen. etc... 
- Meilleure d6finition de Ja nature de 1'entreprise afin de

mieu: cibler le. object ifa et choi:i. I "environnemient 
- Appr6ciation de 1a sit uat.ion e,-'noini quoe t so ci d'Un 

pays de manihre & :,onnaitre les enieu.: et a mesurer la
 
chance de r6ussite
 

- Obtenir le module de formation peormanente 6 .1 attention des
dirigeants et cadres d'e:,:6cution 

- Comment monter un plan d'entrepri::- avec oe qu'i] comporte
comme etude de faisabilit6 et de rentabilit&, de l]an de
trdsorerie, de programme de production ettde moyens de 
cyneri e 

- Comment monter un tableau de bcrd cl'entr eprise 
- Comment redreser une entreprise qui s essouf Ie 
- Quels sont les &l]6ments d~terminant. d'iune joint-venture
- Que1 appui peut-on at teondre i ..drlans undea r':,,. Publi 

pays en v,-i do -veI :lp,.iment 
- Comment monter un I signer 

des banquiers
 
- Comment ap;rc ier uin bilan
 
- Quels sont les cuti i-; perforinant-, ,dumarketinp
 
- Comment s'informer de par e monde 


loss ier bancab], t I-,confiance 

:_u- ],-F i nfovations 
technologiques 

- Comment peul.-on apprehender une cri'ance entre les mains de
1'Etat alors qu'il ne.:iste de .- ,,nsation el compte 
publique 

- Comment s'entoureri d'un conseil .juridique et social 
- Comment obtenir la collection des instituts spcialis&s

dans ]a promotion de notre entreprite. 

GROUPE III
 

ATTENTES )ES PARTFIC1PANTS 

Acqu6rir des connaissances pratiques dans le domaine du 
management: 

- Acqurir et d6velclp--,er 1'esrit d'o.ntreprise 
- Organiser I "entreprise 
- Elaborer un plan d'entreprise 
- G6rer les ressources IhmMaines. financi~res et materiel 
- Connaissance de 1*'.'ir,-,nneunt. 
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GROUPE IV
 

Nous voulons un secteur priv6 perfornent deset cadres 
administratifs 6 mnne de bien lassister.
 

LES CONNAISSANCES
 

Rappel des notions de management et d'administration des affaires
 

- Comment lancer une entreprise
 
- Les techniques de n~gociation
 
- Les techniques de recrutement
 
- L'6laboration d'un plan d'entreprise
- Mise en oeuvre des politiques sectorielles - R61e de YEtat dans la promotion du secteur priv6- Techniques d*6laboration des dossiers bancables
 - Plan de sauvetage et de redressement des entreprises en
 
difficult6
 

- Gestion d'une entreprise dans une 6conomie de crise
 
- Comment trouver un partenaire. 

LES ATTITUDES
 

- Qu'est-ce-qu-un entrepreneur?
 
- Lesprit d'entreprise
 
- La culture dentreprise

- Le dirigeant d'entreprise: 
leader ou gestionnaire
- Les techniques de meneur d-hommes.
 

GROUPE V
 

- Lesprit et la culture de lentreprise
- Sch6ma d'6laboration d'un projet de cr6ation d'entreprise

(Wtudede faisabilit6, de rentabilitN, programme
d'investissements, plan de lAentreprise, etc 
... 

- Management de Yentreprise
 
- Les outils de travail du manager

- Elaboration des politiques d'une entreprise 
- Partenariat
 
- Techniques et moyens de ressourcement de 1'entreprise- Les mdcanismes de redreasement d'une entreprise en faillite - L'entreprise et son environnement
 
- La place de l'Administration 
 dans le developpement des

entreprises priv6es
- Le r6le des cabinets conseils dans la vie des entrepvises 
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RESUME DES ATTRNTRS 

I. Appui du secteur public 

Ii. Plan d'entreprise 

III. Gestiron des ressources 

IV. Prise de d~cisirons 

FAIT PAR L< FORMATEUR 

au secteur priv& 

hurriaines 

V. Management de 'entreprise 

VI. Management 

VII. L'esprit dentreprise 

VIII. Pr~alables A la creation de l'entrer'rise 

IX. Management de crise 

X. Redressement des entreprises 

XI. Joint-ventures 

XII. Analyse financi~re 

XIII. [,a technologie 

XIV. Management strat~gique des entreprises 
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ANNEXE 01: PROGRAMME DU SEMINAIRE
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----------------------------------------

SEMINAIRE SUR L'ENTREPRENARIAT ET
 
LE MANAGEMENT DES ENTREPRISES AU CONGO
 

Brazzaville du 09 
au 26 Juin 1992
 

10 H 00 - 11 H 30 

11 H 30 - 12 H 00 

12 H 00 - 13 H 00 

13 H 00 - 14 H 00 

14 H 00 - 14 H 15 

14 H 15 - 14 H 45 

14 H 45 - 15 H 30 

15 H 30 - 16 H 00 

16 H O0 - 16 H 30 

16 H 30 - 16 H 45 

PROGRAMME INDICATIF
 

Journ~e I
 

Ceremonie d'Ouverture
 

Pause
 

Orientation acadernique
 

Jeu de Presentator,
 

Pause Caff
 

Leqons du jeuL
 

Diagnostic des entreprises congolaises
 

Attentes des par ticipiits
 

Contrat dLl Sdmia aire
 

Evaluation et Fin de la JournLe
 

Journ~e 2
 

Module I: Introduction au Management et A la
 
Planification Strat~gique
 

9 H 00 - 10 H 00 Le Management: sa signification et son 
approche de base 

10 H O0 - I0 H 30 Les Principes du Management 

10 H 30 - 11 H 00 Le Management ct la Resolution des 
Probl esnes 

11 H O0 - 12 H C0 Le Management et la Prise de Decision 

12 H 00 - 12 H 15 Pause Cafr 

j.2 H 15 - 13 H 00 Le Leadership et le Management
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13 H 00 - 14 H 00 

14 H 00 - 15 H 00 

15 H 00 17 H 00-


17 H 00 
- 17 H 15 

17 H 15 18 10- H 

18 H 10 - 18 H 30 

La Planification Stratbgique
 

Pause Dbjeuner
 

La Planification Strat~gique (suite)
 

Pause Caf6
 

La Planification Strat&gique (suite)
 

Evaluation et 
Fin de Nodule
 

Journ~e 3
 

Module II: Appui du Secteur Priv6 au 
Secteur Public
 

10 H 00 - 10 H 30 


10 H 30 - 11 H 00 


11 H 00 11
- H 30 


11 H 30 ­ 12 H 00 

12 H 00 ­ 12 H 15 


12 H 15 - 14 H 00 


14 H 00 - 15 H O0 

15 H 00 - 17 H 00 


17 H 00 - 17 H 15 

17 H 15 - 16 H 15 

18 H 15 - 18 H 30 

Problmatique des Relations
 
Secteur Priv6/Secteur Public
 

Les Politiques Sectorielles et
 
le Secteur Prive 

Les Diff6rentes Activits d'Assistance 
au Sectsur Privd 

Comment Iravailler Ensemble?
 

Pause Ca1M
 

Atciier 
sur 
les Politiques Sectorielles
 

Pause D~jeuner
 

Atelier (suite)
 

Pause CafM
 

Rapports des Groupes
 

Evaluation et 
Fin de Module 
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3Duri~e 4 

MOdul.E I-.1: Introdtiction 	A 1'Et.,prit d'Entreprise-

1 [I 'DO - 11 Itt L En treprisne: signi fication et 
mot i vat i or is 

II H O'") 12 H O0 Les Obstacle!: , I Entreprenariat 

at Cor qc 

12 H 0 ') 12 H 15 Pause Caff 

12 H 15 - 13 H 15 E/alIat.1Or, de v.,s CEapac it s 
d Entrepretteur 

13 H .15 - 14 H 00 Le C araCtristiques d'un Entrepreneur 

14 H I'D -- 15 H 06 Pause Dij ettrier 

15 H 00 16 H 00 L EE pr it d Entreprase 

16 H (d- - 16 H 15 Paup Cafe 

15 17 Pr'-a],t 1a de16 H - h O0 	 Les e L. l Creation 

I EltreprILe
 

1 7 H H 15 	 p I I7 cs E, fe15D t 

.17 H! 15 - 18 H1 15 Les O.pecmts Jidiques de I 'Entreprise 

18 11 15 - 18 H 30 Eva I ttion et Fin de Ia JournEe 

d O urnt-e_ 5 

10 H -)) - II H 00 L Emplacement, la Raison Sociale et 

le I orpeaent do'a. IeI Entreprise 

11 H 00 - 12 H 00 Le Financeapent de I Entreprise 

12 H 00 - 12 H 15 Pause L .if c 

12 H 15 - II H 00 .e Plan 0 Erntr-eprIse 

.14 H O0 - 15 F 00 PELn n [-j(cLIIIE ­

15 H "0 - 17 H -. 0 I P PIEa l d rIt,'eprI.se (suite)
 

17 H 00 -- 17 H 15 P-ALtu: Cafe
 

17 H 15 - 18 H 15 Le ilan d Entreprise (suite)
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18 H 15 - 18 H 30 Evaluation et 
Fin 	 de la Journ~e 

Journ~e 6
 

10 H 00 - 12 H 00 Plan d*Entreprise
 

12 H 00 - 12 H 
15 Pause Caf
 

12 H 15 - 14 
 H 00 Plan d*Entreprise (suite)
 

14 H 00 - 15 H 00 Pause Dbjeuner 

15 H 00 - 17 H 00 Plan d Entreprise (suite) 

17 H 00 - 18 H 00 Evaluation et Fin de Module 

Journbe 7
 

Module IV: Le Management de I'Entreprise
 

10 H 00 - 11 H 00 

A1 H 00 - 12 H 00 

12 H 00 - 12 H 1 

12 H 15 - 14 H 00 

14 H 00 - 15 H 00 

15 H 00 - 17 H 00 

17 H 00 - 17 H 15 

17 H 15 - 17 H 45 

17 H 45 - 18 H 00 

L'Organisation de 
I'Entreprise
 

Le Management 

dans I'Entreprise 

Pause CafU
 

Le Management 

dans l'Entreprise 

Pause Dejeuner 

Le Management 

Pause Cafb 

Le Management 

(suite) 

Evaluation et 

des 	 Ressources Humaines 

des 	Ressources Humaines 

(suite) 

des 	 Ressources Humaines 

des 	Ressources Humaines 

Fin 	de la Journ~e 
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aournge 6
 

10 H 00 - 12 H O0 
 Le Management des Approvisionnements
 

12 H 00 - 12 H 15 
 Pause Caf&
 

12 H 15 - 14 H 00 
 Le Management des Approvisionnements
 

(Suite) 

14 H 00 ­ 15 H 00 Pause D~jeuner
 

15 H 00 - 17 H 00 
 Le Management des Approvisionnements
 

(SLiute) 

17 H 00 - 17 H 15 PaLse Caf& 

17 H 15 - 17 H 45 
 Le Management des Stocks
 

17 H 45 
- 18 H 00 Evaluation et Fin de la Journ~e 

Journ~e 9
 

10 H 00 - 12 H 00 Le Management des Stocks 

12 H 00 - 12 H 15 Pause Cafe 

12 H 15 - 14 H 00 Le Marketing dans V'Entreprise
 

14 H 00 - 15 H 00 
 Pause Djeuner
 

15 H 00 - 17 H 00 Le Marketing dans 'Entreprise (suite) 

17 H 00 - 17 H 15 Pause Cafe. 

17 H 15 - 17 H 45 La Comptabilite dans f'Entreprise 

17 H 45 - 18 H 00 Evaluation et Fin de la Jour-n-e 

Journ~e 10
 

10 H 00 - 12 H 00 La Comptabilite dans l'Entreprise (suite)
 

12 H 00 - 12 H 15 Pause Cafe 

12 H 15 14- H 00 La Gestion Financi6re dans l'Entreprise 

14 H 00 - 15 H O0 Pause D~jeuner 
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15 H 00 - 17 H 00 La Gestion Financi~re dans l'Entreprise 
(suite) 

17 H 00 - 17 H 15 Pause Cafb 

17 H 15 - 17 H 45 La Gestion Financi~re dans l'Entreprise 

(suite) 

17 H 45 - 18 H 00 Evaluation et Fin de Module 

Journ~e 11
 

Module V: 
Le Management Strat.gique de J'Entreprise
 

i0 H 00 - !C ;i 3-- La 
Strat~gie: signification 

10 H 30 - 11 H 00 La M&thode Strat~gique
 

11 H 00 - 12 H 00 
 La Planification et 
la R~flexion 
Strat~giques 

12 H 00 - 12 H 15 Pause Caf6 

12 H 15 - 12 H 45 Les Points de Vue de ]a Rflexion
 
Strat~gique
 

12 H 45 - 14 H 00 La Culture de l'Entreprise 

14 H 00 - 15 H 00 Pause Dbjeuner 

15 H 00 - 17 H 00 La culture de I'Entreprise (suite)
 

17 H 00 - 17 H 15 
 Pause Caf6 

17 H 15 - 17 H 45 La Culture de l'Entreprise (suite) 

17 H 45 18- H 00 Evaluation et laFin do Journ~e
 

journfe 12
 

10 H 00 - 12 H 00 Atelier d'Application de la Culture
 

de l'Entreprise
 

12 H 00 - 12 H 15 Pause Cafe 

12 H 15 14
- H 00 Atelier (suite) 
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14 H 00 - 15 H O0 Pause D~jeuner 

15 H 00 - 16 H 00 Rapports des Groupes 

16 H 00 - 17 H 00 La D~marche Strat~gique 

17 H 00 - 17 H 15 Pause Caf& 

17 H 15 - 17 H 45 L'Analyse et l'Evaluation des Forces 
du Secteur 

17 H 45 - 18 H 00 Evaluation et Fin de la Journ~e 

Journ~e 13 

10 H 00 - 12 H 00 L'Analyse et l'Evaluation des Forces 
du secteur et les Strategies de 
Croissance 

12 H 00 - 12 H 15 Pause Caf& 

12 H 15 - 14 H 00 L'Analyse et l'Evaluation des Forces 
du secteur et les Strategies de 
Croissance (suite) 

14 H 00 - 15 H 00 Pause D jeuner 

15 H 00 - 17 H 00 Le Harketing Strat~gique 

17 H 00 - 17 H 15 Pause Caf6 

17 H 15 - 17 H 45 Le Management Strat~gique des 
Approvisionnement et des Stocks 

17 H 45 - 18 H 00 Evaluation et Fin de la Journ~e 

Journ~e 14 

10 H 00 - 12 H 00 Atelier d'Application 

12 H 00 - 12 H 15 Pause Caf6 

12 H 15 - 14 H 00 Atelier (suite) 

14 H 00 - 15 H O0 Pause Djeuner 

15 H 00 - 1b H 00 Rapport des Groupes 
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Module VI: 
Management de Crise et Redressement des Entreprises
 
en Difficult6
 

16 H 00 - 17 H 00 

17 H 00 - 17 H 15 

17 H 15 - 17 H 45 

17 H 45 - 18 H 00 

10 H 00 
- 12 H 00 

12 H 00 - 12 H 15 

12 H 15 - 14 H 00 


14 H 00 - 14 H 15 

14 H 15 - 17 H 00 


17 H 00 - 17 H 15 

17 H 15 - 17 H 45 

17 H 45 - 18 H 00 

10 H 00 - 12 H 00 


12 H 00 - 12 H 15 


12 H 15 
- 14 H 00 


14 H 00 - 15 H 00 

15 H 00 
- 17 H 00 


17 H 00 
- 17 H 15 

Les Causes 
des Reactions 
en Retard
 

Pause Caf&
 

Les Strat~gies Face 
c la Crise
 

Evaluation et Fin de la Journ~e 

journ~e 15 

Les Strat~gies Face A la 
Crise (suite)
 

Pause Caf6
 

Le Management par 
la Trdsorerie
 

Comme Technique de Survie
 

Pause Caf6 

Atelier d'Application Sur 
le Management
 
par la Tr~sorerie Comme Technique de
 
Survie 
en P~riode de Crise
 

Pause Caf6
 

Rapports des Groupes
 

Evaluation et Fin de la Journ~e 

Journ.e 16
 

La Gestion des Relations avec 
les
 

Banques en 
P~riode de Crise
 

Pause Caf6
 

Le Diagnostic des Entreprises en
 

Difficultb
 

Pause Djeuner 

Le Diagnostic des Entreprises en
 
Difficult (suite) 

Pause Cafb
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17 H 15 - 17 H 45 

17 H 45 - 18 H 00 

10 H 00 - 12 H 00 

12 H 00 - 12 H 15 

12 H 15 ­ 14 H 00 


14 H 00 - 15 H 00 

15 H 00 - 17 H 00 


17 H 00 - 17 H 15 

17 H 15 
- 17 H 45 

17 H 45 - 18 H 00 

16 H 00 - 18 H 30 

10 H 00 


Les Mesures Financifres
 

Evaluation et 
Fin de la Journ~e
 

Journ~e 17
 

Les Mesures Stratogiques
 

Pause Caf&
 

Les Mesures liees aui 
 Marketing
 

Pause Dbjeuner
 

Atelier d'Application
 

Pause Cafr
 

Rapport des Groupes
 

Evaluation et 
Fin du Module
 

Evaluation et 
Fin du S~minaire
 

Jxrn ae 

C~r~monie de Remise de Dipl6me 
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ANNEXE 02: 
RAPPORTS JOURNALIERS
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_OURNER DU 09 JUIN 1992
 

L'an mil 
neuf cent ;iuatve vinpt d,_,ze, c Writii neut Juin & onze

heures a "et ouvert 1 Amhi-thct.,. 
 - de Ia Tour NABEMBA
S~minaire sur "L'ENTREPRENARIAT ET LE HANAGEM]ENT 	

le 
[ES 	 ENTREPRISES 

AU CONGO".
 

Plac~e sous la p:r~sidence Ae Mona ieni iiVOUIJA(U1 YA.E. LiDirecteur de

Cabinet du Hinistre .,= I "]ndustrie. ,i '<mrece. des [etites et
Movennes Entreprises. :j e Artisn{ t . les Mi nes ei 
 Ener.ie lac~remonie d'ouverture : cnnu l' iect .,- 1 j is .ll) .[l:.:ntions
notamment ce lie de Hnsjieur A ILer HAK ITA- 11BAHA. Frrmateur
Principal, C'ocrdolnateur des Progrnmles de CLARK ATLANTA
UNIVERSITY, celle de Hadame tdILLMSA Mv. :i'ERn.H.x. i~ ectrice de 1 USAID CONGO, et enfin celle ,10 [Ionsieu-Inr .VC1I'IA- YA[,},:. dPiidentde
 
la seance.
 

Apr~s la c~r6monie A oillt . Un ,v..vi t i i , 'c- au:

participants et au:.: 	

-en. 
it ' enus jr""i I a i rc.,ns' a - Ji.9uste apr~s lapritif, le F'omateur Principl a p,c~d& & 1 orientation

acad~mique du seminaire, 'ui a consist6 particui-r @Pment &
1 'explication des contenus des si:: tIe; modules .iii seront

d6veloppbs 
 au coucs du l:rPsent seminai,-


Ces modules sont:
 

- Module I I ntroduct in o A aHManj -ment et Ir' lIniication
St rat 6ci q ve 

- Module II: Ap:,ni an ;2ecteur Privl et an Sec'teur Public 

- Module III: Introduetion JI 1 Espr it d'Ent reprise 

- Module IV: Le HanagEnment de ] Ent -ej:-rise 

- Module V: Le Hanagement Strat6giqne de I 'Entreprise
 

- Module 
 VI: 	 Management de Crise et Redressement 
des Entreprises en dAfficultr 

Dans ce mot d'orientatlon, le Formateur Pinciy-, -, insist@ snc laponctualite et 1'assiduitt. comme gage ,de rtussite du s3minaire,
tout en signifiant qu'ancun participant ne sera admis dans lasalle de formation apre's avoir totalis- trois (3) absence.-, ou cinq 
(5) 	retards.
 

Poursuivant, le Formateur a fait part iripe les stii1inari stes an 
jeu de presentation dont les buts v.taient e: 

- Permettre au:: participants de se conna itie; 

- "Briser la glace" e'est-a-dire dcrioper les p-qrtcijiant3 afin 
ils apportent leur contr bution a la ,q-ussite du seminaire. 
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Le troisi~me but a 6t6 illustr6 par 1'explication de la fenetre de
 
JOHARI qui se pr~sente comme suit:
 

Connu de soi Inconnu de soi
 

Connu des autres Zone 
 Zone 
* ouverte aveugle 

Inconnu des autres Zone Zone
 
* cach~e Inconsciente 

et qui vise A 6tucdi.er le ccnortement des individus comnposant une 
organisation. 

Par rapport A cette fenetre de JOHARY. le Forrnateur a pr~cis6 que
lobjectif clu manar-er est d'arrandir au ma::imum sa zone ouverte et
celle de ses collaborateurs afin que ]a confiance q'installe dans 
1'oraanisation. confiance 4ui occasionne ]a cIul4eation u son 
tour d~ve loppe la subtilit& et ]a c*a t.ivi t,- condui.;ant & 
1'augmentation de la productivit6 de 1', .ranisaticn. 

Le Formateur a egalement indiqu6 qu'un hutre but de ce .ieu est de 
permettre aux participants de comprendri I 'importance de In nature 
de ia communication li~e A In confiance -qui s'ttablit. 

En effet, plus les interlocuteurs ont des relations bases sur la 
confiance. plus la communication est efficace. 

La s~ance s'est termin~e par 1'examen de It liste nominative des 
participants. 

Avant de lever la steance. le Formateur a rappeI aux participants 
gue le contrat d6finitif ne sera 6tabli que lorsque les 
participants 
auront defini les attentes gui seront confront6es au 
projet de programme 61abor6 par le Formateur et aussi lorsque les 
horaires de travail seront consensuellement fixe. 
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JIORNRH DlU 
10 JUIN 1992
 

MENU : 

1. Rapport

2. Diagnostic des Entreprises au -ongo
3. Attentes des Participants 
4. Contrat du S~minaire 
5. Le Management: -ignification
6. L'Approche de Base ci Management
7. Le Management et 1, aos i.D,
8. La Prise de Ild,:i:,n
9. La Planificati,n 2r:rt~gique 

Apr~s la lecture et 1 "adO1',tc-n du rap,:.,rt de la saiince anterieure,le Formateum a p:xes-ent-' -u:: .; inarste.: Ic guide di participantqui se subdivis:e en neux , ccomp,c'tements qu doivent etre6tudi~s et connus a fin c,"une :onne dnamique du glOU-e. Ces 
comportements .sont: 

- Le Baareur
 
- Le Sage
 
- Le Savant
 

Le Bavard
 
- Le Timide
 
- Le Grincheu::
 
- Le Fain6ant
 
- L*Imposant et
 
- Le RFus&.
 

Poursuivant cette seance, le Formateur a demand& & chaque arour-ede faire le diagnostic ,de la situation dcune entrepri:e
congolaise:
 

Groupe 1: Diagnostic d'une entreprise qui marchec3roupe 2: Fail it te des &tablisements BOULANGOUNGA
Groupe 3: Entrepi ise qui staene: ,'OC)PHAP
Gr'oupe 4: Administration qui asitles Entrep:riseg
Groupe 5: Entreprise en faillii 

Ce diagnostic a ccnsis-t - I "dent. i fi.:',, i .,n dos pr,:,l].esopportunites. et-.&-,iie los 1:-int.s f,-t; i t,>rcesz 
et des 

po 3itives) etles points faible:d, t forces nvatives) n- tenant compte d'une partdes caract ri.tiques de I 'entrepreneur .t cl'autre part do celles
de P'entreprise elle-mfme. 

Ces travau.: ont 6t.@ succssjivement pr-,sc-nt.,&s par les ral-,-pcrteurs
de chaque groupe (voir dt-tai[ en annexc). 

Apr~s cette pr6sentation, le Formateur : fait termarquer que lesprobl~mes identifi~s 
 par Les diff6rents groupes scnt 1is A1 'environnement de I "entreprise et a I entreprise elle-meme. Un 
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secteur priv& tort Iear.t dI pe: n , duenvironnement. ima Jeenn sonL'iden! i I ,t in ,:?e :.-- :r,-,[-, me: aparticipants a:ecmisde forml er 1iu": tnt tne.a.,: que 
aux 

contenues ,-|anri i, nr 't.r- i quementle I l o ,eo , rI..-eu p a 6t6finalement adopt6 coCm';elr,.' amm1 du :ra6m nakill
 

Du fait de 1 ' im:,ortance :1e e 
 pro ':1mnE, ­accept6 de faQon ministes ontun6,nilme crle le :6mi ir -lLI pusuv meme Ieajours de samedi. Le3 hraire: ,c tic 11' h611 I heuresont 6t& 6galement retenus de fnon,!ol, I .n 


Le programme 
 et les holaires ainsi '-t- , -,t i ruent ]edu s6minaire rrntratque Je Fle.'o u t- l -c.1 -ni'nt I ,-Iicouvrir et que les r ion depart ic pants ont I,- A v. ie" d ecJ:& tor LeFormateur a ins3i:st.sp s I , La n'tI . par,-e *iu tIoe-t­il. le management ic' e.9t av'at tout la
qui est Line 

.- n du temp:, ie temp.sressource t-,.q imp:crtantee ru : tu i I ne s, rec-.'-le pas. 

Apr6s 1 "adopt ion o e c e. r',-.e 1a1Ill lml. I ­ 1o1;n7 - d i:bt .- etourl 
programme de formation 1:.'Pr.P'ent di. 

Utilisant la tlhcdn dee a n-.st,7,
participant., 

ina. I,- F,-r1a teup a dom.:mnd4 auxde d fini. Ie HIANAGE-I0IJ'. -i," i I ,s. re,-n soI des
participants. 

Ensemble de .hnh iq ue d 1 1.l I ,..It I,-1 t I C11di re t ion des :,r, .an.- t i ,n:- .u i ml:, iq Irlont I so-.des d6c is.ionst et 1- amis,2eeseon ouv'ellsou 
strat6gies rce 

et ;:-':1 i t iquos en V,. d it teindre riumieux le, object i fs on -

Je._ n l vrie 1.f'Ct
 

Le Hlanagement_ est 


,i - s est I i:-:. 

un,- .o ience o-t i n 02'tr mi ,.t i I i soles ressources I humraines, mat-' i,- I le. t inaneioreset m~thodiques) en empIrc. an t Iea ronc t ion cieplanification, ,-,rientat ion. ,-,r 10. impul sic-n pour atteindre [r:-' . ,it fs r si.­

cit-,no OI'lbLI,IF
 

(-n enttend I:ar 
 'J tn- ent I er;--h. k:- t'g Ieo,des techn i uo:: o e,et I-,, iol: 11.i Ic ei s n I.rgestion d 'ine en treFpr ie, Je manpaeiment est in
recherche de L 'op timum. 

Eu~e i01e FL'I(I
 

Le Management est- une 
 "cJ.ence d techniquest. detravail et. de gestion d'entreprise dont leguel, 
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qu'il faut: une organisatior, un_ planification, 
une coordination, un corntr61e et un poi.ivoir dei 
diriger. 

Mart i n MI TSI NG)U- POUMBA 

Le Management est art otI use science qui consiste a 
faire en sorte que le manager, grAce a son 
leadership et avec 1'aide d. ] structure rlac~e 
sous son autorite, organise et actre les ressources 
disponibles de fa7on efficace et efficiente pour
atteindre lea objectifs pr~alabLement d6fi nis tout 
en recherchant un profit optimum. 

C"i I be r t A 'ULIMA- T:Y, .IMU 

Management est use science cu en:Semb, e des 
techniques ut i 1 is~es pur ,;,rgin Jse-. , , o9,l"donne v 
contr6ler et ciriger une enti tc tentrel:rise ou
 
administration).
 

[hon Emmanuel IABAIII,ZA Klii 

Qu'est ce que 1e Hasagement'll ..- commeI. I 'It-tends 

6tant un ensemble des technique et des methode.­
(organisation, de gestion et cexpioitation) qu'un
 
g~rant de n'importe quel niveau doit n6cessairement 
connaitre et maitriser enfin de mener A: -lien son 
organe. Bref, le management esr us -ut i I irecteu. 
d'une entreprise. 

MAKAYAT Charles 

Le management peut. etre r.ons.icl rA co1mme ulle 
technique d'organisation. de c,,mpcrtemert- et de 
r6gles qu'un individu, une s--oi t. .cu 1,11 
d *individus peut retenir danrt ia ccndui e d "une 
act ion et peut s'appliquer dtIs t,:.uz Ies domaines 
de 1'activite humaine optimum. 

NELA-lIC '3OMA lo p j e 

Le management est us art, 111 c i:] ne O une 
approche qui consiste A metti' en oeuvre des 
fonctions c organisat ion, de ge, tion. de 
coordination et de contr6le afin d'aboutir A une 
technique de nestion efficace et rationnelle dans 
une entreprise ou clans une administration donnee. 
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HABANZA HASENG, M4r6:me
 

Management : ,test la science -_(e a gestion et e1'administrati,,n. 
_..est lart d'admini.tr.er.
 
* appliguer lea Lextes,
* faire de ].a gention d& Mutes lea ressoure. 

(humaine. mat4rielle, financiure et 
temporel].i

Cest aussi prendre ,des d4'ciaions, analyser,

communiquer., r4-c.er les confit..
 

MAYAN'DA Emmanue I 
Le management est 
 une action e" servic-e dcu,'edirection pour des r';-sultats es mw'tpt.c u mieux unensemble 
 d "out is 
 au serv ice 
 1 une g-stion

rationnelie des biens et 
 es h,,mmen:.
 

[IALIUIBI.Y F.vien Bern,ar.,.I
 

Le management eat i'art de liri'efr. i organiser unservice qui irfpl i -iue un 4te dI nsprit et ].I
maitrise des techniques de gestii-. 

ONDAYE jean bap tt ie 

Ensemble des mrthdes 
 'organis-ti,-n. de direction,

de gestion, etc 
 ... des entreprie.-.: 
 ,, desadmin istrat ions en deve 
 no m:. irmisa ion des: 
rsultats. 

MrJOANLA IBernader t'" 

- Fixer les objectifs
 
- Dfinir les actions.
 
Cest une technique u1 ii f aut ppI quer pour [a

bonne marche e I "entreprijLe.
 

'TOAHIIGOU ,Jon,
 

Le management 
 est une technique c ,Trgan.nisation
permettant d 'optimiser les 
 chnnce:- de rdusni t.edune action dans une entreprime. 

BI IID'OU c3 1 C;-; 

Le manamement 
 cot Ln ensemlb I e de technique,7s
d "organisation, die conception de gest ion detoutes les ressources pour atteindre Yefficacit. 

"ame --32 

http:d'admini.tr.er


BI;ALA Jacques' 

Management:saciencaes de Ia gest] -one entrepris­ou d'un a,:c-'r j C ea I ar,j.svi lrour'ec de bier,gerer scient i f iqueI . '-'hn i,-luemenIt onge
entreprise voire - corriie ,Iuo pays. 

Dana le anagemrent, i ex iste la pest iori deshomnes, des 9oen, production ct deF tous lesmoyens n.cesa ires an cl6ve [or'r'ernen d'"ne
entreprise ou d'une .- conoii,: inaie 

S ENGOMONA 

Le management : cr'at 1'action ,- bien p rer. lea
affaires administratives 
 d I errreprise u MeImr­
personnel les.
 

F;I CUOBC H,-:', nc'--n 

Le management es uie s-. i ;e -,C: u i rermer:.d'analyser., de ge.rer, et de 'or'di.:-ner. one structurequi r'egrroue lea r'essour IIsrI in nasr .at-r1.elleaet financizres a fin J atteiridrc es oh,.jectifs ,ien

dtfinis pendarit uri ,durte detrrile&.
 

LOJUIENtDO WJA NZAH] 

Le management est I 'art de la c:-rcenrt ion, de laraise en Ic.lra-.e, k Fexccutiori et , e ,-',ritr6nle d'unestructure administrar ive, :,mrnercriajle Coindustrielle pour une meilleure rrentabiii en vue dcla pr-odut ion des ric:h esses rou ien tre 
social. 

HOMB Marguerite 

Management 
- c'est un 6quilibre11 'A rechercher en, permanence

- c'est comme une recette de cuisine ;


et 1 'art Ie savoir doser 
 les ressourcesntcessaires pour atteindre le ,D.bjec t i f. '"on
 
sest fist.
 

BI S:3C' HCLC MOU ;AI 

Le manaoement eat 1 'art de diri.per une entreprisepar lI'laboration d'une meilleure strattgie de 
developpement.
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tL - f i f 1afr;nr ­ ej L .i r t n e t cl i cL. t u i c 
dle 1 'entrepriftc. o.u r-4 I , -j_1Iniriis ra~in Sf_ icner 
aui1.1n 1tS S i i ien d es esu*.sIurijrssFiater i e IeJFs cl'e sp1i;c:i~e cinc psapplical-.,Jes~h 1 -s - Irteij s-,:la fss 

Le management est ui-fc- tecl-iriiqcj,1, de, ge-stic,- des 
hommes et de- 1 ernty-ejri e 

[CI)I I I IA IIA AT,,- 1. ir jie 

Le rranagpITnerirt feSt 13-1 t F,-C ,i,-I:iu q:1 i -ijteca-
atteincire des A,Jer.t i fs cj- I Ce E e s!t ei~partir cd'Un1 rt71 nlcqfihre d-t-ti 

Le m ai-ia e t,er t- 1 ii i t uii s:eie *I 
:crlist~,~i ~t i rdr-I . rI1 1 en moil:i 1ii sant 

-lesresuc. 

Tout ceci el. tppI iqurtnt Ien 11thodes .:,I Iesparam& ~tre 'm~l del is:. m c
d~cisior et de ':it 

Le managemenit desest 1Et gest im igcurs
ressources 111 Inai 1es.,Ina t . 1,ie I: etfnim eedanS Unle Cdi i s,t ra t ici,1 *!kiiMc uneenrepr fi 

Ensend-Ie defF te,11I1 i qiies modle mi'- deI net i .entreprise clepijs 1,ccnc ci dpe I :j : i ng~nt~rale Cie 'ilt) its- i
commercial i sat if(11 de;-

1: 
plirclu itV, ir q3l elI:isal 

par lai reche rche :1ei! moyels-. I. VIiit. -


F lJI I-F r t I I)'"b 

Manaaement es r i*:'na e.' dt fem'em
de suivr-e une entrep;riae. 

et 
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ine NOTE Marie Yvette 

Le management est 1'ensemble des techniques degestion et de direction d'une entreprise ou d'une 
administration.
 

BARALCNGA Jose h 

Le management est 1'ensemble det sciences qui porte
sur l'organisation d'une gestion :ien conque.
 

NZABA Lambert 

Le management peut &treconsid&i-. comme on ensemble
des techniques d 'or'ganisat ion, de estion, dedirection, de contrdle n~cessair. & toute personne& quelque niveau qu 'elle se trouve de sa vie 
Professionne lie. 

MYABOULHOU Ge:r'ges 

Le management est une technique scientifique ,uitouche tout ce qui conc-rne ia vie, la gestion
d'une entreprise, d 'une activit4 iconomique

quelconque en vue d'en tirer le mseximum de profit. 

MIZELE MANA Abel 

Le management est 1 ensemble des micanismes depr6vision, d'organisation 
, de westion, de contr6e
 
dans I'espace et ie temps. 

DJOGIJA Will ina 

Techniques necessaires qui concourent & la bonne
 
de 1 entreprise.
 

OBONGUI Basile 

Le management est I'ensemble dre'Sments techniquesde gestion dentreprise. Dans le sens r'ropre du motc est dire comment g~rer, comment rsoudre lesproblme qui 
 s'y rosent, 
 comment prendre des
 
d6cisions face & ses 
probl.mes.
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HAVI NGA cOUAH Jean uieC' i -i 

Le i -nagerriente:t I S,- 1 qU etu,-ie ic'seriC,& tn.,ye1.i
q1ue le chef d *ent repr ise ut i i isce pour' g 'er(r 
rationne 1 lement les ressource- de 1 entrepriae, 
pour atteindre les objecotif.s i<s. 

Pr~alab [es 
- Manager tor'r@ 

Dfinir les finalitd's economiquea et sociales 
- LNtermii.er les ressourees I atfriellesi 

humaines et financi6res) 
- Les outils du manager prc'Irt]rIlnme. planning, 

contr6le. tv ]uation, organi.ation 

API BOiI 

Le management es, 1 "ensemble des- out is qui 
permettent de g6rer. ,.'organiser. de pl;anifier ,u 
programmer. de cocrdonner. :le decider tt. de 
contr6ler. 

[IDI NGA Oscar~ 

Le management eat la technique de savoir coinbinev 
ses propres qualitis. les mc,,ens financiers et 
d'autres wro~yens dont on disipoe. 

HOtIDJ-) Henri En:ile 

Le management est 'art de gt6'rev ratinnellement 
des ressources d'une entrepr ise par e.emnple pour 
sa prosprit6 ou sa rentabi1it-. 
C'est aussi un 6tat desI:,rit ,:111cerne et ogit en 
toute c,nIaissance de cause inmis tCuj ours :,ur 
1 'excellence. 

En guise de s.vnth6ae t ,-es d~f in i r i ,ns Ie Frratenr a fait 

remarquer que le management est & la fi.d un art et une science. 

I1 est un art parce .u "ii fait api:.el I "e::perience. & des 
aptitudes inn~es et A des valeurs intrsif-es. 

Ii est une science parce qu' il se bae sur des principes et des 
lois rationnels qui ont 6t6 d'montr~s. 
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I]1 se base sur les ciinq 15) esI dec~ FAYOL qui soint:
1Aorgaiisationi, la planificatjoin. la *2odia ~.I cr'lrc~e et
l~e coinmanidemnet cu 1E, diirect irnl. 

Le Formateur a rappel t. qtie F*AYOL est :iie lK~c~4p~re dumanagemenit inodernie. Teinmnpgement est cpiq~*:eusmeI 'hommne a comineiice a vivve ell s:3cci~te a-p:iiqu11 a I entrepriseil El 

depuis le l86ine et lelns&is
 

11 a aussi a.j.ojtt-* qie iartnag-e c 'e.st aI-J: i i q'ier1 '1 rt e t 1;a -: i eniced 'orgaiiser , de Piani t ir. d, rr1rlr-, ic'nltrl' ,t et ciedir ige r: et qIle r-::11 1 : puventi2 at. , dcnn-e r desinlterpr t a t ions di ffrn 11t - 7i till illlie pxl- hI tine-- Ce 111i f ---l t, que lemaniagemenit esgt ine ap-prc~che . tinle mth--de c travail perinettan-t
d'atteinidre 1 *opt imum. :, est - 1--dire 1~- 117;RX.I MUMi d *e f ficacit6 et
de effic ienice. 

Il a fait reinarquer qie le ineeinent 1rrnc-i folrmeF dceCIti qui
1 *applique. 

Ainsi ,crri-nretenir L-, dhfinit i-:n le. Pierre CASJE. :3elonlla(..ueIle .lIe maniaaemnent c 'e:-it "faire 1 ,i r c, lies choses11 par lesautres' comp1.6 t~e par '-e.I Ic de MAW'?' qiiii dt qie le man-iapemenit
c'est "faire dea jrtue leshse .f intfa ic r t dcnce 

Fai tes en, initeriant efficr it-4 et I f jrcc' 

Etabliss-i-t .1a cliffCtfren-e eitre >'-rc~ ffIefii-i-mce leIForinat~eur a prec i- qie I ef-ficac i tci via i tro m n ver~kii =,tatmeinte
d es object ifs 1 e ff ic ienlce P -Ar1 : .I111't t ieni --Com1-pt-t I e Iaquantit6 dies re.sctirce- lit i i s,5esq pelr -r-ppert Etm nc'inlre d et::trantsq
obtenus. 

Il a enfin conciti que lem ilnaaeinet es,t tinl stanld;AiId I- eff iCaCit6 
et d efficienice utilist potir 1 'atteinlte deas ojets. 

Le travail enl aroupe 4i ai ciivi ctte d_ finl! t ir'n Inm111inn acoiisist4 at cIfiir coninent Ie inamiar-einen t. pcuvai t etre 1PPli(41er
dans l~e cadre cles admniistrationsz piblicme.- et des: enitreprises.

Sur ce, lea groupes des participanlts omit d~filni le;s ipr~z'lables

1'appi icat ioni 
 du t . C' pr~a I ale snt: 

GROUPE 1 

-Iniforinrtioni:
 

- Proc~dtiresm.
 

GROIJPE 2 

- Admiistrationi:
 
- Conaitre lVoranisaticm.
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GROUPE 3
 

- Culture de gestion;
 
- Formation du personnel;
 
- Comprendre lenvironnement et I'entreprise. 

GROUPE 4
 

- Fixation des obJectifs & atteindre 

- Organisation (d~termination des inissions 6 accomplir pour 
atteindre les objectifs. animateurs qualifi6s) 

- D6termination et mise en oeuvre des noyens humains, 
materiels et financiers
 

- Controle et suivi 

GROUPE 5
 

- Aptitude A fixer les objectifs;
 
- DNtermination des actions.
 

Compte tenu de ces pr~alables, le Formateur a fait successivement 
jou& trois (3) jeux aux participants:
 

1. JEU DES ENVELOPPES
 

Un triangle est d6coup6 en menus morceau:: et distribu~s & 
certains membres du aroupe. Le Formateur demande alors i chaque 
groupe de reconstituer le maximum de triangle en leur inposant 
comme contrainte: ne pas se parler clds que le signal top qui
autorise l'ouverture des enveloppes serat d:n. 

Quel est le but poursuivi par ce jeu ? 

Comme on a pu le constater, aucun groupe n'a pu reconstituer son 
triangle puisque le,9 6lments du groupe ont travaili1 de faron 
isol~e et se voyant prive de la communication verbale. Les membres 
de chaque aroupe n "ont pas pu utiliser une autre forme de 
communication: 6l6ment essentiel de chaque orr-anisation devrait-il 
stigmatiser.
 

En outre, les participants repartis en groupe n ont pas pu
examiner de faQon precise l'information mise A leur disposition & 
savoir: reconstituer le maximum de triangles. Ce qui supposait
l'existence pr~alable d'au moins un. 
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Les lecons suivantes orit 4te tirF.es: 

- Le manager- ne peut pas vivre ssar1L infCrif'ationrs, il lui faut une information pre,cise cu'il dolt au i,ralable ai].vser.
avant de d~cider. 

- Le manager doit effectivement dricide en tenant c ,rptedes 

contraintes de 1ormauiaation. 2 'Jui r-ernet de dta .,ger lanotion de sywstme gui est 1'ense&b-e dt'1.inents runi= pourun but donne. C',e: 6]1rnents 6tant interc"J.pendant. lparce
qu'ils sont comp-I6mentaires mai s mr;dant des frnti.res
perm~ables puisque 1 cr'anjsatijn ie ncur'-it des 
inforinations. 

L'approche manap_ riel le doe ,ase e;-t . vt~lni.ue. Lin,:',.-heUnsaystme ,Joit donc etre *u'.,etc de tells : -,'te qu'i .1 re.oive :ie.-, irl­put utiles de 1 "environnement et lii .Icnne des out-put utiles.S'il est fermn. ni 1 'neraie. ni les matit.res ne sont trans-erees. 

On parle d 'un syst~me im:'rtvisible quanid, fat's une nc,,el.itf de1 "environnement, lea ,4 lements du rst nl, no avie t pas ,comentrepondre. Par contre, dans un systtme ie. or-\'is prevoir,n peutq4uel sera le comportement des 116niient; dovant la meme adversit6 de
 
1 "environnement.
 

2. JEU DE FICELLE 

Faire un noeud cou 1ant *n n .an t ttI'ate: nocomm I,-,c te ai, I i ;u ser
 
plus d 'une main.
 

Le principe manao6riel tir6 de ce ieu e;t que Le manaaer doitmettre en oeuvre toutes les resaource;- necessairez et mobil isables 
que l'organisation p:.osskde. 

3. JEU DE NEUF 9 ) POIHT:7 

Ii consistait rel i' Ineuf :int :- ifs,,:, - rur unquadrilataire rectangle ±t I.'aide de qlurtre r_i4 lignos I'itesininterrompues i sans levei. In; main . 

Grice A ce .jeu. le Vrmate' n pu d;1em 'u unant,m.-]nngre. I doitpas 6tre fia6 dans un cadre precis, -w tout ,e g,.ui n'eat pasintercdit peut servit, d'at teindire le: oL.iectifls de I'' nisation,pourvu que cela soit danns in lial t4, tour en ut ii i.ant lesressources disponibles. Ce qui permet de sortir que].ques fois du 
cadre.
 

En resum6, cette science et cot. art atpiiuent Aa parti des
pr6alables suivants: 

se fi::er les objectifs;
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- d6terminer les actions effic_--tcr et les moyens pour les 
atteindre; 
organiser les nyans rout le: a.-ttelne ia taccn efficace 
et efficiente,
 

tout en tenant compte de 1 apoche se,,tmique et en sortant du 
cadre. 

Apr~s avoir d6fini ei management, sem f,: c.r.,in. * s-s tehal iue:i et 
son approche de base, le Formateur a demand4 a.: participants de
faire la diffdrene entre la gestion et h- manpagement. 

Dans sa synthese, apr:s les avis 6mis par- lea smitnaristes, le 
Formateur a dresse le tableau suivant pour 4tabli. ia ciifference 
entre la eestion et ie managiement. 

LA GESTI ('N I} HAIIAGRHE! IT 

Science 
 Art et- ierce 
Syst~me ferm et riaid,- I-.yt --m. ,uv- prf v i sib e 
s'arr~te aux 5 fonctions et t ii 
Respect des rrocIdurs.-IJc, t 
Bureaut ique ri-i c:, i 
Centra Ii sat ion ec'nr, I1 .77 ,n
Mtme niveau d 6change Reniro ,mpte 
Contr6le Lara e
 
Restrictive 
 Tiurr eve's r 15 rosolution des 

Oraanisation rigide Effr i,:., t. 
Relations formelles orni mit ,,s fle.iis 

Feed- by,:. 

Relati infermelle 

Le Formateur a cl6ture la seance par tin I-Tef rrppeI dce tout ce qui 
a 6t6 d6veloppe au cours ,-e ij ,-,iurr..n 

Paae - 40
 



JOUJRNR 
 lU 11 JUIN 1992
 

MENU:
 

1. Rapport

2. Probl~me du point de 
rue manaa6riel
 
3. La prise de decision
 
4. La planification strat6gique
 

Apr~s la lecture 
 et I "approbationanterieure, :iu ial:port de Ia a6ancele Formateur a introdtuit a ensuite 1:, notion de prcblme .pri6 les participants iide rfl-chir .aur sa definition.
Les d6finitions suivantes ont 6t6 donnes: 

Geormes MYABOULHOU
 
Un Probl~me 
 eat tine
d*el6ments 6 

si tuat ion, un ensembleen pr sence desguels on trouve etsequ on se doit de comprendre avant d'ar ir 

Lambert NZABA 
Un probl~me uneest difficult,. devant laquellese trouve et gui n6cessite tine reaolutionl 

On 

Basile OBONGUI
 
Un 
 probl6me est une situation qui se cr6e d'unemanire anormale et qui incemptabile 

SEIGOM1iNA 
Probl~me: 
 C "est tin danger devant lequel seontrouve qui n6cessite tine r6solution 

BOUNGOU-MOCIA:bA
 
Un Probl~me 
 c'est tine question oi tine int6rrogationqu on se pose sur tin point donn6. Par exemple quedois-je faire pour aller en %rifle 

Emmanuel MAYANhDA 
Pour 1'homme de Marketing, tin probl, me c'est lemarch6 dans ce qu" il & J "abtraitcontraignant, et depar r-,pport & tin produitensemble de produits ou & tindans tin territoire ou zone
donn6e
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ABI BOU
 

Un problme est une situation qui n.ces.ite une 
solution 

Martin MITSINGOU
 

Un Probl~me est une situation, tine difficult&, tin 
obstacle, tin besoin gui se pose A un individu ou & 
une collectivit6 devant leguel on est appel6 & 
rechercher une solution ou & trouver satisfaction
 

Bernadette MOUADA 

Un problme est une situation 6 laquelle il faut 
trouver une solution. Cela :etit aussi etre un 
obstacle
 

Oscar NDINGA 

Un probline est tine situation anormale d'une 
oraanisation guelconque 

Gabriel Georges MASSENGO 

Un probl~me est un obstacle qui emp~che d'avancer 

Gilles BIKINDO') 

Un Probl&ine est une situation 14ui demande d'6tre 
resolue. C'est le cheminement pour aboutir & une 
solution. Un problijne est tin ensemble de contraites 
qu il faut surmonter pour aboutir & la solution 
souhait~e
 

F6 lix NGOULOU 

Un Probl@.me est un 6cart entre la situation 
pr6sente telle qu'ell.e est perque et & la situation 
telle qu 'elle est dsir6e, tine situation 
d'insatisfaction. d'obstacle q uil faut r6soudre 

A. TALANTSI
 

Problhme: Situation nouvelle incomrptable A un 
individu
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Christian Charles MAKAYAT
 
Un Probl&me 
 est une difficult@ & r#soudre suivant 
des normes pre-6talies pour un ut &Iatteindre 

J. B. ONDAYE
 
Un probl~me 
 c est toute situatirauquel r ou 6tat de choseou est confrontr. et ,our. lecue 1solutions despeuvent 4tre envis.eF.! 

Henri Erile HONDJO 
Un probl~me est une prf'occuPat ion du momentncessite quiune r'solition ocriverl, Ie 

Flavien Bernard MALOUIIMBy 
Un Probl.me: 
 difficultes 
 ren,'ontr*esl'entreprise, par.un individu ou une organisationIentrenent quides solutions car il y a eu ecart ouobstacles
 

Victor LULENDO Lua NZAMBI
 
Un Probl~me est un obstacle devant la satisfactiond'un d~sir ou d'un besoin d'un individu ou d'unecollectivit6 

Honorine KIUOBO
 
Un Probl~me 
 est une difficult6
n'arrive pas 

devant laquelle onA trouver une solution et on chercheune issue pour le r~soudre 

Marguerite HOMHB
 
Un Probl6ne: 
 Un obstacle, une barri~re A franchir 

,Jacques BIGAJA
 
On appelle Problne 
 tout 6 16mentsyst6me donn6 fait 

qui donne ungue celui-ci ne soit pas ouvertou pr6visible
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Mime Marie Yvette NOTE 

Un problme est un eiment qui gene i Iorire rrarche 
dune structure 

MV(DULA-GOMA 

Un probl~me est un besoin, un 6tat de fait ou une 
situation quelconque qui necessite une resolution 

LASCONY 

Un problme est une difficulte que 1'on rencoiLL.e 
dans un processus 

Eugen ie FOUTC-:[. 

Un problme est une difficult6 due 6 
l'insastifaction d'un desir et qui necessite une 
solution 

Gilbert MAFOUMA-NTSOUMOU 

Probl~me: Une idee ou on ensemble d 'ides qui 
pr6occupent Line personne en viue Lie t rouver one 
solution 

I.Irbain K1(ABA 

Un Probl~me est one difficult& qoi se pose et qui 
requiert one solution 

Prosper MABIALA
 

Un Problkme est one contrainte, one difficult6. Ln 
obstacle qui se pose : on individu t personne 
physique) ou 6 une personne morale et quiil faut 
r6soudre pour atteindre l'objectif fixe 

Frangois MOIJELE 

Un Problhme peut etre entendu comine 6tant one 
difficult gu'il faut r6soudre 
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Appo 1 inai re DOUIAMA 

On entend par problme, une difficult4, un obstaclefaisant fi uri& obiectif que i"on s est fixr
auxquels il faut tr'uver une so lut ion 

BI SSOMBO LO-MC USS AN DA
 

Le Problme eAt ure 
 situation r'articuli&r.e quiintervient dans la vie d "une entreprise et gui
n6cessite une r6solution 

Antoine CI[DELE
 

Un Probl&rme 
 est un ensemble des donn6es disposeessuivant (suivant un ordre guelc'onque) afin d'en 
apporter les solutions 

Jean Marie EPOOIIA
 

Le Probl&me 
 est un ecart par, rapprrt h une no-me ou une mesure pralablement fix6 

E'E LANOu -GC-HA
 

Un probleme une
est difficult4 on un ob.jectit cu'unindiviiu o les t iers peuvent rencontrer, etherchent 6 trouver uns SeoluW on 

,4 r'6me MABANZA-AMASSENGO 

Un Probl6me est unrs situation (nouvelleincompatible) cui s pose a un individu. une
entreprise, administration qu'il faut rr'soudre 

Dhon Emmanuel KIMCOUENA HABANDZA 

Un Problme c'est unei question 6 laquelle il fautr~pondre cest---dire 
 6 la,1usP le i i fautnecessairement tr'ouver, des mesures Cn desresolutions ad~cuates. C 'est don': un blocage auque 1il faut r4pondre dans n" irmPCpr'te Cue I svsytme
d organisation 

Simon HENR IQIET 

Un problme est une situation anor'male ulue la
raison doit ramener 6 la normale 
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,Jean Claude HAVINGA S!'UAMI 

Le problme c "est la difficnlt& :ui gne le
fonctiornnement d 'un organisme ou d'une organisation 
et qu'il faut r'soudre 

Abel MIZELE MAN3A 

Un Problme est un obstacle -:ui ne vous permet pas 
d'atteindre un but
 

William DJ(iHC;A 

Un Probl&-ne: Ce qui demaride une ref lexion avant 
toute prise de d~cision
 

Malert in 11"PC).I(r.J r 

Un Probl .re est une difficultp qu± peut etre 
pratique ou thorique gui pour. Sa rsolution 
necessite une certaine raisonnement ou une 
exp~rience 

lon determirn 

Un probl&me c'est ce qui mariclue, fait o.'bstacle ou conditionne la 
satisfaction d'une envie. Cib-r'ectif: tout re dont ,n est oblig- (ou 
tent6) de traiter.
 

Dans sa synth~se, le Formateur a d6fini le problkme comme etant
1'ecart entra la situation actuelle et ]:l situation souhait~e. Il 
a ajout6 que la r~solution du problime consiote & le transformer 
en projet. ce qui veut dire. cr~er une entreprise conduit 6
satisfaire un besoin pr~alablement identifi&. 

Le processus de r6solution d'un probl~tme, tel que d6fini par le 
Formateur, pre:3ente les etapes suivaintes: 

1. Identifier 1'6tat; cette d6marche se l:,a.se :-ur Ia .' on.ider;_t ion 
que le problme est un syst6me 4ui comprend le:s cauies;, Ie.
manifestations et consequences. nonleS La consic1rtatioi de ce
fait conduit toujours 6 1'erreur de trcisi-me type, c'est-<-dire 
rechercher une solution &i un fau.: En effet.prcL.me. dans laplupart des organisations, les manaaer; s severtuent h vouloir
resoudre la cons6gueoce d 'uLn probl&me an I I en dIn I ui­,rohl&me 
meme; 

2. Analyser le problime :our laquel Ie on doit. a: ier Vcna ceux
qui font partie de I 'organisation. i.i In ,erimet d ',analyer le 
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probl6me dans la perspective des parties prenantes, des acteurs et 

des b6n6ficiaires.
 

3. D6cerminer l'importance du probl6me. 

4. D6finir les critires qui vont m,-ntrer qu,oe lF solution a 6t6 
apport6e au pro)bli6me. 

5. Identifier les alternatives de soiution. Ce'ette etape eat. trs
 
importante car toutes les i] ternative:3 d,- si] ution doivent 
 etre
 
analys6es avant dei prendre une d:-*c i: i ,a1. l- ;Olut ion Ic pI11s 
apparente n'6tant tou.jours pas it meilleil .,.. 

6. Etablir les ,c'rit&re9 ,es a 1ternat i '.o:6 ."e. t re n ove . Ies 
crittres ie chi.: rermet tent de f i r, un "'hoi .i e t i f par
rapport au objectifs e ] orgtnisa i,de Iat -n. - i-dire faire 
l'arbitrae des d1cisi,-. 

7. S616ctionner 1 alterna i,., I a -: i -c 

8. LNterminer les coulots I "6tranMl -L:,uL . )1u 

1 'alternative retenue 


ent IIe :1ue 
Iaht pIus efY.ic ice et la plus effJ.ciente 

et qu'il n'.\ a p.as de'! zones . ombres ide:z ,r -ppc,-itions 

9. Faire le plan de la mise en oeuvre de La solution. 

1O.Ex6cuter la solution. 

Le Formateur a ensuite fir remarcmer -mue ] anal 'sedui prob].6mne
entraine 1'etablissement i',in arbre e41 .jui1rolme"perinet de
 
d6tailler les causes -l4nttaires r 
 cnt ia rso tit ion SUFlse la 
r6solution du prol:,1me princi,-1 .p 

Un probl mne rl d6fini ei: m iI nalI,,s_ : ccnluli v I, cc-he rhe 
des solutions un fa'.:r-. ,_ p1r'-hb] me raise r etrre des 
fausses n t i ]ns :olI tinl vv ai 'O] e 

L'6laboration de 1 "arlre des object i.f se fait en posant la 
question "qu'est ce qui cause-. pour rechercher la cause imm6diate 
et "qu'est ce que Qa cause"pour v-,ri fier Ia coh-rence. cause 
egale consequence immrnid i te. 

Abordant la not ion ie dec ision . le Ic,rnmat eur a Imand4 au:." 
participants de definir ,.e que r!ct lc -1,cisin. Lea dfinitions 
suivantes ont 6t4 rIcnme;3: 

Gabri el HAS:: El]!] 

Une E16cisi-n est un engagement all pr,-I,4mne 

An to 1ne )I'IDELE 

On appel e Dcision une pria,c de position par 
rapport A Ln problime 
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Emmanruel1 AYAUDA 

Decision: Acte final, obVjec~t if .. r-oEtio pr 

mfires reflexicins ci un rr-,bl--rne- a 

Mine Yvette NOTE 

Une Eicision r'e*s-,t r'r'erndre Ila r --ST.1rftS a i it~ 
rl'apporter uric so lut icri & ura proi. 1'mp 

[IVOU LA-GCIMA 

line Decision est urn acte qui. rer-mitt rdc rF'soudrc un. 
problrne 

Honorine KIIQUOBOD 

Une D~cision et, tine resolution d'un probl~ine donn6 

*Jmqes BIAlA 

La D~cision est tine iesure jra-jci-6i.soucdre le
problie apr~s en avoir fait 1 >tnaIl.se 

M'arguer ite HC11E. 

line decision: Un choi-x de pa-Framttrtm qi r-ennet de 
trouver la s9olution c un probi eine 

Victor LOULENDOT Lua IIZ7AMBi 

La L~cision c 'e.9t 1la 111 tuionl. I 'tttitLICle 
Consciente et COnsentie que I 'on estline eaclapte6 6L Ia 
r6solution d'un problhme 

F. B. HALOMBY 

Une D~cision. c 'est prendre I1 engagemient, la
resolution de r6aliser et de r,*sc-ud-re tin problbine 

Hlenri Emil e HOHILOJ( 

La E16cisjon eqt. tine iflesure ris :'anct .cnnant 
1 'analyse d 'Un probl~me donn6. Jest. le Choix,
d'un choix die mon choix. 
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Gilles BIKIJDOIJI 

Une Decision c est la solution -i la r6solution aupose

problkme 


Jean Baptiste CiBDAYE 

Une Dec is ion c °est le moyen par lequel on 
solutionne un problerme 

Martin MITSIGOU
 

Une d~cision: c est une rsolution pour resoudre 
un 
prnb lme 

Jonas TSANC4OU 

Une D6cision: C'est une solution que I 'on apporte & 
la r6solution d'un problme 

Bernadette M1LJAI,111A
 

Une D6cision: C "est quand 
 on est sum1 d'avcir intlri
la question en apportant a sr l]fir.n quii ftaut & 
un problame 

Oscar NDINIGA
 

Une D6cision 
 est 1 action ou 1 *engaement pris

devant toute situation 
 qui se pose dans le temps ou 

espace
 

Simon HENRIQUET 

D6cision: Princice l'onque jume utile et qu on
arr6te pour trouver des solutions: a un :roblie 

SENOMONA 

D6cision: C'est un acte pour r6soudre un probl~me 
quelconque 

AB I BiU 

Une D6cision est la meilleure solution choisie 
parmi lea solutions possibles & un probllme donn6-
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Lambert NZABA 

La d&cision c 'est une perspective de r'psolutin 
d'un problrme 

Basile OBOUQUI
 

Une D&eision est acte necessit
un qui un ehoix
y'un problmhepour A r6solution 

G. MYABOULHOIIU
 

Une D'eision est un choix, 
 uae orientation pris 
dans Ia solution d'un problime 

Martin M'PONGUI
 

La DAcision 
 c'est: trancher, se pi'ononcer choisir 
devant une situation donn6e
 

Prosper MABIALA 

Une Decision est la meilleure solution 6 ura 
probhkme pos6 

Francois MOUELE
 

D~cision: 
 - Elle peut tre entendu cornme 6tant unchoix ou une prise de position par rapport - une 
situation.
 
- Mesure visant la rsolution d'un proble
 
- Trancher
 

Giibert MAFOUMA-HTSOUMOUI!
 

Une DNcision est un acte qui permet de rs-soudre un 
probl~me
 

Urbain KOUBA
 

Une Dcision est un acte de r6solution d'un 
probl~me 

Appoll ina ire DOUNI AMA 

Une D6cision est. un chuix de solution 6 apporter 6 un probl~me. En d6finitive, une d~cision est le 
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choix de la solution la plus favcrF., ie un 
probl&me
 

BI SSOMBOLO-MOUSSANDA 

La Dcision est un engagement scdennel i r~saidre 
un problhme
 

Ftilix NGOULO.1 

La Dcision est un acte de responsabilit6 qui 
permet de choizir une fagon de faire telle que 
souhait~e, parmi plusieurs pcsi-ilit-. i ction 

Dhon Emmanuel KIMOUENA MABANDZA 

La d~cision est un choix u une solution & un 
problhme
 

J.C. MAVINGA 

La Dcision est la solution que l'acteur adopte 
pour r6soudre un probl~me
 

Abel MIZELE MANGA 

La Dcision est l'intention ci'4carter un -b-tacle 
afin d'attei)dre un but 

William ,JCiNCA 

Dcision: Ensemble de solution pour permettre de 
resoudre un problkme
 

BcirNGOi:4~.- OII(A$S2A 

Une DNcision c "est prencire une solution "i un 
problme cdonne 

E'ELANOU-rc)MA 

Une D~cision c"est une position n~aative ou 
positive qu'un individu peu prendre. exemple: G1rer 
(je veux g6rer) c'est une decision 

S. MABANZA-MASPEOIC) 
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La Decision c'est un risque ou une approche de 
solution qu on apporte A une situation ou un 
problme 

Eugenie FOUTOU
 

Une D6cision: C'est un acte, un ensemble des 
solutions d'un problhme 

Mine LASCONY 

Une Dcision est un acte qu'on prend face & un 
problme ou une position qu'on donne face & -ine 
difficult6 & surmonter 

Faisant la synth&se ide ces dfinitions, le Formateur a fait 
ressortir les notions suivantes: acte, choi.:, r~solution, 
engagement, mesure et prise de resp,,nsabiiit6. Ainsi, a-t-il 
d~fini la dcision comme 6tant un "ch,'i:.: d'une alternative de 
solution & un probline parmi tant d'autres". 

Elle est aussi un acte qui engage et fait sentir responsable. 

C'est un choix qui permet 1 'efficacit.: et I 'efficience. c eSt 
.
pourguoi elle utilise l, techniques qgiantitatives qui se basent 

sur la science et des techniques qualitatives faisant appel A 
1 art. 

Il a ajout& que la d~cision du point de vue quantitative fait 
appel A deux (2) mthodes: 

- processus de prise de d~ci.sion sans probabilit6:
 
- processus de prise de dcision avec :.probabilite.
 

Si l'objectif est le r~sultat espr6. Ia d cision se base alors 
sur le r~sultat a-t-4l dit en outre. 

Ainsi, pour prendre une decision il faut:
 

- connaitre le risultat attendu; 
- d6terininer le5 6tats de la nature qui sont des phIonmnes 

inattendus, mais imnrvisibles; 
- dresser le tableau des r6sultats. 

Pour illustrer la prise de d~cisir,. .1'exemipled'un vendeur 
d'ordinateurs a 6t6 pris. ce] ui se trouvant devant trois (3) 
alternatives de d~cisions a savoir: 

D. = Acheter des ordinateurs de grande capacit6;

D2 = Acheter des ordinateurs de capacit6 moyenne;
 
D3 = Acheter des ordinateurs de petite capacit6.
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et deux (2) 6tats de la nature qui sont:
 

S1 = March6 petit;
 
S2 = March6 grand.
 

Les r6sultats attendus sont:
 

DISI ---> 20C).00

D2S - 15:.000
 
D3S - 100.000
 
DIS2 
 -20. 000
 
D2S2 
 2o.(.O00
D3S2 1 0.000
 

Ce qui a permis de dresser le tableau 
des r6sultats suivants: 

200. 000D1 - 20. (00
D2 I 50. 000 20. coo
D3 100 . 000 60
 

Par rapport A ces r6sultats, le Formateur 
 a fait remarquerd6cideur optimiste que ledans le cas d'une entreprise. choisirait lad6cision qui apporte le plus arand r6.sultat, c'est-A--diremaximum des r6sultats icrit~re maim-:: 
un 

tandis quepessimiste choisirait le d~cideurle maximum des rcsultats minimum 1ui luifait courir moins de risque- i- rit&re nma.:imin).
 

Le conseil donn6 
 par le Formateur devant ce caschoisir le crittre maximax 
est qu il faut 

que ]orsqu'on est stir de I 6tat de la nature favorable.
 

Dans le cas de l'administration. on util Ise l oique inverse.d6cideur de ladninistration le
A son tour uti Iiseriit le -riU~reminimum et minima- pour choisir sa d~ci:jion: le dec irleur oe,timistechoisirait le minimum c"est-6-dire h- d6cision quiencourir le plus lui faitpetit corot, tandisque le d~cideurchoisirait le pe.9simisteminima:.:, le crit6re qui iui fait encourir le minimumdes cofts ma:ximum. 

Le Formateur a fait sav,-ir ,4u'un autre crittre uitilis6 e.9tdu "regr~t" puisque la celuicdecision prise dclit permettre cd'avoir unminimum de regr6t. 

Ainsi, apr~s avoir dresser le tableau de regr:t de I "exemplepr6c6dent gui se pr6sente commne suit: 

S1 
 32 

D1 080. O,
 
D2 
 50. 000 40.000
D3 100.000 -
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Il a soulign6 que lc mnlagep caiit :n ~i'i tc~isc qui
occasionne le petit ce I regretp.:lus 'er'tt. .:r mininul,
tandis que le d~cidleur pesimiste chcisirait: le pjlus grand regr&,t 
c est-&-dire le rninina* reart~t. 

Il a complht6 en signifiant 'due I *01 faji t Ivale-ment~ interv\enir la.
notion de probabilit6 d-ans le chci::. du*lne d~c is ion, cela par
rapport 6 I ex.pe'rlince- acis11e. icOniicSrnt IaL pi'obai I it-6 ,le
critere r'etenu eat ceIli dIe! i,a\al&ur *%I:tendu, ne t e (VAH 1 parce
qjue les 616ments ne se rdnist :arcc-ttedu 

Cette valeur actuelle riette e;at 6iaale 5 :5-Dillile dsprobariilites 
pour qu un 6tat d e 11 11 .9e i~ I t i p e;ani t 11'e d:rI1 ITIm ~ 
re~sultat obtenu qu~and tin --'tat de IFit nir- rt 1'.'-t 

En appliquant leE vbb it:sa premi eu cpl n bi 

VAN Dl = 134.t~~'' 
VAN D2 = 11.1 . i1(1c
 
VAN D'3 - 1C
 

La decis9ion 1)3 eat - lie- i dncmi- v:rifeurii at tendue nette 
superieure c ea=tolie don.- dlan; ce cats L,- in- i l-fc. 

Le Formateur a ab.c-rd4_ I-A not ion de 1i p1tifaic strat -gique­
en demandant s 11 1 a.nIris t e:= fc .1:: -: d rin11i 1, trat~rgie; le.9 

d~finitiona siv'ante's :oni e~tcLon~s 

Strat~ije ebiect i fs. 11-.yell: et miode 
organisat icnne I 

Flay ien Bernard HALDn1,1 

Strat~gie: jraajnisation ou moven.s devarnt permettre
d'atteindre un obiectif 

Vi.. tor LIULENEiCIT LuaI-'IZABI 

OJne Strat.~gie est 1'ensemble :l~mesuree t des 
techniques inisesa en e enr eo eu %,r attu Ou 
r~aliser 'in obiectif 

Jeanl Baptiste OIDAY 

La Strat~gie c'est lPol-dectif qnsest taxe et 
qu on veut atteincire 
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llarg~uerite HOMB 

Strat.gie = Comment atteindr.e les objectjis clue
 
'sn &'estfixs 

Honrorine KIOUCBT
 

Une Strategie est maniire,
une une far.,n ou une 
uelque chosem6thode de faire 


-Jacques BIGALA
 

Stratigie : 0est 
 un objectif at& eindrer6soudre un pro1r-rme. (In 
pour

moveri de resoudre leprobleme. Pour r~aliser une str'ategie on passe parla tactique. :'est aussi un outil pour resoudre un 
probl me 

Marie Yvette IOTE
 

Strat@gie: Ensemble 
 des mo'en-_- et de.s mihodes
utilis~s pour atteindre un ob.letjf 

.jr-nas TSAIII.i
 

Stratgie: Ensemble des 
 techniques. uti 1 is6es 
permettant d'obtenir les 
r6sultats attendus
 

MVOULA- C1OMA 
Une Stratdgie c est 
 1 "ensemble des actions
 
permettant de r~aliser Lin objectif 

ABIBOU 

La Strat4gie est une in6thodolo.ie reconnue pouratteindre tin otiectif ou pour rac-.ilre ,in problhme 

Martin MIT:I NGCU- P,,iiBA 

Une Strat~gie, c'est l-ensemble de pclitiques, de mesures ou des actions & mettre en oeuvre pour
r6soudre tin probl6me 
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Ci.scar NDINGA 
La Stratgie est la mise en place des mesures 

quantitatives et gualitatives devant une situation 
donn e en vue d'atteindre des oblectifs fixes 

Bernadette MOUAN'DA 

Une Strategie est une rrai-thode d 'appl iquer les
choses. unre d6marche & auivre tracee par la 
personne concernee pour atteindre un but vise 

Abel MIZELE HAI.A-,A 

Une Stratgie c 
m6thodes mis dans 

est 1 "ensemble 
un ordre pr&:cis 

des 
afin 

movens 
d'atteindre 

et 

un objectif 

Georges Gabriel MASSENGO 

Strat~gie: Voies et moyens mas en oeuvre pour 
atteindre "objectif 

A. MYABOULI'11 I 

La Strateie est la mani6re ,ui permet de mener la 
solution d'un 1;,rc-l'l6me complexe 

Lambert NZABA 

La Strat6iie: C'est un enaemb e des myens mis en 
oeuvre ell rue ,1 atteindre les cl;:.i'ct f. vises 

SEN GOMOI ,A 

Strat~gie: C'est tine d6marche po-ur aboutir a tine 
quelconque solut ion. C''eat un;0- Ei-mirche pour
aboutir i un plan quelc-on,]gue 

Wi 1II aji D,31JU'A 

Stratgie: Mven et iiil tho-le pour re-soudre Un 
prob16me 
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Emmanuel MAYANDA
 

Strat~gie: Moyens principaux retenus par rapport a13
but fixA d'une part, et aux moyens mineurs, appel~s 
tactiques d'autre part
 

Mart in M"PO[iNGU I 

Strat6gie: Pr~par'ation des grandes lignes A suivre 
permettant cWatteindre un objectif, de russir
 

(3i 1bert. MA FOUMA - [T:SUMAU 

Strat~gie: Ensemble des mthodes utilis~es pour
atteindre lea objectifs vis6s
 

Prosper MABIALA 

Une Strat&gie est 1.ensemble des Ur4rthodes g:u on 
applique pour atteindre un object.f fix6 

Appo 1 1 i na ire DOUNI AHA 

On entend par Strat6gie, 1'ensemble des moyens mis 
en oeuvre pour atteindre les objectifs clue l'on 
W est fixS 

U. KOUBA
 

La Strat~gie est une methode die mise en oeuvre 
d'une d 4 cision en vue d'atteindre un objectif 

Francois MOUELE 

La Strat~gie consiste & tracer une 
ligne directrice
 
afin d'atteindre lea objectifs que 
 li'on s'est

fix~s. Pour ce faire on prvoit des 6tapes 4
savoir: le court terme, le moyeni etterme le long 
terme
 

BI SSOMBOLO MOUSSANDA 

La Strat~gie est une mthode qui permet d'atteindre 
un objectif
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Dhon Emmanuel KIMOUENA HABAN[,ZA
 

La Stratdgie c'est ensemble des techniques ou des 
tactiques pour mener ii bien son orqe-isation, en 
effet un ensemble des moyns rint hoduog.iques, une 
baterie de tactiques pour attein -rele bon rdsultat 

F&lix ,GOt.LLI.
 

Une Stratdgiz 
c-est la mise en oeuvre coh~rente des
 
moyens humains matdriels et financiers en vue
 
d'atteindre les objectifs qu'on s'est fix&s
 

Antoine ONDELE
 

On appelle Stratigie la mise en oeuvre de toute la 
perspective dfiment coL.cue pour IK ralisation don 
objectif bien prcis 

Henri Emile *IO1.DJO
 

La Stratdgie, c'est se donner une 
mWthode et'ficace 
de travail consistant i -tablir les voles et moyens 
d'atteindre des objectifs poursuivis 

BIEIE
 

Stratdgie: Demarche ou chemin critique pour 
la mise 
en oeuvre de sa rsclution 

KELANOU-GOMA 

La Strat&gie c est 1 ensemble des mesures 
salectionndes et actualiades qui visent & r6aliser 
un objectif bien ddfini 

HA BANZA-MASSENO 

trat6gie: CYest le m6canisme cqu'on 
met en place
 
pour lutter contre la ddfaillance du syst.me
 

Jean Marie EPOUHA
 

La Stratdgie est une dlmarche znettant en oeuvre 
des mthodes et moyens afin d'atteindre ies 
objectifs fixes 
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TALANTS I 

La Strat.gie: Moyen de mrettre en oeuvre de la 
r6solution 

Simon HENRIOUET 

Strat6gie: Mise au point d'un programme, d'une 
m6thode pour atteindre l'ol:Jectif 

Eugenie FO'UTOU 

Strategie: (.'est une mrruthode qui r'erret d'aboutir A 
un objectif 

Mine LASC.:nY 

Stratgie: La combinaison des movens humains, 
mat6riels en vue dans le cadre d une poiitiquc bien 
d6tinie en vue d atteindre le cbjectifs quon se 
fixe 

Non identifi6: Strat6gie: Mani-lre de r6soudre un 
probl6me. D6marche ou mani re d "ex6cuter sa 
d6cision. Manitre de combiner lea moyers pour 
atteindre ]'objectif fixe. 

Leur synthse a permis au Formateur de d.e-ager les notions 
suivantes: d6marche. ensemble des techni ques. mise en oeuvre 
coh6rente actions. m6thodes. politique. 

Avant de dfinir 'a strat6gie. le Formateur a fait remarguer que
le mot strat6gie est utilis6 tr s souvent chez les militai,-es. Ils 
parlent de strat6g&ie pour, gagner la guerre. 

Si dans le cadre du d6veloppemenr, un pa,,s vea en guerre contre le 
sous-d6veloppement. 1'entreprise par contre v en auerre contre 
ses concurrents.
 

Ainsi, la strat6gie peut etre J4-finie. fans le cadre pircis du 
developpement, comme 1'ensemble d'actions gui conduisent vers la
victoire c'est-&-dire, La prosp6rit4 d'une entreprise. de,.ant, ses 
concurrents 
ou contre la faillite. 

La strat6gie sous entend la mise en oeuvre d'une ou de plusieur. 
actions.
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La planification strat~giitie devient: a1cr Ioraanisation des 
inayens dea 1*entreprise pour se battre sur Lin terrain fa\'oraLlde. 

Le Formateur a ajocute q4U -Apr-iiquar 1:-AplanifiCat ion stlrtit6P-ique 
sous entend; r~pc'ndre a la question die savoir: dans-- (ueile 
organisation sommes-nous?
 

R6pondre Ai cette que.stion conduit I: 

- d~finir la inission ria i'organist~i.'n;
 
- d~finir les oblectifs;
 
- d~finir lea indicateurs dea pertcrsinre. ;
 
- connaitre le.a performiances actue 11e: :
 
- connaitre les perfcorinances souha ite'es..
 

Pour ce faIice. 01n Util i:=5 1 Frbre dea,ict f qui se base sur la 
loaique verticale. 

MISSION 

Ex.trants tout put) 

Act iv it ~s 

nt rants tinl put 

Pour maintenir cette logiq4ue . on~ pose le;: *11e-t iont-: 

.Comment? enl diescendant et
 
tiorquc i' enl mctant.
 

Le Forinateur rappeI qu :t1 ult illeti 'Al in:1, beti du'ne 
oraanisa t in -- '; t i11iSCl' ie TC biac 1knef: (im7? 
donc la hi~riarchie Im : L- i des-r ches;ficr et :inFa 

chi'Jectii dt es uizs-i onainsi, I cI I &rhalcij , I i .7.i11r ,t I - v de 
1 6chelon inf~rieur . Pour fc-rmuiler Jin -bjectif , c'n uitilIise : uil 
verbe ci act icn i I - fit if. tin .inl).&jnent d1 bjet atus 
qualificatif.
 

Le Foririateur a en~u it a 'lam n. ;ILI: :.-. i-i ptllnrs d-~ l-ACS2,ci L'tarl:re 
des objectifs: 

GRFOUPE I : intel HTSWIIA , jni s-ion: sat i3lr 1re1-- a n enl 
logement po-ur tcu-ristes chex'chacnt Hotel 6A dleux. 
&tDi las- enl &&cr~ 11cBranzzav fi 


GROUPE II: Ent re pr i:e om r le sionrIe,mii:a~pc~ 

soc i~t6s die Illa il tllance en Int.crmatiq-ue en c-rd inateurs 
et enl consommables. 



--------------------------------------- -- ------------

------------------------------------------------------------

GROUPE III: Entreprise comerciole, mission" mettr' ­
disposition des utilisateurs -onoii un out:i 
informat ique per'form; nt. 

GROUPE IV: Fonds de Garantie et de Soot. icn, mi.'siori: o'niser le 
d6veloppertment-'deE PlE. 

GROUPE V: Direction cls PIE, Missi,-,r,: d.',,lo.per Ij Qrati,-,n durn 
tissu -es PilE. 

GROUPE VI: Entreprise de I:2itiment. missicn: satisfaire un quart 
des besoins des congolais en locemnents individuels de 
type LX & noindre cot. 

Chaque aroupe devr-, i t en-'uitee. l:re;p melt e I .uItat de sa 
refl6xion, qui a fait !'oijet des cmmentaires et -mendements des 
autres groupes et recu des orientation.- svnt.hses du ,'oruIateur. 
Ces travau:.- ont 6t6 sancticomnns par une n,:,te allant Ae 1 6 5: 

5 'iSni f iant Tra :ien 
4 Sianifian-t B ien 
3 Sisnifiant Moyen 
2 Sialnifiant Passable 
1 Sirnifiant Mauvoii 

octroyve au aroupe expsannt par lea gzroipes observateurs en tenant 
compte du contenu et de 1a presenrat ion. Ainsi, les notes 
suivantes ont 6t- oCtcvees: 

GROUPES 

EVALUIES: I II TI I V V VI 

EVALUATEURS 

I 
II -. 5 

2 .5 1 E, 
I.5 3 

. IF, 3,5 

II 2, 5 3 17 1,5 3 
IV 3 3.,5 1 .3 

1 3,5 3 2.5 
VI 3.5 . -

-----------------. - ---. ---- ---- --------------- -----

TOTA L 14 15 11 ,5 10,5 1.4 

[IOYEIIHE_.E 3 . 2. 2.I 2.9 

Avant de lever la s6ance. le lFormateur a fait un bret app:el de ce 
qui a 6t6 dvelopp6 an cours de la .,_urne. I. a ,rfit6 decinsi 
faire noter que les Cut.iis13 elop,:: ce .r'uml't-tailnt tr',s 
importants car ils pouva.ient c.tre ,iti] i .hi:nc-i ,'An I ;1a Cestion 
des m6naaes. I s s,nt &calement ut i I i 3s Ie macrosur pl An 
6conoinique pour d finir les plans. les ,ro~m amenes ct es 
strat6gies de d#veloppement. 
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JOURNRR DU 12 JUTN 1992 

MENU:
 

I. Rapport 
2. Identification des forces
 
3. Formulation des strategies
 
4. Plans d'action 
5. Budget
 

La s6ance du 12 Juin 1992 a commenc& par la publication des notes 
reques par les diff6rents rroupes aux travaux faits la veille, qui
consistaient en l'61aboration des arbres dos objectifs. Elle s'est 
poursuivie par la lecture. Vlamendement et l"adoption du rapport
de la sance antdrieure. 

Aprts avoir rappel succintement Ia premiere 4tape de la 
planification strat@gique. vue la veille. qui consistait en la 
connaissance de la mission et la determination des objectifs de 
1 "organisation, le Formateur a poursu ivi ].e dve loplpement des 
autres 6tapes gui sont: 

2. L'explication des &ctrts de l~erforman.e: cette @tape consiste A 
dfinir les: probl mes de pe r rformance 11ui folnt obstacles A
l'atteinte des obiectits: les forces nSiatives et. opp:,rtunit~s de 
performances ou forces positives qui pemet tent d" at.teindre 
certains objectifs;
 

3. La formulation des strat@gies et de;-s plans 1 "actions. chaque
force pouvant conduire - b'tir une ou ]:usieurs stratdaies qui
induisent des actions _h excuter afin di tteindre lea obiJectifs: 

4. La d~terminiation du svsttme d'information ou plutot Ia mise en 
place d'un syst~me c'iinformation. Cette phase conduit C chercher ­
savoir: Qui fera les rapport?, [lour qui Ie fera t--i]?, A guelle
p6riodicit6? et Quelle dcision prendre?: 

5. L'6tablissement du budget: pour r, ire ce budget. il faut 
d'abord connaitre les actions et 1-3s .int.rants n:cessaires; 

6. La mise en oeuvre des mdc*ani.mes dviuatiJon.i 

Pour ce faire, le Formateur a saisi p-:,rtunit@ dede faire la 
diff6rence entre les notions de contr.. le. d "valuat in et desuivi. 

Ainsi, l'valuation CnOsiste - collecter des @liments n&cessaires 
pour pr6parer des c@cisions. c est purquoi . 'ut i I ise t--on trPs 
souvent dans le management des L'rojeta; elle permet de vtrf fier 
que le cycle de vie du projet se realise comme convenu par les 
diffdrents partenaires.
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Quant au contr6l.l, il a un sens coercitif puisqu'il n'inter,,ient 
que iorsqu Uin 6cart est constat' et cola. d 'une ianiere 
ponctuelle. I]. est realise par les autoritt&' hi6rarchiques. 

Le suivi par contre eSt un out i I mi pe t'ter do survei1 ler 
1'execution du ii interne &, 'pro.'et. est -t'anisation. 

Le Formateur a ensuite pri, e n.o-ranlivre les 
travaux d6butes 1-a ve iIIe, en identiar es f':f'ew negA i ",es et 
forces positives et en iutir ,Att.ibuisnt .a'- note- rllant de I a 5 , 
notes gui permettent de prerser I 'nt-n -7:sjt~' de to1'Cdfr; sur lE 
performance. cest--dire .. v'-r lo,- rLt-h mesti .o::roces 
influencent les per fcan--. de I "' I:. ,e t I: perinet
d'6tablir I :rd re d e p-i. .' eb- '. , - - f,-Ijmulr' pa-r li 
suite les str t6ciec 1,ij I:.e inet t ',,nt .I,-- 111 i.1 . r e;'I I-,:-rce.s 
positives et de minimiser 1ea force.c-

Apr6s la pr6aentation sfeL.- --i de; t-u ,a s '. .nk-it des 
commentair-es des autrers t',ur-e. Ic nrit':e d'.1 "rmateur et de 
1 'oct ro i des not es IUI: s!,t p :- t1 I'5D--I I' Is:,; grrouI:es 

" Lobservat etrs e F,:mI tenr' :t 1 .,e . t Is t =-tatgies de 
devel'ppement et les pl-ns -Ai ctnic-n - nt!r.eprise ou do I "Etat 
d6coulent de leu mission. l ment es-"ot itel do . 'oraanisation. 
C'est. pourqaoi , le cadre a .ui on -att ilhue une mission devrait 
toujours v6rifier qu'elie en est roIeI]ement une, en se posant la 
question POtURQUOiI? 

Les notes octr'oyes at croupe e-pp- s at p ' lesat' aroupes 
observateurs en tenant compte du contenu et de Ia pr6sentation 
sont r6capituldes: dans le tableau suivant: 

GROUPES 
..................--------------------------------. 
 .---------
EVALUE2: I 1 M [ fV V VI 

EVALUATEURS 
------------------------------------------.-----

I 1,5 2 5 2 ,
II~E 2,' 5, . 

III 3.5 2 1.5 1 1 
IV 2 1 2 2 2 

VI 3.5 2. 1.5 .3 

TOTAL 15.5 q 25 I,5 10.5 9,5 

HOYENI 3. 1. 85 2.2 2.1 2'1 

Ensuite, le Formateur at,.it savoir -wne Isa prochaine phas' de la 
planification st rat6a ique eat Ia Iet ertIinat ion des on].iots
d'6tranlement qui permet de mettre en ;pace dcs sous--s'ti-togies 
et sous actions gui :sont des an:. trt~ies etFpril:h1',-s- au: 
actions. 
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Enfin pour terminer, les s~minaristes ont rotenu que la d~marchede la planification strat@gigue a 6t6 ,nitrisee et comptela dur6e trop tenu decourte du seminaire. rapportrar au volume desmodules 6 6tudier, ils ont sugger& que lea travaux en groupess'arr~tent afin de leur permettre d'entrer d unen connaissance 
autre module. 

EVALUATION JOURNALIERE 

La majorit6 des s6minaristes estiment que: 

1. Les objectifs de la .iourn~e ont ,ie6t6 e.-liques; 
2. Les objectifs de la journ~e ont ,t: Lien atteints; 

3. Les th~mes du Jour sont utiles p-,.ur 'am6lioration des 
connaisances; 

4. Les thames trait~s ont aid6 A comprendre cadrele de 
travai l; 

5. Les th~mes traitfs 6taient appropries au niveau de 
responsabi lit6; 

6. Le mattriel de formation 6tait co:lrant; 

7. Le materiel 6tait efficace pour 1'am6lioration des 
aptitudes;
 

8. Le Formateur conduit les stances de faQon cnvenables; 

9. Le Formateur maitrise bien les thames; 

10. La communication eat bonne. 

SUGGESTIONS
 

1. Donner des explications pius d~taill6es;
 

2. Explications souvent trp rapide donc il faut insister: 

Donner des eXemples tir~a sur le. r~alit6s du pays; 
4. Conseiller et donner les r~f&rences i:,ioas'hique; 

5. Les tableau: sont real situs pour certains .96inari.:tes, 

6. Eviter d'accumuler lea travau:..: 

7. Un saminaire de ce cenre au min3 Line fois an;p-ar 

8. Dur~e trop pourcourte d6velopper les modules; 
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9. 	 Prendre plus de temps pour expliqcier: 

10. 	 Distribuer les rapports des seancos tousles matins; 

11. 	 Expliquer liimportance de la notation des travaux pour 
quelle sot plus objective et plus se-'-rieuse; 

12. Eviter la thporie et orienter 1'enseine ent ver - plus 
d'6tude de cas;
 

13. 	RPppnrter les notions A des exeml]es pratiques: 

14. 	Le Congo doit penser . des tels I4minaires: 

15. 	Etre parfois directif sur la proc4dure: 

16. 	La salle de travail ne reqcit p:,as bien I'air conditionn6 de 
i immeuble; 

17. 	Eviter les longs -i-b-t, pur g'aner i ,ep : 

18. 	Souvent reprendre IA oi, le- aemiimristea n ont pas compris; 

19. 	Un peu plus de temps A d6dier & 'essentiel; 

20. 	Trop forte compilation des travau:: A assimiler; 

21. 	 Rep6rer et insister stir les parties importantes; 

22. 	Continuer dans la mnme lance. 
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JOURNER DU 13 JUIN 1992
 

MENU:
 

1. Rapport
 
2. Le leadership 
3. Le d~veloppement national
 
4. Le secteur privr et le developpement national
5. Les politiques sectorielles et le secteur prive
6. L'assistance aux entreprises privees 

La s6ance du 1:3 Juin 1992 a commence par Ia lecture, I'amendement
et 1'approbation du rapport de la seance antdrieur. Elle 'estpoursuivie par la publication des resultats des evaluations de la seance anterieure et des notes obtenues var les groupes au: 
travaux concernant la planification strat6,gique. 

Abordant le deuxiime point du menu, le Formateur a demande auxparticipants de definir le "leadership". Lea notions suivantes ont6t6 retenues des definit ions donndes. par les sdminaristes:
capacitds, membres, organisations, oi-j,jectifs, homme. structure. 

En guise de synth&_se, le Formateur a fait savoircue le leadership
refl~te le comportement d'un dirigeant devant son organisation, ilse d&finit comme la capacitd d "infIuencer les memhbres del'organisation pour assurer cert.aines tches ainsi un manager quiest un leader doit faire en sorte iiue les membres de sonorganisat ion 1 ibf. rent suffisamment d '&nergie pour at teindre les 
objectifs de lorganisation. 

L'homme poss6dant plusieurs 6nergies, il revient au manager desusciter la libdration par ses collabor.:t urs. de leurs dnergiesoptimum en faveur de I 'organisation. Le problme du manager estdonc: comment faire tendre cette dnergie vera 1'entreprise, celle­ci 6tant difficile - libdrer puisque les hommes se trouvent & lafois devant les aspects de I'entreprise et des aspects socinux. 

Ce problme d6gage le dilemne du management qui est: comment
concilier les int6rdts pour 1'entreprise & ceux de lI'hommeC 

Le Formateur a annonc6 que dams 1'histoire du management. oil peut
distinguer deu:: i) tendances: 

- le management scientifique qui privildgje les int6r6ts de 
1'entreprise:
 

- le management humaniste possdant des cons id6rations
humanistes, qui dnonce que, quesl'ue soit son potentiel, si 
un certain hombre des aspects sociatux de 1'homme ne sont pas pris en compte, il ne peut lib~rer son dnergie pour 
I organisation. 
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Cette distinction a permis 
au Formateur d'enoncer deux 
(2) styles

de leadership:
 

- leadership autocratique: 
ce 
stv]e est percu comme celui du

commandement autoritaire et 
dictatorial. 
Le leader
autocrate exige le respect et tcl6rene .as que ses ,:,rdressouffrent d'une '4uelconque remise en question; 

- leadership d~iocratique: ce style. percu comme celui
leguel le dirigeant fait participer ses 

dans 
collaborateurs 61'exercice du commandement. Ii ree:euile leurs avis et entient compte avant de prendre unt :eis ion. Parfois. il nese contente pas seulement de receuillir les avis, nmais ilperinet des gui6changes conduisent A une d~cision commune. 

Poursuivant sur ce concept, le Formateur a fait remarquer que desrecherches recentes ont d6inontr6 que le style de leadership d'unChef varie ccnsid~rablement d une s9itat ;:.n -t 1 ,tre et --. ell
fonction 
du niveau de comp~tence de "---ollaborateurs. (e ,st.lede leadership ou de conduite des homne: est al-,pel6 "leadershipsituationnel". Le leader efficace utilise tous ]es stvles de 
leadership. 

Il a ajout4 que ce gui caract~rise un manaaer. ce sont: sacon'eption au travail et .9a fa7on de mettre les aens au travail;le choix d'un style est donc influenc4 E 1a fois p:,ar I int~ritattach6 au:: hommies et celui vittabch a I.;,prodution. Ajnsi. unrepere orthonorm . il 
sur 

aF 4 t-6.l mont: r4., i i s ty es de
 
management: 

- le style 9,,1 ou stvle autocra ti,.e:
 
- le style 97,9 ou stvle d4inocrati.ime:
 
- le style 1/9 ou style paternal]it­
- le style 575 ou style conciliateur;
 
- le style 1/ ou style laisser faire.
 

Le Formateur a rappel4 que les diff~rents styles ne s'adaptent pasaux diff6rentes t&ches au::et diff~rents collaborateurs. c'est
ainsi gue le leader doit penser al: caractires de ses
collaborateurs qui z,ont: 

- caract~re enfant: le collaborateur est pantif;
- caract~re adulte: le collaborateur fait des propositions;
- caract~re parent: le collaborate-,r fait dis reproches. 

Le Formateur a termine le d'velcFpement le, concept deleadership en insistant sur le fait qe le rer-utenent d 'unpersonnel doit se faire en rapport au styl]e nmanager. 

Ii a introduit le modue 11 c'onoerlna lt "I,APPI. P.1 :-A;iCTF[I:II
PU3LICAU SECTEUR PRIVE" en rappelant que if- s,,.teur public est coinposede trois (3) pcuvoirs: lgislatif, excutif et .Judiciaire. et, enfaisant noter que, 
souvent. Line confusion est faite entre I Etat,
le politique et 1'adinistratimn. 
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Le r6le du politique est d'octroyer Ie pouvcir de d6cision, celui
de 1"administrat ion est ie decider ,-a 1.'allccationl.r des 
ressources ou leI tiiia tion de ces rssources dan9 le sens du
d6veloppement. Cr'ce h I a ckinocratie . unt cli.--t inction tineet 

r6partition de ces p:.,u.oir sont faites. 

Ii a ensuite d6fini le "DEVELOPF'EME'T" -c-inme "crer des conditions
qui conduisent au inieu.: etre de la i,- .La cocneption du
mieux etre tant relative. la raise en -,ace 'ine p:olitique de
d6veloppeinent revient a trctiver Lin *q-sti2-national sur cette 
notion.
 

Par ailleurs. il a insist6 sur Ia r t que Ic dive 101-,pement
6conomique n "est snonvine duFas di-"e-I:pplemenr nat ional, ce 
dernier enalobe les ty-es de dsveot'1t-en tuivants: 

- dtve lo ,pemen t sc-c i a 1
 
- developpemnent p:,:,litique;
 
- d6veloppeinent 6conomique;
 
- d6veloppeinent administratif.
 
- d~veloppeinent culture 1;
 
- d6veloppeinent !- al.
 

Le d6veloppement social qui entraine I niet:.: etre ne se r~alise 
que si les autres types de J4eveloppeent lntervenaiet. 

Les entrepri s etant I es vecteurs lu' dve I oppenent. el les
contribuent all d&,el.p .. ent national en cr6ant. des richesses, en
g6n6rant de 1'6pargne qti *onl itic-nne 1 inve;stissement scurce.s de 
croissance 6concinique. 

Ainsi, en cr~ant des richesses. les entreprises prcduisent en
utilisant des technolc acqu isont aI:: a i n.i,aes :race horumnes 
participent-elles E 1 innovat-ion technc Iciqc it , ]a ,lr'6atiot 
d "emplois. 

En effet, lentreprise pairticipe & la distribution des effets de
la croissance, elle contribue & la -rc is-ance ,-cononiqce en
 
apportant de la valetir-. i,,ie. 

L'Etat doit donc aider ]es entreprises qui com-posent le secteur
prive en mettant en place des in&canisines qti perinettent
1 "augmentation de letir chiffre d af faires et..ou ce:.: quipermettent la r6duction de leurs consomjations intermn6diaires afin 
qu elles dgagent des valeurs ajoutea importantes. 

Le chiffre d'affaires otant infiuenc ,;,r} s ;-irntIt'fs '.nites et 
les prix, la preinire act ,ionde 1'Etar j:,it r iider' le sec'rer -rive 
eat de d6terminer le niveau de pri-: en met tant eln di: -te-de
politiques dle prix ar ce Fj "instaurat io-,n dti 1 iI:4aiiste .ui
engendre la Ici de 1 *offce et la demand rt ­ le,]lea rr-iich6s. 
Il s'aait de pernet t au .iel:-: ''. m;1rr 16 de J ouer 

effectivement en manipt.ant les telements de I @gqIti ibe: 
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tout en s'assurant gu'il n, a pas ,de c;Ap inflati,-'isti.
 

Les quantit6s 
vendues so1nt irLfluenl--ce ler. tour par le: rarch~ squi eux-m6mes sont influenC-_4s par. les. r'uvi ro: d ' 5,chats; ainsi,l'Etat doit mettre en plac-fe des politi-pjes salariales adequiate'.
 

Ies consom oations nter'm diair-s scat 
 it f lue-1rcees patr lespolitiques salariales. leo cts ,-lo: ifr'-astructure.< le fraisdes douanes et les irrpf'to et ta:e:s. . Etat ,-o it pour -e fair'emettre er p I a c e s po .it iques Jounrl i4.res t f iscFt i es,politiques d ' instal lat ioc, des irifra.T rciirt o.e!:, 
des 

etc. . . af in defavoriser la cr'at ion des. entreprises et not arrimer t los P1.H.E.fiscalit6 par exemple dcit en 
La 

outre ",ide- 1'orient sionespaciale
des investissernents jr. 

En exp]iquant comment i entrepr ie parrape -\ I, ci ttibution deseffets de la ,-r, issace . I e Format, a tai t sa_voir que Ies
principaux agents ecncn-m igues -I une act i, -n soat:
 

- les mdnasges qui reQoivent do t -tverise] ls
. !ea-es et 
les dividende:; 

- les entreprises-, qui reQoivent . 1 les-ieines.
1*ainortisseznent. leo in-trer.: I,'av-.aire-:..r 1.: re::i. &­

- li' tat qui re:,it ,-- entr'r-it:-.-:. - :n;:,..t. Ct t.-:-- ci 
les imprits str les revenus 

- 1*extrieur qui rercQ,it ,es entrel-isie. e hiens,
6conomique: ­ t le d4viseo.
 

La d6termninat ion do Ia ):,l:, I i t iqe - . cvelop e 
 nat ionaleconsiste & choisir :soit la p,litique do. I "offre. ;=,-,it La .- litique

de la demande.
 

Si 1 'Etat veit aair -Adu c-:K 'Is 1 ',,(i ee pI-, 1,t ce ,ui. revientau:: m6naaes.- il CoCt1Ii nne ainsi dlguril-nt..-atirt ,e .' e qui revientS1 'entreprrie et favori:se ie ce fait 1 '4- ,rcne qui .o transforme
 
en investisseent.
 

Si par c ,,n t re " t ,t uto ,4 i r do -I , t , dem nc. i1occasionne I "amzi -en t t -:i,-n l-e. :salai i-;r t .. AII it :' 4k-i r'v ien aux entreprises . -e g4uI ent rainsie I :t- inve-or is elent.o. 

Reven in t sti I a nor i,-,11 ,- t,--- ali - irv-. ic -,.g a- a 1Kr ni, c c-.,ineetant "enaenl:,le ,le:z c:hniques1 "ensemble des ,rd.:r-f s inc-nt rio: 
et -ia se',-i ft1 j ,. e --i- dire . l ,: .:l1,I- . Pint e-

l'homme ianep113 i t. an1 bansi deIce t ' ,,-I]_. '- ' 1n [l';A~ltS. -I-, -"::t I'111ill " -ea::t r Fill t 

Il a en outre fal_-it ltist inc-ti-n ent-. La t-.r hn,,,:gi :. apitalintensif (hautement automat i.--) et 1aI ,-I hn,- 1:,c i , main ,t '-cuvre 
a tourintensive qui r av.,antace der,'dui r. Ic:-1:,a-. 

L'aide de 1'Etat afin d IanIuiter ,'atiu, Vt ;hii:-,i- l . ,ualler danr. le aens de 1 a mise en p1I i- n-,"nil- i s d,ofinancement de la recherche techco,-,e et -. I in.-taiirat I on destaux d "impots honi fic-s au:.: entrepi i ,- f; t I :r.,it La r--cherche 
technologique.
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Pour terniner lcrmarci,,lflCouIe, 1,-c-crt&±ii :,-e c-,i,- d u:mnombre d'orn-anes " pl :: ii it. 1rt'ttts-IJnjs. -t -_ivs--,ci'Am6rique: .-n pett rc tl'nlv': 

- leo 1211n~r9 de Cii 'eci
d6 r ici iveloppement tin sccrcur r'., -I]_t- i'ent t-­autolnoiltF, rir..1,-, - t-"II"r', tl, , I" ',I It :i& fenc.ur de~s
int rets ces -ntrepi- j:,.p."-


- lea blanque.s; dedc ,,nnt1ri.7 
- lea crtzaiii. i - ,- 1.-.- i- I- ± cute ivc-r l- ie.s Qrgai. fJ)- .-.l ii -e '-i fIil ii.- ­ 'i itn [t 

fo-ncticnnment t rtl e-,, iicc r p.I,-t ten jdiuld aire; 
- ie centre de t rHi1 ii 1 (-j,c t1 ' i(­

manquant dt t in _-in t
 
- IC centre cie dtrt Iie
.,- e : ,
 

Le Formateur di .:cnc i en.- l.3I1 i;_att: .' ]e I:'it .1 pp i dutjue
aecteur pub i, a ecteu r VIi -7 r1--I '..d,. 1:1 hiy c aphied~veIoppement duI que cladnsI [:, v".,i- i, i "tre:,ri-e. i1 ex i.iteplusieuro -areers qua n.-cc.sr tent I iin---,.:: t n Ac,- I "tst 
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EVALUATION
 

La majorit6 des srnminaristes estime gue: 

1. Les objectifs de la Journde o,;t .t- :ien e:,ljquds
2. Les objectifs de la Jic'urnee ont 4r4 bien atteints3. Les th~mes sont 1:arfaitenent ut Ies pour les perfomIances 

personnel les 
4. Les thihies trait-s ont aid6 & mieu-*: comnrendre le cadre detravail et d'acgurir des connaissances et des aptitudes

propices A 1 epanouiseement 
5. Lea thtmes trait's -taient aPp.ol.re "u ni.eau de 

responsabi 1i t4 
6. Le matiriel de formation 6tait ,r;hirent avec les th&mes 

trait6s
 
7. Le Formateur conduit lea s3ances ,c nani.re convenale 
B. Le Formateur maitrise bien lea th mea 
9. Sa communication est excellente
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SUGGESTIONS
 

1. 	 Organiser ce genre de seininaire pour len Ministres, lea 
Responsables Syndicau.o et les Chefs des P-'Artis Folitiques 

2. 	 Organiser ce genre de s6ininaire pilus uvent -i p:-ible
 
tous les 6 mois 's snt paywnts
 

3. 	 Le Formateur doit fournir plus I ;..ei:es de pernettre afin 
aux. participants de mieux comprendre et -i possible etablir 
la comparaison entre lea entreprises e-::istantes au C'ongo et 
lea P.M E des USA 

4. 	 La dur6e impartie a module a-t trc, ,urtc­

5. 	 Insister sur les thimes d~velopp.,.s 

6. 	 Tirer davantaae de. e:.:emples ,u des e.priences Cie ]Ia vie 
conaolaise 

7. 	 Exposs trop rapi Tes i nscu anTemps fi. 

8. 	 Reprendre les travaux en arc-Iem" surtot p:ur 1 assistance 
aux entreprises que les oranismes d'appuLi doivent apporter 
aux P.M. E. L'interesseF6 rc:,osc- Ia Joiirn~e du Sammedi
 
prochain pour ce th.me
 

9. 	 S'il ya des documents Ii~s a:.: thmes traitrs. il faut lea 
distribuer an:: s~minar isres 

10. 	 Insister sur I "esseentiel qui:;i]j bi ,i- ieme tout e.-t ip,.rtmmt 

11. 	 Fournir plus 'e:xemples concrirts ramenes .a notre culture 

12. 	 Se prrioccuL:er t endrc- ,octte o rmat i¢n an ma::i1muml . 
d6cideurs oOl-,ais :-,cour tne p; t:c grande ,ris- de 
conscience nationale dlans le n]_nuagelnent 

13. 	 Le sv.stImne de inOtation A ii1est .- ilde rOupe :,c:s iectif. 

faut ep.l iguer son ser-s reel
 

14. 	 Essaver ri'aicr darts Ies ,14tai1s en donnant trois 13)
exeri, I e.s, 

15. 	 Insinter stir les concepts ci6.­

16. 	 Les id~en du module ont 6t6 eparses .sns fcrme appr~ciable 

17. 	 Mettre 1 accent sur les points ,nua_.gs captivants 

18. 	 Distribuer les raipports journal 1cm 

19. 	 Le s6minaire devait @tre plus long 
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20. Pr~senter tous les themes en forrme de modules j distribuer 

aux participants 

21. Donner Ia biblfgra phie des th&rea, trait4s 

22. Plus d"exenples. plus cie:rulicur,iors et. lea Jorrer riuslentement. Suivre et respecter ic r'r irflrrie 

23. Distribuer. r-lv,opies 

24. Garder la m'me facor de transrettre 

25. Continuer daras ]- reme lrnra 
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JOURNER DU 15 JUTN 1_92
 

MENU:
 

1. Rapport

°
 2. L entreprise
 

3. L'environnement 
de 1'entreprise
 
4. L entrepreneur
 
5. Les gualites d'ur entrepr.erieu*..
6. Les pralables .i la cr~ation de l'entreprise
7. Les aspects 1gaux de I'entreprise

8 L'emplacement dr 1Itrprise

9. La raison soci-ile de 1'entrepr,ist
10. Le finaricement dr I 'entreprise 
11. La banque et l'entrevrise
 
12. Le plan l'entreprise 

Apr~s lecture, amendement et adopt ion du rapport et la publicationdes r~sultats de 1'6valuation 
Formateur 

de la s- ance du 13 Juin 1992, lea abord4 la .s6ance du .jour en i:-arlant de 1'entrepriseen faisant jouer au:: seminari;-te e 
et 

.Jeu de perception qui aconsist6 6 la descript ion d'une imaae imprim6e stur une feuille. 

FrI i :.:H(COJ1+L',I' 

Jeune fille hail1 e de fourvurc- die nature tini,.Ie
 
en train de reflchir our Un ,I ~e-'a'i.lr esudhe. 

f.UIN lAH Ap-'o Li i n .­a ire 

Cette caricature nou;- fait renaev ft Line feinme, biencoiff~e et arborant .ur son torse un boubou 6fourrure. Elle El un reg-ard de prcfil. pen;iant i cc 
qu'elle dolt faire.
 

NDINGA Os.car 

Il s'aait d'une femine. Ele est hnibiiie en tgrandedame; cela reflkte le rang die directrice d"uneentreprise. Elle est en train de reflchir aur ses
affaires. Elle fume en travaillant. 

Jean BARA LOH,)IA 

Une Jeune femme. Vue de prof i1. .'averte d'une robe en grande foUrr-Ure. Betictui. de .:ieemer:. I-ne cciffe 
spci~ale. 

M1VOULA- GiiiIA 

Je vois une falaise.
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F' imagpe rtF Ite une fer,me h- 1Ll11e en ftorrur.e 
itenue d 'Hiver. El le se tyr-ouva ,r'!bableaent -lans 
un pays & Hiver rioureu:.. 

ABI B:IH 

fin champ qui brile bvec rinefumrit qui s &leve. 

l ifTS I IPQGU [Iar't i ,-

Dans un sens c,- peut voir. 1 "imag .rsente une darri­
apparemment bin ccitfe e Lien habill e qui est 
en train dc crntempler,queljue .chos-e. 

BIR N[CIDU' 

Photcoaraphie de rotiI. La tot- IA une ftmme .hL 
buste cat la patr e taohetF-e ci un fo,-nd nooir'. 

[[ZA?A LAinber t 

Ce desin fit sort ir.1 iirage fitiruifef ctlui reve 
Cu gui rmcdite str I.c , ti, 

LB il-Y(].I Bn.'i i I 

Le profil d'ciune femne. Regat,:ciLi en bas- vers s.: 
gauche . Set fr'ote V I.r t.eCr fr'i d. 

S,,EIiGOMCMHA
 

I1 S'agit J'uI*vne .vienel lille clii regarcie de pr'otil. 
Elle fixe devant eile. Elle -IIar peisitf. 

HPONGh.U1 [l.-st in
 

C 'est une image qui rrece-ntc io ti-amne :llI- S 
cOcuvre juscqu iar raile.-. ElYe ,r'.ente ,-cs aIlure: 

' personne, Iui c."it . ':I jr,'te Le-Aucoup'une 
ci'-attentio,n. et -an; :jue lque ,_ic : q'i . '±nvci . 

C' eat la photci c vine cVriiedame r y nt - it e i n 
foulard. E1 c r!t Ia, i 1 1 "I'lir jrnt e 'I.) e, 
fourrure. Elle a7 u. -a tct'< .i'-n. L I a ,utlcr­
dlu cou un collier. 

LI'UfIAIANA lin-,Ia'''.. 

Il 'aait d'*une femme dont IF visFe e.F;t tou rn& 
vers la gauche. EIle eat habil;de d'un pul over 
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raillM des traits nirs ui-sur. fond blanc. I peut
 

aussi 
s'agir d'un manteau d'Hiver.
 

Wil liam NDJONGA
 

Le buste d'une 
 femme vue de profil.
 

HIZELE Abel
 

C'est la 'ue de 
 profil d'une .je,-ie dame.
 

MYABOU LHCrJ
 

Une belle dame prise 
 de vue 1atrale. Une vieille
 
femme.
 

GANCING) Florent
 

Le regard de 
 p:rofil ':1une feinme '.vieille. Le regard
de pi.:.,fil d'une jeune fille habillee. 

MAKIAI Ant,:,ine
 

L'id6e que j ai cur rette imag1e nm fait pense" & (Iu

feu qui consomme que]que h,,e 
 -omie .c'mpable ­la couche ozone qui se ,:I, r uI t ,k n. n lotr-e
atnosphere -:,u p:, an; te due rill man.:lue d oxygenesouhtiitWhle et - ncte iI~;
 

I IGOI.IAKA Dieudocnne~
 

Le profil ' une 
 Jeine Tille :e de:in.. 5 ans.
habill6e en fu-ru-e, Unt. .it-] :iatne clcont I :i partie cle la jolie et s0n ent,:,n .Ccstitue le nez de
la vieilleferne: le collier de i;: jeune femme est

la bouche de l.:t .,ieille. le ment-I. tan-Wt :1-hU 
 ,s7hei. 

tlEI'HRIO UET , i 

Prof i. d "une jeune dame h:,ij 1 I de f,:urrure et

dont Ia t;~te e;st reD1u.ecte, -e:. i, 
 .oe on 
cou. Profil ,: une viel r-n.,ccue, a.e: Lllefemmelti 
long nez torcdu. 

HAVIHGA :;CIIAMI 

Une jeune bell me'le "UE dC- face i. Une 
vieillesorc i6re rVtie de rc fi 

MAFOUAA-IT:I-COUHOU ( i I i:oe r t 

Photo d'une femme encadr6e. Elle 1:-cssede tine touffe
de cheveux. Elle porte Lin blouson four.ure. Son 
attention est fi.:&e ailleu,'. 
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[ABIALA Pr-,sper 

Ii s 'agit de deux (2) jeunes femmes revardant un 
point fixe et recouverte d'un .s-eui mainteau. 

K:IUBA 

C'est un profil de jeune fille c ji .ErIblehabille 
comme un mannequin ( avec des: .'eu.. nez i. Sa pcosture 
rappelle celle des presentatrice de mode Ju cour 
d un salon de haute couture en E rojie. Elle semble 
porter une four-rur.e. 

HOUELE Frarcoir-

Cette image represenTe la photcCr:-hie .:Vecbte 
d'une dame coiff e, h bi i- en1- fo.rru e, LIn 
collier autour dh.icoi. 

B12;-SOFIBO7LO H:USHD
 

Ii s 'agit du I-rofi I d u- femrrieinr.crtarit unure vternent 
en fourrure et un mouchoir" de tete. 

KIOUOBO Honori n, 

line femme habille en fourrurfe et coiffe de tel 
sorte cjue les cheveux courts toicient leurI front 
et les chevoux lings s.ont tires vers la niuque. 

LULEN [C LUA NZAHBI 

I1 sagit d'une femre hourgecise richernent habille 
avec An regard ; gauche. 

MC10UDJC He nri Errii e 

Une vision et une meditation. 

HAL(:)UIBY 
Premiere vue ou remarque, une d;jcn assi.o. 7euxim 

renversee. un animal se ruant sur une per'sorine. 

BIGALA Jac,:iuoe, 

Une femme bien habille. Elle est coquette. Elle 
incline son 5J gaucho c'htirrme. F1 le airegrd .:.,e,-_c 
beaucoup de cheveux, porte un cc Lier' 711 1ou, 
tenue qu elle porte semble Ftre uri tenue d'Hiver. 
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MAYANDA 

Une vieilledarme portant une f,-,.currure et unr cape.
Une jeune dame kie-n habiliee rue de prcfil. Un viel 
homme pensif. Un cr'atFre die volc-n. 

HOW Marg.ueritte 

I,'image 2 pr'sente une personne adulte aui nez et au 
mentorin proeminents, dont la t'et, est couverte d'un 
foulard la issant Pchapper que Iques m6ches de 
cheveux devant et ie reste du corps erob, dans une 
fourrure. 

Mine NOTE Marie Yvette 

Un homme vivant dans tin cliiw:it fr-id car il est 
couvert appareminent d "une foiurrire en train de 
ref 1-chir. 

FOITi1-l Eui 2 &J-. 

Cette photo reprsente de prfij ine ieune fille 
et d'une vieillefemne et ], ,i
Pour I a .jeUne fi le: son :niiment , , son cou. Sa 
coiffure, son collier.
 
Pour la vieillefemme: sa coil~ture, ses or-illes,
 
son nez et ses Nyeux.
 

EPOIUMA Jean-Marie 

Deux visages sont regroups. Le visaue d "une 
vieille femme avec un inenlton alIong6 et en meme 
temps le visaae d'une jeune femine qui porte un 
manteau en fourrure. quli porte un coliier aitour du 
cou. 

ONDELE Antoine 

On peut remarquer 1'fuaie d'une personne prise ou 
pr~sent~e de profil. Seule i- ca ae thoracique
apparait. les iembres stierviszeurs ne se faisant 
pas voir. la personne 6tant coiffe. 

[IAKAYAT C.t. 

L imaae n t epresente It s d ,i:- 1. u'v' pJ rs,,nn
fille en part iculi~re si I ',:I cInsi:id6re I 
chevelure (coiffe). le collier utolr dU con et le
haut porte. Cette p:ersonne refl6,:.hrait sur comment.
avoir peut-6tre vui enfant si Jr. petit dessin au 
dessus de la t~te est considtr~e Fl vu enfant. 
(b b.). 
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KIMJUEUA--HABAIZA Jhon Emmanue 1 

Je vois une jeune fils gui rorte une perique,
habillee d'un boubou en laine. Lne fumi.e en haut de 
son front. lI-ne photo, quadr.e. I oreille. Is nez. 

FELANCU-GtNA 

Le visage d'urte vir lie vue df prof i 1 .-,t' droit.
Porte un collier au cciu. 'V tue c 'un hbit en 
fourrure. Son oeil droit fait couier uine larme. 

Ce jeu a permis de demoritrer l'impoitance de is culture et de lamotivation sur la perception des choses, ainsi a t-il fait savoir que le jroblmrre de I entreprise est ;jvant tout un prohl&me de 
perception. 

Les termes suivants ont 6t6 cit6s ,ar les sti-minaristes pourd6finir 1'entreprise: mise en oeuvre Icombinaisonj produire, bienet service, vente, march&, profit. techno:logie, unit6,
organisation, prix, creativit6.
 

Sur ce, 1 entreprise a 6t6 d6finie ,omime "un roupe d hommeorganis6 suivant ine hi6rarchie, qui met en oeuvre des ressources 
pour produire des biens et services destin~s - 1a vents et guivise la r6alisation d'un profit tout en m-aaintenant son utilit6 
sociale".
 

On eut done noter- (ue I "entreprise & deu. (2 ) mot ivations 
essentielles qui sont: 

- motivation de profit;
 
- motivation d'utilit4 
 s<,ciale. 

Les deu: t2) motivations sont diff iciles 6 combiner. elles s opposent arparemment. mais s imbriquent et ae comnpltent. 

L'avidit6 d'argent que 1 entreprise possde lui permet de remplir

sa motivation de profit et grtce 
 S son utilite. elle a ine

contrainte de continuit6.
 

Sa creation est assujettie E plusieurc rLsque;s. 1'entrepreneur
doit donc a' assurer que t,:,us les prealal'es s,,t r6unis avant dese lancer. cel-, pour etre sur de remplir son role social, ainsi
 
1entreprise devient ine 
 vocritin. 

Elle 6volue dan. un environnement en perpet tic I :'hangeme,tit aveclequel elle interac-it ct envirr'nnement s- ,-nst itud'organisations Ct - 'individus i interscj.--.Ir &,Ae eu. 

Le pr6alable . la cr6ation d'une entreprise ext. 1 an ;,vse de
1*environnement tant interieur gu exterIeulr. 

L'environnemett i uti satcFi,, p <o- e.t rm r1eneuI et de egressources, 1 'envir-,nnement e:t~r ir:tr entre edt ccii;:'cxe ies 
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16ments suivants: culture, march&, vst-&me edu,:at ione j. la 
concurrence. 
I Etat, les croyances. le.s Lanques, les sources de
technologie. les f ournisseurs, 1'':ncmie. t . entrepise 
est done une ent i tt capabe:l e %iv 'e et de .=urvivre dans
1 environnement . c "est &-dire de fa ire face -u:: obatacles et 
inionctions ,gue cha,.iue 4 16menrt peut ,,-: -aio mr 

Faire 1 "ana ivse de I ei-ei rcnneli t i "u.e enrrepri;se c "est
identifier les :lernent: IeIterminer ei .ntie 'vir,:'nl t Ia nature
des interactions gui '.taiient -nt re I "entreprise et ces
61ments, c'est eeaeineie t l:.-p , IsaIe -:-,;sap.e.
 
L'6tude de l'environnement revient :-u,:-i i. :te-terminer 
 es c rneaux 

porteurs 
 et de mettre en place une ent reprise qui r~alise 
pleinement ses mnotaric,n. de profit et 1iutilite aciale. 

Les obstacle- de I enirnnein-ent pl-.an': .:mrrcettre Ia =-urvie de
1 "entreprise. I "entrepreneur d_-,i t ainsi avoir 1 esprit
d'entreprise afin de transformer Ies probl&mes identifies en 
opportunit~s d affaires. 

L'esprit d"entreprise peut etre d:I'fiulie 7,Imre la capncit6 de

r~soudre d'une faQon inr\ovatrice deq p'c--1&mes gui se posent. IIen'est pas caract~ristii & un type I',creanisation cnnee, il .e 
manifeste tous les niveaux. Aa 1 "ent1 r-pr irse r-t '.an:s 
1 "administrat ion. 

Avoir I'esprit rCentreprise c'est 4vite-r d'aler ,ans des sentiers
battus et lorsque 1 co- ,re4- une ent r,-cpr,ie :,-r e.erple on doit
connaitre sonl cvcle dim vie afin d'app,,rter de 1 innovation face 
aux limite.s de la techn,:,logie. 

L'utilisation du rseau. czest-&-dire _ l'-1ensembe des relations 

fait &Palement partie de . "esprit dI "entreprise. les relations
6tant 1'ensemble des gens qui sont cade]eI ,c se r endre service. 
Ainsi, un entrepreneur ,doit e:-:tlojter ;-on reseau i part i r dune 
matrice de r~seau 'Iuii-ilres,-. 

RiOHS FNT PROFESSIONNEULE RELAIONI VOHAINESPOSSIBILITES VINTERVENTION----- ---f---- - - -- - - --- -- - - ­

L'entrepreaeur est Ia ressource I, plus i mportante de1'entreprise, il n'a -,a. son temps i i, son temps et sC-o en6rgie
sont consacr6a & I 'entreprise qui z'en nourrit. il deit ainsi
savoir harmoniser see ressources ave:, ses ambit ions, i doit 
s evaluer en: 

- d~terminant quels' sont ohietifsses ,:1-:in It ; 
- d6terminant lequel des objectifs -,ut--il atteindre p.tr le 

biais de l'entreprise: 
- identifiant les prob dt.me,I"evironnement. er, df inissantbe 

les opportunites.
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Les s6minaristes ont par Ia suite fait deux 12, exr'ces:
 

- le premier appel6 test d'6valuation des aptitudes A etre 
entrepreneurs, permet & I'entreprenur de connaltre ses
faiblesses a.in de a-assurer aver: qui s assoojer, qut
recruter -u dans que d.-,maina: subir,une formation avant 
d entreprendre; 

- le second a consiste A d6termin-r des s,- curs d'activi t@s
qui correspondent le mieux A I "enrreprise Aue I on vet, 

vcr6er, au: capacit~s et au ressoturces de I'entrepreneur. 

Un entrepreneur qui veut entreprendre aver uine forte prcbiabilit6
de succ~s dolt r6unir les r~ract@ristique." suivanra: 

- le dynamisme et 1 "nercie
 
- la confiance en soi:
 
- pense au long terme;
 
- l'argent est uine unit6 de mesure; 
- aime 1 innovation i solution originale):
- fixe les objectifs et d6termine lea moyens ncessaires pour 

les atteindre: 
- prend le risque catculT,
 
- maitrise l'6chec;
 
- utilise le feed-back;
 
- prend des initia-ives et en reclamne aIa responsabilit; 
- utilise toute lea ressources de l'org anisation: 
- poasde un reve bien dtfini. 

Ces caractristiques doivent &tre 4val,.e, avant Ia creaticn de 
1 "entreprise. 

Lorsqu 'on veut cr~er utie entreprise. .-, lt aussi r-,ejser au:.: 
aspects Juridigues, c'est--dire: 

1. A la forme .uridique: il ex:iste essentie].lement deu:.: 3,1 formes 
Juridiques: 

- 1'entreprise individuelie gui u):,ptartient a tine personne.
Elle a pour avantages: creation facile, liquidation facile 
et pour inconv6nients: disparition facile. 
responsabilit&

limit~e, acc~s difficile 
au cr~dit. ressources illimit~es,

les perspectives ne vont pas au d6l d'un certain seuil,
d~veloppement difficile. 

- 1 entreprise societaire: on d,:istingue deux 12) types, une
 
soci~t6 Cie personnes et une soc it-r c'-ctions­

. la 
socidt6 de personnes eat constitute de plusieurs 
personnes qui mettent en commun des ressources en vue 
de se partager le bdnfice. E] a pour avantages : 
crat ion facile, f-i t e I f' le arii-atic-i, n eIt 
paa impose par 1 Etat. I]es rt-ti i'es .e C&InI i-sent 
et elle a pour inc-rvnicnts: resronr-c.bi 1 i.miei 
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difficult6 d, acc6s au credit, disparit ion delentreprise en cas de d~c:-, ou de retr-,it d'un meinbre. 

I soci6t4 pal actin: elle r6unit des act.,ns c-t a pour
avantaaes: responsa-ilit@ illinitte. entree et sortiedifficile., fait a ,pel I @parane priv&e . eilleuregestion et pour inccnvenients: iprocedure de cr~ation
lourde, niveau de capital e:.:ic4. nombre d'actionnaires
limit6s, faillit& difficile. oraanisation impos6e parl*Etat, fiscaliteL sev~re. 

Cette forme est la plus stable. est po Lirqoi, ele peutb6n~ficier du code des investissements et des crkdits bancaires. 

La S.A.R.L. et une entreprise interinediaire entre 1 entrepriseindividuelle et la 'S.A. c'e.st tine e-, reprise de personnes, quimettent ensemble u'n --,atrimoine et dont leurs responsabilit~s se
limitent A leurs apport2. 

Elle a pour avantaae.a: pas chere. fait appel piusieursressource1, plus st,ructurees et mi eux aeree, et pourinconvnients: entr~e et sortie fa- i le. plus cher que lesentreprises individuelles. partage du bnefice, cr~ation et mise en faillite dfficile. I'Etat impose J orcanisation. 

On parle eaalement de la societe eni comiandite simple et ell 
commandite par action:
 

- la soci~t6 en commandite simple e.t com1pos~e de deu (2)types d associes. les tins, appeleks- cormanditaires. il1-s n apportent que le capital et Ies tutres., zppelik.xcommandites, en plus de leurs apcrts grent 'entrepri.ie 
avec une responsabilit6 limnit4e: 

- la soci~t; ell commandite par ,ction: dans laquelle seuls
les capitaux se rencontrent. 

Le choi'< d une forme Juridigue donnee se base sur plusieurs6lements dont: la ;nati&re, les ressources disponibles, danaer que1'entreprise pr~sente pour client.7ces et 1'environnenent. lebesoin en credit, le rcime fis-.ca., la ,.i=ion de I 'entrepreneur. 

Raison sociale: el].e do i t eviter e reveler ttne id~ologiepolitique quelconque, titne ,onsid6ratin tribale 'u r g4 -ale, our~ligieuse. Elle doit etre courte. facile n retenir; eIle doit 
refl~ter 1 activit4. 

Pour donner une raison sociale rs tine nt.re-,rix-ce, .l faut 6-alement&assurer que ce noml n ext pas entach6 d'tiln pr udice dan le 
passe. 

Lieu (emplacement): doit 
repondre "t trois (3) questions:
 

- quelle region?
 
- quelle ville?
 
- quel site?
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L'emplacement de 1"entreprise doit faire i"obJet d'une 
rtude
 
pr6alable sur la region. du point de vue .e 1 ton.Avlui 

d~mographique. 6conomique, .ulturelle dcan: le pr 9ent et dans le 
futur. 

Choisir Ia vi 1le revient -4 faire I ttide 5nIr Id :--it Lt ioI 
6conomique. dmographique et culturelle. 

Pour le choi.: du site, il faut tenir compte ilu flu%: des Cons, de 
la facilit& d'accts et de l'histoire du lieu. 

Pour cr~er laaement 1lentreprise. il faut. atk pr&-alable dresser 
un tableau des formalites. 

ORMALITE 
 I EU F'ER I EiE iBISERVAT ION ­

.. ................ 
 .......... ....... . .....-- . -


Celui-ci permet a I *entrepreneur d "'., iter le raspi I lage des 
ressources, d'4n~rgie et du temps. 

Avoiz une entreprise n'est pas forcement la creer, c est aussi 
1 acheter arce i 1 "acquisitin du fond de coinmerce, e:xemple en 
achetant tine entreprise en faillite due 4 1'entrepreneur. 

Ii existe plusieurs Sur'Ce. de financement .:e::i entre:,ri :es. on 
peut citer: 

- fonds propres de 1'entrepreneu. ,ui pvtresente 1 -tv.,tant e 
d'6tre facile & mobiliser, ii ne s e rembourse pas. il n*' a 
pas d'int6rdt, c'est un mode de financement id~al et a pour
inconv~nient de se 1imniter au:.: redesour:e. I entreprise; 

- l'Association: pour c:onstituer Ie ::,r,itI; 

- les parents et les amnis; ce mode dle financement est 
rapidement mobilisable et ne coute pas cher, mais doit etre 
apport6 sous forme de cr~dit pour cviter les pesanteurs 
sociales; 

- assurance vie, garantie du cr.dit par I'assurance: 

- comptes d'6pargne, qui ont I'avantage de aarantir les 
cr~dits;
 

- garantie d'un am- ou d'un parent:
 

- aval de l*Etat, taarantie la moius chtre,;
 

- les coutiers financiers:
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- 6par'gne '-crrmuauta ire 

- les banques. Le banquier met L;J dispcsiticc ie 
1'entrepreneur de 'ret *:f'iesurc t-i]i u pr'alable 
le r'isque &cocmique et fimani._-r " -a r1tiJ 1i.'lssicr 
present4 ra c e' ICti-:-z-i 'es C, 2eU 2&t'ti,_U -,eL. ic.r'isq~ue ec,-croomiqu." rect fcnct io-i 'rilrr-,_tr-fjr.e . eciuuir'eiT ,,, i 

de gest ion et , , r Ie ,es ACt i,-,-jTr4's. 

Le risgue financ-ier t ,_ lcu l Ic n-.&iy:-:e r ir icr- au Iia par't 12 


l'aide des ratios, on nte tr',-,is t3 t reu Ik ricques:
 

- r~isque I . ; ltS i-J 
' ' 

q-r l-<f i li ,..,Q. -i'r ,n*IP -' -e
' 
- 1'i 2C U , ,I" ii i i - .suIl,± r .'.!v!-I-­
-risqueu "7. ccn,-id~r'e ,me :?r-:Jjl ­

te d r' t e t -rmine e, ! :t 
banque court. et per. ra; r-r-t -n twa:-: 1'i:.:-ra I: niuc -ct- lei 

taux "i11t ,iet n ,I'I - ,1- I -i':Jue qu e la 

C'est sur' ces ter'mes que Ia :-e b .i- fin . 
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EVALUATION
 

La majorit6 des sminaristes estiment que:
 

1. 	 Les objectifs de la journ6e ont. 6t6ien expliqu6s: 

2. 	 Les objectifs de la Journ6e oant -t6 bien atteints; 

3. 	 Les thines traites sont parfaitement utile.s pour
 
1 am1liorat ion des perfrman,e. :er.:neIl. ­

4. 	 Les thl6mes trair 2 cnt aid f mieu:.: ccmprendi-e le cadre de 
travail;
 

5. 	 Les thame.9 traitas 4taient an: ies iu nivean de 
responsabilit6;
 

6. Le mat~riel de fc-rination 6tait co-h6rent avec les thines 
trait~s;
 

7. Le mat~riel de formation 6tait efficace pour l'am41ioration
 
des aptitudeF;
 

8. 	Le Forinateur conduit les s6ances de mani, re convenable; 

9. 	Le Formateur maitrise bien ].es themnes; 

10. La cominunication est. bonne. 
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LE'S 	 WUGGESTIONZ . 

' 1. 	Le module devrait se developper pendant Dius de trois (3) 
jours, sa duree est trop courte. 

42. Insistev cuir lee notions importantes. 

3. 	 Ne cherche= pas 6 resoudre lea pro l6mea des obee-,vateurs. 
Occupez-vous des officiels. 

* - 4. Tenir compte du contrat du s6minaire, c'est-bdire, tout 
faire pour que tout le monde puisse avoir et le module et 
le rapport du senlnaire. . 

S. Tenir compte de 17 asiduit6 des observateurs pour leur 
faire b6n6ficier les modules. -

6. Etant 	dono6 'ue noun allons 'manger chez la premi6re dame, 
11 faut btir cela respecter le contrat du sminaire. 
Partaaer 16' module 6 tout le monde. 

-7. 	 Heaocier avec I 'U:AID pour eiue les modulem soient 
cdistribu~m &tocut le mondes. 

8. 	 User tu lee roenn pour que tous lea s~minaristes aient 
lea documents pour ieux asseoir leura connaissances A 
travers la lecture rep6te ce qui leur permettra de 
communiquer leur- exp6 rience aux autres avec exactitude. 

9. 	 Lea entrepreneurS devraient 6tve lee plum privil~g~a A 'ce 
s uin,-l I1 -xpert doit -6tre- un p6re- coupleaminaire tionaieur 
qul doit recenser lee entrepreneurs qui sont auditeurs 
libres et leur remettre lee modules pour ne pae lee 
d6moraiser.
 

10.. 	 Entretenir les 'sminaristes sur la possibilit6 de 
poursuivre les & & Atlanta.6tudesen management 

11. 	Quallt6 de compr6hension parfaite du Formateur continueralL 

12.-Le Formateur a 6t euperficiel sur certalns themes connus
 
Sde certains maieice d'autres n'apprhendent pas. Il faut
 
donC e;.:pliquer tousles th6mes au 'm6me titre.
 

13. 	(Continuer'6utiliner Ie brainstorming. 

14. 	 Ce aenre de .s6minaire devra me faire deux (2) fois par an 
i modules SOLS forme de documentm ecrtas) 

15. 	Achever lep modulesq proiarammrn dane la journee pour gagner
t86ps	 Pu 
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113. 	 Pensri c . v-~r~1-- f-rwnl t ri~ .m: 'it ri :v 

r '-i rn A 1 r 1&
dc- Snr 

17. 	 Ev it er :I ij- leL l riiLt-SL1p Icf -i is a rs ii. 
Toujcura- varder- lo itrjte i L':nrne ;,rnbi ~irice 

18. Surzpcrer- ' r.1All ', -. r~ frrt i-- 1 U; 1 rJ I.: i 
dje - Cl4c i d eu - -,-* -,2 :-r--::irprnrcz 
manarigemrent ciIt Fti: 

19. 	 Tout rrioirohe Lien . Conrtinue r- dins-ja J1ii ej Iir:e. 
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3. P" diae1 

2. Rappel.
 

1992,Y!i1 le!7; Formateur a ab1d. leii] dexim point17 dii men en rappl 

1-,Formertlepe qp
 

:i ;!i7777:7:7L'sontlaletre,i {employ'#s;r 7:7 edv t:7: rio.9n dt raor lae
i~)1lpubi-: ct 6pva;lati€ones de la s..........15..ui
 

6-9isFomaer a abd lepou aiouriepint du men et apeurn
le liaie 1 sont 

5-Ara d~es:e[ adetdutt e Vadeopt;l ntinet 

deritr nteriectui 

2- Forer is prefrnedauqualificetin p'ourcf derels Ls 
soqircniant senfiait5oyalgee l pa 

3-. entreriseproira 6i as treu par ati c iae ds. 
Dfatquanlepan d la qualite estdu&rnieuen vienade ass e d 

cosliasentse ocpsI~ 1etews let 

uland art-ed
'entreprise
5- crte e ssdntveppene. ile roine 1entrponercic d 

dgettrspil ermtd raports e ichanepar ' 6e~scisa un 

meontre o noriture p.ces6- lUid'entreprusisela*doiatrepuon re laeparrappot inanciaredenalitds.et pour 
un plan de fo parceusi,'-eatn e oement de vontr6e de 

+ueplndm 1'arr de entrepr lse.r 
*ne artp~e de 1entrepreneuri rge1eteeeui 

Le flan de iintreeise comptend..voiz le praare . . te .a.. .... dget, 1 permetde Achnerqu 

,IoL aspe eti ccp 1iporentiiet 

1 -u plan de anquierlrentreprisie ........patnaies et A , ,T~:entrepise au f:7aux7 et uxoiee.....e.Lepan e1treedprla compend:pieptfq~le -et6
 

L yae de y .Idiee
resenatcnquine contenipelarev1aeile I'etentrepdureeur. 
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,<'3- Eaa table de matiA-re., 777
 

~~4- L hiatojrique de 1 erntreprlsecou dre Iid6e, 

0-,La presentation de 1 entreprise. Qu'est-ce-clue l'entreprise

fait? Qu'st requ'elle vend? uelles sont 1& . 
caracterist iq~ues. de ses produits? Que'ls sont rsa tota?
 

6- La description de la concurrence,
 

7- Lanalyse de la situation actuelle du marchd&qui se fait en
 
Sdeterminant de faa~on dynamique .le volume du march6 (march&

potentiel). et en 6tudiant les segmaents du marche en 
tonction des atuts et les fai identifies.
 

..................
ten , d ,- .................. .... . . : arat i.. 
 .....
 
8- Le choix du marche cible ou part du march&: 

9- Determination de I& strat~gie marketing.
 

Le marketing a'6t6 de'fini c6mme un tat d-c-epr , n" 6- it. en!,;embl1e de 
techniques qui permettent de mieux vendre'. en d'autrea termes, 
e ubcaractristiquea.. qui ettent 'acqu.rir..

lea marchs les plus rentables. Un march& rentable se caract rise par V'existence d'un. bescoin. permanent, et croissante dont. is 
-'satisfaction se fait d'une-far.on rentable. 

Pour ne pas perdre le .marchf-' 1'entreprise droit~ chercher a
satisfaire lea besoiAna de sea clients, <et I& satisfaction du

*besoin eat Tpour Ie client le prix 6ilayeir. 

Le marketing conduit &t consommer toujours plus; 6t ''aide, des

strat6giea, marketing I 'entreprise fait touit 
por-ur faire cornprendre
 
aux clients cjue le. prix est inf~rieur au besoin &tsatiafaire.
 

Pour gue le client comprenne qu'il vas atisfaire un hesoin cui. eat

sup~rieur, 1'entreprise doit faire attention it1& qualite. & ia 6t

j>valeur. it ia distribution et itia -promotion. Ainsri las trat6tjie
marketing tient des (4 ) "P" guis5ont:compte quatres le produitW

leprix,- la place (distribution) et lia promotion. 

Le produit a* un cycle de' vie subdivis& en quatre phases itsavoir:diclin
le lancement, I& croissance. la mauie(stagnzition) et -le 

Les atrat~giea, marketing li~es au produit dc'ivent proionge' son
 
cycle de vie, ces'strat~gles sont:
 

- la diff~renciation d~e t l'innovation;
 
-
 le positionnement qui dioit tenir compte dei1'emplacement de 
1' entreprise, * 

-et l'abancon gui conduilt h ia liquidation, ler3 soides. etc 
*, ~. . -a ,

~'Le prix: -i ex.iste~ cdeti (2) -3orten de' p:rP.* datim ine 'r'Qnomie ~ 
liberale. Le' prix. plafondI relatif A6 aW stfrategie de i corme," 
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EVALUATION
 

La 	 majorit6 des seminaristes estiment que: 

1. 	 Les obijcif.-s de ]a Journde ont ,i:j- bien xl9qus6 
2. 	 Les objectif: de la iouli'n_-emon k .ie.) atte ints 

3. 	 Les th6mes traite.s sont parfai tement util -S potur

1'aindlioration des -erfo9man.e. persenne]les
 

4. 	 Les th=mes tr ait- ;.,, a ,IP i i : - ',_renclie Ic cadre de 
travail et acuerir ,lc:s (TINud i:-t:-r: 

5. 	 Les th~mes traitt'-s dtaient apauc-:ris cm niveou dAe 
responsabi I it4 

6. 	 Le mat6riel de formation etaitr-,h4rent 

7. 	 Le inat4riel de fc.rlmat ior,n 4-rait fiiace rout I'amIli-ration 
des aptitudea 

B. 	Le Formateur conduit les s6ancear de 	 facc,n convenable 

9. 	 Le Formatei, inaittrise Lien les thl.nea 

10. La coimunication est bonne 
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LES SUGGESTIONS 

1.-	 La dur~e cl, module dlevrait -tre de 5 .iurq -tu mr-iii 

2.Lea entreprises dui 	 C0n191 .ont ma1:-cies. ['oqUr PermIettre &jtOU.a d '6tendre leurs connaisanrces. le.~ i'iinistre dii c-inmercedoit prendre 3e2 rejrnlh Ii&' l ccmlr'-1t6rant laMultip1lica tion u 1inuntde~s q:uet crqutc les 

3. 	 ConsicWrer 1es clex~ru il cietu es 
participants, .tta1C1 

4. 	 Insister ,-:,Lr le:s ilhu-7tcraition 

5. 	 Continuer avec tles e:ercice­

6* Ce genre dc e. in ie 
 do''r et Ie p] uII fr&,, Ient 

7. 	 L'accumulat ion de-s t r:,va:Eu,: en grc'u;:e2 1' a quent de rendre
ineffiace I 'emse uneinent 

8. 	 Flosaibjlit:6 des supports photoccii-s pital'alezs pa-r leaparticipants afin dt? iiux ni.r:Ia ch~coaedu 
seminaire. 

9. 	 Plus Ae temnp's: porIes ciIi: n -c c cis'let 
avec casset tes. p'rc'.iect iOn 

10 . Faite:E un effo r tcura e--lrt It.- mc'onde aii aCar sahe ue les vc'p: rateiirs; crzm vn 
tm 

le-,u-	 iimpdts-:1cur re r1C-dU i re I e deune V 

11 . Me che rche zps ''-3 	. L. 1''m~ ccc:cir
I ibcres . VC'US 	 eV Dt1jqi2c'rt pcour rienl 

12. S' attaquer ±I s'ct e 

13. Le Fcorjrrat cur drciz ~rcJ.ci- :- c cscru'''
clehor:s des- n,:,tes :trIu ..- ~r1-f*-r-pc-ncr? ru:';az
infhuen-I 11 dIcit cs ct- c:c'	 

1 

14. Continuer #i' ident-ifier et 1- in--isv -pr esFit tcrts 

15. Demander darer la salle-. LE, tev- devienc. lotirde ]ia 	 fin
des seanlces 

16. Passer dc'nnel des c-15is- ;3uro s sIarlns .s2ci. etinsister to't.-otirs stir la dciinarche-7 et 1'otV11 deconfaissances -3£ n d '6viter qu'on sorte d ici 1r, tetL: bienpleine au lieu d tine tete i'n itjt e 
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17. Distr'ibuer
serinaristes les:F-rcbules par.:iui .=anot leu>: direcr ion -Dr cu t .ii doins ii 

unc a 
rnrrrz dir'ection 

11. Le For,matour malitrise bien les th&Trres. Continuer. cans ceti­
1aange 9 
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JOURNEE DO 17 JUIN 
1992
 

MENU:
 

1. Rapport
 
2. Atelier
 
3. Organisation
 
4. Management des r'esaures, hujraninea
 

Apr.s lecture, I arenclerent, 
 ' "d-,.t ion Ho rapport et ispublication rIE r'sultats des 4valuations -le la snce antrieur.le Formateur a demande a::. seninariste. de pousuivre I-s trvavaux en atelier., en 4 labotr-nt ic udet et le a -annin des act ivitrsmarketing et en issant 1c: Lijar: Ie -'npte dtabH e::rl'itat ionPrevisionnellef e- 'V-plan cjui '-'ant conduir-e -=rwficr.crettredes strategie, d 'em&1i,. at:.n des r..su i 'a s J.;. 'e:-pi,ita i,-,n­

Apr-6s cueciques heures. Je 
t a'ao: an iic.. mcrserinar'istesconsentuel lerrent ntHI''.id rr.tr r traJvau a:in ue led'velorper:m..nt du mrdule se rlirsui'c
 

Ceci &tant, le Formateur. a expiijue 
 er techniques ,- analyseplan d'entreprise go i , ]:ntn"-i ri t-
du 

cr. et I -analyseconomioe . Inalyse f ienn ilr. i 'i ;-roj t s fai t ,ar1- entr'epreneur, et Ie ,nqu ier. gui c h L-rhent ; ett iker Iarentabilit.e du pr oj t on de 'ent rr'i s , randis quo I'analyse 
ecornomigue eat. rnnc parl.oxe d@c'idour's c-on'lmigr;u. ! F ire uneanalyse financi-re c-est pnlardresser rn financier' -ui degagecar .i-flow net unet un cash-flow cumulO afin de d~terminer, IF tempsde r6cuperation fonction do: Is fn'ten ion d' a Hur.c de vietechnique des &-ipemcnrs clJns on ,v-F-a instittion- st os etfonction He la dnr de vie du !iou'ernilin ,;ansa" n i-fvs a
institutions instal Ies. 

EDi point de rue finnancier. le plan H'entreprise est faalementanalyse a partis des ratios Lnifice -"it
 

Un autre 16ment d - aPPrec 
 iat ionl f r- l'linent Ut i 1SC par lesbanquiers e.t le ta:-.: He rentabilit- interne IT.R.I. II est
calcul par la ie.thode d I'actual 1sar icrn 1:rce qu-. s Liensdevenant He plus h en plus eabords dlr' ie temp. ac uierent unevaleur plus 6levde que celle de la mncn1.-n-

Actualiser 
 c est raIpporter t o ute -.]I a ioEs -u:.: c-,ndit ions
monecaires d'une anntee do rofr-:n:-e. e;n mu]tip] Int 1-: valeurspar les coefficients H':mctua]liation. Lz ta.: d'ctuialisation doit6tre 6aal A t a:: I -d e aint 'et I'- Lanque cent ra le pcur ulneentreprise qui emlprunte et 4ga] cu t.:-I .: 7 - int4r-6t fiX: 1:-ar1 'entrepreneur pour autofinancement. 

Ainsi, le tau de rentabilit6 interne eat le taux- H 'actr:aiisationqui annulle la somnie des flux -ctual iss. Le taux doit 6trenettement superieur so tao:-.: d'int~rd-t dun pret sc-llicite. Son
calcul se fait par tatonnement. 
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Pour 1 analyse financi~re., on calcule 'rilemlent la va~eur actuelle 
nette (VAN) qui est la sonime dea cashi-flow actiialis6es afin de
d6cider devant deu- (2 scnaisiun prolet. le iprro)Jt & retenir
dans ce cas ept cec ul qui dek---ae tine VAII sup ii re. 

L Ianalyse du p1lan Cie 1'cntvrcpr i se Ct i-c-taEmnent c- le dil bi Ian,
puisqu el le doi t se fa ir d-c fra,-o :in'iiic. L~can-.1ivs sz-:tti-me 
concluisant a des erreu.112 

1 *analyse 6concmnique ;ic' tc-ur11 est r ajt -Alpar I -Frtinmli i 
puisqu'e lie perinet m r ir1apt -j:t1c-d p-.et -,I Cie
1 'entrepris e an1 dtevc I1cl'enn -i 1'- *.c- r I prcof it
6conomique r~sult,-ant de l a cc-nirontti:n :--t .t jwi'aitages
economiques1. 

(four faire cette analyse- 4cniiuc r tI iiizo dell:-: 2) nthodep,: 

l a in~thode des pri:: dcs rF rc 
-la ine-thocle de.9 rtiet-,. 

La m~thode dc i:pr i: : c-k -c i -re- c-t 11t i I s tfe pcur I Fnn lyse
6conomique-sonra ire en 'rr?Z.sa-nt 1nt l-i1 !ccnoai - b ien:sa e, 
consommes n c tant p1 us cn d rfm: pi- :: dtc m rchIE. 

Le prix de r~ f~rence ea uii 1:,r i : t:-me ic u-inc,I rn1 3ubs titue l e
prix du inarche' afin Ce tecnitr czcmapte de' I; a rt-- tli ~cucde 1acnkn­
du bien . Ii est :Ltenti 1:i r 1 aric - du:I* pr j -: dumar h

partir c'un di tn ~ffen-hr--fu~ja I 'FIt
de~fccrI 

La m~thccle dles ic- f - t: sQc-

uitil se les pri:: din march116
 

:ippi gniie pc--u r I ama)-I.V'0t apucf'd ie 

Le principe de eda'Ac t te irLz-*thocj -:tec tc-,ut pr-:lJet--~ des~r ichesses scui: ErIne -- 'aI nu mu -ki!c*~ct ~u:ic urpi
 
6galeinent 'c 
 1 va leur a: cute . 171 ii~~n:Iciectci- rirr
lea xaleurs ajcut cc - s-pr in-. I
 
profit 6conc'rique du pr-c-t.
 

c-rfIe e:7, t Ic II -o-rr-

Cette cif f renc ellIc e;--- tcnaf :Ai 'r tiut It)n pv-e t le
proj et e.9t 6 C'rn 1,4uctllv 11t Vrcnt 1:,ir v I~rn e1 -1 di f Ie: c-e t I1 1~ ur
aj out 6e d6iJ e s t . i p i u I Frc lIi ::u t ~' I i:urt 

Le s aut r e.9 4-'ment :z dA :i; cimt ic.-n11 1J - uittd sI 'I;- ce tte 
rr~thode sont : 

- effets du pro~it -u .ll enicn'-i- 1 . f faetact pteuvent
etre qnlilitnttits cu quanltat-t'aIfL; 

- effetos indlirec-is et le.- eifel- mcur rlu - itt'yI
parti ides c-dfc et ur 1 ' ca uscetevmi~sp 

Pour tex-miner ce incdulm I I F11118nt eu t z que.e a11Ta i-emimqie -v ;souvent
1 analyae econcmnique es t t ai t e p ar I-acr 1 Fttteiite desobject ifs subt i1 es di unMe %,CI.:nt11 pe-I .Vue. .i I I Eiuf- i is i st;6 
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sur le fait que lea administrations publiques devraie't
llanalysps
.... cono-ips faire des
.vant cacorder des avantages des
entreprisesa
 
Le-maee: 


L'ENTREPRISE" en fisant "MANAGEMENT DErappeler
datteindre des que le management
ob.ectifs permet
de ' Ioranisationhommes, J~homme par le travail
eat des
ainsi considdr 
 comme la 
ressource
importante de la plus
1ornisation.
 

Le management 
 de I 'entrfpriseobjectifs. permet donc de
de determiner se fxer len
'le,9 r ' l '.
 et de
organiser pour atteindre iVobectif d'une mani&re efficaced 
les
 

Le Formateur a demandh par la suite1 ormanisation aux sdminaristeRd'une entreprise, en de cocnervoir 
8tre en\isaa.es pour ..

citant les actions qui peuvent!.ati:faireun client apr~s quelgues temps.
 
L'orannination 
 de 1'Ent reprise d6pend de ceR actions qui peuventetre di\is~ee 
en foncti.n cde: 

- production: 
-Commerciale:
 

- t1proviionnement :
 
financi~re :
 

- comptable ;
 
- juridique:
 
- sociales: 

recherche et developpement.
 
Assurer le 
 manaaement de 1'entreprise,de c'est assurertoutes ses fonctions. le management
1'Itilisation des 

Ces fonctions sont A la baserensources deutilis6e.,ressource le personnella plus importante etant laamine A etudier eu prime A bordmanagement des ressources lehumaines.
 
La notion de 
ressources 
parce 

humaines d~marque de celleque malar4 la coh-rence 
se du personnelentre lea t~ches.le salaire les capacitdspay., l'objectif etn'6tait pas atteints.
 

Le probl~me 
 des ressourcer humainesoeuvre l'inte1.lience est de voir comment mettre ende I'homme quis'adopter au a une capacit6service d agirde l'oranisation et deIr-ur que ses objectifssoient atteint.
 
Le travail 
 :Ie I'home 4 tant influenc4conditions de travail. par le salaire, lesle cadre du travail.genre de relation l'ormani6ation,existant le

relations entre 

dann 1'entreprise et le genre1'entreprise deset son environnement e:.:trieur. 
Ces aspects conditionnent leas 6 16ments tels que la motivation, isdiscipline, etc 
....
 
Lorsque l'on ,arle du mantgement des ressources humaines, onvoir le leadership. doit 
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- --
------------------------------------ ----------------- -------------

Parler du leadership revient 6 parler du managerqui rel&vent et des activit6sdii management et de 1 e:':cution,
distinction: 
 ainsi la
 

.......................
EXECUT ION 


Analyse 
 Ana 
Sanction lyse
Promotion 


Ddligation
Recrutement 

Orientation
 

Formation 
 Motivation

C~oord inat ion 

Cette distinction doit &tre connue pour yuijl ait:y d~l~gation etune cohesion dans 1organisation.
 

CetteJeux, partiedesde Resmourcestests deR Humaineade cas, 4t,et 6tudem dont d6velop~ele de leadershiptest sous forme dequi a permis aux participants d'indiquerprobable qu"ils la conduite la pLusadopterajent 
s"ils
dquipe 
4 taient responsables d"unede travail; l'un des scores suivants 6tait attribu6 &chaque question:
 

T = toujours: :3= souvent: 0 = occasionnellement;
R = rarement et J = jantais, 

Ces scores report~s stir r6p~reun a permis de determinerde leadership qui pouvait le style
 
(productivit6 &tre soit un style autocratique
6lev~e), un style participatif 
(A satisfaction
bonne productivit6) et
et style laissez-faire (satisfaction).
 
L°Etude de CAS "le 
cimeti~re des v~hicules" dans
de determiner lequel il s'agit
le probl~me 
de management
d6 partement ministdriel & la 

qui survient dans unttte dutluel a et6
technocrate nomm6plein de dynamisme. Des solutions 6galement 
tln jeune 

ont 6t6propos~es par les diff~rents groupes & ce probl~me de management:
 

GROIPE I
 

Probleme
 

-
Mauvaise analyse de la situation et 
une prise de d~cision

inopportune
 

- Mauvaise organisation du travail
 

-
Inexp6rience professionnelle de manque d'int~r6t 
aux
 
objectifs
 

-
Mauvaise utilisation des ressouces humaines, finani~res et

materiel
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- ilauvais style du leader.ship, i,-is,:lapt t ion Fs I ,culture du 

g r Dupe 

Solutions
 

- Rorganisation diu tr'avail
 

- Formation 

- D616ation ju POuvcir 

- Solliciter un conseil d'crganisation des rthodes. 

GROUPE TI 

Probl&ne: D164gation de i:,ouvoir-et cris Cautcrit4 

La mauvaise analyse de la situation . ,ree tn locage pr'bl~ne do 
culture ) 

L'absence de d14 -ntIn tentrav,.'in)ty,,ru- 'e-rurcenent et:n1uxmas 
des affectatioc'ns [inc'pp,, tun,.-.-;O.s -, ­] iit ,lti.,, et enies
 
Idelegat ionII 

Mr Julien et ant uniqueret Spc si!se en te.&:tr'ijolt & no pcuvait
pas valatblement Hem-lc_-.rRAJAIIA. c-h,-fMr le ca.'age sImult 1t ache .
Ii .'est content- cdte I 'cl- inini st rati, 

Rappeler Mr RAJAHA ,' compr'is se. an - cHlabor-teours. Mr Julien
doit appr'endre dLprest ih' RAJAHA. 

C;PRCr'E I II 

Le problene 

- Le ministre vient d'arriver et sans ,c:-nnactlte le terrAin. il 
veut r6organiser. 

- Le earage est dir iiu4 par un cadre e:.:plrimentA I formation stir 
le tao et perfecticnnement 

- Le ra pose 45:,1euw-nt .icerii o::;:.K- i entg ',ae di 


- Le uinistre remp] -.- Ie .cher par II-. 
 emn i neo .l-ent -Ahen 
que diplme , 

- Ii enl&ve tcus les chauffeurs Inrcan -ions e-priuents et

remplace par len chF.huffeurs 16cani,i,---1 
 i 

1 I Prise de matuva ise dec i nII .14,i;i.-,n hat iv e 
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2' ) Absence d ,t'r'p:-rturnit4 ,ans 1 14:'..,,r, 

3" E)m,-,t iva t ion,: l pe 's:,-ne . 

4) tlauvaiae ut i Iisation des resscur-es humainles et 
financi~res
 

Solutic'na 

Suppression dlu aLIe du c'binet
 

Recruter un chef 
mcanicien et responsal:iliser les deu.% chefs en 
chef de service. 

Ramener le: ,:'uffeurI ii,: -,licienz -IU central et1'ae l: faire
 
partir les chaLffeurs su.
 

Etablir cleu:.: im4.-n autoique et #1ect i t4-auto vec
 
RAJANA et Jul i't.w
 

Problzmesi de management 

vest ion -.k- r-- ,vr1-.l f7.1hu11In Ile.­

absence d d ~n- t i ,: ,di 


4 	 probkime de leadership. 

Solutions pr4ci oni. , 

analvser I--, ituaticn;
 

$mettre en 
 cause les uiinations 

t 	 porter le choi:.: sir7- e per,-nne;-c -u:: aptitude.sprofess ionne.e- ,]u.:: oa:td-e.:.11 

"MC1fr IIE V 

Les probl~mes du manaaement :.,s.i rlance cas
 

man,4ue de diannc ,sti
 

crise d'autorit6. 
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Les solution&!
 

Remettre les effectifs comme auparavant dtt.acher la gestion et 
cr6ation d'un par,: unique du iotuvernemen. 

i1RCOUPE VI 

1. Mauvaise iini 1v. e I.- itti ,_-,net :Aiumil ieuI rA 

2. Ensuite inanque de ,h6l6gation. 

Solution
 

Replacer Mr R.AJAHA 
tm c-iMace rentral et lui adi,-,indre Mr Julien 
avec une equipe de chauffeur.ni I-nc-niie-n. 

Dans sa svnthcse . le Formitemu reinnrlger que :e prol6me qui se 
pose clans cet e:.:ercice est c-e-ui du ,--iership. le .-tyle choisit 
par le .Jeune ini tni- ei" l - "-z: ' I:- :'t- t- I ­n- ci 1 tuie Cie
 

1 'organiscati,-,n.
 

Ainsi, a--t-il ,hidujt .Icec- 1 i re.-siI .lue I '1:,nit del 1 ent reprise
d6pend rlu :stl -. wncniicll,,Ie u ericie t de 1 t i---- -n t p,:,u11i 
manager dc,it :v:,nt t Iut i.I It ii s-m. :ItVI-- --t .- Ie d-terininer 
par rappo-rt I ol:,iectif e t p r - ,:,i aisatjcn d'lune 
part et par rap: p,-rt : i 1 1hi e r .-,:.t-hr .voir clients et- i I les
le personnel ' r-,i-t " fjin ec i-i ] "i ircacc-it de, dnlni-- , - pw- I--
veut donner A sA per -,*in lit et I inia,1,- oat r d-niue. I -- iisation 
de ces deu:- i2i naae.s p-ermet die fi:er -e,,jc,:tA e -sirat6eie 
de communication et la ise - oeuvre d-.:ct te str-t-c-it 

'IB..ECTI F2 'II IEV- A T,{'cl-iL1 1Ivous 

- VO S -CI.,IEIT1I':.
- ORGAIIATION -- AER;2OI-tIEL 

IMAGE QUE VOUS AI MERE [I.IAIF AT'rEI,11 IE PA I
 
DONNER A VC)TRE FIERSI1i-- ('j 1LE
 
NALITE
 

I-- ------- DE FP,,-.......----


late-- I:):) 

C 
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CIMuT-I I CAT I O 

ASPE Ts DE LA PERkSONUL4, 
REVELElR 

APCSA FORMER 

- MESSA,3E::, /.EPEIAI 
- ATT I''L'E El' '7TITHENw~y T A\

ADC' Pm F 
-- IEDIA 

Une deuxir-rn- 6tuced *l~-.'jPqe1 eI.Irin~jT,djiplorrid 6td~ Iden- rc~~ iu~i,-de liJcc,11F-i~Hdaine BOKireCti..
 
gualit& de hjr'e,, 
 c:ce. r u~~ 

II S s ~t zA-,i t c 1-.1 -' C i de rJ t em,,.. r'rc'I:LII Y n,'secondai*.e de -e rt r 1 et qrs,~rr..~I-)i en1 rtkc'l de -iF de s 

Le P~robli~ie ceinti1 rj, ap .- c tve ltcr±iqu le crMine BOKi)TC,. 

Le.,3 px'obl6,ne.- ;,.Ccjd1111. : 'cn1t re latir.
cc'rnrunj-.at i , .t -, I fI ct c I TIIirct I ti 'n i 

Les9 solutj,:ns : t 6et s.~services, rest I'LICturat ion-i Cleet fi-.at icIl rlz"- nuv I le ctt r i I It-i,. : 
Cest a)pr&.3 la rtf.qc, JutC--ic. d e. C,ry u .: 4 e : t4 levte. 
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JOURNEE EhU 18 JUIl1 1992 

MENU: 

C,I. Rapport{-w
 

2 Lomunicat ion
 
.3. Motivation
 
4. Grestion des conflits 
5. La d61&gation 
6. Planification ,-e ressources huno inea 
7. Gestion des sto,:ks 
8. L'administration des ventes. 

Apr.s la lectur-e, I et Iarendenent rapport de la1 " adopt ion du 
seance du 17 juir, le For'matcur. carmenc4 lt.- s ence do lour en 
faisant la distinction entre un -On Ct un Iauvais leader. 

BON LEADER 
 HAUVAIS LEADER
 

Stable Approche standard
 
Bien veillant 
 Eat faut

Approche individuel Fait deux poids deux mesures
 
Bon auditeur He .soutientpas leaemployes

Prompt iladiscipline S'approprie lecrfdit, cu ledonne faussement

Honn~te etfranc 
 Prend tris peaou presque pus en cor!,Le
l'irt~rit
 
Fait des reproches francs de sea collaboratears
 
Sautient sea subordonnis, ce qui crdi 
 Eatindiffirent aux succ4s des collaborateurs
 
laloyaut6 
 He posside paa depnsition ferme
 
Donne cridit 
 A del'aversion
 
Fournit des opportunitis
 
D~veloppe des micanismes parmettant A
 
lindividu de se divelopper

Un coopirateur etjoueur d'6quipe
 
Riceptif aux idies nouvelles
 
Innovateur
 
Reconnait et loue Iabon travail et
 
lesrialisation de vaeur
 
Posside une position ferme et objectif
 
Semaitrise (posside un selfcontr6le)
 
Est dot6 d'un disir d'accomplir

Eat intigre et a un bon caractire
 

Apr&s cette distinction, le Formateur 71 rajpel q"une
organisation est composee de plusieurs v-te1nes et sous-s tnes,

et le r6le du manager oct .-Ie ft ire q re-s - me.S1:-t et coos­
syst6mes trax'ai 1 lent -n , r'fa i te h;rm.-,i :m: i I p-eut avoirn r ;r,
harmonie .9 1 n a ,-as ,- commonicati,-n. 

L'importance de 1a ccmmonicat i,-in a 4 t 4-:-'Fmont '-4e t, parcti - on ,ajeo
de communicition qui a cns t4 , tan-sm-t te o-ailemeient mn mes-sa ge
dce d6part & celui reoQ p-a" ]e 1 eie- .,ce:teur -

Un a pu constater qtoe Ic messne t cnnin c-st compl[et.ement
ddnaturd, ainsi , Ie F-rmateor a t it -emarnqoer que , la 
communication qui eat n 6chanige dIes intomntions entre diff6rents 

Page - 102 



membres de 1 'o.'ganisation, est & la base de 1'organisati,. Elle suppose, selon WAREN:
 

1. Une r2fe.io,, 2. un 
 3ccage. tune transnission.r6ception, 5. Ji. Lineune compr6hension, et 6. tine prise de d6cisicn. 
Le cycle de l'information n'est coinplte que s'iet un systtme de communication yN a feed back,dans ute organisatin, doit tenir 
compte: 

- du canal de transmissiin: 
- de la nature du message; 
- de la quajlitL du message et - des caracttristiques et aspects sc 1 0-Guittreis durecepteur. Le formatetir , insistl 'ur les faits que lecanal de transmissioii doit re ,- e cur Pour que .[2nature de I "informat ion ne seJ t " a' form&e, et ,:iue1 interpr6tat ion d 'un message 'i,',m de i a 1:er.,eptiorn.
 

Le choix 
 d "un canal de transmission 
 ,:i-,i t ':'orvespondreisituation a ladu moment et b- end le mat t.e di 1 idivicu 
recepteur.
 

La qualit6 de la d6-zision prise dana tne or'-misrti.n ,:epend ce laqualit6 des informations recuei lie.-; 1- I:-se 
Apr&s un exercice de communication inter:oersonnelprobl~me de blocaae ma 

qui di6ageait unlonnete Iu*tine ionnie uide prendre devrait 1permettreue. d*cisi-,n. le Formteut1 acommunication , Iont 1,6 ,tue route,e c-aractfrisc par in eme ttur etainsi il un recepteur,faut met tre di-,ns 1 'organis-: ion ~canJ quides r snesfacilitent la communicati-n. 

Dans I "ortanisat ion c PcUt nu ,ter :.1niie11.s1 .- t ICturas de
 commun icat io :
 

1. Structure en Y: dana v ' 

1 information.
 

laquelle i] .. que],:lu'un -,t centre de 

Cette structure pr~sente commae avantar-e: le man:Jer auest centrede toutes fcrm-ations et comme inconvenient I,e:llaiparcequil tie. ]Io, a tin interm~di[:ire entre c-m.tteurCe noeud peut etre A 1- base 
et le p,.e-e:,teur.

de la dcradation,:1 Iaj n.ture de1 infornation. 

2. Structure lineaire: l na situe I.1 i I i:cisteisietursinterm~diaires entre 6metteur et la r.cep, eu,-

I 
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Cette structure est une structure hier'arrhilue.
 

Avantages: tout le monde ]. 'information 

Inconvenient: existarice de plusieur nc.euJL- qui r.'euvecit d for.mer 
le message. 

3. Structure circulaire: dans laquelle les membres ne communiquent 
pas avec tous les membres.
 

A. 

4. Structure 6toil~e: dans laquelle tout ]e monde peut communiquer 
avec tout le monde. 

5. Structure en croix qui est une c'itre '..iriante de la structure 
en Y. 

Le choix d'une structure d6:end de: la nature de l'information, 

des objectifs de l'organisation et des d~cisions que 1'on prend. 

Ainsi, il faut au pr~alable: 

1- identifier la nature d" dcisions prises L un niveau de 
responsabilit6 donne: 

2- identifier les informations l serqn, 1i base cetteIn de 

d6cision; 

3- d~';ermin~r les ,-,ures 4'inforn-tins: et 

4- determiner le canal de transmis.-s:.n. 

Pour terminer ie develo1ppement de tt ntion de,e communication. 
le Formateur a rappe16 que ]e- rumeur.. t:ont des dcnn~es et non des 
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inforIIAticns, i]I faut I eZ v6ri fier pour es transformer en 
in ormat ions . 

Le formateir en7uite 'db-'rd@ Ia notion de "Motivation", qu'il a
d6fini comme tt-.nt Ir,mise en place des m6canismes "stimulis" qui
poussent 1'in,.ric u -tf tiir c e-l 'il fait hi
habitude. 

La rniot ivat icn -- ,hp be etrel ve oins de 1 indiviclu. de sea buts 

ainsi sep:-.e i:r,: !' r~aani:7-ti n. Elle se 
 situe donc & deu:.: 
niVeou >:::u n 1,-,. de individu et tu niveau de l'organisation.
 

La notion de motiv-ti,on a 6t6 illustr~e 
 par la pyramide de MASLO. 

Befoins des0n
/rialisgation\
de
o
 

Z.Becoins 
 ,0.stes Envidavoiran statut social] 
8 si li i a st

ties 
 alia 
 Besoin 

B dein mentale etpsychologique
de 
r ion 
 Besin desu 
 iqe
 

'Beoins ... BEvin deaoi utso
pyioie euvie 

Besoin hyiniue
 

tette v:,r'm i
[,:le I.,
pervmi3:Ie 
 dlont.o
mid.' civuc de-,n$.iit, ue la mativation d un
-to:ttitin e ses bescinsCt ,~p;x',2i'jio iue . s Ati lasanta mentaleIPoititisfact ion 
 des hesoins 
 hypisniques 
en t ra i nant s :l,-I~_-, i,,i ,.
 

h-t 
En .p'-,rii,-,rpe .4 I-:eljo ,.l,.1,eutef iz 'u un inciividusbat is :t it a 

t a un besoin,,,a1 rp? o ,r i ]If tut satisf 'ijre son besoLa c,_-,mpr~hensi,,n n sup rieur. .,:he,_cett- notion et poursuiviegroup.. en atelier,cm rl f ] 4-h i -mur i dea les
divent :30LIHAduetre ris- :--,mte et sur le tvents uidars le conte.:teait motivation conolaisdanj pour qu il' I -administration publigue et dans 
1 entreprise.
La lecon ti-we de ces teliers est qu'on divise les debesoins 
Ihomine en deu:.: catfgories: les besoins de conditionnement et 
les bes oin-1- los I Ie m t "it ,.,.-.-II- I,T1ef iPi t -nnemnt besin hwgidniques sontivises en i : (..-t, t-.nr_-e:oot 


ad .es onditio-n.'-iue. 
 comane I or anisation du travail..1ei %r,_,t ­. iI ,: I t h'?I., ]e con oi:,rt. etc ...
 
iLle1s. n 
 itA I,:,s -,e,n,:,iee: ,onme ties sa ic res . lesavant e 
 nan
d- Ii uelconques.,le c'i etc ... 

Pr ':-- I1C5 



c) 	 les conditions sociales comme -ru re, clubs, les 
receptions, ] es Truses, les soties, it. 

d ) 	 les conditions de s&rurit4 coime I'. ,uJit4, ia cohrrence, le 
reconfort , et,-" ... 

e) 	 les besoins dE rang et statut comme la classification des 
t~ches. les droi ts d*anciennet. etc ... 

f) 	 les besoins d rrient ctvion p , ,inc. ii.'-- cpiline ans11tane et 
stable qui doit s'trblir et sje inaintenirians un climat de 
confiance et de .consid6ration. 

2- les besoins de motivation sont d ivis.-- en quatre 4 ) 
cat6gories:
 

a) les besoins de crd's:-ance indiviue 1 par un sentiment, d 
securit6 suffisante -' l' ard de ;sculper_-i,:urs. !31 le 
subordonn& estime *uc d~pendance trop torte et qu ilsa est 
inanque Cle s6curit[. il luttera ,ie tutc. ses forces pour sa 
libert6;
 

b) 	 les besoins ie r#-aIisat ion cu I _n trcuvert I
 
participation au:: profits suivants: le inrite. ]a

croissance et la r utation ds- . orsanition;
 

c) 	 les besoins dinii:enCIance et de respon.-l~ailtd dans la 
participation ,5 ]a re.=olution des probldmies et - la 
discusion des actions qui peuvent le -'erner, 

dc 	 les besoins dtut,t-re isrtji- ci ,ie : , r,-,ttion ]esqu ls 
peuvent etre .iat-is!t-tits grace :a I"utii.isat<,lo svsteinatique
de ses talents,. I'intdre rdel Clans I acmccml issement du 
travail lui-meme. la l-cs:Lb,ilitd ,ie 1aisser libre cours A 
son bepoin de cr#'ativit., 'ciimai i nat ion ccnst ruct iv. 
d'invention et enfin i ,"ons iiratin At c'cs e ffortlc par
les publicat i0n ;,u l7 an inmtitions de kcroupes 

Une personne nommnee 	 ite rdsjc-n-tij-tun pc de 	 ,'..ucInquc coit: 

- Analyser ia culture de I organsation: 
- et Etudier ]a forine du leadershilp adapr ;:cette 

oraanisation. 

La culture 6tant difficile A transformer. i1 revient d'adapter le 
style de leadership ct la culture dJ, 1 ,'jcnsation. 

Le 	 Formateur i p:-,r 1a :sui t e tAcrI d not ion , ",Id1a 	 'f'de .- i ,,c 
est un transfert de pcu- oI r i d a une triche *,u r ' t ieur.?. ' ,.n
6chelon inf rieur, tout en veil lant e ' 4tie Ie c 'i r e t 
1'autorit6 ncessaire s'ccomin-ipnent d'iun transfert des nsv 

Ainsi, on dl*guela tache . ]u" _ri1t. ic jc,,ve r .c-t. 1 niocyenS
lids A !a tache. Le refus de It dlti,'at ion . car-ict.rise par une 
bureaucratie interminable. 
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Les avantages d une d 16pa t i on sor2l: .ot:] e iu tr'lvaij, le 
responsable oacc:,inpagpie de. tnche.- ]i L[:,:vea-. 414ntu de 
motivation, la frtination du perconnel. -nm'iorati.n :Ics 11 :I,:jIit6 
de la d~ciaion ne se f-,it p-as,: u hE:E;'.tir e]I Ic e:prepare et suit 
le processus euivrnt: i cI-a, i, -e Ic la tache *,14 I guer, 
1 "instruction de cel.ui Lli JII L.-,2Eue. ]. -I fiv<aticn d "un 
programme Ae r~unin.ns au c,-urs desquel Les cel ui 7, qui on dlgue. 
mettre en pl ace un m~-anisme :ie feed- . 

Les obstacles & I a d 4 a,-t irn pour I I,-]i i n- d 1gue s.nt: le 
inangue de c:onf icI3nce 1 i,:npten,, I en,., i ,de .s a ff irmer du 
sup6rieur, le lrtinmm. de ,o1tnun mat ion I , nanque de. 'omphension, 
la peur de perdre cert-uin prvil4,e. 

Les barri~re.- -_ l4,zgati,-n :':,ur c-*ui " qui on d6 gue s-nt: le 
manque de conf iance en .,i . ia fi i t .l I t nei:c:nsa i I t4 . Ia
surchar e rI t rav i., f r, i I.: I:,-ct'- :1- eI . t:, s ail . 

La dl&gat i o'n est irnc our1.rIe onnis-tl, ' n"un,. in. est 
fondamnentale dans ]3 phi ],:p:hie in man-gement qui con:3JSte a 
faire leF choses par le.7 iiimmes. t-"est --dir'e donner Ia mission, 
le pouvoi- et le mo'ens fArtteJincJir I eI'tf d:I.,111 r, ri a t iO. 

Pour terminer le fc'rmatecur . iln: is .i : ,l. I- w i r Il a :l-. an-e 
est la base de i ,i414cat icr et Inu-ll .c-e-e" ;-U:ll c-cnl ice nLe 
peut permettre la d6ldc-ation. done i: sul~rili,. et [I ,Lz'Ii':it4. 
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JOURNEE I.. 19 JUL I 1992 

MENU: 

I. Rapport 
2. Gestion des -onflit. 
3. Gestion du temps 
4. Tenue des reunions 
5. Planif ication stratpgique 
(3.Approvisionnements 
7. Les stocks 
83. omme rc i =,] 
9. Comptabi]itp 
10. Finances
 

Apr~s la lecture, i "amendement et 1'adoption du rapport de la 
seance du 18 juin. le Formateur a aborde- le point inscrit an menu 
de la seance du jour. 

1. De la gestion des cnflit:-


Le conflit a 6t6 defini cmme 1'oppo;-ition entre les honlles,

desaccord entre deu:.: 'i2)individus sur des intr&ts, 

un 
des idces,

des principes ou des valeurs-. Ii y troih 13) facons de a@rer les 
conflits:
 

1"adoucis.ement.
 
- la fuite, 
- la confront tion gui se caract~rise soit par la force, soit 

par la n6gociation. 

La fuite est tine de-iission, elle con-iste a eviter le problhine
pour eviter d°iLtre reprimn. Le cas typique d:e I;5 fuite est le 
divorce. La fuite entraine des insa;,t isfact in;.- ine eor taine 
auxiht6.
 

L'adoucissement est une st.rat~gie ,ui c,.-nsiste C laisser pourrir
la situation, en essayant de retarder la confrcnt.tion, en calmant 
les esprits. Ii conduit a~npralement -1 l'ins.tisfaction. Le cas
typique est Le prcb,,] ime plitigue - le, t ai] :,cnt: ,-clu . 

La confrontation gui fait appel I . force p:hysique. par la
corruption, la punition. le;: menaces. lea pres.i:,ns prli tiques,
etc ... generalement uti.lis~es par ceu:,: Mi -elent Orriver -'Ileurs
fins. Il y a toujour; un p:,erdant et un gagnant. L[a confrn:,ntation 
par la negociation n'a ni perdant. ni gagnant, cela 6vite les 
rancoeurs, les fustrations. La confrcntation par l, nPociation
d~gage tine solutioll accep:,table pour tout ,-nlde, 1,_i,u"avir les
capacit6s de la confrontation par [a n&cpciation il faut: 

a) 6tre capable dle deterininer la nature du c,ntiit; 
b) avoir le courace dcouvriir le di.ie 
c) avoir la capacite d'ecouter .-ha:ic partie; 
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d) &tre capable de tr'uver une soIut ion accapt ab.e pour tous. 

s de c,-f 

et les conflitsj dint4r.ts.
 

Ii existe dieux 12,1 (Ite c-,rif it s: te1. its id&nec,-i.ques 

Les conflits idtologiques ou conflits ,c- phi lo-.ophie sont les plus
difficiles & rdsoudre :,arce que ce sont des conflits de principes
bases sur des conv ict ions. Pour Ies r6soudre cn ut iI ise 
g6ndralement la strat~aie du pouvoir.. Prour qiiii n'y ait pas Lie 
conflit iddologique dans tine oraanisati,:,n. i] faut une harmonie de 
principes, donc un rlaienment int~rieur qui div t re I oeuvre de 
tout le monde et non -ALeuIementdi re,:.ru. 

Les conflits d'interet,: 1-a.C]: pIu:tCcile .Ctrlsoudre parce 
qu is .9nt d rt tannibles . P-ur rl-soudre un conflitsit 

d'int6ret il faut:
 

a) clarifier ce qiii est " la source ,II rl, en 
b) determiner Ia position de chacunt- d.:- pirtie: en coni lit;
c) faire dresser 11, 1i, t dA touter:- s,- I Ut i (i ,o sj lies: 
d) evaluer chaque aolutin avec I "Acci prticy en c'cnfl it 
e) choisir la solut ion avec Ies i1:,rtie e. c cnf. it; 
f) choisir ia rise en oeuvre de cette solution -:rvec ]e:­

parties en conflit: 
R) d6cider du suivi et Ac 1 vaiustir dui r-su itat de Ia rise 

en oeuvre. 

Un cas tvpique du conflit : 'int~r t est Ic conf 1 it patronat­
syndicat. 

2. La gestion du temnps 

Un bref rappel a 6t6 fait sur la notion du temps ,iui eat une 
ressource tr~s importante pour tout ind,:ividu :arce qvt'i ne ce 
recycle pas. d oii la rest ion du tempa. eat un -16ment es:entiel 
pour le rendement -u la productivitf de 1 ildividu. 

Pour savoir comniment a.rer le temps. ii fatut ,:abcr-I identifier lea 
rongeurs de t emp. ui Snt le . visi.teu1s impromptus. le 
tei1phone. ]a mouv.aise 1 :d.sen,: , u' -AlSi i:,1ine,=rtianltsation. 
le comporteinent Au aupim ur. e-tA . .- ' -e - irs .:]l:en: mt de 
i " iv idu ILu i -ie et-e .: i lt1-u . 

La aest ion du tem:,; ;suj:,p,, enire is m -' 1 u Ii t I,.n-t du te-mps
pendant tine periode et c i , nira Iee ,-} entI.*;1utiileI~ : cret.-a­
dire les rongeurs de temp;=:. ,e meme Ie ,:'cle PACE p],ermet r'avoir 
une d6marche pour mieu:.: o.rer le teml.n-:. il consiate C: 

a) faire une auto- '-v:,}ut:ial 
b) determiner sa nature en precsa-ant .-e- :,r,:s et sea 

faiblesses. c'est-&--dire les attitudes positives et 
n6gatives gui permettent d 4'laborr le I:r'or-raime 
d'utilisation de teinps; 

c) dfinir les buts personnel et, professionnel poursuivis; 
d) prdciser les valeurs de ces buts: 
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e) choisir 1 'un des buts. et les dc'm'oser en diff r'entes 
6tapes; 

f) dfinir les obstacles de chaque @tapes; 
g) transformer les obstacles en actions; 
h) pr6ciser le temps de r.lis-ar ion cfe*haque a,.tion. 

Pour mieux le it avr d:.uracer.'dl ireg6rer temp? faut le de ,u 
freiner au ma.imum les rc,'neusus de temps. 

3. De la tenue des r-unins c-n . ]pu z'ettci:iir ':ju't[a r-union est une 
forme de communicat ion q.u i r1pcnl I r 1 ).C'phases qui sent: Ia 
phase de preparat ion, Ia phase I, I tenienI et 1a phase de 
1 6valuation. 

La phase de prdparatinn c-nsists 4 dcftinir le type de rpunion 
qu in vent tenir. d~terminer" les object ifs de I a rFtunion, 
ddterminer le ddroulement de lt rIuni,,n 

Apr~s ces dtrapes on doit concevlr lo.,re jourr doitdu .Ions qui 
atre transmis ef: ditfirent participants- accompag n des dossiers
correspondant S 4 chaque j:": it . ('e' ,r2 ic ipants '7oivent au 

prdaIabIe Atre s 6Lec ti-nn en tt-Iant mpte -eIcurs cmpt 1tences 
et de leurs conviction. 

L'orde du jcur devi- it ._,mprendre ,u'- Iec ttsheis -,- rI et
 
,
indiquer ft,iatnin Ie- ,.,--,in -t t,-.:,I,. . j:i Is, Ia ct l,,ic.los 

roles des pat ic.r:ntL -", l ate et I !:,Mr,- , a un can.­.: Une 
r6union ne dcit ras ins drie ,len:: i< heures. elie ear tenue 
pour que chaque part ci a:mt ,.pp:,'r te I mp _nce . do it done.- iI 
&tre informA de c qui eri trait4 pendant Ia rD.un . 

de tenue: .:, aLa phase la Lans cette pha n f:ait aittenticn la 
nature de la salle. qul a dc ,fets s'n !--ni veai d'atto inrce des 
objectifs. La pent --tc r . eli-- salle ii 1 dr-s:.,>.. -. i:e 
quadrilat~re. 

d'un de !!rn 
du nombre de.s patrticipants ft la runicn. Cet:.: iui convoquent Ia 
r6union doivent etre dana la salle av-an leo part ii pant aafi n de 
les recevoir, de faire le;= seentatn.:. Ipir'c i e' de 
chaque part icipant . et ch,',sir Ic. so,_taie. I animatellr . et 
les experts . Le prol@ime devrait ensuit Ar- ' 1-ti reiment prsent6 
car de cette tap:'n d,pendi-a Ia rels::i ,ui :;rmn -. I 1 faut 
6galement annoncer [a :lme r'-he,. et mettr,-- -- 1:[i'- dea moo 

Le choix sst me isat ic:n !a . lle '1_-Fend ,-a-lement 

n ainisne.s 
permettant la particip-tpion ma::imumi de tut le monrie et maintenir 
une atmosph~re constructive favorisant les bns r.sultats. 

Phase d 'Avaluat ion. ell,. inte,.'ient a_ I: fin d,_ Ia r-union] et 
consiste ' evaluer le:a ni'u.,:e: i intle : c-,.c de 1 aat t- tifs 

4r6union, a veiller & ce que Ie pro,- -z verba Sc'-It envoyd - tons 
les participant.?. & imert-e on l ac in systi e de relance 
permettant le suivi des solutions aurnis~escours de iaan 
r6union. Une reunion ma] prepar~e, ma tenue et sants miiec tf est 
tine perte de temps. 
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4. 
qu 

De la planificaticv 
elle est un plan CIe 

des Ressourzes 
1'6volution des 

liumaines on a pu retenir 
rescources humaines. Lans 

la planific.ation des zl h:ne iU e :-encc,l it 'rgan 5St 1:,ion et 
1 individu. 

Au niveau de I "rganisat:.on. elle assir. les resscurces huinaines 
en quantit6s et en q'4ualit&! suffi Sintes. ] a 1usi dans 
I'organisat ion It not ion &7- ,e,:,ins , *: nt e-tre aprez i,: 
d'une fa~cn dyinamique. 

Dans la planificat ion de-_ r .s-uccel: ,ic- I 

a) d~terminer les ,Liect fs , ,lv:.I 14-Ieni <V 
1 "organisati,:,, : 

b) d~terininer s *:.'it .s ,-iui .1>i"-nt e rr mernees pei' les 
heronmes ; 

C) 	 d~terminer Ie; Ii f.I- r.-iw :. ,i *' -n,:Ient Ul 
ensembIe e. t :,:hcs. I-, .*ler i :.,:,.n ,.1.. r,-i lIs du 
personnel supl- - ii:! ,'e , - . i ,:!-termine ].es
be.oi: en rse, rclc-s I-iim -: 

d ) f' 'a ] er"~ Iee:;st-,,iccse: 7 l tl.t-i 

e ) d~termin-r 1,-.7 K-s:,is ' .I . 

'-v.'Du 	 fait que 1e- I:ec ins .i.'-vn etre iu_- Ie f--,con dvnamique on 
petit ainsi fa ire u l : :I,-.:crrire i-1 i:,iept clecc.uler kin p,]an 
de format ion. 

5. De la f1-,2 , n ' j: rv i , 5nneier t " r'e u !lui I *- r.le des 
approv isinnement s e-- :le ro:ndred,i i: i hi,Ic;- I-e produi ts en 
qua]it@ et -ii uuI nti t ;:III, i ssure- ti ftn't ionnement rntinu a 
1 entreprise. ,, Ir iA,:- I :r ,] sine I,..- jlt .' v I ,nnenenrt est de 
determiner I ".qil r, I .- ,,a- .:. ,',,:, 1andeIi ,tnt r,- ,-,:'? J on 1: 
et le cc:,ut de d,:t e.: I i S t pc i nV, -Iu i I i bre, Ae I : I 
dtermine le nomibre ec-onomi* ue des ,d',-, nies . [,es :,t vit ,lans 
le cadre des apI r1v is lnnemont -. :ht. et ta II des.- , Isto 
stocks. 

Les 61menta qui rent rent :lan:s les a_,hit: -ont: 

a) 	 1'identifi,-ttin ,es le~,oins:
b ) 	 1'ident ifi,.at in-. I :: r.:,,rn I s'.,_r::
 

c) le coiimman:le;
 
d) la relance de ]a :,cmuinde
 

S'approvisionner 	 ,_e quinilie 416:ments ci-dessus-c:,np-.ir Auatre 
cites. 

Les techniques A ilent fir t ifn dde II,:,urIi1seurs snt.: I 'appeId'offres . Ia cen.su I t -,t ion* cr-c a crc ", lar t r des-. f iches 

fournisseurs. 

Lorsqu 'on recoit ]es appe Is i "ffre 1 ,-n1 dresse un tableau 
comparatif des furnisseurs qui scuissi:nnent. Four s lectionner 
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un fournisseur on tient compte: du prix. du delsi de 1eivraiscn. e
 
la qualit6. des conditions de paiements -r ,J s gr'ant re.
 

Le crit~re privilegie de choi:.: d-p,-lid Ae I i itiat ion de 
1'entreprise. Aprls avoir choisi le fournisseur,il faut passer Ia
 
commande. une lois eelle-ci faite, i] ft-ut dre:;er un taP>) du
 
suivi des qcjuiiandespcrine de 1-' ,.i'--v i :'mmande , temps
 
opportun.
 

La gestion des st ccks ext El .-n tou >- ni ' i ,nni, p'r 

a) la reception iquantitative et ju -,itt ive 
b) le stockage dont lo,-'rati on ' et i- rmise ai,.,'ile,-, .iur 

de la fiche de stc,cks et de In in, ,sir. :,-,ur urt double 
contrle ; 

C ) le destccirrae ,dont I ,. i cnt :. I .-: I d,:le 
livraiscn pour Ic ,ont role e. : nv i interne. 

Le principal aspe-t finane ier des cn,;rsent.- eappr,.vale crditeat 

documentaire, moyen de pavement Si ii a.,our raCantage
I "ex:t4-rteur. [, 

le fait que le tournisseur et le client sent ;:rt,6s. Ie premier
 
contre le risque de non paiement et le .iOtee contre le rique de
 
non livraison.
 

6. Lie la tonetion commerciale: Le r- le Ide laonerion commerciale
 
est d 'assurer ]- vente ,_de -,iens t srie_ ,uc I enIr*e:-l isc met
 

"
& Ia dispositin d:es ,.I i-t . 

Dans 1 'acte JAcvenIe o,,nvoit 

a) la reherche des cdients rent-ab L."
 
b) le d.ter in-ti, n A ime bonne mar ';
 
ci vendre av,-c Ic minimum de tIrai. d ist ri but in-,1
 
d) vendre les produits de -onne qurlit ­
e ) vendre av'oc 111iiiniiui A , '' -n-' _ Ii
 

La select i,:,n des :i i':-nc .c >: : ,o. cibant pai r une 
segmentation rifin d- lien . i .ire xltr,,-se 'iter leendreis 
segment qui crres:,nd an:: ,c'nhiti.-,ia - I , nt -C':risO . L, iut I t4 
du produit de I "en] rati ,.-:-xt,srure- r a I a :r'iibi.se ent re ics 
diff6rentes ,onetIons de 1 entre rise. :il,;ni i 1 fciUt d4ter I e. 
besoins en qualite do ehaque segzment. Le c,:-,nditions de :,-,psiement 
de 1 en t reprise dlepnd- IIt des: Ic.n- j C,'-j crc rd£. par"1I e 
fou rni scet I:-. 

7. De ia fonctrion ,ompr ble: Le r -kc I. ,-'ompVl iii te est IL 
sC is i e itt I-I 1 1- 1 1 t re pr i so, dranar i - Putdes i ,-n:-T, 
d appr6':ier It iitt do Iti a i II,nu' lnd,1nt uneua .:# I i.-
p6riode donnte. :. insi. i s c<,mptra I it '5- ,,v int I e Cern -e des 
informations de I.antreprise et permet I dr,-ser le. tableaux de 
synt1&se . Sex 4tF,,s .1ont : 
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a) la reception dea-pieces re-.t i,.,es an:-: sesatp., a- avcir les

factures de;is. f-.raiS-,uls1 c-s Lullet1ns de p:.a'e les bons 
de caisse. etc....
 

b) la pr6paration des pices:
 
C) 1'enregistrement dci pieces;
 
d) le classement;
 
e) la centralisation:
 
f) 1*dtabl issenent d:-s tiblean:: :l ::,nvh~ss savoir. tableau


de p.assage an:.: cmpt pat-imon lts::,.tii-,leI. a des soidescar-ac-t~ri.n tex i.,e-
decs.:t ion -t I,. :i Ian. 

Le bilan est une photc. ,]ui reprcsente 1 tntreprise. 11 existe
trois 3 1 sortes de bi 1in;s: leL i "n -I dleverte. ]e bilan 
d' inventaire et I- bi -n ,:e-r ndo-

Le bilan d ouvertu-e :ze r -t ,uo tl-mIII' I,- il;.entri.iso. 

permet de connaitre le lpatrii-.oine de V-ti .t d-.- I I i
ent -.!,r, _ 

Le bilan 'invent air - so I aniu: .fit trits ntr-r rS- n-. c,.na it plus 
tr~s bien son p-tcrim.-,inc. 

t
Le bilan ie fin ,- MEd:.:- -e r-,it 6 1-,L itan .-has-e e:.ercice. 

Il est ecale ,-nt c-t -,4I usi I ti 1a-: -! .i 1i
anticiper I situat i -n p7! tri.-..sial .Air,sAs I 'tvnir 'et taire desprojections etle 

n :i'..,.-,nn -- i - it pour 

b i In mensue I q .1o fa i - 1,ur essa-yer de 
rectifier le t ir. 
Le bilan est struCtrLl6 n de.I: Is prties: 1'Act if (ut ilisation 
des reasources e Ic Paz-ti f i grigine dc-s re:-.Isc.-s . 

L"-act if cOcmprend: c IL P. r7IF- II'tInd 

4 les valeurs imm.:,bi I i ales fcnd- lr,-:ro:

les valeur ,'-. It-itt.-.- rt c--titatioilong moyen termeles valeurs real tet:- court:t -i teire 

* les valeurs ciiv,-n Lies 

L'ordre de I-actif est foncition A:e 1Ia liquidit6 ie la x'leur,

tandis celui 
du paisif e:zt fcnction de le. ibilit4. 

Le bilan rdpond & Ia r1gle: 

Total de 1'Actif T,-tzl Iu :s.r 

-Il , a deu:: i2 sorte Ti-anal-c.-c-. In hi ian: I analyse sta-ti-ue et1 "analyse dvnamiqt.e. Les s,_§thodes tit ii :1--e sont [a m4thode t:iu
fonds de roulement et a im,_-thrde d-.z rat is. 

Les capitau: perintnest.snt con:-: anu:: ,-api cansp.-pres angsent6
des dettes A long et- mvoen terme. 

On ne peut pas financ-er les immobiliaations par les cr&:its A 
court terme. 
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---- --- ---- - - - -

Presentation s,:1-rtaticlue du LiLar 

Actif Passif
 

Actif iuobilisi { VI 
 CP 

VE ---------- j pitaux permanents
VR 
 F PUT
 

Actif circulant ........... HT
VT, 

FDR : Capitaux permanents - [ettes i court terme 

Hesoin en FDR (-banquesi E'ette.i" court terme - Actif circulant - banques, 

Trisorerie = FDR - BFDR
 

L - ,gmentaticn :-ie iL u t -. auItne-tr:ti:i, dibeso in en fcnds ,:e c,*ulelnet a in:-i i.:n t I ittire ,. Liue Lc ,r6di tfournisseur dci t etre au ...- "i ,: uneuprieur r entreemriseL'd alite~ FIB et: F'IB pt.l.--,mt, .- unl r.cju I i}.. FI-i-.,r 

Le B F IR e t f c r r e'n . n t i ij [ ', t i .?u " t *_te .:r edi t e 
Sentreprise. ii f'aur n r iur , -I.-,rmin -ii...au :,rt itnal1,

de sBtock et d:te ir ,:lit 5 1ni, ­ iI. t-~ ,' .i it f u ' , -
L3 m6thcde AI it ., .P',-:ti t. t.I -:! ', ',
:: ' . 111 Lique1 Iso i t I t:.ho,-i-d.-I. retene.1 I -- ,r 1 rii . .I f .i Id observer vl It ic-n,:i -F I, i - I'[ . ,t I?, I - , rtet:;. 

Le Compte .1 . r. I itat i,-n p,=r .~t ,Il .n-a - t.' *:i' 11 t,- ure Ic
Politiqtue -I i:t,-,]i t,. , , 1-- rent t, c:1I traic ndes r ichesse I - - it s- h.n i,: i.r t,. 

Le tableju E ti ol ite: (I _-,i -i -- -: t ion : -.,rmetd "appr6cier en c-,scad:.- i, ,t:t ion ;er-I 1.- 11ealLt f ft iIf lenentde fa;on dynaniquc. ;--lut, t que 2t at -iU.. e I , 1:, rit-' t ,: :rcYj ir'et1 '6volution anment ,Ie
ajrjtut6e est 

des nt dcdes Ia '_,Ieur aout [,l xaleur 
un sI :- I ient -Ie . ,.ty I mIC a i, -nn,?- r ar 1a

transformat :i, i d In Li,1-i. 

De la fcotio-n financi.± ,t- : E lei a.-Ie :: u J:, ::t 1. I- C- tus les616mrnents fournis apar I ic, t in ctIl: T: L . L E. --. I It ,but ,dleprocurer a en teinpsI eetrerise tti 1" -t ai: :. rncindres c:,UtS lescapitax n6cessaires -- sn fcnc'tionneenw et . .in dIveloyrenent. 
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JOURNEE DU 20 JUli 1 92 

MENU:
 

1 . Rapp,:rt 
2. La strat~gie et 
le managemenL

3. La methode strategijue

4. La refl:.ion 3trate-igue

5. La planification stratgique 

Apr~s lecture, amendement et adCption19 II ral-pportJuin 1992. l FC'rmateuir' de la s7 ance du , brk.:ord6 
 e" c inq 1,5.)points inscrit,ati menu du Jour. 

LA STRATEUIE ET LE HAlIA]EMENT
 
Le management 
 stratgiue enalobant terine manaremetterme strat4gie. Un 

Ie et lebref rappel dre u:: 2 n stins 6't6fait. 

La strat6gie est I art de t-agner 1,-,iuerrepartout oi . Elie est aFppliqu~eiiI a opposit ion de deu:: 12 cuBattir tine strattgie plus ieurs individus.c 'est s asurer- une domin.-t ion cr,.v -: 

un raisonnemeinlt
 
- in plan;
 
- tine tacti,-Jue.
 

1-n dit que Irl strateQie choisit le terrain.molrens A engager le moment et leset la ta,.-tique ar'enld en charge la conduite ducombat lui-mere. 

La stratg iF- e. t un ri.-a I-,]II.axi ,c-,m},- rad]- sue la tactiques applique dan;t ie cmbat 
Si on retient que 1-a'tratgie est I trtposition de nede su1:.6ritrti. .3e battr,e qu'en. -dire. artefficacit6, et que le 

. 'est- de gagner avecm.anagement esr.que pour I rt du rendement, dstine entreprise, lorsla planification1'art strat@giquede in victoire est doncavec efficacite tout en t-enant compte de la
rentabilit 
."
 

Elle signifie donc:
 

- viser la victoire 
,c'est- -dire n eniag.erqu'aprs avoir iji:- le combat en jeu des atuts ,:1ui aarantiss.-;entrendement. leLa vict,,ire signifieI' vcir des psi tion.sdurables .9ur les march- 'ental]es.
 

- n'envisager 
 ]e c.mbat que sur uin terrain c-6 i 1<n 6 des 
atouts.
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Ces atouts peuvent e~tre: Ic. clit . In 'A uilit.E4 1,Xj 1,INoue t- eservice, l-a tip- a cgn Cc-lia.I*nprcrbed -exp~rienc-e:s. 
0 U: 

Cependant, ii Peu't s ccVere. qUe I on attaqu- en sePosition de force aiiors:' que l Situat jr-n 
C':1-ovFant en 

d:lmocntr- 1 inf4ri.:.rit6 oubien elle 6%volue . 11 .rc otis I t auLlt 0 VC, 11 U1 repl istrat6giyue. 

- concentrer les forces 3ur Ie tc-rr'in r-i.c~ 

- calculer 1e risque: 4 Iirniner I e;-i:- c-~ inutii- e.~cnreceuillant le ma%:imn de donn,; urc--" de;i:iepravisions fial,--s- et 1 unite-r Ic- r i.S Iu- en c-'lc'ulaot1'enjieu e-n --as -:11r.perte et rcIC'.1-t'u .- : . on tint ic­riSCue ce:zt irtI 

- preserver la Ii t d'1act ic-n:. t- i recne\'5- des­reserves afin dec recI161p-oy'er le-- ft r'c-S :cuLr 'u aut re terrainen cas cl - chec. le: rteserVes sc-nt :c it tu''--~ a part ir Cie.5b~n~f ices. La iibc-rtt4 1:1 adt- -ri'ifc a -~ai d­chanc-er rapidemc-nt I'a cczcl, ­ - .-- ne ci#. e -l1rent abilitt4 

- const ituer ic-s atc-utru. ( ices at-:ut-- p'euvent etre: Kspecial isat icn clan:s 'in tic-ma ine pre.-i. I innc-vat ic-i . lar~aiisat i-n diest-mcisc L~ le-m et- p:1etis~ Cesc-1nt I - cncj lie I:oh urr hiie ri app:re nt i ssae q-u iconf~rent 1,-a pc-s it:n -ite d 1 a ­ :asu :ltan iula dominat ion dlans, un secteur 

- sav-i r ci ever aui-des-u.- de I-, mt-,ren- 1- n i-au-1- civ-adu personnel., pour cc-Ia, ii taut une direction
persc'nnalis6e qui d~velc'ppe LIa o.I-initiative,l-nui-t
1'adhedsicn et ia :--chrenc-F. 

Toute onijan isat icn pui-1i-:u1e -- l prlv46. " i-'u r 1-atitr
avoir tine strat 
 c- iitj-e ILO tn d:Ln:e Ca12nei- tc cu-irc 

2. LA H-E'f-orE3mmC U 

Elie se base ;sur Ie irincipe qu une dnr-r-sr,~~jtcanslecadre interne et e:-terne -

La capacit6 die l~a 2trat~tzie c- -i ep, c--:4:-- Ie.c Sapit& reconnaitr-e cies opportuwi6;4t puis --A rt-a] 13cr Incyenn. 

Les composante.- die Ia n~thode :strt6iqu- ;z;j-n ains:i: 

- la swsteat isat icn die in1 pcltiq jui c,se :c'.r1 I Et i:'r4- , I 'c Ir- -'-r e s -::
-anaIyVse., si.:n, p I i: i t ea.ct 

- 1'6qui liibre des fonct ions cde pi-c-':itct ion cjui e:-:i ge uneorganisati-n adequate. 

Fl-ae - 116 

http:uilit.E4


- ia svstamatisation de I information exterrne ,C'on,:,mie en 
gdn~rale. aarc-h6l c.nc'urrnts telhni,-luesi e- internae 
iprix.r6sultat pap- produit, les t-'tiong des hommeEs
 

diagnostic deII'arnistainn;
 
le compoctement at et6 ique d diriegnts ii. vent fvoriser.
 

un diagnostic strate a{icue permarnent wt 4Aat'en, . ,:onsi 14 ].esn''ri er 

changements 
 statgi,.lues et. iv.'eatisemraet subsrueat. 

La planificet ion ntrait4Aique eat plus ourcde :u' In athode
 
strat6gi que. e- est p,'urquo i 
 en Coa do cr ise. it vaux mieux 
appliquer Ia mat-ode atrtique. 

La reflxion atcecigique se base sur tr'ois (3) &1Iments: 

- identificntin des bons clients; 
- s6duction des clientt; 
- fid1isation des clients. 

Elle ,eramet de mettr-e e r,!,v.- ]I;j'trye-j e d ttirer les :'lients 
et Ie les fiJ&liser, tr',in ii facteurs iafluencent La sWduction: 

- le client;
 
- Ia co:'ncurrene;
 
- I'entreprise ele-Mme.
 

C'est sur ces t'3is 3 4iMrrerts que ' ref] xin str'at6'icue se 
base.
 

Ainsi, iA faut:
 

- connaitre lea attentes des clients pour bien les 
satisfai.e;
 

- connaite ta concurrence pour vOi P les strataiea
 
entrainant des e'.a'ntancs;
 

- connaitre 1.entreprise pour identi fier sea 
 atcuts afin Ie 
les Optimi er. 

Faire de Ia planificati,:n stratgice ,-est lesvoi actions & 
mener par rapport -5 ce trois 3) composantes: 

I. par rapport eta:: cini-vts: 

- Segmentation de Ia clientle: elle permet de juger de
1'importance du secteu- par rapport F objectif dIe Ia 
stratdgie. elle se fa-ilt sup ia base des c-ai tdes 
innovateups plutot que sup- In :ase des ,.a'atres 
tradit ionnels.
 

- Image percue p-car- K calientile: r-"di,-r - Wiu diff.: pent:-.
facons que ia ,1 ientile I j*- t v>ris e. cap IX leu­per'of nr .­
perception d6pend 
 1e rwltats do Kentreprise. 

- Besoins non satisfaits do, clients: inventtorier tous ]es
besoins non satisfaits ,A: In cIient6e. 
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- Be s cjrns f u t u r s d ' ~ e t ~ I . t c i r t uP'ct e1tj isIiF; .i ee e e c r 

- t~~er : t~i c - ~ 2 i c -~u . . nInt l i Le e ' ulCUrr.1-ts d i c : nc-1t :1 i ~c U idic I cntr'cTprjS& de : 
Ct'0u,171errarImesaroeuvre~. clu- laitreiIs l\11y.f 

a~ ardiritsir~et I ~ . 1 ~-~ in' 1.I etI in t ingible
R~eact ion de 1.I i:.
Cr)rlCur L. r.ii~ ac-c- t i f I. -dY--.-1C , .ebticwls~ futlu- . I 

: 
it p-~­

-Points fortL- et faibl-.r- iniventrr-jr icsa fc--cF-et. 
fai-I's'-a I 'es 

*.. rini ei-r 

- NC. 1v e ics ipS ic-cie ij 'iiCa.:r ri.-, rhir- 1 teutcs.!Tiani. -res lcS ricu1_vF- el1cdi 'e:cp1.it-e. I =- pointa- fc'rtsprofI:it des c- 1. enitr-eryrisenP\'-s'.ridujit-, FAudeL. riu.nrjuvel is mi::rarch~z, et desipprc--Iis et. rt I &r-iir de I1ci-iricmle Icr'ur 

f-Prt.m c d iipir t , e1 i 
 I fv -,,. i~r,-Ijx
i. 'eJ Fc~:- j
tC., pr t l.de -~p t e I Ii e CA1 t 'i 1 Fz,r' - .'' r :Ij 

- IF-aieiprc rtuni.. -t ' - . T-tc-r-rrinie 
it 

lcL! c'r1-tni 'terminfle terr~ in et 1-i - .c-F e r I-,- '--ci ic nderef iexioci- c ttF­, i -sc­

- de Ia refl--ion sup les client.-de la :-n di'teri-mn-ci ient~le le.9 1:lu1 I- sep-mentsrentl seaspects les pls 
c~ ~u Itl e egt~~ le till it - '-tterte: 

- de Ia '~i-u-I la1: cc'ncurreii-e
comfPpotemen~t ui dt-tt-rmj in lectue~l prrappor t ;, chapr~sager le -- t e-iIt decparr~fcl -ij -prrt15 au., c-n-u rrntE. 

-la su r Ien t rcpr is.-
ref lexi on 

les Ic-it de I:I'llJ . rplus fid les. et IcF se rncnltsle.3 p_,LuSlaquelle dt -A It _I iellt~lIcdepend la .9ur'vie de eI fltrprize,ci appr~ciei' elit- r -rilietI tin Ia.1mr en tciient.~le I7t 
de I .-- t repri 'r r-ij - A-plalu lll--rtri-te 

le - t A-dterinerrod'cuir le dem 
fle It- - ice Oucinl,'. 1:-o- I., -*-'i.li u r i;t 

La s~ance s'-esgt _ichevee pair uil bre'f isplde;sdans la journ~e. n:-t ir-ns (.voquees 

Page - 1.18 

I 



,])URNEE DU 22 ,3ull1992 

MENU: 

1. Rapport
2. Qu'est ce we la cultur,-e de I ent.reprise?
3. L'identification de ],.i culture 
4. Comment battir une .-zulture 
5. L e.xcellence danx 1 onteepJrise 
6. Le marketinm-rt r:,tegiuo 
7. Le manapnement sr-rc 	 t 4i1 ue du .,:i 

Aprbs la lecture et I 	 ri:l:pti:,n clu r;Fapl:,:rr doe t 3,a-nce du C',Juin1992. le Formateur - rd-1:b,:, 
sr'.I,, ve. nI Itle: diff6lents points
du menu. 

1. 	 CULTURE DE L 'ENTREPR SE 

HADIHGl'iH Wulfran Blaise
 

Culture, Education et 
 "ivii]isaticn: :Savoi'
profonlement ce q,est la chrs
 

Willi am [,JOHGA
 

Cult ur e : ':'im. rt ement carac t 
 r i ".Ij.iqu ,rope -i "tuI 
groupe d "ndiv idkl.-

Cuilture~ i "entrd e-,. 9ce-t 
coinp,ort oments pme 7-

c ]"enseble-it ,-e­
"':,:,


\,is-a--vij 	 des a I ten e.:I "eont iepr isedo Ia- ,I ienitte. 

:EN(1M1111,1A 

Cul Lure : c 'e.st une 	 6diucat ion,- 'est El3ivCirf~ia-e.
 

Culture i ent-e p"rtris e : ':i' Iv f -ire dans une guelongte --3anisation. 

OBl41GUI Basi le
 

La culture 
 est 'ensemble 
de ,ale urs mc'rales,
intelectue1les <u 'infIuencnent l comportement des 
inldi vidus. 

H[II(IIin
'art 


La culture en a6n~ralo- c'ext co 
 q1u'on connait, cegui a 6t6 retenue. ce 	qui reste alors pr ra]:port Ace qui a 6t6 apris .'l]"cole ,--t.a I 'ducation 
recue des par nts et de L"envi ronncment 
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BIKIINDOU Gi II 

C,ultur'e: ensembLe d valeurs:ui -a'tri.sent urze
per'sonne u urF soci t. ' 'ori, t ' aleurs
morales qui dfftermirient i- marl:he dant I. vie.
 

Cultur-e 'ent repr,ise : 
 ensemble - \'sleurs qui
drterminent 'a vie de 1 rntreri.
 

F41jx tHGC)1.,1111
 

La culture 
 c est ce cui r est e % ].'homte lcr':u'i]. 
tout ,ublif . 

C-est un syat&Ime de valeurz jui d~t.ermine lecomportenent des. inividus dan une ,-,l,-ni33tion. 

I ,6 u ;Soc11cmle , .e'c t it ,e par"
.'educati,n Ie l:,sc . I., tr:aiiti._.n. 1,'sr h ul ic,- et 
la mani&re ci'etrze. 

eanrlie LPIH 

La culture ert esen b1e ie' . leur- nrales, des 
us et coutuillmes. - i lti ~cv- t I - C'Ol iIo',tnent dequi 
membres le I'ogani:ratjon. 

HAKAYAT 1haile- ch t. i -. 

La culture est 1 'ensemnble de rat:ler voulue8 et,
adopt6es par I 'homme. Cest une -Ithique
 

La culture ezt I esemt:le 
 ic-i- .h.he'-., .e: r,--Oil adoptees pal une C na ins 1i,,n, et 4ui
determinent sr, e::istence et .,-n formct innenent
dans I'atteinte , i'nbut. En sCi. ,"c une 4thiue
i de n t i f i a n t I o r ,n i ra t i n l -n. , ':- i s t ;oYe c e e t 

son fonctionnement. 

AI[EIE Ant:. I.-

On a: .eIult il-e en 4fnerr1i r,:tut cc ;jui reste
quand on -t t Cut ou iie, s. "enserni:le des
comnai.ssanceq ,rceem, nt reqi s,-

La culture d "ne oaania ti c*rt don:' in ensemble 
des c iilisat rpr,i t i Cans e s0nts et
d6velopp~es alu rein mr-me de 1 :"-'anisation. 

J "entends par culture des habi tudes, des 
comportements qu iune personne aidol:,te l.:,our bien 
mener sa vie.
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J "entends par 'u-lture d entreprise ce que 1 "homme 
apprend en se form.-tnt et en r-infor.nt ifin de 
mettre en o'euvre toutes ses cniC,i nane cur biti,
accorplir, ses t.ches au sein de scn or'ganisation. 

DOUN I AMA Appo] i ri ire 

D'une mani re ger'rale, la c-'ulture se definit ,owire 
ce quli reste & I 'hcmrrme lorsqu- il a- tout oubli6. 

Dans le :adre d un e entrer.. e II rer'senrte 
1'ensemble des r e: server hiL cu 1 cn,duite i 
tenir par les inembres d'une ,'r'a.gnisation. 

BISSOMB:LC) U:ry1-jiA DA 

C(est un ensemble des valeurs qui dterminent Ie 
comportement des individus et leur mode *:e vie au 
sein d'une or'aisatin. 

M[OUELE Fran,,c is 

La culture: d'iune fac-crn 6ni4r.- Ic. i.u -ulture e't 
tout ,'e Cu e I pss'h.e -tpr'.s vcir tout 
oubl ie,. 

Au niveau dce 1 "ent repriseF,n vo r une culture 
d"entrc prise. ,est faire mont re :'ertain &tat 
dc esprit. 

MAF(iUH A- FTOUHCfU (Ii 1bert 

Culture en g6n6rel: une scmmati,,n ,lies ret-enues 
apr~s qu'on est tout oubi4 

Culture JFans une entrepri :e[ den1e' ide 
biern or-inisees pour d terniner J- criporterent dls 
employ6s clans ine entreprise. 

MABIALA Prosper' 

Une culture: c etst une facon dc vivre. 1--t culture 
touche des 6l6ments comme .es Inoeurs. el 
croyances. les h.Iitu;e:-. ie, idte .'- le,
 
trad i t i c-ns.
 

Culture d'entreprise: ensemble de valeur.s morales 
caract6risant la fsv,:-n d "Lri r d e faire d'"une 
o r ran is:% t.ic,n . 

HZABA Lambert 

Qu 'est ce que la culture: 1a culture est un 
ensemble de h6nom nes c, iu:. r6ligieux,
6conomiques ,.li caract6risent le comportement de 
1 'homne. 
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torsque ces phrnomynes d6terminent le comportemert
de 1'homme dans une organisat ion, on parlei alors de 
la culture d'entreprise. 

HENRIOUET imn 

Culture: 
societe. 

habitudes de 
fs,4'on de faire 

1 "envirFnnement 
et faqc'n cietre 

dans 
d1ans 

ure 
une 

entreprise. 

IIYABCIULHCOU oe,:,r er-

Ensemble de pr'atiques soc i <I, ct ure1 1].] s C1Iia 
caracterisent un ro1uTe di individus. 

Ensemble ,AF pr'at iclue onori uen A' Ilui
 

c "une en . Yrctr@aion donn4 gui r.i-et Ia 

population de c pays ciu de cette risor. 

L a cultur e !-I uine ent reprise eat 1 >nsermble des
valeurs caracterisant Le comorvt ,ment dii personne]
de -ette entrepr isc. 

AB18011U 

La culture en pEn~r. est Ia mnr,itre do ren ed, .e
reflchir. dagir.- ct isede s'hh ilier. :ji ca.r't6r 
un gr'uope dIe T,ersfonea. 

La culture d ent reprise ert I i r ,euzr . 1'comprendr.ee - gir et de prens e ':lcsaersc'Cnes qui
travaillent dans ne entreprise #i r19aliaationIa de 
ses objectifa..
 

OINDAYE Jean-Barr isle 

Culture: ensemble deas valeur: en vi.ueur dans ine 
socicte. 

MALEKOLI Antoine 

Qu'est ce que l'on entend : culture d'entreprise? 

On entend par culture d'entreprise. la fataon nocio­
culturelle la plus ad6quate de girer I "entreprise
en y appliquant le-i pratiques convenables telles 
que la planification, l'org-anisation et la M@rance. 

H1HB
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C est oin ensernk.le~ ce vaeurs_,, culturr-L, Inceur'saucluels tin 9r-ouaype ci' inclivirhin irlertifianr et. se 

K:I(:CICIBO 11ca~norine
 

fine cultur' 
 CEst Q,- cmli reste clr52:u'crin zit t.CuI-t
cubIie . 

Unle culture dians 1 'entreprise est 1 e nbedesConnaissafloes qui cotnstituent .1 i- n d:e seclflporter des agents dans Lin~'erlier 

MAYANLA Emmnaniae I
 

ine cul tore 7*'sc.-t 
 e qtai q.uand -.a tcot.obD1iit c e c t -d~-ir on '.n'-I d~j'n~
Elcq1lises et h 

scn 
ttle SeaI-r.,i*~, t a nl itcin. J ounesOc i~t& 1p101-r Lil P-ut caiunn 

lkamen~e it I ent repris e. r- est,- 1:1hj Ics:;'hje. 'Lileressource . on atcut juj fi i:t'c i Ii -t aise ell p1 acedo'tne strat~gie d 'rntrepriE E 

La cuolture c'2est I *:ie'Aseal-, tra it Scaract~rist iquesm di 'ne ccmli nut t cuci-n6m §eu p I e gui :s ident if ie de:s -Iultr3s -lpoiE-S.
 

La culture di entrepris e est 1 'ensembirede 
 valeorsmorales qol cc'nflr.nt a one entreypri sc one identjt6­
prop-re . 

HALIUMBY Fl avic'n
 

La culture 
 est 1 'ensemble dc's rc'mi-tissance:3 desvaleurs morale.- et tehiusc oe*cl'1mionaute r.1ci one org-ani-at icn.
 

La culture ci entreprise e.9t 
 l'iirlce . Iietv se do'nne line ent rerrise clanm;s -lC5~)
 

LrJLE1r1C, LUA [I::AiHJ1r
 

C,,e:3t I ' -1:en IIi1:'l eta cede-I 'c 
 JI-- -. 'Du t ujn-es. de S 
haitude.s et d:ea C'a.t-a-t I le scit 
La culture clans oine entrepriaec.*st tan s7,'st'L-ine Cievaleurs relativ.es hal-:: ei l de:l veV' Cieh
I *'ens eanb1i e do p:e r so'nne I di 'taute -1t i' pIr i S 

Hme H(OTE Yvette-

La cultuare c'est cc qui restre -.canae i.:cnncji3$tAl-aeeF 

lOrFt1u1'cn1 El ctbli6 les rA6tlj; 3 . 

Page - 123 

http:relativ.es
http:ensernk.le


.ji
Dans une en t re ;r-ise . I -. I t u -.t,n I fI df 

penser., lat ft ,'-nlde r'-eti'ir f r-.r un r.r-'bleme. 

TA LAIIT'. l 

C. '-st 1e meniare ,J air dJ,-aS l,- sC'j t . Sys t krmre
de valeur, qui .ermiaett - Z' i 'iv ilus1 cranisat rdeicr. - en: I-n s,-rnr. :I,' ] tdhr- tion, de 

la tradit irn et Ic 1:1 m-nir.e ,-tre. 

Ensemble de etvaleur-s -c-utumes :u'influencent Ie 
compor-tement . 

BI EE Vincent 

La cultur'e est un ensemble des -leur.s rtles et 
spirituelles, per'petuelles Du .T'quises au corat.ac-t 
de I envircnnrement s,-.it. . 

La cultur-e dans une entr.epr.ise est 1 esprit qui
guide dans Ie ettesrir et I es,r,;. let vcurrsuite 
l'atteinte des -,Jectifs fi.c-

HABA ZIA - MAS_ El It 

1, cultur'e est 1-. . i- se ite lectueiir-.e e 
prat ique, e :t Ie] ,-''F ent 1 I I-airu Fc-c'enr- at io-1 anc iene a ,-.e i i e s i-u Ije u i l -1 r'em l-aCeensemble des ,'onaaissaa--pc hict<r'i.1 mesa techniques,
sociates et re i: j'euse . "'.fa 'P I .'l ,-I .une espec-e

U f-re n1 t - ,. it. cnaris 
ct -- Ur .-., In t fr d-a­1 'espr.it lc'rsacu',,n tout , ub Lil 

Culture rle 1 'entreprise: syat,6n des 'Ivaleur-s ,u
habitudes cui influence un indivd' . vie ouc:l-ns-set 
dlan sa nation. Une fac,.,n dc l vo ''ni i i r-. 

Culture de 1 , ".c'-Janisat i onc est en fseb i.e des 
lianes de conduites -Ur. sec Jr-l- . . Jevci-­rat-l caer t amL ncr-tr['ier! t~e ]- cr1£'-;j][ I i ' [U' ­-. 

IKIMO.EI-IA I-IABAN'DZA ihon Emman m] 
[,a c-u It-c~ est un cenmi -. e: " - up..' ic-c,a.]es. :ju/i 

Sr tr'ansMrIet teat jen-ait ­-

La strat6gie ect c-caonce i;r- Ics hcrm .-. elle -c-i e [ent c t re mise en oeuvre si la culture n ' rrt- ; einsi , il f.aut avant 
tout une culture. 

La culture est 
I"ensemble des valeur's. 
 mi-ales et intellectuelles
 
gui s "acquierent par I "6ducation, leiirs-. I e entraninent Ie 

Page - 124 



d6veloppement .e la perso.,li te girl s, cr'rct-r ise Par leacomportements ex:primes Ii tnvers des I:enseez. 

Les comportements s t i[.- Ia cp,:,it4 do I hormne ft rpprendreet & transmett re. ,prendre sous- -nWt end I -:'nra i s .nCe guientraine des noriie .-onipc.-rtenernt s so ,-'an.nret tI .tnerCm I c atdionen g&n6ration. Ces nc-ries- .ie ceo,,terrents cloivent e-e ,Ccceteespar la collectiit . Ainsi. tout itii ir :=-n e- i',-ho,'s de 
ces noriries 2e selnt i=:: t e::pls 

La culture a des inrp:it ssu Ic re,-,,:ritentA-c !entrej: i-ie. del'administration pu:1ite '- de po-iti1 1, c-in 'A7-,vcrjnLlment 

Les diff6rents tlcnents- ce 1a culture .nr 

- l'intensit! de ] "effort; 
- la confi-Ince iurzuelle. 

La culture de 1'entreprise a pour prin,-ipe: 

- l'incitation J sati, faire ie client -Ir,-,ut pri;

- la promotion 
 de I "effort intensot, ,our -a.s-sure, une 

performance s uperieure:
- la confiance et le resp--sect -u-c'ilfs-- tut Ies ni veus,grace f li lii:e ti.6-- pre-- -.1 , -t 1 r,.r.-. t *I,-i pinion

dtautrui gui serOnlt inotaur6.7­
- la communication s-,-,nt ennee et p:ern-anente:

- la responsabilit6 ,e 1a f ite -mmise rli t c, assure 

par 1'entreprise Ct rii, lo, s i n ui.h 

Tute entreriseut, 
 rniain l : un c'ultur-e faibleest vou6e a 1 6che, . ,uc-] le "1e s- i t 1do 

qui petit e-tre ise en euvre.
 

I ui ,e I -atategie 

La culture est ,outil iu i permet d c,-,ncr~ t ier l. urate'gio.culture trts f,rte c-I ti-
tne 

,g ­r t I ,-ne formu ]6- ent i-iine
1'excellence chtns I 'entr-c-prr .
 

Un individu qui acctccJfe i un ,r-sd--e resonsaAii t d.it avanttout identifier ls pci nis sa I iAnts Je Ia c-ti 1r-1 "organisation a sa c-harge. Lorsqu "i I so rend 
de 

conyte que laculture ne s'y ]prete pa . i dc-it la moldifier. il doit ainsi etreun batisseur de culttre. Ha is. 1 -inst:tration d'une culture dansune organisation dolt :e faire par la m6thode d.toucce c1i consiste &susciter 1 'adh6sion tous les meibrenipe ]"organiant in -

La culture si cararte-rise par: 

- le cear6 ,J-engagement p-ar ra:-,:ocvr ft tin but ,-orrrn;
- la cornp6tence particuli6re de I :rgnisation; 
- les m6tho:ies ,io tran-rniss ion de le ineP.ar:.: c'n6r;.tin­

suivantes. cest- "-dire .a ,-ht ii. 

Evaluer la culture d'une entre,rise. c est 6--valuer 1'engagement,
la comp6tence et la coh:sion. 
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Une entreprise dolt avoir tine cuito,? t.,rte. vine entreprise &culture fail:le. pense 2 ItO-."t tim menu re f 16%lionsuperficielle. et ,es r~sultats niircIII . 

La culture est eniin 'Ie compte 1 ,i-nb .ies vr,]i eurs miseoeuvre pour motiver. selectlonner en 
r--cempenser et fidliser le

personnel.
 

Elle eat ,n lienr de unit-i:'t i,. 
 lvi rsonnel omjvent. Elleexg e des conpttences humaines.
 

L'engagement devient 
 , hi lscpI-:ic mniru1 "sp--,I s engagea atteindre le but c-iomv un i lvi r'i,'*I':'tioi It e ;.-s autres
engagemenjp . L'in 1- 1-11t iI 'a c'ij•. c,clales. L, I,- , ette.. - :,n:imivi. :-r ,. tt 

-n 
i "f i re Iadimensio , -_ , Js. I i;ljivi. 

La i r:se : ",n Ac.pe-t.n,-. r uv r r 'i-m ense r lescomjFtence. ,I m s ,!onainez ,rio: ::: h , - 4ui .1, a
manifestati,:,n ,: 11 a :i,:, tin-c ,I j :- i vi-­

L'@valuation d I ,e IlTUi- . . , ' -, ., .
 
-- i'.'alviati,:i Ic lc, f.:ic,- ,:t [ ~:nm~ 
 v. r:: Ic Lot 

- 'va 1vlarfrrmini on d<II III ,:: . I- 2Znt (j eId 

1organ isat i-:,n;
 
- l dterinination ,June ,'re 
 n,:- -usce:tib]e de perpetuer1 "engcige-t t I cl'retenc :r"e11tt 'alement v P" dclnsque I FI ie:ure en trepi_ ,',, ,1, 5 t2Ci t. v lesCi, ietsources d'inlt, -ai -n- r 

-1 ist: ' l-direle,--. prce,: V.' u t , e ii n- p-,.,,eiI$1iseC c ,rises.I,. .Ic c:ha:ue indivmdvi clans 

i organisat i-n ' 
- le folklorz ] "entepr'i ICiv -d I 1e y: tametranmisiin _I i.f.lp,1 e Il ine g@-i ,ar.J,:,] 'n a one av-imtre;

c-le re'H I cnr-') t In I .trteiditaimiLition - I.-- Ire, - i v ­cles. -esj lederv I, ,ini n; 
Ieut-:. ]c' t.-,er.,-nnag esL 

- ]a pe- s ,nn 1 1ite eni--i:,_e Ie I ntepri se c s- - dire lestyle e tm-a'vaiv , code d 1]tin-. I..-, iaqcona'vv:rler les t:,c,-,I]&ies 1 r tn ve r.-p ir a ii succescvi & on ,-che:,-. 

Pour dfinir t ,t:s .c. ,-[m,--nt s i ]JAil: vt 1I.vver I ap-procheinformel le ui vi e A abc-rd j fti-i] le :er 'rnne I dontl'opInion influence cel ides atvtre- n ite dteiminer reux 'uisont avl ,-vir-nt Ic ti-t v e t Hr-nt i f-nlii -r lder:.e_ d 
I "opinions. 

Pour avoir toutes les informations, i I rut se baser sur eeu':- qui
savent tous. 
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L*6valluation d une- zj.lttrj-e FL-e faitde faQon perirn.nilil j If pc'tu.leia.l ~cl ic .ii'ti~change tolljours. n oc ejejae 

ii faut enl roujtre fuIr eI~~ n ei~'par 1 eaapent u. uie'tdf~ - jcd~finlie *nIp.t e Iim 1 t rie t,::: i-I ' i-n.. -ti-I*.w7afin de tr,:ux'or' till I:.it ~± el -iim_ie 1.-frt'-
f orte culIt ure -t 1 ::c&n.-s c ne t i ~'n~ "~ ­ 'Line 
Ce doaage est aC n,- 1 1oiient fit-.­

1 r Ijr doe martrice de 

STRATEGIE 
 (Iclt 

J 'tInt-,j Iit Clnfl.pa t i t 

Atbi I it"* ij't i ~t i nict iIilIjt, 

'idealL di 'tn nr-p~ e t 
1 r 1 n iti'~tit:bonne strat~gie. tLn r etLn 

Los diffei'eite.. c:Ie.p j,Fc -1 1 r reIp I 
~~~~~ c . n .e t r ­ . n e -1c.1-~t t r 1~~. 

Ca~o i B Ic-rre c-'.ltllrfi
Cat~gorie C, 

i''i - at~gIf-tal e cultr Vnne~ :tvritCate2-r ie i11 f-iL-I e' -ilttire ~~lL ~~ a41 

Apr~s cot e::p. e-s.~nit-s :lnt i-tar 1l ati~ lt- j
entrepz'io~ Ct ': l'.ikjt e L-ic: i-'Ll t'~ d~Irtes 

c satr ia t~tier de ples e tn El t ~ I'saI tr-jsfliveau. d 'enoain.;-.t decii:tn-.. i C-11 e t: d6 t e rinin e
et 'Ic.- cl de c l 
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JURNEE DU 23 JU II SM, 

Aprhs la p'sentation des travaux en :rvoupe ,:Iui vi WtL sar.otionn~epar une attribution de notes, le ["cNrateur, a alors pr@ecise enpoursuivant le coura de Iq veille. :JvArs avoir dWfini 1astrat~gie, valu ia culture et harmi'ev le ccuple str'ate'.ie ­culture, on peut elaItrer un plan d rimc li, rtion de la culLure de 
entreprise.
 

Adapter la strat4gie & la culture co'nduit -: 

- revoir les critires de segmentation; 
- relocaliser les segments de la nlient6le: 
- redvaluer les besoins de la clintile;
- anticiper les , hannement.s dans- ies segments et les besoins. 

Localiser la client&le sianifie identifier chaque segment deproduit ou de service pour dfinir & queis segments sp~cifiques ilcorrespond. La seamentation de Ia c']ienttle F,eut Se faire & lafois par la methodes classique qui utile in- crit6res commne:l1ge, le se:e. revenu. les objectifs. etc ... t par la mrthodeinnovatrice qui utile les crit~res cmme: la inaMit du produit.La segmentation par final itQ du pr,,.-t eat une methode r,importante parce qu'elle Kvite 1 *inset ,fa.t Lon-,don ient:. elledonne une nouvelle vision d, la c1ient. - er .- 'met . -d--spr, er leproduit ,au besoin et A euider le Ii' : iu : 1 s;7 : interet,;
afin de conser.,er V Jmane de marque]v l-wre,-r-nw. 

Cela peut conduire 6 reconsidc-rer ]a rele.ion st r-tpique en: 

1. dWterminant IN m-ithde de segmenraticn utilis e et quelscrit~res utiliser. .sons oub:lier le critfre de INsegmentation par finlit. La m.rh,-,d opltiqu.e doit donnerdes ccnnaissances our la reati.on ci.ient-prduit. iI fautdone se demander ei IN m6tho,,.de ,tilis-e s ,eut ai,:ie­
1 entreprise & mieu:.: satisfair,- le -lient, comment? Et 
pourquo i'' 

2. ciblant les Selment de la client &e qui correspondent ii entreprise. ,'et-&-dire commeni, t chac,.ue ;sementrapporte au servic.e et 
s. 

au :ien .:e ] "entrep ise. Cette dtapepermet & I'entreprise de d6couvrir, des segments inconnus. 

3. identifiant des :cheteuvs imprcW: qui ,:cnnentt au prcduit:
den vertus que I'entreprise ignore; 

4. d~terminant le pcurcentage du mai'che eI "entre:'PI serapport au m arc h,&' gIcba l le p- , r tare per 
par 

rap ,rt auchiffre ciaffaires Meais clans le Secteur. leI'ou'entage
du march6 detenu par I entrepriso I tau:: dol croissance parrapport au segment et le niveau n:'tuel do satisfaction de 
ce segment;
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5. d6termjinant lea' cppor'tunit, @-14c e p.:z.r' 1'ntrer.ise 

afin d'..n&1lirer a -art dJ rji-i,­

6 . lvaluaar ie hes, iii ,e fh .:u . intt ,e i- 2 i-' I.e , est& dire recenser e. c-ta i iirsc sil-s, leurs su--its, 
leurs e:..i'ence et -eitrieauii I 

7 . d e'te rr i j-j-,] .'_.:11, 1 1i tv - icr- p n r -~.-,-rt s .,d ij i t~ e , nr.,-r
 

chacjue separrnt: 

- d6terminer lesse nsibilit-a ies sevment pai- ciort auI 

-,rideterminer le esoin en in t:rat ion c ued~terminer "impr, t de ]a yiii i-
,- ,.itcsegment 

ur chaque segment. 

Tout ceci Di se f-J( m udolt -- i e-,h .en' I I -u ture.Apr~s arc i, dttei-in4 i
Ie. inl.--t '--luptle t -l-traregie­culture. il faut ,i.rcermnimr le= [,in3 ,j a -ulture qti sont 
transformables ru::que1s ii f-m t 't.i U t - ,-,it ier sur lesavantages ( tours - F"- te-ineri ],- _,rmDLr'aI-am" 1 , I t rquerque le Couple sIt r t4r ­ ill tilr- t i-,j.up<re.r - I-" 1I ]e r'and'entreprise conduit I rri-_-. ee-nt1. i.
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.JrdVIEE DUi 2EI~i ~E 

MIENU: 

1. Rapport

2- Comnment 
 conlserer ttg: il ti.I3. Evaluation ie-s diffr ence. a'e, leos '>notirrnt4. La formnulat ion de la a tat62ie ri .. CC.cu11,'r~elc 

6. La comnjtnhi Ii tt4 et e- nl -­ r4j 

Apr~s la lectu~re t-It 1
1992. Hollsic-ur HAiKIF 4jj.'.c dini 23 Juin'i'lI: ih-.14tn4du mallarf-elljorlit ~ui\a t.'t rt42C"- AII Iu..... c p't: I--"r 1riconcurrence -- rI't C% Iamui so -nt: 

- 1*6valuatol des ~~ par rapp(cr t - uu :z2 iiot"-s rnt 1n-;t-solt : Ie emrE". t. os :-t eiut Ipijil I auciiztribution, de1-, rt1i' f nuli
technclogli. v I it d'l I EiI-, e1 pcs so ,-j...... . II 

- la capitalisatiorn de avntaj:ici- :n;_.urvent 1~lleaj ell e..Camlillntdiff _renice.z ui lt'I'-t-r'I e-*~t :3es 

etc . .. Fur riVterinerr -tt, ir u.t-. i 1 i t 

1Ifle;'z_ I.diI1er, nrte H--i tint de I -litC:*est-1,-d-rvr la diittfir-nc I 'iIle~.ucin 
lan ]iaf re .f6in-- rr.- I I ct 

Sicientirier - I '*tot '-eur l J*t zl_iI-.' tcoela :ifin I 1-c i nsde 'r ' le-s '-i licrflcurreHfl - I-n\'1 tg-nt. JVt J-u ii r Ijc I - -vupC Iee ln~ S Ciit.2? 1es It11:-11. L I-' 
Ofltrcipr t:; ~u i 

I r:rru -ntIj.evie I-
Cu des prc'Iui tS d"~bt ti 

Le secteur cce c-!Inlr,- c U 1 

1- La concurrence; 
2lea clientrs; 

3- les fciurnisseuirs, 
4- les procluits; 
5- los entrants potentiels. 
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L'analyse de la concurrence doitforces du se fare en tenantsecteur. fie secteul eat ausai conpte de cescaract6rin• ' "aappelee " tnetau.: de rendement pla,.er t.. . rie Puar une Valeurlibre. Ce taux est da.e rendent du .march6.. 
Somme (b6n6fice du secteurl) / Somm i des Inveatissementa)

1 correspoild au tau:.: dCe rendementsecteur ten .hent a Pousser ] entreprie. 
vers leque] lea forcei du

peut investir loraque son 
U1n investisseur averti neplancher, quelle 

tau% de Irendement e.t inf~rieur au teu.q ue soit la strat6Aiepotentiels appliclude.influencent Les entrantsle secteur parceyuressources ils p 6n6trentnouvelles, une avec destechnolovieL entreprise doit pour nouvelle, un know-how.cela chercherconcurrents A savoirqui en'.isament le nombre dede a'implanterentrants Potentiels dane le secteur.sont 6 aalement Ces 
ou commercialisent lea entreprises gui produisent.lea biens de substitution.r~duisent Lea entrantsla part du march6. et partant le b~n6fice. 
Les fournisseurs constituent une force I:-arce qu'ils ont tendanceaugmenter leR pri.:. -

Lea clients const.ituent une force parce qu'ils veulent obtenir desprix plus bas. 
Cette analyse 
 des diffdrentes 
 for-etdterminer du secteurla diffdrence permetavec dedeterminer lee concurrents.lea forces et Pour cela, il fautlea faiblessessegment, d6terminer par rapport 
clarifier 

ia positiorn de I-entreprise 
& chaciue 

les domaines dans le secteur,des3 strat~gies dont la modificationlentrainer peutun gain de rentabilit6.
 
La formulation 
 d'une stratdgie par rapportrequiert la realisation Ai la concurrenceoutre de I/analysed6terminer structurelle1intensit6 Ii faut ende la concurrenc'puisque, lorsqu dane le secteur.un secteurd'investissement eat porteur.,dans celui-ci, entrainant 

ii N,y a tn dfflux
de rendement Ia ddaradationplancher. du tatuLe volumesecteur des investissementseat ainsi un ei4ment permettant dane unde meaurer 1'intensitd dela concurrence.
 
L'6volution 
 des caract6ristiques
flow de du march6 et de celle1'entreprise sont lea 6 16ments riii donnent 

du cash­
la situation d'un secteur., poiur ce faire il 

un signal surfaut analy'er:
a) lee conditions 6conomi,.ues di secteur qi sont: le arch4,

le cash-flow, la politique educati,:0nieliesecteur. par rapport ula puissance 6conomique des concurrent.
9 ; 

b) lea conditions technolog iq u e s ;
 
c) les aspects sociau. 
 dane Ie secteur. 

Compte tenu de ces 616ments. on peut alors pr6saeer ce que laconcurrence sera oblied de faire, pour survivre dana le secteur. 

Paae- 131.
 



Apr~s 1'exr'c 6 c cts 6taPes ip-ar AlertA.11-,, MAE IA -11PAMA, les-36-minristes :,nt tr1,\..il 4enztjlirell vn Iinsieur AntoinieDAHANAKA ne 1:ursuive La e nl.earce r'irl-art r'c I1a oln:tabilit6 etla Finiance dans 1-a v rat jpe de Ir sA end les.9eininaristes on t :14fin i 1't rrpt-I rnt 

ci enregistrev de ~;nnrmju le. flIu:.:-6e Is et f ila n1c:i I's liI tvt -1 
1 ent rep:rist- :urnl"t un ~ In~Iper iod 
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Tec'hn i prnt it.c-a-. rh 
 p'iie
et t nanc jersas un6- orii i -x'aiuer.enl une Lnitc4 dle cc'mp:te que l.onjup- mii a pI.-17 *nc 1; hotc.Cie s E : LIa I dsit icn p:At rim d--I sa icta i'-n11 

Jean ftiiHrie LF III1­

sai s ir I es t e I,nv," iau Ile.: 
 I-) IVn1na ie pourappr&.i --1 I,- rr*.sulIr. vt f 'une erit i~* .,ei
 

en1:t111-71n i' . AR pcc' 
 ii Emci itu--lj:Is
 

techiques ut:1ises .­pur ', li~r~ h re touLte-sles d4~pensecs et rI, -t t e s ti t i cnnem.nen tci *LInI)e :, a i.-t I t :'I .iueI vj I . r
 
slirvie.
 

ii-i2Ajq 17A --HI ~ I'
 

e,::t .1:1 s c
S,- ic I:bl& cm'111 -1 t d t a rer- lesreSScOUr:=3 tinan' iertes e-t matevi I Ic- d'un Inen*1are.dimue s ci t-! -u dun crlan 1 hn r.~4riodedcnn~e c-n t tenii:-n ~I .,:ampt e le t -A p 1 1.f i cat io I I e:f l :. d'es IF*55Ti.' ~f i IIt -,It- - 1,iv11 I - r. ,' .iI 
L I '.;M 91 1 -1* I L ii 1, 1 --L. 

passes 'Actuelles C-1: futures 

La cc.in pt-Lbi i t E e.st iniIe t e.:Ihn iq i i d "-valtvation
Monj6t ijre r ef fl: Ai%1e eni* ' 



La corrrptal1:,il it~.s n r~h'e il:njs~ 

1 11trpr~tntenant des uc.:urTf;ert 7tr F-.&rl 1-1tiri ' 1t a- *:r t a 1,es Gve11ornax Liet. .. 1 1 

tOtNrELE At~ 

La coMFtabiIit,; et htnuer ic-n chiffr~e de61&mnente­ du F-Etrinmoine cdoC I. entrerpji.mouvement enlis~ & enl cI~:aer I i tuar ionj n-Vrto
 

La cc-1n-pt al-jlti 
 I ~c zt t'meur des 
la(li rncnat 

saicsis chair-.- deo tolute der I '-1e]ntrepriseenl tine pr irorIc 

La comptabiiat6.e: t Iat sci 4Ili 17ecrwit ci '.alter 

Lin temprs 'I' 

En:Eembi.]e dole 1n i1113nc*jeS'ii cmten I*-\ litj.le Suix'i t 1Ie c-lntrp :e Iosiecperat ions deset Inrctvemn-t: 1Surj Ic p jcnl ,tuant itat if et 

La comptal-iiit6 F.Ft la r 1,- 1 et anal1y:3etoutes les a dehl'nFsc1 iffrt-_ei ind1 i-ulnt Ica i tjatjicnet 1 J eit'rnt rejpr'a; 

La c c' r pt a l -,i l i t : i i i h t r I . t ' ie-t x j ,
de 1 'entreprise pencicint tine ip .rI,2'-d -jjdcnn. 

C 'est it~~~-do tc :~mt'rct 1-11 i onschiffrie- sur 1. ic tjiv it6 ce Ibu t -- tep-i lns 1ledle mcntrer ce qui .9 ', tcas1 . ane
Cours. 
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La omtrabi I it4 c eat ul-le t . ique ,I, i pmert
d'enrgistrer -sn lea doruei nts ctIrp k-a tous 
les f-f In:-: ni p1s1.1i lt n. t c r i eur de 
1 entrerrise et ' r . El K pr ct irace aU:­
documents , svnrhe e dn r'ini IIF:sr l it 1. 
pendant une pin cce lc'nn~e de Euire -_ ,:'rparalscn 
entre plusieurc e:ercicea et ivir venir. 

I-ZABA Lgrr,ert 

L& c-omptabilit eatin enaembLa Ht crr.:t qn:ui 
7Jer-mettent de rcanal a:ta~r Izi sirIt ir anrtIroi
6'une entreprise pendant une ,r. icie 

t 
,-jnte. 

HIAD III p1.r.i 
Je t'omptala ilt6 eat cycr.,at cuc ai.e a­tine on-o ,n'o 

evaluer Iea p ie.pr'snna en m,,&ICt i 7 i r e a 
situe-ttue lea tierse at r. < -e entfepr.ia
 
ressort lea. chiffres cit-icr nt r i-ir'e
 

BII [hOU 3111 

[,a cCripta-I i ljt, c . st Ia mi6 tIi le ,ui rane.iste z
evaluer' e-, t--s a int ernesm.,-nn- ie 1f: fu:: et
 
exterrnes et cPte:nes 
 Ii1s £ en'err-.ie. 

Vi'l)UBA 

lI CCmptal-i I t4 est uri techn i qu qui peruriet de 
d1- &vaie r, & pat r i m-,ine ,c je L-ent v'er-ise, de
 
repe 'tor c.vr to0.1s lea: ement .ui cnati t I
 
patrrimolne. de pit-er- lea ,dettes!.
 

F- 1lixilJGOUL-U 

C'est la repmar.sentation c-hiffr.e e.acie i tenuein 
des comptes de i-I situ-ition ci I enIr.-pri-e qui lui 
pe r-met d "apTpr'cre4: c et' c- t: cie r:,nnemn t 
1 "entr'epriae at de pr'enre s s* slE-clis s ar un 
moment donnE- J e I'eic, t ir-e-a".,ie de I 

11AF, I 1-IA - HITSgit 11,i 1 

La -omptalitL e at uIne te,- lli::I-l oi cnsa.ste a
enregister les lorin6e .cih r -a-"s - Inae de
docuni t. jf -1. A i u1 t r­- nf -1- it r i n 
1 entreprlse t une da.to L:'lc CI -

NABIATA i: r 

La comptablilit eat la mrrithodoe :lui ,ermet d vil. 
la sante finanCi-re da 1'entraeprise. Eile 4value en 
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monnaie toutes leP act iv it de I "ertrepr-ise 

pendant ures pric:,le ,Jter'rine. 

[,oul [AHA Af,,l i i n- ir~e 

(crrar'tabi I. it 4'? aisie hiffr' es in fm t i onapermettaIt ; 1 entrerene e.r..r4:. ,­r er 
situat i-n ,le ,lz :rt ivi t enont nel o--n eriode 
dconn e gne lerrient amass 

131 SSuHBPu [-HOirt'.;-..\n.[ A 
La ':omptailit4 eat is a-jisie *hiffr.e de toutes 

lea opr'ationa d: ujne entrerrz-ise. 

Fr' :is int:UEL 

La comptahbi 1 i4 ea t is as isi chiffr6e des
inforga a uns.ao c one ent reprise pend.ant unei as in 

r'riode dJonn.3.e.
 

ABI BO 

La cernpt h,ilit -ermet " lneuric- en'rrr rresorer. 
su lement en ter'me mon_ta ir - e. char es, assrh 
pr'ro'duit, siluatin Isr. ,, sa ole ra" r" u ti els, ,-]pats-imoine et des. r'eL.sources afin e d4termines son 
result at. 

[[D I ih3A 0sar. 

La comtabilit_ est un .,util ,e eation. En effet,
ei is permet Ji v- ler. 1 c ,ere. s t. lea d~rensesmonet-sires=' de I entrevrise. 

[IOUANDA Be r-nade t t 
La eorptabiit,& est n outil de P-estioni ,:li permet 

de bien suivs-e 1'4volution d urie entr-eprise. Ei].e 
est une technioue. 

H ITS I[10013 I-a jt . 

La comptabiI.it& est un enserble ,le T4r-'niamea ,:
per-mettent '- nngegist rer, d '6va l u eeynalyseret 
ies flux inter-n seet ee:.em-ne 1 is rli. 
fonetic-nnement ,le I 'ent,"ep,-ise. 
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11VOULA (3COIA 

La acipmpt a:'i I it4: , est I 'enregistrernent des
intc'rmatina Iinimrioi~res dans une entreprise ou uneacdminia:t r.a IKi,, 

KIC:IOULOB Honcr ine 

La ,omytabi litf est ure op-r'at ion ,_'hiffr~e
:1' ,.r ts ,ui r.:rsitItent ii I *entreT.Prise d'valuer 
aes "r. t v teCs :,.k , 2ert :jiei dur.6e. 

BTC4AHA Ja-cques 

La ol,.,Ftalubi Lit eat urie m6thod, qui consists A
evaluer. ,,'-s et les recettes de 1entrepriss
pendant u s r'r,,le donne et d "une manie&rseconst.antS tiara o-at te pr'i, -ode c'naicdr~e. 

HAYAIDA Emmanuel 

La c:,,mrtabi]iit4 eat I'aluation en terme monetaire
dje tour , -:1131 cat aise en ceivas en vue l "un 
object if draIabi'n-intdltermin6. 

[HA IXUHB13 

La :orr.t:,hib i t , -t un syStre ,Ml-i permet
1 4'.'a,i f r,:, du1!e cntrpr.ise clans son passif etSn a:t i f- L rsu 1tata somt exprimls en terme 
monetri. i I f'v,. rioter aussi i.a parlode clui dolt 
etre ,l1)inic seion.n Trian c,tall. 

[fl?_ Hiar'.n.erite 

La corit abiiitA, eat une phitographie des r'sultats
chiffr.s d i-.,-itat ion de I "entreprise A une 
periiode ,.ine. 

LULEtID LItA ,12AHM1 

La : a :riti it4 est Ia science qui sert ­
dterminer jer- rasuItat L d e'ploitation d 'une 
ent r'epr.I s i , t it d(e I "eriplo i des ressources 
finanrcir.e, hum-iines et inateriellea dont dispose 
cette entr-epriae e'-n ter'me de mconnaie. 

i,-. 71':TE Hir-i -. 's~ e 

i,
fait jl,]1, t s .ea.a saisie c-hiffr -e des 
inifor-it ion. c.,r rant lea-iens de 1'entreprise
et des r'ens i, ­-'nt per-mis 1 acIuisit ion de 4es 
biens .e--inr une ',rlode dnne 
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HO[D1JO Flenri Emi le
 

.' eniregistrernent chrcriclogicue Ie$ 
 operat ions desactivites d ne entit4., tenuesz sur. ces registres
selon Un cadr-e c=-nveritirrnei a, 1 p-in. 

(Vest donc ia t echnologie de lenir, le c:'mptes
(d4bit, scide orditou r'sult. 

lnconnliu
 

La comptabi lit F 
 eSt I "enie des flefonr ticnEcomptabl:ler CUi rr'setenrt une laune pa71"e qu, lle 
ne prend qu *en lea ev',pte a t, ouationaen t errme 
montaire. 

I n-C.on iD. 

La co mpptabilite est 1 "enr'giatyrenerit dea. flu:­rontaires de I 'ererprise ra un i'mert dnn4. 

Inco rnu iG. !. 

.a co'rrptabilit6 est 'art 
 et nerre tents unescience c¢mi aprpl icue ].s r'] - d-e 1 i finan.ce en 
ter'me ioi, ta ire. 

Incc'nnu G 

La fonction de i ,oriatabi i e , tr'duire tou.
les d,-cumeit a qui a.it rraI - i ar.,it ion -- find en extIra iCre r
le 4 ment r "SSeri;, te I 4 in
forrmal isat ion et d,n tirer. Iea r Isultartc-. 

Incoriu
 

La croarptab i it 
 ea t un ensembl ,Je r'r'c e"de6Epermettant d' valuer en tionnaie cer'tains parFrntrea
donnant uine vision exhaust ive de Ia sante de 
1 "entreprise. 

La comptabilit6 a 6t4 d6finie comme une mthode et tine techniquepermettant de saisir et d'6valuer en tenne mon4taire tou. 1,-= flu:.r6els et financiers I Ha 4 I'act i.,it, de I e r-epi e - : 'ellfaire la syvnthese ;ou- de i:ri li 'i1 ,i..,-n- 1 c - ,ic i,.,La comptabilit6 rr6.sent uene jaCUlire 
I. 

jui es;$t I t-nit de ne pasprendre en c,-,mpte ie. 616ments 6valtibie. 
en ternte montaire. Lafinalit6 de la compt:bilit t 4rant I tL1 iasemc-nt des ,:,umentscomptables 4 riatir e:- ftilu: r6els et Hifinene: rein suppose ineorganisation 2ompta,]e. en am.:,nn I dae e. infoDniations­lides & ces f I Lu.: 6 n1reel t C,-d ',:-
 r','itnent-: Ie base -ILtrnvail, comptzh Ie. -, - encre . , -ti:.]ec . 
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Les actions ce 1'or!anisation ,-omptable a-ont les -uiv-anzes: 

a) 1'observation "es ,i.'.es ,omT,t-al:ie iUi ac'nt lea fa'tura
fournisseurs et ,-'IientsI, ­lea) Lor I cisse , le bulletin
de pave, les effets de commere.o, le -.hfque, etc ... : 

b) 1'analvse -omtrle des rice. t"-uriris ,nalyse :e sens 
des f lu::); 

c) 1'enr6gistrement rui' lejuel cn 'itilise deu:: 12) outiis: 

- le plan c:m:ta)lle;
 
- le prinipe de I[,
apartie double. 

* Le plan compt.Ale cdn~r-l sp:sscie un -tne dsyIe classement quia pour parti,:'ularrit_ Ir. ,"-cdif i-,.ion de: c'mptes ,uivant leur 
nature. in compte huit 1,5 classes d- I A a. 

- la classe 1 cu classe des compt--s die c-apitaux (capital,
r6serves, report nouveau, etc....a :
 

- la classe 2 ou classe des imlobiIisation:3; 

Exemp Ie: 

2.0 frais d'6tabi3seinent; 
2.1 terrain;
 
2.2 immbilisations corcrele. etc.... 

- la classe 3 o1 ,--lasse des stocks:
 

- la clas, e 4 :,u 
 ,imtes de-, tier:: ,,:'jent. Tfurnasseurs. 
Etat..... 

- la classe 5 ou financiersfite. ibanque ,caisse. cheques 
postaux );
 

- la classe 3 cu comr'te des charge: par nature;
 

- la classe 7 -u compte des produit:s; 

- lA 'lasse 8 -u c,:,mpte des rfsui tIt,. 

Chaque classe renferme neuf Cli comptes principaux. De la classe& la classe 5 on a les comptes de sitution d'entreprise cu comptede bilan; Lea cl]a:s es3 6 et 7 ,oVcate pest ion
(d 'exploitat iorn ). 

La diff6rence entre les comptes de I, clas:se 7 -t ceu:.- de laclasse 7 d6ter:dine le r6sultatt de 1lnsr,-prise: peri:r- otu1 l:6ii- ice. 

Cet r6sultat eL ensuite tranaposp6 c-ljn.: I-, ,]sSe 8 puis rainen6e au bilan afin de connaitre la situati.n r4li, do 1 entre:,ise. 
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La pIl comptabla g61n1ral permet ci hartnonjze., jesinouate 
comparaisons. T-indjs- que le pi1im cr.znjptr e. I enr 11*autre que I ackiptat i.j-. ILI p se Pstplan. cc'mpt.ob~e g~nirfil la& natture die1 entreprise. 

principe dle partie*Le 1a double ai pc-ur f-ndenvt, 1-= f~i t 'ru'unflux donnd entt'ajne a'tmtqe~erun Amt.tre flux. dann lesen.a contraire, et tc'uljirs d'6a.-nl nvntant.
 
Plour chaque fit,:.: dc--nn14 --,I !t re-Uf *31-7ic
I rille -u jTIus ieur: contre ­partie inai. tc'ujour.5 ci 'eaa montant,. 

L'enr~gistrenent se 
presente 

fait SUR ci un suppc-lrt. EippeI6 Journal. ii sede la inani~re sui\'ante: 

DATE 7 NO DE MIFrE LIELLE (naturedle loperatin) DEBBIT CREDIT 

di) Le Classerrent des pi~ces compt~ni.I 'e trVx%,Al 4100ticien 

Toutes cesj iniormations sont eneuite consian~esJournal qui a I inconv--nient sur tin
de ne p'% dc'nri~r tne v'tesynth~tique dez inforinat ions
 

a) Le trRavthl synth~se 
 comm~ence p~ar Iu rvpavtltiol d:esinformations auivant leur oriajnec aur des d:ocuimentx appeldsfiches comptables et gui se prdsentent comme suit: 

~EEl''C~~~ Li E 

TDATE 

L'ensemble de toultes ces fiches .~a:& cle grandl iivre. Lesfiches parinettent. ci 6tabliv lea dOCUmenta de svnth- sebilan qui eont leet le compte ci ex.ploi taion. La cliffdrenci-.*mouvements entred~biteuirs lemiet les mouvernents cr.editeursdu compte donne Ie -ioldepour tine p~riocie cdonn~e Tow-~ Ie-.d6bit EMt v~uUOcI~~sont 6aaux: rux: soldeS aut lliVC-M dii Cr'-.dit.
 
Cette 6galitd qui cI~coule du principe de, la 
 la.-rtieenuite 8tre, vdrifidve arithmetique ±i 

dc:-e va 
tra;:vr un document aI:.pelI 
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balance. Ce documlenit b otpiA le o:ct cl- ttu.: :otu
lea inouvements ,1 p~irT ..des: -Inpetie et dlr- nc m i: 
dautre part.
 

La balance ci une 1..4' lode cc1A~nrecmmpicc uta~cILen au niveau dies lCuvements 141_c des .9le:z. le :cntctnt --IL 01-tdit ClOitetre 6gal & cel duCr&:Ii 

N' DE CCJMETE 1IIT TPI'L E t1MJE 1EI11 SLE21 
D'EBIT C'r4PI!TRT'FTi 

La confron t at ion Je;= 1.- Ic :Ic:,-. re I a_ h:' 1nce­permet de dil'03;ser' E7'cl-ts 1:1 va711 11 '''I. * 

i'Ll snIeircIe. Fpr'duitS mly-6.1jer2*urs au:Charges"
tune Perte zi le-' I-rc-ui t. :ei- .nr -rieuir- - ai:care 

Le Coinpte ci ex:loitar.ion se. p:r~*entc *:uI t: 

INlT ITULE:- H:! ITAI IT 

La premi&re I:'a I moe ezt tne Inaj-l-nCe- aa- Viveta r tad .qel 
deuxihme. des, comp-tec_ d,.~ ge sr ion. e-lt 1ie i nventairequi per-et de crcd le 

11-e a ~ 
i. -.1 1.L:1 ii tr:-t.t-:Il:j QI.-::que se base 1I-,nr r V nince cle 1 '-cnIr*-~ 

Les aspects de la fonct icn finalnce de I *int rt-piie zc-nt 

ge-t ion de 1 a t r&-l_ rerie_ la '-
-la 'iri 'tant I1 6mientfcndasnentale de I'entreprjsr. p.'---u'se1-rint cde faire
face -i ces obligations quioti idi-nr 

-lIa Pgest ion do rojr:1i'.-....i-nr
 

-la mesure dle la rentcabilit6 
 de~ I1 'rrr-e;rizoe-; I:itir de. -;documents de rsvnth, ce; (bih l ttietr _mj-te-A-'xrc 
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L,'analyse de ,tces documents fait arI trios !3--Y te,:L-,ni.ui. 

I 1 analyse staIT ,jut sre in m'Ir-nt1 ,jue-i l-,nn 

de ,doc-ujr Clt sa c-i CIE I r-sapai-' t - .. ILs ?.er ,r ;
Sl'analyVsE rat' r'ajtios'.c' eat Tu"li'< Ie r'pt't 'r'e F 

2 s. 	anrdF 1c-1r.I cc-nt Ea1: 1 - iu Ilc- 1urno Lat E- LAc!Vf1711 -S 

SUGGESTIONS
 

1- Faire amu o ins I:iune- ,-te de -C'as cli on ,:ci t ic r',.-, ent 
du n f i 11-1n:n ,-ac . PaFsmri,-e .i 1 t r,at ions -

2- Faire L',eac-i i - e.ei-, icc-s rar ioe E.emples stir 
1 amdminia t Pit i n 

3-	 i'6sacoord sur I.-- principe el-:in le-uel la documentation
suit remnie pr jirect, ions ,-rum zh-':,c srninariste doit 
-ave itr' so ,i-: owe: t a t i,c-a 

4-	 Dans quellc measure Pt action de pm'-,al,-i 1 it. 4pourt --ele 
intervenir clans I'anrl,.,'se finanit.re d'un, antrer-iso 

5- Pa ire -les e:.>er'z-i ce-s r-or ,rhaque< ;I,.--.-n-<n:trab e: ,-,cIilcte 
aoIle, e c d ,I titr i ,-,,: , _t--Iit t fl lilian 

s- Urn ,s lmninarp 'itr .f-;tgm - *' ,' l - -. li.-? 1a" -t ' ', - "lien -F' 
et ,c mii rfile uv,:, 'a It ,[ l ' r .l [] , .'Ic. . -I-. ite te­

de la mr -inrc'-_' 

7- Distribueo leaiI : ,:,- u ent-n eb-1 :-,,t h-- d'u - ontr'c:,ri ac 
d onne et fi i--1re ensemle .n ---- 'A tin_7,i;­

8- Parlor ,,it-: u.i:u -' -- r-. t­ei 

9- Dur4-e du m-d-ule trpr' ' - . H-.,ii .- 11,u ki. 'mn-,i 

10- Lu c-on:Aml:,Ei rlit4It nt fnd-ElIertI ItI. l n mr de la 
nestic-n des entrepire-s. il in11,,rte ]1I on inaiste en 
faisant des r4sum4s .c'hrnatis'- et ,,- e:.:e:r,.ic- pr'ti-jues 
sinplis et Ientenent. 

Faae- -. lItl 
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EVALUATION D'U 25. :3 .92 

La 	 ma.jorit& des s6minar'istes estiment qnx: 

1-	 Les objectifis de 1-, .j:,urne ,',nt At? bien er'liiu&.
 

2- Les oje,.tifs 'In
de 
 .Iurn,4e on, et bien atteints 

3-	 Les th&imes traith;s s-nt p-rfaitement utiles rour
 
1 amnliorrtion 
 deC rormancew r'rsonnelier
 

4- Les themes 
 traitis a'nt aid& 1 miex:: ,'comprenre le cire ce
tr..avail et -A aq:;uepi, ies C ,ia, : n,..es e t s ttitules 
propice- =t 1 rr:n:cu i S',-:? 

5-	 Les tMe ,S tra iLs: ? :i-tWi-enV1 £ tp[r r r" &X f niVORU' I 
resr.ns. I:iii t 

6-	 Le matdriel de formitin Wtait cohirent avec les th&imes 
traitis 

7-	 Le matdriel die formation &ait effiace pour I]am] iration 
des aptitudes 

8-	 Le formateur conduit les sdancew: £--vec un style convenable 

0- Les th6mes sont bien maitris6s pr le formateur 

10- La commtnicati on et bonne 
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J':nRHEE DU 26 J1[I1992 

MENU: 

1. Rapport 
2. La gestin finar.ire 
3. Le management de crise
4. Les- cau--e do r a:.t ions, en rot- r-:1
5. Les caus'es de. Iz t ions lente: 

. Cornmert ant ic-ir. IeFs cr'ises 
7. Les indicjeteos do cr'ise
8. Les stratrgies ce S in cre-

Aprds I.: lecture. nt 0:-et I -dc-.t ionseance du Ju rao r.t de a2. 1':p:' jj - s uJir- Antoicne EIAIAIAsaance d . a, a -bchr, laloo,r - ] in i .- ,]o.: :,y;:'est incc fr-rnoi.c par lesserrinar'istes ,end-n t \ j i i -Cl! Lt,'sea. ge ci '
 

Puis ii a r-ours'uii a e-. h,a 
rappe lant :jue 

itre E Ia.eation tiianc-iere en1:1 :,e'rt i n in ci, t Our-no :j) toof ,f.a 1-c i6 ( 3 ) 
axes qui snt: 

- la gestion de la trhsorerie; 
- la gestion des invesaisesnent; 
- 1' ,pr'6cin--tti,:,n ,o I rentabilitt - ]'ent i ie wart iide trois I.3) techniiues. -i * ca.,I-roir: 
 nnanl staticlue.1'analyse dynami-ioe et I "nUy par les ratios. 

I1 a fait remrnquer .4u,- la fnzc ai,,n inc-c e:-t en ra:pc.t avecles diff6rentes toner is-- ]"nt.: .'p : 

- La foiction comj:t at-il it6 lii fouvrnit l.coments C:iesdosynth se, cuss i . ratce & I a coil:'-ii-,ilit 4 . Ia t inne le rcetde tirer pa'e:.:emple les- Oca-tai -c le.a l:reFvjizsio. et le
r6alisat ic,ns; 

- La f,nctic-n ,_-.,-, , i ut, t- t 1mI .- ,ncti n fineIr ]esl inceprevisi-,ns deter- e, - tua.t:i, 1 : -,_ min-ela situation deA c-lienz et. ­

- La t,_ntion tec-hnique lui foornit Ies innrrmit aJ,:,n:-ur lesapprov iZi cnnenei Ust; ttMe e I t eVi ctsti l :
Stoc s. etc... , 

- La foncticun p-erso-nneIi r_.,.su huoni,-n .hidonne desinfonrinations r'el.tive; au'-frn.,i Ide'er-,nn I 
- La fonctioi recherche et d6 veloppement lui informe sur lea 

brevets .... ; 

- La direction a6n~rale tranutiot des d4cis ions; 
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- I'e:t4rieur.: I- fone-.ion finance traito tondamenta I -mentavec ba e tCquier, neCr irr'our Iescr4dit.
 
La fonction
h des finance estrapports avey I e-s cc-e un.en tautr-es f,'n,=1 or u doi-rselleens.m I 'eatreprise ainsieuisqu-elie 

qu avec I e.t-rieur 

La gestion de ia tres,:crerie a p-ur" ti ,:-iles entrees d " rnent 1ic-v : ce queso l ent irc-s aut:POuvoir dagager, une caisse 
1" scpi a ne dee1 ot oi n n tr,'-scr.- e losi t ire. 

Il faut pour cola: 

- faire des rrvxsions: - mettre en p1ace un t de t '-::r'er to gui n'estque la s'nthse- aut reAu :Ludpet d ... i-en.s et du budg2et. des 
recettes. 

Le bucIeet des ,itf:pense;s :orenj en ccmprte-: 

- les imm,.-l, i ion;:,t ' P ,los invest isd'flent a :- chaz-CL. I,-p,i.n Ie *-e:lc,:i,:-:t ions dent: 

*IltLiei.- z - t i rupee 
ttranspc.rt­
autres ;3z"'ic e; ;

frais de pvr:-,mnel,
 
im-cts et t*fra.i.' f- - r.­tin 'n ' 

- rembourselnent ,j r unt 

Le budget ties recettet pcend en compte: 

- los ventes­lea subvent inS 

les ris t:urne-.
 
1 "emprunt ;
 

- les produit 
- h' - oxi. it ation 
- les ventes des i:isbat ions. 

Apr s 1 inventa:ire dei ,c-pe-se, et 'etre-.quel moment interv ien,:-i, . :ha.ue poat ion 
i ftaut Ilfinir '6et :lfi ni' Ia :ure

la pr 4 vision. 
do 
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Ces infoirnat ionI- perinet tenIt t ,I:- Ii.emn nttre~3oreIie du budgetr~e .: ce ht mnan i#.ez
qu rie de 

INTIT1LE3 

.4 5
 

MCA I SSEM-ENT'
 

1:'OLLE
 
*VENTE
 
*PFRODU ITS, HCJRS- EPLIDI TAT I :41
*EMPFRUMT2
 

OUBVEHTIOH:12
 

fFOTAL ECA ~E~' 

RE'A I SHJ-1 I'I 

*CTIABC!ES 
IIV ESTI: EH.IEf) T: 

* FEMBOUlR:DpjE[ ' 

TE ]E
E..IS

ITAL 

Ce tableau se uc ntri 
 '2pat 
 s
 
- lea ecisemfent 
 ou vec-ette.: 
- les decaj..: ejnent,3 OLu d~jpenjSeS­
- le sld j oj l d iifrr,-i. ,Ce entre le;- et lea 

Un slent#~ it i peut -_:tr rc'uxert pa-r:
 
- til dec-ctiv'e.1 t 
 I'cn.~ir.~ dnr-.ut~:e'- Lin crtcdit i nvDtr
 
- Un apport 
 ell rcjiji ii
 
- Lin report de, I 
 t 

- 1e'sc:.mptt: cfem eft rdte coin mr'_, 
- et(:.. 

La SOILutirn1 E't .:jcjs.i clrj c-
 -a c- I miet
ch~r'e. cin 

Aborciant la ae:st i n de:- inc nent"cI~f in I ccmme I detiI-iUnti ;tte q pcfi-nlet '.etiv 64tciill"111 diat.9 [:?cf.ALI prcf'1:t -nt~. ­:Je. :1%11nt rl*. usIuturc- k1 
Pour 6 t Ie s 0 r d ea rn :tt 1f Ac .1'6a1I i aerI d es - tudes qui 

-. *jtal u'<lbereIIt enI I InJ~pnn v- tua'-n 

Pr o-- 14 . 



------------------- 

:,-le niarche afTin de citerminer 1'existence de crnsormateurs 

' - le choix de la technologie dtermin6e par le produit, la
capacitd de production, le niveau de productivitd du

mat6riel, la proximitd des inati.res premires;
- le cotft des inveatissements connexes;
 

- lea ressources humaines n 6ceesaires:
 
- lee ressource. financi&res;
 
- la rentabilite de 1invecti-sement 
 dont la inesure eet faite
A partir de plusieurs crit~res qui sont:
 

le temps de recupration du capital investi;
le taux de rentabilit6 interne;
 
la valeur actuelle nette;
 
le cash-flow cumul4.
 

Le financier intervient dans cette .tude pour porter un choix 1'uprojet parmi plusieurs et ce grace & des crit res financiers ci­dessus #numer6.- it & partir de comptes c"exploitationprevisionnelle sur une periode au moinc 6gale & durdela decomptable des dquipenients. Ce travail est fait nur la 
vie 

base d'untableau permettant de dgaaer lea cash-flow lade p riode et se
Or6sentant comme suit:
 

ANNEE 1 2 a.... ...........
 
LIBELLE 

RODUITS 
 1 
RESULTAT D EXPLOITATIOI.
 

AMORTISSEMENT
 

IMPOTS
 

C.ASH-FLIOW BRUT 

REMBOURSMEIT D EHPRUNT 

.-----------------------------------­
rRESORER IE 

- -.- - - - - -

Le cash-flow eat le surplus effectif d"encaisae agnr6 parl'activitd de l'entreprise pendant une r~riode donnee. 

Cash-flow = R&multat d'exploitation - Implt, + Amrtissements 
R~sultat nft apris Inrpots i Amrtissments. 
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Le TRI est cc-mpar6# avec le tau.: d.int6i.. t dYternin par la Ibanque 
centrale. 

La VAN .mni se ,:I-termine n rpart ir :Iea .ash- flow actualia6s est 
compar~e avec elle des:autres pr:.iet.-. -in ,n chi:sit It- projet 
gui d@garae 1a VAIl plus 414vF e 

Les crit6res les plus utiliss sont 1- TRI et I VAH, dans une 
certaine i.estire. -n lit i] ire aussi ] rieil:,- Ie i'e"CUlr=t ion du 
capital Jnvesti. 

9 bi Iit te 
cizalement & parti"i du fend:- de ruliemenr -t du be;cein en fonds de 
roulement. 

L'apprciation :Ie -enti 1 e entIeprise fait 

Le fonds cde rulement est lia I't 1'e des c-k: itan:.: :rc,pres 
permet t ant de finance e:- cr IZ I :.:edi t i-,n de 1'entrer'rise.1 

BFDR = Actif -- Lette curt e 
FDR = Capi t au:: - ] nmbi I .at i n; 
TRESORERIE = FDR - BFDR. 

Monsieur Antoine [AHAAIKA a terrin ce chap:itre en i'appelant ,jue 
1'apprciation d1 ]- rental:ilit6 se f-tit -t paIrtir de 1'analhse 
stratique et ce I analyre .1in-:imique de.z: document de -svnthses de 
1 entreprise. 

La fin de chai-,itre qui a1 4t4 4}aleinent I-A fin di Hdule IV -a ]erini 
& Honsieur Albert IAL"ITA--HEAHA Ie dernier i1-:z, uabor.erle relatif 
an Mcnar eient ,Je Cri: e e-t 1 ce,:lre::51e t den ent relr i sen en 
difficultt. 

D[entre de 1 : i t r : riri i ccum,. un d'rilement 
,he lnzntl'nss - 'ncr--a:-: le env iPrcxemen - t::. -r urU1, tn1 lea 

effets sur 1 'envirnnement interne de 2 r-ntr-': r 

Devant une O-n :1etr: tc-ntcrrise. , cyl:,es l:ren-ur' 

- ceu: gui prenne-nt deS dcisinr r 4acc ionc tardien et 
cell.,. qui 1'sreact ions I entes.p:rennent 	 adcisien:c 

Les causes des rnc ti,-nr ar-:i,.:er .c-nt: 

1. 	 Le manque d'indicateurs en ,_-,ance cii ;:ermeirent d'anticiper la 
venue d'une -rise dans un secteur: 

L entrepreneur pett rtc-c r,:de cinq fac-rs ,-Iite-entes u ', nt les 
situations: 

- quand le :-ff res 1:_ is:r_:ent . ,:n lit iie c 'est une r6 ct ion 
opport une ; 

- guand le c-1n1ndes V:1 ] sent. <,n .iit -iue 'e-t tine react ion 
simultan6e 

- quand le chiffre .'affaires h...e.i; d'une '1act ion 
tardi.ve; 
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- quand ii , a tenion ale tr~srrerie, ,n i'rie 'u 
reacticn - tr.s tar'div;e,gu a nci J. e 1 ",r'-s L.ilt ltt c-. ::i:, ' ti e ,-ci t *..n b .a- i t :s e r t . o n I ci.- l e, ci u nle 
r6acti,,n t _ t.) ri i.ye 

2. La mauvaise appreciati,-,n de la conincture: 

3. Les subventions: 

4. La mauvaise ]:re'vision;
 

L'entreprize 
 se trauve -levant deu.: 2i '" ossiiit~s, soit,faire surprendre par sela :rise. soit. anticiper la crise.
 
Ii v a par contre r,-ji 3 
 types 1 i iiateur- ale crise, ce
Sont: 

- les indicateurs en avance;
 
- les indicateurs simultan4s:
 
- les indicateurs 
 en retard. 

t n 1boan gest ion n ire dcit L, e r t.r ] .. in ,ijea eurs en tvance 
gui sont Imis enlrcila, e -3 ui:: Icl-,rtions il' 'es dle 1 ±nalyse
du secteur. 

5. Le conseil c- 'aiminist rat in: cnsa-il alnini.trtionmiauvaise gucilite tn depent crc- 5. 1.c,-i .le r~atins tarcives 

a. L'anesth,:3ie a'mpt cifi cans it C t e-njc-i.iver ,.m- l i' e
situation. Cet 5tat e-it csrrctri 4 par 

'1:e.s* .a L~dlL c't c t:''"-vizi'-ns; 

1'amortissement c:leressaf
 
la sous-valuation 
 Ales stocks;*'a1pplication des cout. d'investi.ssements c,-mme 416ments du 
compte ,i e.ploitation. 

7. La non-correction ale.s ,amltes i" intl at ian. Ctu .c.ait ,ue1'entrepris e est entrain dc-.e caosl icier a2',e,.s 'Ji semeurt. Dans :e s:z;
 
- !,:,r jue I e t -J::'injfj t .ijzn e: 
 : p r <-u i. . ,revisi,: n ,:u pri:.: ,dt ff-'.r -- tu e fois-, ,:i,-m: l.n4e;
 

- lorsque le t al:: i 'infl a-t ion e-:t .}' aa Ipri,-utrevision idL pp :: ci- :- e t- r - to ' in n 
- icorsque Ie tatiu:.: ci 'in: lat ion c-,: :z,';:.ir-- ri- :KII ,:t 

- c-rsque le talu.l:I iilctir S ipri-J S:1 .revision du :i i o. t s-e fair- ''.:,i- 3 
Ia 

1 daan. I ;-nce 

9. La crainte d'un cante:.:t n6,aatif; 

10. Le reccurt C des -s,:,utions. ade facil it- qui :-nt les
 
subventia-ns. c-asset les pri:., 
renv-.r, le er:-onnel ouvr ier: 

Page - 148 

http:z,';:.ir


Tout financeinent Finc-rina I ccnciu-it 11 '7essairE-ellct au cl-s-.qui1ibi'e
des coinptes. il est une *:li'ue (iun tuineur maj1 Cne clui ennivi'e 
et feit vivre ritijfic icilement . Lttns cea ii- ir~t -tiie unle 
cure cle dits int~c'atn es--- d i - r~clu ir- Ie-s suI-'%rent iolls. 

11. Le dcl1in plus ri':icide -jue prevI.: 

13 . L'interven t ir-cn - yc'j .t ir p i 

LES CAUSES DiE 1REACTIC)11'7 LEIITE-S SON-,T: 

1 . La perte d:e tempsr0r i - e -u n t les etudes 
i nte r~ninn 1tI. 

2. L* tibsenc:e J'iKCs I u i 
3. Le chsacord sur ; [I es* ue 
4. Le d~satc.:rc sur ics cc1r r 
5. Le temnps qu . -nI u nasfe-- i-I le:- pr.l:bI ines cle nurv ie;
63. L h,.:sitatic-n :ie--cnt Ic-s n.u hit iiir. 

7. Les c'ftets ianicz:acifs- dec-t I tj 1 

I-es cau.9es p:et-met cc-nt ci. Ilent ifii-c I.- -:mc-ern prc-pre.S aw:­entrepreneur.- et ~3C: leI-isetrc~jr-e nint iciper I acrise: di cu6 le inanr--nt [de r15 -1-11ur nt C-ii:r IF .-rise. il
faut d abc-rd: 

- 1iclent i Iir c-llu t ili isrtt le ii tt.'r ~p

scnit deC l rcnj &Vi. 
 at1 i--ic- . i ri-55.1 . 
se rIter_-U1 

Clients. xvcir cc-illent e-v'clule I#- nrC11 et I ti cuirqi.ti ii1itt­
clans le s ecteur. 

Les i 1n: iC At c7-u rs en ni . un-crun 1:-ei :=-ti ; vi- - c-: I~ :n stELte
qjue le client a de-sdifCut-3.cn: 

-- 1 - ~C-11ut ic-n11 C1 ,c1n-niue AiLI t e cul :- ll t.
 
-1 * '6OlUti-n chcciuedn I- St-'-cu clet
 
-la prise en c-ipte d:e la 
 pressi cii dot ]Ia !C-nCurren':c' 
extt#rielure. 

Suivre le serteur -. 1ioniftie lie:c.-i--~ I c--a. uefu 
et & 1*ex.t~r ieur .-lu L:a.c.u- ' iirI u'ii--ncuin nt ic-la~l et
international est Lin acte d,- surtrie iie I -trrinc 

Les pavs en ,ciiituat ion de cr is E.: I r'r'- Ir-. pr-csnuI t1 s1 ut
nd icateur e-n aA'ance En su i-.'ant t ciOis -s iiic u dFIsdi- e

1 - tat. on peut ant ic iper 1a c ris-e duc-cipqcl~i1-
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Lorsgue le risque-pays eat -let,, i] faut p'rendre des dispositionsrelatives au mode de piaieirent. Le risque-pIals eatavance de la crise. in indicateur en,each--Dana la&rise Au anacnenr de ondemande d observer 6galement les risque-vi olen. 

S'l v a risq1ue--vi lie ,u risque-p-. I arut 

-vxcirl" ea miodaii.rs .:Ie p-,aicune:
 
-repor
-reporter le- vasqueg:3i$te~ _-M ,.te±r 1e atiniL \&it ea, linr.,.I-IiVEai (ItI aIiqL t -ai.z 
-r'ep'or'terl 
_ - ' au niv, -u , -c,mr- ries ,:.assurances.

Le changement le c:'rhae ,t1'izl:ji :i-li 4,caleient in indicateuravance, parce que, en'. ,Ai,_- I 'u a iiin a *ac'c 16re, Iproduction augmentent. e-s coIts de1In d,-,i, -ini. hii-rer la 1-,roductivite,mais le Sc-,lnti-n 1 a pl,u far-,JI e-t.r ]e rtaitistement des i:,ri. cu lar6duction des cO,,its.
 

La d6gradation dle 
 I a--.it iaticn li .. ce dc-s i.I- sgrace auCREDIT SCOVRING. e t 4 -ilein-ent ti indi'-I-te-i- de cri-ie.
 

Il faut pour ce faire. mette en 
. :-- nLI- sv.-t,'are de surveillance 
des clients.
 

le Cas Cdu CREDIT 
 le 

Dana S-CI . -n iliac let ratic: 

MBA
 

Dette . CT
 

S5i ce ratio est inferieu-
 f . c-la qisup ,se l- IHA ne: rne'aet
 
pas de faire 
 face i la dette & court terine. 
Le secteur fourniaseur doit &tre anal en-e:1-e ra fac-an ,4tle lesecteur client. 

I i ''ATEI.JP: flj]-j i 'I[AIII<;: 

Les indicateurs simultan~s cu de nympt.ane permettent de constater1'existence de l arise au irdene inrmenrt rriai ces indicateurs, il y
a:
 

AU NIVEAU :-]TRATE:IQHP1JF
 

1 . La degralat ic-n doe I-, t ie a'l-Ini 'vecu de- -:Iients: iI faut pour cela suiVre l -t tr sorerie clicnta; 

2. Au niveu de 1 ent tprise ele-meme: 1I,r-_ductic-n du volumed activit. bi:-ai:=!se de I 'offre, - Auhi tie d afftir-e.s,1'acceptation des cC-inindes & de l:rri. nc-n remuneatua-.Ainsi, il faut corrier le coindpte i- it ation . tout m.mineilt; 

3. Accroissemnent des nar-es -col,-es "..l:.:'list vi [-,ace-ups: 

4. Allonaement du cr6dit-client-
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5. L 'augmentaticr Pi shif,t r'p rcipi- e u , aIff'iir-.:z ir-'s U-n 
n'a pas une gr anCIde uIlj e A' .-ut Cf i tiiMrr t 

AU NIVEAU DE LA PorrICT[ oI 

6. Allonoement du -4-1[ai de f-.bricaJt i ci: 

7. Ar'pariticn des encrui,. ipour hc-nc'r- .i sr-cases c-'rrrt-nle. 

8. Retard sur la rlaise- au pcint des prc.luits nouveau::; 

9. Retard sur le T:-ir.rarq:e diune nuve le Ji-. ine; 

AU 'IVEAU 'U PER::IliIEL 

12. Accr':'issernent d-e 1 absenteisrec: 

13. Rec-rud4-s'eri.- re c'nfl its so,.iau:.:; 

14. R':r'dsent-e .a-.t'tnf 1its- iu niveau de ia directtion; 

15. DFmission des -clie brteurs c v-a.eur; 

AU NIVEAU DE I, EI .P CiIIENEHT 

16. Le bloc-ug~e de- ,'. 

17. La prdpration des nouvelles ccntreinte ].igales par 1*Etat; 

18. Le proces contre I'e-ntreprise: 

19. La arise cc-n.jcnctuelie d-s secteurs clients,; 

AU NIVEAU FINANfC'IER 

2O. Le ret urd cahins 1 4] s,,ration des , c ',une-nt s finan ,iers: 

21. Les manoeuvres c!-Omltailes pour es rtsultatslm4].irer 

A "exploitations :
 

22. Le dAsrui iIre -rcislsnt des :il;nt au,-essi is. 

INDICATEURS EN RETARD 

Ils montrent gue 1'entreprise est entrain de mc urir. 11s reflttent 
les cons6quences de irt arise: 

1. L'arret 'ce 'istrib:utio-, des di-'.i cdes; 
2. La baisse d 'e:ploitations r e .I 
3. L'apparition des pertes; 
4. Les diffic-ult6s dle tresorerie: 
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5. L'4tat d-e cessatin de raiemsnt. 

Une entreprise, queles quo s,-ientt - activites D:ebaia&e de sa]a
,-'apacit ,c t,-t--f ira-._eont-, c'-,nduir - un rinaque ,-o 1iquicii. :uia' 
au d6p6t cu Lilian. 

LES CAUSES, DE LA FA.,LI TE 

La faillite intervient lc-rsu'il :, tin 4tat de ceisation depaiement ce qiu 1.0,(7 a.- i-,nn-de1n inanqu IJ IU i dit - puisr 6duction de I a ma.e 
une

Ii- .r f inanemen 

En r4riode de o' se. -n I .Iinc 
t 

Se- i.n :11ii :ac-ritie les 4inentsde rentabilit c ,- y: .iv, Ic: -e enr. ". I.at o'erlo 

Les Cause -,, Ia (l ­,_r _c-nt 

CAUS3 DE ATURED .TTATE,31OUR: 

1. Vente in:uffisante i -e Ic ti'en i,-,n ri march,­
2.- Le ian,-]u ,Ic it'-mp6, tir 
3. La d6faillapce :,-. lients;
4. Les mauvais inve(stnisemeom nc-n rertables et inutiles);
5. La mauvai.se i--alicric-n; 

AUSTSEb LIEES A LA HUIVAi1 SE AESTIC)I:
 

6. La fonctic-n irocc.i L.-In.-n i/it-ii:,e .-'0ue i.cpJus cit e7. Les ,ouits c c',i:.:pc-irati, tPC-- ,l]e: 
8. Les stock. tro, inipc-ctant:
9. La c1'oiSSn.e t, t ­"cp-r i.e 
10. La .qtructure t ,-.p i:
11. L'abandon du pc-u,.c-,ic -- ssncirr-, , ac-heter s:,ai:..-.ociale;
12. L'absence de:- p1--_,n ci pt e:,ri.-s:ii t-mr-e p13 . L a mia , i s e I , 

CAUSES LIEES AU :SY-TE.IE DE IDUiVOIRs 

14. L'imccmr-r'tence f i :nci#ce da diUigo at;
15. La mnsentente entre , 
 or 'vt icnnaice. 
16. La nominat io 4 "h@it iers inc,-nptors : 
17. La ncpin:ticn r-lit iru. 

Tutes -e causes c-onduisent "i ne sup-1:-ressif, de crcdit. 

Dans tin pays - la 1:i ,de Ia faillite -iest paoe r4glement6e, il y 
a des difficult6s auazcbsan cr-,cit. 

COMMENT ANTICIER UHE CRISE 
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Anticiper Lile .cI ise :Biglljifi, tx.i'faire une djstjnlcti,7n ntre 1e nnrtew e x'n' t erYMPt6ine. ls ill ttxs l V.e e e 

Ii fauit Iiln'3j A tl
d~termin6,, stir, m ic st t - r~ e ViiC'-"L i~m~~ i 3't~ Ic--'~~.'uet~clients.csi~j. .--

(ILItn Zcnt 

- Ie ' a p icp s 
-~~ 

ic :-I uur ~rne~- ni t z : :I a I e L1 ee111,n;- Ifn-t I'I * Iuss t11 

Les Strat6Pj. Lit i I1 :.i r,I~c-:*-i'iz' . cnt 

ateL t t i f~t-u'i~(it ~ * - nh j 1 

CC-mT,6 t: it i ~ Ii.reii. 

etc.... I 

Par rarP]::.rt~I ~ Au -.~u'.devijent tinl ritj-'.t-e i~j ht 

Par. I m ta;:ri ti tiIIlii]. I- P 'Ij~ 
1 'entrey.ris e V" 

- ar lIpK.llt -1 1. -

Parapport1 i t i, iIi i 

Idenar fier 1.cr- 'i s p .t llt '--1,n1 6c.: g 1, . ?iPrvir ti Iedo .''-wIla-A- r I.1 - r:-elronr
4.rap~qc~EKga e ie fc,-; I-

, pi :h -tl j 

6. E ncut ef ir 1 . .a n I t'nj,:: 1it - V1 

3v. oPj rr ~I c r 'A in n :ii e - ' r .in u 15h - - ;i-



L attitude de I'athl.te suppose gue-la cris risque de durerLa crise est coneir &..si' adaptent e u :,­.. ' - n .m 
' x lec-,., o ri<: el....e ts rus sisent u ,c
no. P~urt 

equel sePuls le s
 

ATTITUDE DE LA FCURFII
 
Si l'athlte 

prend se prepare et
des dispositious entre
conditions d -ff. ... .. ui en cofp~titic"Ji oY
a une ul 111 i ttion lconjon Permet ,en ifotrr •d *aff outrattitude se e letureCetteineilleure aeno , l eprencdcui La fouri. lor onli permettent fait des ee...de s&asurer quelle Provisions a Paser le omentdifficile
 

Une entreprisedont : qui adopte attitIdeette prend une serie de mesure 
I. MESURE FINANCIERE
 
Retard des investiseements, ouvertureriches duet puieants, obtent ion 

eapitaj au:.: actionaires
ci'une nouvelleL'attitude expertise.de la fourulli signifieaux da].ementcr~tes (niveau.g habituerde decouvert8 lea banquea9ui atteignent b la crdte a 

2. MESURE STRATEGIOUE
 
Revendre 
 lea secteurssont de diversificationscon ommateurs 
planes de 

de tr4orerie, arrte ° r 1 
lee Pluc fragiles quiPr-retraite, embauc-e,lea preparer prdparersous traitance, lee plans lee 

preparer lee de mutationPlus menacdes Plans examinerafin d'abaod,,nde reporter, destoute ,rodueanrproduits, le forcesplacer " Str le nlee bonlprodulitsentrepreudre So's ,surveillan~ce 
s egmente 

des nouvelles segmneuttin. PartiQL~i~re
lea mein touchids Pour dt, gar-116, che-i. Irabankone. len
ceux. len plus touchIL~aL'attitude la fourmiconjoncture 

de intervients'am]liore. lor.qtu "onintervient par contre eat atir quelornqu'on a !'attitude la 
conjoncture. Les 

des rdellee c-pacit6n de I "ath16te 
combiner deu: (2) attitudes pour affronter en plu,9 ne e'e:.:cluent lade la comptitione pu, il faut les'ithtuterla aagesse il fautde la fourmi. 
C'est sur ce rcit, de la r6ussite, qua ia ance s'est achev6e. 
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,J'iURL'IEE DUJ 27 JUT] 1.49'2 

MENU: 

i. 	 Rappcrt 
2. 	 Comnent 6viter le ,:16*,6t du bilan? 
3. 	 Comment am61iorer la tr6sorerie 
4. 	 Comment 6viter d'e-tre entrainp au .:*61
 

de bilan par le b-anquier?
 
5. 	 Le d6p6t de bilan comme :trat6 ie de Iuivie 
6. 	 Le redreasement 
7. 	 Le di:tgnorti, fin:an.zier 

Apr~s la lecture et I ca:,pticn du rapl:c,,zrt de I a s6ance du 26 Juin

1992, Monsieur Albert HAIITA-MBAHA a r:eursuivi 
 . leveloppement du
Module IV en ct:,,'rdant lea di ff6 rerat I:,:. in t na,- rits an menu.i ui 
jour. 

1. 	 Comment viter le 14pr't Te bilan'? 

Prendre ,def , : ' itiln.: pnui- 6''vitel' I,:-. ct I,- 1:iIan n6cessite

de refaire lea pr-visinom de tr6sorerie tous 
lea tr1i- I3) mois ou 
a toutes lea dates de "randes ech6ancea. 

En situatio,n e crde e ,:i -,jJ i ju Le 	r: n i-. r 1 -:.i r,"-:crcrie
gui suppoSe d " PI, ivi E'-ciee I :t* : t rI-;,er c.-	 d- la 
rentabilit6 ma:-,:iinale i, 6d:st ' , r-r I. 'nt-1r i J:- telle
 
sorte 
 que c-n i,-.nniei ;,,ctt :- I , r~.,-,r,;rietr6sore rie ~ _ 1 , o rr-,vr 	 La:iff "t-C", .-	 -,1 z;:a -n ,
 l -	 -n(- t in-'­

(entr6e ) e t I dtfC-t- i ;' l ntlu	 .; czm:Iit: :. ­ :'aa: 

management par" I a t rs,:.rer I . i au t 1:": it i :Iner I esencaissement-, et Ies c asement1. I I at,:i rn ,:1AC lrs de

retarder 
 an Ina:-: imum 1-: eac. a i .seme . .- t , I -Pn.v.rac ':1 ac 4 rer 
lea encaisaementa. 

Le positionnement sup,-e %-tiv Ie.-ier ,.I e fT e I trC.oi:- (3) 
cat6gories:
 

1-- lez d6penses engcc6,e., n,, n@gc, lal:, esa
 
2- les d6pensea engat-ces pctentitri I eirent neco iables;
 
3- lea dpeaes non cnce6a ria :r6visitlea
 

Lea d6pen:e. e n 	-_a, : ,n ,II -,:,,r.i ., .- Int I-:: " i6pea.e-; sur
lesquelles auctune n caoci atic:l ,:ctasiinn,-.i:: leur recl. t. 

Les d 6 penLe.e, aIc rea pot f1ntiel e-:IcI-letnn -n., :- - ntj.1: ,s lea
d6penses d-nt I :t a6,-- i at i,, peut ent r.t i inc-r In r1ele:ort et enrsuite
 
la mise en place d'une -tr-.atea
 

Les dd :-enses n,-n n ,2 ,- na i l:,r''i ,i 1-1,c*- a,::,ntI a: -:16 pense ,pour
lesquelles it a'I a :,,5, "nc-,- un C-dre Ie pai-emeni mai e .11 -E$ont 
pr6visibles.
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--------- --------------- ----------
-------------- --------------------- --------------- ----------

---------- ----------

------------------------------------- ---------- ----- ---------

--------------- --------------------- ---------------------------

------------ ------------------------ ----------- ---------------

--------------- --------------------------------- ---------------
------------------------------------ ---------------

Les depenses engagees non negciabe.- se divisent en trois (3)

sous-cat~gories:
 

* les dr'ense.o in6vitables et inc'ompressihIea-; 
.
 les d6penses in~vitt:,les et ":'nressibles;
 
t les d¢pensea 
 non in: is-r,ensabl,:s. 

Positionner les diffrenrea d~penm:z- r., ent 

cat6pgories et en aous--p't#@.-.,ie'.
 

, d,,ne- - les dixiser en 

Les dpenaes engahg -aa, s p .nt ic -] . e.i I , i n-:.[ es snt lesd6penses pour lesquelltrs :n doit chech 1ier.-r ft nrr-r 

Les d6penses non 
 e1i ocees mins i--'.i z- ',t- , -pr,,v d-f.erses
 
cor'igev selon qu'e] 
 $ sent 'cn: -$rii -- n,. 

Les encaisaeinents :sc.li-i.i- -n r':.. c.!tizs: 

e] rev] 'j.i 

2- les recettes pote-ntic-ei ic-$Ssurc-eh'
 
3- lea recettes li-rca& a -nt ivito 


1- les eiv rces r' t i,.,e a ctu , -in iii'ifl-l 

'.-acnil
 
tu point de vIt d 
 II--, . us. c.", -' lcrc; 'et.:.1 entreesn "ont -i in Demo I itpa Innement .{ . . . 1 " itS de­encaissement- se fait pct,u ''i- ] m-v- mum ,c-niaslfieent quipeuvent etre nvnc-s. , - ',.7--it lo iit6a

'n L_-l-,--i
Cie hter 1 enc"..ti--_.?nen: -t Pet-rle 1-" e i m nv '-ndant idcrise. le mode d- p it ,i .bI .ell L- -c .-nid u r -ct .., c-l
les clients. .,r : 1 y it i,:,imnt .- *. 1 t:n nt.-; ett desd&cai.ement , :n ,_dr,- [d~c ti s sellie n] .-. T } ,. s , t I.- '-nca i :a:ements--I'. e n ,i e .:r . :P _s r -. ,l
 
maniare .ui.ant: 

--- ------------- I-----------SEKAINE ! .AINE2 SE.AI.E 3.SENAINE -.. N
 

ENCAISSEHENT 

- COHPTECLIENTS 
* RECETTES ASSUREES
 
- RECETTES LIEES A
 
LACTIVITE PREVUE
 

------- ------------------...---------------------
TOTAL ENCAISSENENT
 

DECAISSEHENT
 

- ENCAISSEKENT NON
 
NEGLICEABLE
 

- ENCAISSEHENT NEGLIGEABLE
 
DEPENSES NON ENGAGEES
 
HAIS PREVUS
 

TOTAL DECAISSEHENT
 

CUHUL
 
I-----------
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La cornbjnajscn dies P'c.1i tiq4L.s dAe- recetct.es et,. des pc'lit.iques desd~pensez; d~gatge 1a pcjInte .ie -trrttgie . ~qel ci
 
Par tatonneinent. 
 sE111oe 

2. ommeiit amt 1 Icrer, 1,.- t resoreri,=A I'e resc1 Dn en 

situation Cie crSe"'
 

Oil doit retenir 'iue ~''~~e'i ie 
cn Ic1nt I 4uis en
 

Lorscjue les c~iscme 
 t~tencient t; .clez~u:*-:'11..nt*n
 
cut qu * 0e c-1 t enls icuv tie r C.
d'e p cr:q eciecaisse-,en t otsn n*isa: - n-, .siet:-n:iit :l aest
 
en cessation de rpajement.
 

Lai poit ique cle It 1' 4cr I e L' -sir*:jlcth ssrL.
 
ciecaisseinents et c--oent 
 n2iiSMent: 

Comment augmntel, le:-n<is~m~n~ 

On aceroit les ects~rct ~p'ta e c n onn 

- acc&6rer la I'ri'n
 
- hdter Irt factill2.Lr c
 

-oraanise* le -­
-adopter 


nIs -imn 

les dir n *:'e-- PLI'llment; ]Ui son1t. favcnm.-bies:
escoii-pt c ii t 1raoturtc tcillrins A ba n~ia'iuir 

mettI-c t-r'r IIget: *:C Ac r.t ' e e y e 
r~' I1-11 '.'.:. * . --.- Ac' I. d -. cn 

mettri I -n *-n -desI 

c-:cuper plus 4._nerc i1Uwnacnt lit 1'--lsc1 ee ets-s 
i e-a 

-bien :~I. ~jcn -g ~'~ t t ente dcnni:sui'vi des 
cli ent s. 

3. Commaent retrwiderI :1:ai~ijn 

Pour retcarier le;= c.4 :t cen _'ut 

tresorerlie:
 
acrer Ic-c : -eit- I 7
:an. csI scr:u a r~a 

- -bten ir lea-''-"--crstT 

Il a des mesure:s- i''e poraoo 1'c',n 1 t-s c-cstr cccid
ie rniers ne 1:'cu nt crepeauI 2M a V,-ed: ''iI H--i I i t4El 

dies cc-stionn~ ivt­

ae' { 
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4. tc, nren t e v.iter.,] v-r en t v-ain.4 - l+ aill i. C r a ry IceI-n cu i c-r?.t 


I ofim CICenut i th-~'zv s nzncti~-v c-so ''a tr,7A 

,-I'e J're.-: stt"o .I a 
i YFun,-'offfetp ,l 

riJ,
rAt -,,) , 
 iI - it'e ntC.-m Ca-- . ,I lit a nri . r ' . '- i . ;i r - er - e t,, r.
 - i,-t c . i i I n t l u ir.,- iai'a I c tt r .a t t-)'i ]1 ,. r s - i -]i ,le

1'effet ; 

laE- technique I - -,'n rt 
d 'Lin c-r6,:lit dt.- -

F. re a1.'rr eti ril It -AI e , Pi,
cet LJcte. tarer tai f k-t-- ' i 1 " 'a.-i rrtm "'Ua.;eeilt; 
- s cdossier .- ' e : .. 

5. Le d~pot de hi an '-me :-- tt,} ,- : '-.,-


Lorqu une ent repri-e e
s 1I1i I 1K' <-strat.gies .= ' i,-at ioC- 1eC i -g*:e ­ r#--m- I--.:u- t Las,- . i Isu f 
"":, 

d6p6 t taut ]:-r'cc dei'-,1la a1,i
-
 1i - t , nen r ni- t i ':nnerc-n t sus r glne
J.udi ci aix -ei. 

Le 1ip6tI1e,7 p:1 -let
 

- *arreter I ha-m, ,rr',i financec;
 
- de- roliaft j iei e-7 


1


- t I',- i-tia- ,i ':- i'ia--tr t p,, fian 4i'r,-a-i r4,-':lis:. t ten­
v~.­~:]~: --~ ,n~ ._dilci~ e~ ~ ~ l li f'e." 

Par ra p-pc.rt -, -L hai -tt ::i tatjn. ,pc-t6e do h:,imemoe d'amli i J an pe nett-r L['pc:,cr I I:ila- ae signi e pa:
n essi - t r - r I ir ea,rhe n
te': hniC . Lr- -Ach 1t 1e'It i~l:,Ot e-t 
- 1- 17- ua i1-. -,iLI 

u - i I -An 1ne 
e ttrepr.]eIIa- iS 

1 i AKI:-e-s, :- ieot1 vu ­c-n ''env t :' -ncz-e _ille t -- I v e
.i 

pe-' ise
f- u st.e r i: 1-i:, .
 

le ra'rias fIa~.i-
1 

'--, t ti'e ., J :calt­
- ! re tc ient' ntv-e p v-ise e-t trpa ianp,,c-a-eant;Ite '4: ti-c e az :ra- .i'i 14c- . , -'- m in i le ..­

6. Le rere sseinenv 

Pendant le 
 *m tt I'eItt'es.pe:il.):F.- !Ai rep-i t: eUto-I-I-'e
eVa l1at io I I .. 

- Rester ,:Ian5 1 m'tiet cpa le ,

techn ique. t''c-I- t 't - t-l-'er 

ise
- Avoir le I: -:'c-nni-: I -gi jua. . IIv-oa-m:. ,:Ic-'v':.-:p i--- I-,: . ,.<:'-,c'tnll-a-ci-t Ie .
rans -c- ,Lo_'s. ii n erat :-as t,:-,uj-v,,c:.',a-iIis 6 ,:c fta ,-t
diversific._-, ia. ",p-a'ir i-cIi 
es a,-- -v F.:sCC-ihip,:.:e.:;. ii uavatV-ten,:v----siu. -7cr--s ,-ic- n]:a.t t,?:.l. itjar-c,-~it 6? .:pi r-'ei-ai---t tent 

Faa- e 15­



de satist'aire le rhyme segment de ,lients. i faut, cone sed6faire des secteu.s de eivrsifiati-nles moinQ 
rentables;
-Rester maigre.,--c' est i- dire &tr.'-. Us ,d ieitire all .1 ie.d'&tre bureaucratique. Rester maigre, c est distinguer lespostes utiles de ceux qui sont ,u1:erflus et gu'il faut
supprilner; 

- Mainteni. ..in h,on. niveau de mnrivation Au personnel. grace &l'intenseifatif;,n :e 1 informneti.n au personnel.L'information formelle n'est V,a. toujours la meilleure. ilfaut 6 malement exploiter l'information informelle;
* - Consolider les relations avec la client~le qui est un

objetif de survie; 
- Accumuler lee r6serves, c-est & dire Jotier & 1'economie enexigeant une plus grande rentabilit6 des investissements; 
- S'arr~ter sur les mesures les pius imp:ort.antes. bien 
s6 lectionnees au pr~able;
 

- Sappuyer sur des mesures tris strat~gigques.
 

Tout cela exiae tin diagnostic profonid Ie 
]1 ituation. I] yplusieurs sortes de diagnostic:
 
I- Diagnostic financier: II e 
 fait stir flt base de '4qu.ilibre
 
fondamental 
 du bilan, & savoir: 

Tr~screrie = FDR BFDR
 
Dana le diagnostic, 
 il faut retenir que le rd-suttat dexpjoitationest ganralemnent viciq. 11 faudrait .'-,m':
 

-,V6rifier la v~rxcit6 de 
 ces chiffres en tenant compte de
1' inflation; 

- Retenir la strat6gie financire la plus viable. c'est &dire 1'alchimie entre le march&. le produit. le canal devente, la forme de promotion et le profil du vendeur;
- Trouver une formule qui marche pour cette alchimie.
 

Les 6linents du diagnostic financier scnt:
 
a) La recherche 
 de la crise de croissance trop rapide; elleentraine tine croissance trop rapide du besoin en fondsroulement et. desi la maree brute d'autofinancement est faible, celapeut entrainer tine baisse dui fonds de roulement qui engendre tinecrise de croissance c 'est & dire un wibarraz de tr~sorerie quiconduit & 1t faillite. 11 faut en ce moment app:orter les capitaux 
propres.
 

b) L'alourdissement de I'actif circulant (Inauvti-',:e politique destock, mauvaise politiquie de crddits clients. mauvaise politiquesociale, pr~t au personnel.
 

Les solutions dans ce cas sont: 

f. instaurer une meilleure gestion de stock;
4 instaurer tine ineilleure gestion He cr~dits clients enfonction du cr 6 dit-fournisseur. 
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En d'autres terms mettre el l-iPtra.t i..:. ' e - iiw"-ur1-t. -iu cnttendance a }:cisser Let Lesc in evnt 'er
 
n6cessairement ]I 


c ) Mau'aise ,,I iti,Ilue f ni'-,iIn -r1I-,--.-

[e en ,:..': l rci.r cina N:r.h9.e 

.' - n 
avec les ,: t t - .- ur terae en t r . n. , i - r'ci' i. -, lu ,:,nv 
 n derouleIne nt . . inc-nj i n r- t mmci11±' ''e t IIm I et tes a
court terine ::c. [uit 'r, _, hl:.rter -I.. . - .
 " 1 -L at ion
,lu capital ,e:- le t l:.11::ut,: . ic:e tiesi
 
invest i's C11 n111t .
 

d En1 a 1ant dce;t per t e.r Lt .ohlt ,n envi5'Fcible est la
restructUrciti, en du tr' :,,h ne ru ement.rF.rke, '.me restiauratlion
 
de la rentcil:,ilit4.
 

u La }:aisse ddi "c-V t.-ii'it--. ,-cei & : Li.cte u cA-hiffred affaires *cui :*n:. t I r@,:duct i n Ju 1n'fr ,t- efV -, rc:,n ementdes ca:it'u: p trc -. L.Y-. cc lt I c , .- I: cig2. -. ln : i { ::"rt ern-apitauX, 1 :t r-d 1uc t ion du 1ne:-.I n en-. A r-u1le en e 1a 
restaurat ion re la rentibii i t. 

f) Les 4 mnenrs livers 1-,:n,: I-::ct,-- l r v 1,, -i-i. d~r n .1,.
salaire. et,:- . ', -i-e[ 1 1nt .Illo- : 

Faire 1 'analv.-e iinai -re J,:in le t:,ut -- re:'t iurr une trt-s-orerie
saine sup,:-c- e I-1 iJa teri']nati-n de 1- l i I : I:es;ci t'.atn,:nsse tvou've I tent 1-pr . . F i :" nm t I r,: -I, ni..e 1' ittkn:il e,
permettant dle I -IA i -1-A I f i ulI : " . , 

C est sur c-. cpe I , :r -- : pm:pr f ; II. 
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JOURNlEE D1. 29 JUiI 1.992 

MENU: 

1. Rapport 
2. Les pi6gea du diagnostic financier 
3. Les r6gles du diagnostic financier
4. Les artifices pour r6duire lea ertes *,-mptales
5. Comment reconstituor le resultFtr f] 

a ) la m6thoe cleE' flu;,: finanlcier 
b) le besoin de t rsorerJe et ,:le financement

6. Les r6.les po,,-,ur am 1i.rer J, ;-t ,.cture du bilan 
7. L'al lnewent de- frj.- d:Ie ,tl i turs 
8. Diagnostic et mecure li(e I uturo. 

Aprs la lecture et. 1 -tdo:,t-in cit ra:l".rt je Ia s.aance du 28 Juin1992, Monsieur Albert HA1I';TA-HBAHA cnl<,rd"successivenent less 

points inscrits au menu du .jour.
 

Point sur les lige, d-Iiinoti finai,' er
 

En situation normale on : tencar,:e - rai-uste- to r~sutat,
minimisant 
 ou en ma:imiaant certcins 
en 

etnoeuvres comptes. Lea 

suivantes peuvent 6tre r~al is6ees:
 

- apPlicati on d -uIn1niveau ma: imiunm Ii'tII0 i SseMeri t 
- sous-evaltat ioil des s:tocks:
 
- retard de factuiation;
 
- enr gitrement des pertes d,h-an,.
 

Toutes ces manoeuvre1 conduise-t reduire le r6sultatd'exploitation et i:artant le ipts sur lea r~sultats. 

El p~riode de .-'i.ise Ia tendance eat i n.e rFse. 0i1 essayed "amlioreP le ='suitat d ,exp.l,o i tat ion par des manoeuvres
comptables; sinai les r'gles pr6cieuses deviennent: 

- la correction d:u b6n&fjce d tti:: d'inflation pour 

connaitre la degcadation r'olle du r"sultat d'e::plcitation; 

- la determination ciii tal:: de dtlcroissance reel di rCaultat
d'exploitation, ce tau:.: eat gene--ilement sup-rieur au tauxde d~croissan,-e -ffich6 par 1-. :,.,m alble. Ainsi pour fairele diagnostic., il f-aut n6ce.ssairement alleger les charges
et allourdir lea produits. 

L'all6gement des charcges et al loundici ement ,ios prod.ui t,;3 sontfaits & partir des artifices suivants: 

- Continuer a produire meme quand i] v a mveite 
- changer le mode de valorisation des ."-tocks: - faire des avances de facturati,,n en fin c'exercice; 
- faire retarder Ia comptabilit& des depenses et des charges; 
-
 proc~der & des provisions;
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-	 omettre leo'. perts et cha r.e ; 
-	 conrjidre-, les t-ravaux termin .- ''rme des tra.-u:.:, 
-	 etc.... 

Ii faut ensuite chercher " reconatituor v3esultat1e reel p.,Irfaire cette recnst itut in -n uIt ilise p1:] ieurs mthodes ,cki:, 

1- 1 'audit e::terne qu i p1c,-'me t *-I '.,T i *.:e fInd "*n c niI: les 
diff~rents comptes; 

2- 1*audit par sondage; 

3- l'analyfse approfondie qui perinet de e-it.ecter les comptes qui ne
jouent pas bien: c'et -t dire qui 6voluent inal; 

4- 1 'analyse de I '&vc Iut ion des princi]:: ratios; 

5- le regroupement des comjtes alobau:.: et des autres con:tes ell 
centres de couits; 

6- faire 1 'ap:,roclhe rzrssi~re par les ir-ijs fis et fraisls 
variables; 

7- la mr tho,-e des flu:.: fi nanciers 4u i peiet ,i ap'L-. o r lesr6sultats rte 13, 11e -uppse le r ,: :.ssement des i frent:cIptes du ccilnte d "e:.:pl,,it-at ion et Lcs diff'-rents ctes du 
bilan sur plusieurs annees; 

8-- la mi thode e .c iI>e-. j n. t rHe-r r e t sie I i utc,-,. t guipermet c'6valuei Ic nive-u r"el dc-s I- i tuat ion
r6e1le de 1.'entreprise perinet fa irece iui d: les :r vi. ions de
tr~sorerie et de financement. La fcrmule utilis~e est: 

Besoin en capita-: Trou de tr6sorerie 
- Investissements 
+ is--flow ne-p-atii 
i Indeinnit~s de I ic,-n,.iement 

Trcu cle tr~sorerie = [ couvert perinantent 
+ 	 [4-,paszement de credit 

Retard de fournisseur 

Le-- besoins en cap i t :,u:: etant "a.,-nt n11cess ire IeL-ur 
relancement de I 'entreprise. 

Il faut en cutre calculer la ma'fle -OLetrcve ,our -t re ,entablequi est egale aui niveau ,in rt-'nultat r@b I pilu le.- trais fin-nciers
supplkmentaires correspoIndant an c r6d it n&ces,:ire .,ur le
redressement ou 1 inv.est is_7e1ent de comnj:,(titivitJ pis lrs coits
des fonct ions i nea:.: t tne ;, I -n - f i rc. norma I d rns le 
secteur. 
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Am61ioration de la structure du bilan 

Les manoeuvresE & moner, cans cc -ar srt. 

1- am liorer, les marges, rour ainsi augment er les aspi tau:­permanents par. 1. "accr-,i-semrient des.- '-i I: a':' -ropt.U Pour
accroitre les capitau:.:, il faut rest ur-er lea rarges 4].evres,
c 'est & 'lire r rajuster lea prix ".' m. e .ff rt1r de marj:::tinl et 
des efforts comierciau:.:; 

2- appliyu.i_ des esures e:certionilos.: 

3- trouver les_ capiteu:: -in vendant l.os, et if.=" quie -ont pas
indispensabies. En er.i,-diede cr ie tout cr qui eniolive 
1'entreprise doi t -Ite vendu; 

4- rdduirpe I besoin en fondsa de roulement; 

5- se sparer des dhpartements en prte: 

6- ren&gocier 1'enclettmert. 

Cette p~riode de crise est !a p~riode propice pour tout Ie monde
afin de raliser los economies de change-s. c'est * cette periodegu'on donne une nouvelle philosophie et une nouvelle culture &
1 "entreprise. 

Ii faut: 

- dterminer en t,-ute cbJectivit4 los ch rces6 n.4ces.'i:,srs et
les charges inutiles. enlever toltes le?. C'h-r-e ttls: 

- diminuer le es-,in en fonds ' r-uleiment -,fin d 'zomV I jorer 
la tr~sorerie; 

- diminuer les st,,I:s
 
reduire ]ev c-nner do ,rcuit

acc'lc1rer la li\vraiscn;
 

' am6liorer Ia rrcramnmation e I tordonnancement <Ie la 
product ion:
 
r6viser les -ontacts d'achat "&partir du nombr.
 
@conomiue des commandes;
 
reviser leo r'clos d'approvisionneinent 
6 liminer les stocks dormantsS: 

4 le stocka.e par le fournisso-ir: 
andliorer d "une fa''on sIt'scn ilue leg syat~mes
d-inforn.ation s les guantitds et les ciualit6--: 

' anliorer le controle do quvl]it6r: 

- r~duire le.- comptes rients
 
se fair'e rayes & temps;
 

. creer 
les groupes de rdfl4:icn qui va susciter la 
participation de tout le monde: 
spdciali.tet le Pens pour ]e recouvrement des crdances 
r.c au-:;­



Sle tal' eau tk b,[rd doit ,t.,tenit l.- infcrmaticr s sli 
les cornptes clients 

'IVrt',7,J td I." i ieI'e so ldIde <h que .o'n, e cliert 
ces'er 1e T merIt des r atific.:t ions; 

I ier. toutes trat ifi.,at ions -0u entr.'es ,J ar .ent 
modifier I 'rjansat ion des "eucvremen+t' 

I analyser Vi i-t. my 
et pa r fI . 

r 'f -u Lrrmerr Ir: Vr'-sa, .j-. stiI 
tn'a -I 


- nego,,'- I'ier endettement &-etrurt tere­
4 r't-a ]:lir. I I c'of once 
 et I I r4'Iibi I it.'. 

faire rier' uns Ie r'edres.cmer.t er.:dihles 
faire pr'eue ,I i rainatitn, ,st-i--Jire tr't voer les 
ncuve l.es sri ir<ep Ice' jimnci ,u. ,it. -it ,,-2cc'it. i isr'4--niis'te' 

Icher-b'A-le-rifl: 
1 

On cloit retenir que 1 aallecement :!ie 'i ,.I .tru;-ture Ie1 "entreprise, Ic's......- de ttrv tre I "'-.- nt c re 'ins!id2 c rs
 
comme les chaIr.eE les p - 'Ii I].,ee 1 1] - 2 1 :11 rouE: 
 .',ca] a: 

-"examiner. le s' r' ,ur.: , hl=una e. V, . 'r, i S& par' 
rapport . hal e pr',J i t; 

- eviter les C'nfun:iorcsCie metierrz; 

- tenir. crript duI ieillement d-e Ia- trnrure-

II y a qcuatre 14 rn~th,,les Ic fa ire Ic-lir-'nost i<: 

a ) La mntlbole In di-nostic p-ar. :,'rnptbme
 
. r-r'oche do di o.ic par 
 r":- i,':,.


c) [,a mU4thode c' 
 1'anaFlyse des ,' :urs -'rinitra-t ires; 
d) L- mthode :,udsJet base z4'-. 

1. La m6t hold du I agn:.- i r-t s'vmrt :r 

[es fraia' g.nrau- sont Iivius n 4'al-re :'-tc-'ies: 

- les sur'oaits ,iu sr.alin.; 
la mnaaclie du r.--ioralisme ana i].' ique;
 

-1 e'c _-s Cl'it4 r- t i,-'1­
- les mTfa t s de I: Icomrie:,-it.
 

2. L'approche du liagnostic pr ratio 

Ii existe plilsieurs rat io, qui donnent des infor'matoi ers, ce sornt: 

- frais financier':: I du c'hiffr ,lr. I uffaires; 

- frais de gestion du personnel <:- Ile I a vJ tour ajiout'e; 
- service d'informatique : 1% I-n c-hiffre '-afftaires. 
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3. La r6thode de I analyse des vaLeurs. Aministratves 

Elle se base sur une serie le questien.,: 

- ,utilit4 du service ou du h ien'.' 
- n'y t-il pas du travail inutil>';
 
- qui bMnUfiie des pr'estat ins.:
 
- ces prestat ions sont --e lies 
dit e ment nui ili pree.cement 

op6rationnel ie?. 
- peut-on se passer de ces services ,u ces produits'?; 
- peut-on jumeiler ces services i '.autres?:
 
- peut-on r~duire La 
 fr6quence?. 

Toutes Cean quest ions pe rmezte-t A identifier Les :,ersonnesinutiles dans 1 'entreprise afin desde T-ire- une compr6sssion 
charaes.
 

4. La m6thcde du budet base zr, 

Elle va du [-rinleipe siAmple: le chi: de: services et des -ctivit~s
6 sauver quand I entreprise va wC1..- J--, .-(rise et les M[anner parordres d importances vib-ales: 

- fixer Pour chaque direction. Io-n seteurs r: ri/, itaires dont 
le budcet ne t opeut -- r i-duit cii sip'pr'imOe 

- indiquer WE mnt ant. aI,a:'au:: des fr-is nrau: A ne pas
d6passe r: 

- d6couper lesa struct ires de;s fr i,san6rau. en modhi e Ai 
struzture de icii,inn: 

- 6tablir des fiches descriptiv2-: 
- 6tabli pour chaque unite de d6c ision- une version :le base 

ou niveau minimum d'activit6s au dessous cela grkve le 
budget; 

- classer lea tiches de chmue .servi l ,'rdep',ce
d-importances dcr, isatVs par rap pert &, In mission azloi_]e 
de I'entreprise;
 

- effectuer le crlassement inter sepvices -e: Fnrb.itrae de 
chaque chef A- service; 

- 61iminer les frais a6n6raux se Aituant en dessous de 1a 
barre.
 

Pour realiser des ec,omies sur .e1 fris : de atrutures. ,on ]eut: 

1. R6duire les surfaces des bureau:: u jNKi:i­
2. Changer de structure ,'ruanisatinn] Ie;
3. R6duire la aamme des pro,'duita; 
4. R6duire 1 efffectif 5u niveu central; 
5. Faire le d6coupage par centre de 
pr-f ti 
6. R6duire le 
nombre des fon-tionneI'-. 
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Elles sont d~ternin-eE ern utii arituti. 
sont nc'inlre c n v.ceux~t.au de f~6:- :Sr Lf r 
1. Segmentation~ sti,~.A t z iqt. j-ui "c. Pdjt sr1 :~~ e nir1 'entreprise; 

e I.tErqd 

2.Cycle de vie de r'i tet'usctr' 

3. La courbe dc' exS nc c,,1 dav -- lp. .Fsproduction cuinul ~e .J~rq. ase ;iu'a:r:~utin 
de product ionl-jI 

unj# c~.ul c'iteA
 

Des 6conlcin ie: 
 .-I he.e i. A rie1 am~ljcrat icn :I er~'n'Aer~riti 
I.rinn,:xa t ic.-r,Special isat icn. t la 

Ii faUt donc Tp-asser teu -:itcu1'exitreprise 
In 

:'.Ictsur s-Avcijrse trouve clasaL ccurbe rA 
gue

:6 r ie 11c e
 
La courbe d'-c:4::fr iece 
 est ut ilisecru Iu crseee- anio crer I a prcoduct ivi t-,'*

-faire 1'analyse s-it t~cu
 
- faire 
 I alaclv'se sectc-riel ic. 

4. La matrice 'An nmet~ vitii pernel de.se ccnple~auxdans 1 eclti- us autres 

b. Le dian-ut ic: en ictir 
daktic&t'uAe o7.fnelir 1al;

6. Le diai-nc:t ic- dt-:s r'cIlauc 
exsiste de 

-u'i an 1 'eIltreplrise~~els pcb& , 1 
- le Fp-rcIblie 'Ac r- at i'ni dAu '' - ice poi s -IcII~u-etcItur. JI:
 

Cette intervent ion a sa:
m l~y-itF- usl rcmn~ ~.ecImodule VI e t dAe c1 ct iilv,1rep er p~ r '-1-1.synth~se brave 'Au). 2-lr inIla ire:s Si:: Inc--Au Ic 11 Lie1r 1~'ir4pr-ndsernaines. 1int 1C t I-i-


Ensuite 
 la c~r mcgnni e -I(- -ldture :t =11 lenipartir dle datn- I ijA15 H 11111i en
fIl mot de3 ~i rse~le iquc firnunt int, [ saner ienIant-11. al 1'rcut icen t i'\a::dkide Hon'-tic-ur szin iia ireAlbert 1HAEITrA-11HBA. Fonrtter; 

1l- al ic-cut i0on'Cle
C'abinet dui Mini str 

i 
it-

i'N YAfE., ri re-t- ur 
U IVirf 

Inh-vr 'Ae
dui ~ .'o<fM
'Ae 1 Ar-tisair.it -:-::is. t. H1-ine- Eiw-r : 

Enifin la p:rise ensemble . - ~~--*t e~icol lat ion. t: d~*~-'une 

http:Ar-tisair.it


GROUPEI'7 DE TRAVAIL 
---------------------------

HOMS ET PRENOMS: ADMIHISTRATION 
OU ENTREPRISE D'ORIGINE 

: : GR -OPE 1: 

:BIEE Vincent i aise de Viandes SA 
22 :EPOrUMA -Jean-Marie :Soci~t& d'Ingenierie et de Maintenance 

:Industrielle (SIMI) 

* 3 :KELANOu-GOMA Marie :Groupement Agricole Pr6coop~ratif 

- 4 :KIMOUENA MABANZA Dhon Emmanuel :SAT & PROMO-INDU-T -JRS 

* 5 :LASCONY-BALLOUX Alain :LAPRODIS 

66 :MABANZA-MASSEJqc3) jevrome :Inspection R~aionale des Centres Profes-: 
:sionnels (Mini.Education Nationale) 

: 7 :ONDELE Antoine :Direction des PME 

- 8 :TALANTSI Andr6 :Commerce G~n~ra-I + H6telier 

: - GROUPE N 2 

: 1 :BIGALA Jacques :Chambre Nationale de Commerce 
22 :BIKINDOU Gilles A. M. :Direction Generale de -lIndustrie 

* 3 :HOMB Haruerite :Chambre Nationale de Commerce 



: : GROUPE N' 4 

-	 . :ABIB I IEBISIRIIIU'Y :Promoteur "Transformation de Manioc"
 

: 2 :BAPALONGA *Joseph 
 :Chef d'Entreprise STAB (UNOC)
 

:3 HENRIQUET Simon 
 :Entreprise HENRIQUET (SCEH): 

* 	4 :[IT'1SING;Kr FC-UMBA Martin :Dire-teur du t-ommerce Intbrieur 

-	 5 :Mne NfuTE Yvette :Groupement des Femmes Commercantes 

* :MOUANDA Bernadette 
 :Chef de Bureau Ccop~ration Bilat~rale et:60: :Multilat~rale, DC, Mini. Commerce
 

: 	 7 :MVOULA-13OMA :DG Fonds de Garantie et de Soutien 

* 	 8 :DINGA Oscar :Chef de 5ervice PME, CRCIA de B/ifle 

: 9 :TSANGOU :nasD-AF Groupe FICOVI-SEVEPAC 

. * 	 GROUPE N * 5 

* 	 . Auditeurs Libres) 

11 :D.JONGA William :Inspecteur c16n~ral ONPT
 

2 0:LOUHANANA Gustave Ph. Lt. 
 :Cardiologue
 

* 	3 :MAVINGA SOUAMI 
 Jean Claude 
 :Minist~re de la Communication
 

* 	4 :MIZELE MANGA ABEL 
 :Minist~re de l-Industrie 

: 5 :MPONGUI Martin :Chef de Service R.E. DGJ
 

6
B 	:MYABOULHOU Georges 
 :Promoteur
 



" 4 :KIOUOBO Honwrine :Centre Congolais du Commerce Ext~rieur 
: 5 WL'LEMI[- LUA UZAHBI Victor :VCIE-Agricole. Commerce G{niral 
: :MALOUMBY Fl_-ien Bernard :B'i-IEST SAPL 

7 :MAYAtI[A Emmanuel K'mmerce 16nral
 
: 8 :MONLDiJ Henri Emile KC'CG HALL 
* 9 :OHDAYE jean-Baptiste 

:Hinist~re des Finances. du Plan et de 
:1 Economie
:10 :SENGO!ONA B6atrice 
 :Minist~re des Finances. du Plan et de
 
SlEconomie
 

GF'OUPE N' .3 
* 1 :BISSOMBOLO-MOUSSANDA 

:DG Agence de Dveloppement des PME 
* 2 :DIAMESSO Daniel :PDG Ets BANA 15 Ans Fr&res
 
* 3 :DxUNIAMA Apollinaire :Chef de Bureau Direction des PME

4 :FOUTOU Eua2nie 
:Chef d'Entreprize ACME Informatique 

5 :KOUBA Urbain 
:Chef dEntreprise KOUBA DIFFUSION 

* 6 :MABIALA Prosper :Chef de Service Direction des PME
* 7 :MAFOUMA-NTSOUMOU Gilbert :Chef de Bureau Minist~re des Transports 
8 :MASSENGO Gabriel-Georges 
 :A.B.S. LAPHPHAR
 
9 :MOUELE Frangois 


:Agent A la Direction des PME
 
:10 :NGOrLOU Mix 


:DG Commerce et PME
 



- 7 :NZABA Lambert :Fonds de Garantie et de Soutien 

* 8 :OBCORI Easile :Administrateur des SAF DPME
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EXPOSES DRS GRQUPTRS DU 09 JOIN 1992
 

OJIOUPE I 

DIAGNOSTIp1C I)* le ENT'I'flEI E 001 MARHIE 

An imat e ur:
 
3ecr~ta ire:
 
Rapporteur:
 
Meibres:
 

L ENTFREPRENEURF 

Es pr it d* n t repri se
 
Capac it6 ci innjc.%1t ion~
 

(: itt iv'i t #­

- Fln t&i .:,I r t-


Dylilsille 

Apt itude Emctu n~nn 
-Meneur cilicirne.
 
- flociateur
 

Donne inc-ral. it,-
Ri P-LIFeU I 

L 'ENTREPR~I SIE 

Mci':~eteue o J Ien rpr s. tm ~ c fiaabij it~ 
rentabi Iit t4 

Heillleure irient ificxit icn des b.9in 

Me iileur*i l seti n1 n e~ 
- Pet mit icn- des - li pe uiI'Icc'mnmeritl. 
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GROUPE 1I 

FAI 	LITEETABLISSEMENTS-jBOULANGOUNGA. 

COMMERCE GENERAL 

Capital depart: 1.500.000 FGFA
 
Effectif: 5 personnes

Si~ge social: Rue Louba N' 5 Moukondo Birazzaville
 

Probl~mes 	 COpp:',rtun i t&Z------- ------------- . .° .. . . . ° . . .
. . . . .
 . . .	 . . . . .
 

* 	 Approvisonnement f 1 Etude de march6
 
Transport CFCO, v6hicule t Nouveau reponitionnement


* 	 Situation du march6 i' 	Niveau des produits
* 	 Effectif du personnel i Lieu de vente 
* 	Manque de qualification , Prix
 
du personnel Qualite personnel


* 	 Recouvrement Nouveaux capiaux.H 
4,Situation financi~re , Chanaement raison sociale
 

Cessation de paiement I Publicit6, promotion des 
* 	 Mauvaise gestion produits

Stock mort, financi~re I Redynamiser moyen de
 
personnel recouvrement
 

* 	 Mangue de communication R etrouver ]a co,.fiance des 
hjanquiers 

I I 	 Comptabilit6 Imatijre, 
g6nf*raJe) 

G|ROUPE I11 

ENTREPRISE QUI STAGNE: LE CAS DE SOCOPHAR
 

PLAN 

-	Condition de cr6ation
 
- Lancement et fonctionnement 
- Administration et gestion 
- Contra'Intes et opportunit~s 
-	 Conclusion: plan de relance et de sauvetage 

I. CONDITION DE CREATION
 

L'entreprise dtatique qui a dvolu6 dans le monopole avec po,W
entrepreneur 1 Etat. 

On s'est pos6 des questions:
 
- Si le capital dtait lib'i-' 
entibrement;
 
- Si l'*tude de faisabilit6 6tait bien faite;
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- y a-, I - i --I i n r.- Jt -'' - r- F' i t n -!'. - -1 1=SrntF - jt 

-Effectif: J17"thcre pr:,-'fi1.e ricn ri ; :'
 

II LANCEM1E[J' El' FOIJQT I IIE!IEiV
 

- Prc.-iu it Ldri n utre iY-F !;~r pI~ -2tcc s ptrrit i it 
- Iai-r-h46 r~1 
- Cnuj-Cjl-en' cpj,i;piiznJ' c ~ cu - - ar-ut --Iec 

la I iberat ic-n1 Allset u 

-q *i- liv Pul:i. -. 	 I tt 

I II ADII 111 TRPA1' I i E'I EzI:7-u I t
 

:3trI' trc :e:r-- Vrtn re? I 'st MI-CtU1'C eit eu'
 

- ol tlei tl - iir ; i : 1 tIc-sc-ncc---;- ic rrcer.c'm 

CIROUPH IV
 

THIEME: ADMINIS~TRATION QUI ASSI ST1E LEES ENTRPillPRSES
 

CI 


- As s i s t ~ in-: e n . i 


1. EFI NITIO1 DE '"iFI1UI D 

e t dunr r : :n1 

-Assi~st aii,-? -n i 1rn-tt icon e t ini 'ri tiioni
 
- Cc'zeil .r~m
 

RYecherchecl 11*n1 kh.'.: t:iIj1IF;
 

ionis tII -*mg~
-Act 	 -se dr~ S-rtcs' 

II. 	 ANALYSE 

ll'uie rnazii-x- t-iwratv. I ~.:itv& -tvr~s faibic- et . 
act ions de prorctioni ni i ate 

Causes: 
-Len-t cur ~cm i~ ~ ' 

- anqiut rfe mveiis Io~ii --t i'4ue.- rnw'vensi tinlanciet: et 
mnaterielI 

-Manvic di?- -su A ji crnciit c­
111 daqeccniiv-'- r - Inn tin e t. 10 sec teni' 



L'Etat cloite ea'e criiti recPriv'6 et -IN(" ae'ISoeules e:eBOt c ent ce':jurc le 

GROUPE vI 

THJEME: ENTREPIISE FrN ?A ILL ITE
 

Le Iarour-e 
 .9' estc icr
 

President: 
 DJONGA Wilia~m
Secretaxriat: NZAI3A Lambe.~rt 

PLAN
 

- Notion die la faill1it,. 
- Caluses tie lt fa~ilit 

I. NOTION DE FAILLITE 

L-a fail lite erst tinl 4;t tjaslui:tpeut plus pav'er cv .1-ere'1es tiettes. 'jui lieC, dit alr' que 1 e1r,13~etat tie cessati.-11 et ell 

II. CAULS01E: 

ler fliveau: Creat ionti1 n1'Jrj 
- M-anque icpit: 

-Inexiste-tie ties -tucea die ifa iit 
- Nauvais mon-tage ties do.-siers 
- Hauiveise ex:erut 1c1n tiu p1o c e V
 

2\e6m:rOe.
nivez-qj:Jn 
cit- I n - rianvaise * tc-lnuez de 1E1 001111,ta:,1 ilitt- Mauwais e ae.9tion fiministrati1"" 

- Abscence 'ine J t* uecyti 
--cniu i re. 

- UJomp t it ivit6 dutin n'e l''cuimarch- Comportemenit ties--
clic-nt:
 
- L env'i ronneinen~t s~'i'-eccnI~C-c.c 

1-1W. i'lp i.du pavys. 
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------------------------ ---------------------

I£NSTRLIIRE Y.HTEL ADEUXETOILS 

PEN.-UVELAPLE TOUS LES CMHGANSI 


EXPOSES DES G1OUJPES DU 12 JUTN 1992
 

GROUPE I
 

ISATISFAIP.E LES BESOINS ENLOGEHENTPOUR 1 
TOHISTES CHEECHANT HOTEL ADIEUXETOILES ET

ENSEJOUP A BRAZZAVILLE J 

IT- .- PACITE
H' ' ,ACUElL DE LHOTEL
 

I!_-! ..... ......-..._!:.-'!. ..---------

KNFH(R L!CAPAkCIF AUIL LP., EL 

'., ,EX,L,qRE . .
 

.. ... ............. ..... : J
.. ....................
 

ZT:RE ANNE.XE LHOTEL E X 1
 

IT-rtI 
 FOHkTION U PEaSONNE ­
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IDENTIFICATION FORCES NEGATIVES
 

OBJECTIFS 
 i
HN'CAIFOLMANCEPERFORIIANCE PERFORMANCE PROBLEME DE PERFORMANCE 

ACTUELLE SOUHAITEE
 

Satisfaire 25% -jesbesoins des 
e~n sati~jaits !5% 
 Insuffisance fi rmbre deChambres 
en logetent pour touristes
 
dans H~teI A t-ciles
A 

BrazzavilIle
 

Prestationz !eszrvIcer 

insuffisantes 


Aurroltre hacapacit;
 

FORCES NEGATIVES
 

Momes finianciers propres Imitis
 

auvaise 4tude duzarchi
 

Absence Je cv,.-ratiori aven 
Vedjinistratiru. letutIeA
 

tlueneui!
 

Abue-nce- ap;'ncpi~s
quipements 

Incsuffisanc-es:out
 

Marque ft mainter-n­

vnnque dci'scance 

pier 

!~auuis d~pes:nne' 

Abstnuce ,e ftcrx-t::n 

crenttio 
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1DE1NTIFICATION FORCES POSTTVES
 

"t T IF~S DICATIF 'iEPERF-CRH!IIE PERFORMANCE ACTUELLLE OPPORTUNITE HEPERFORMANiCE POSITIVESFORCES 

du march4 12 tie inf-rre111e 

Bonne gestion financiire Fligueur d'ucomptable-finaicier 

page - 174 



FIBSHEHATIVES !NTHNS!TE 

-.ALiJATICISINTENSITE.-cHS FORCES 

F~CSP~iE NESITE 

- imt~i umr 

.~t~er:~e vec e 

Exprierne etintuitin4 

a-ii;emnts ppr-;riE 

l i nani3rceles pra duits 

M--~ue de maintenan~ceI 
~iaivaie~nce i t;i-ent 

Manque assistce de ladministratiorn 

4 

2 

2 

Bonne 

Ronne 

cumuiicaticn 

intuition 

3 

4 

haj'ai- r cruteecnt 

.%bsence pice Icformaticr. 

!Pu.'iine nrientat ion duipersonnel 

4 

4 

4 

Annin-tance infcrmelle 

Rigueur di coiptable-financier 
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02jECTI FS FBE ~'3TYSITENSITE -- "O, P ITE INH TiE 

Erl~z:vi II 

p. r auuiit.e.~m 

2 

Ab! n-e cno-r~b.n .s
ti 
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TAELE!AH' STRATEGIE 

FORCESGI PLANl;E l^ 
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GROUPE VI
 

ENTREPRISE LE BATIMENTS
[SATISFAIRE
LES RESOINS LES CONGOLAIS]

EN LOGEMENTS INDIVIDUELS DE TYPE Lx I 
A MOINHRE COUT 

T
RENEE DISPONILiS -CCESSIBLES) 1L,

LOGEMENT /L. EN2 ANS AUX COHGOLAIS 
MOYENS j 

CONSTRUIE 
 x.T- UNSYSTEMEO0 EATI E-S PE D- ETTER EN PLACE -EE CREDITEAUYFESOINS DES1CONG]HAIS Eli '- ANS, ADAPTES 

-- - - - - - - ------- p----- ----IFRU 4NPO CEE UFNNE ACHATSTERRAINS. , EHEALICHEMAIN
GRAMMEE C '- I MENT IATERIAU ETEQUIPE- I OEIVEPae- 1[T1O0J [MENTj J 
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INDICATEURS DESPERFORMANCES 

OBJECTIFS INDICATEF2 DEPERFPHACE PERFORMANCEACTUELLE PERFORHANCE SO'JHAIThE 

SatisfAire leabescins ;Enccn laiE en 
logements individuels dietype Lx; mindre 

de satisfa~tjcn 50% 100% 

coat 

Fendre accesnible 16"'1kguenns Lx, 
ann adapt~s auxtesn-,nn des nn-ccl 
Ec.,yens0CM .F.'an 

par 2 Nombre de1cgements accessibies Per 2-an! H logements 
SO F.)FA 

INoueents par 2 ans 

Mettre en.plce unE Etzze de-ridit aipnd le cridit rechrable HA N400 M!en 10Ccr~dits bails 500 H F.CFA; 

.,nstruire HO~ lceet 
Zux beac iEnde cn*:ai 

ietype L-, adaptLE 
-ecns 

somb.- lehgemepts i t~enstruire.:2ana 01ogexenna 10 lqueentE 

RFcllzrcher McfnncznF.CFA I de cr~fit I cbtenir du crtidit KLAOdu rrdif 

Fcrvnru~enrr, ra 

A-hat Jen ;i e Aa~iu.t terrains Unit de scoJnie 21 H F.CFA RAO H F.CFA 
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IENTIFICATION FORCES NEGATIVES
 

6BEjECTIFS INDICAIF [FPERFORHANCE EFOHHCE FEFEAC
DREEH
E PEPFORHANCE FORCES NEGATIVESACTUELLE SLHIE 

Eens Lxreaisn b e 100tau - ik be isIP6 s t cc s 0 Ios2ts 1 0I"s e t 50 l ge tents n n nstruize Insuffs ance d'6quirentmse r ii b ess V? a n s i ~ p t s a u ;pe
bescirl! des C~m2.Ajs z. nEmairzs. iff icult~s d'approvis i o nnement en 

Hanque depesrsonnel

Persc-nnsIqu~iifj6n~n 

lisuvaiseZ conditions in't~orologiques 

"Cnsrueflifficulti-s d'accder aufineet
 
I0 cgnt. 'le.'srur Idzy 
 her 1der. demtpp aptes tu icL es-rnu 
 A
 

!v:MF.CFA,, 1C.issn 

25;r~i aaplu- ----- t. -#aicunit- 40 Hen 2 SA tailrnrc:s ~ ~ d piertdsslis
 

H~sevicc reccuvremsnt 

* HF. *FA4~i rP !,~ ~ause. ~ s~~' ­ ~ se 
jj 

~ re :,~ :...: Jni# i s~:~+ 

.A sr~ar~ i00 **r 
*' ~ ~:Lt~~ ~ ~ -. IL ;r~zti-'*::rg vc e~A, it­

rre~~rin~ uz
e-*' 
 --. *''' r' nijses 

27'(11' e'xe:4uie 

4,r.:f -r 



THNTIFCATONFORCES POSITIVE-S 

IHEICIFESIF E EFOF.H-E PERFOE1ANE PEP.FORMAHCE :PPOP.TUNITES DE PERFORM1ANCE POSITIVESFORCES 
ACTR'ELLE SHOi~HAiTEE 

Rendre disponihEs I~ Ht)r dei*gezents ecs 52kzer.ents IHol 5f, Ingements nmetruitE cd uLtrelogementz

logements Lx,2 ens ehptit Sibies duenc tdup~n
oldeen rrieet iupmn 

euxbesinsdesccnnies estsnn ratic-nnel d'urmiritun deEc'yens 
 teriel 
Productirn Autcne des triquez 
Personnel nctivE, 
Vclsnt4 Ex,0riencc le!'entre-

Ccnstruire 100
!c-eents 
 4.deiesd:
 

.ns Retype Lx 5ejnjtzs
bescinz Lies nnpz:Iels 

. 
1 

iid ~reren~ee en 50 iF. ,Fi - iit: rs crdt 0 umntent :rep~ 

'ir~iqj de.
 

~ t 

-~- .e-rle pea;eE rsrnnes . . persnI F 



EVJALUATION INTENSITES DES FORCES
 

OBJECTIFS FORCES NEGATIVES INTENSITE FORCES POSITIVES INTENSITE 

PRendredisponibles 100 loge-
ments Lx',2ans adaptiz aux 
besoins des congolais moyens 

Diffi,:ult ! dopprovisionnnent 
xat~riehn 
Insuffisarce d'iquipexents 

en 5S~ed 

4 

3ei~ tdqieet 
d'un ancien stock de zateriel 
Gestion rationneile dun'minizur de 4 

-i'Au~~sdcc~der-Au financezent 2) 1oer 
ersonnel nno gualifie 

Honue s'er~nnII 
Houvi~~ ~ji*'~nnet:r~lgiqos 

PrdIinoto~ e rqe
Vohnt4 d'exp~rience -de1'entrepreneur
bn si de! chorn ierE 

lienIder lienIdem 

Record du poieer,
Ho'7isrvlce lie 

Mngue do e e 

dez EolaireE 
recccvremen, 
iclient 2 

Aprt ;erzrnnel, Ju client, sur cridit 
(20% do tontont ::_rrezpondant S2 9-
Frs CFAI 

4 

Ho~'~oect otissu ban-oire 
uo~:ooedu dossier 

3 Cr~fit. ilcng tee 
Sctirc ~o 

on 
efrt 

to'ix 
de 

prife­
constru: 

.. des -j r! n 4 
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(VJin 
PLAII 

mojusseu:, 
D iTEr P;~ACHI-I 

6~1~ibcis>- vein de p;:lme 

I. HISTORIQI.E DEL i].EITK 

a) Id~e 6i la cre'at ii denrjpni 

1-1is F en x'aIerur- d t: L :''i JSs 7z-
econorricue .-t In'jt Ic' r-br let 
d entrepri e :, rdiffIf-I ,~ 

b ) Creaticrir .Jjyvi:-rvI­

c )S Si e Sc i j I BP L17? 2r z z iv i1i: 

r-t 
i-~~ 

rcjI -v rr;n r 
AJCIEA,* 

des 
02. 

diifis 
Esprit 

dj 0 r,ii~ f- F 

(rise ii 

i 

I de 

de n.v-r 

Ei.rec-t i c 

- - -- - - - - - -

PRODUCT ION 

Gestionnaire: C.I de j-rd'.ict ion. 
-ass is:t6 "Ion acl.j cmt Jepco .~n ia~tinie 

C1,1u1 cornmeriial 
- 4 ne secretiii -Fc 
-doun comptale... 

Act jonnaires: Quatre -4) 
-FICOiVI - ti-in:rit ic-na Ic de K :nmex'ce e t 1ndustri e 
-LKB -- HF 

Mission: flise en valeur drf mati~ree prc-mi~ves agricoles et 
locale s 

Objectif: Fabrication die vin mc'usseu-:. 
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I I . DES&CR I PT1011 DE L 'F,[I]'RPI
 

Pour Valoriser IE r1:1 t e preFrni -er~ oi~:as 
 Iaission)
1 '~trepise .?hi -ir-Irni rt~rit mtecrrt-~ Lr.'rrIdct ion

-!v in extra,t li c V.- f.Eltc F.e V-asarit'~'" s'ur 

m 'thorde :wrirr ±* 

lNature dju I'e . nr~i~~e 

Forme jur-i-ique: :'.AJ*1, 

Flient '-ee: i3ric-si-t,. et. "i-' 711.t e FrSCnaa"I i~oI aboririep 

Cl7ients i=-au:IL.lt p~t~uF ... 

La dclis ori ce r-Iis~at i.re!t djue 6 r-;--tIabi I itvf e Ur.t iv i tej ' V,
El le MF-rne- irrrl iCj1.Miflt d~ ~t prochjrit ircl La lb V'.S
 

Flora ire de IVV- Vj- r&
 

Atout a-, ('r,-.E~ raTcrturi pr'rft ur 
 .cartie JIdu~'vrlu~tfeu-r 

Part iculariit t:nc. cmpc'i et nuc~u- einia 11 ge adoj:.t. et de 
(4ualite. 

!-arch6 dvII er1-6dit ''n ~:c~~cw1i tx vc ra rne Cie
financemet-t (Fi, '--EE. briiqtie.3, etc .
 

Iriten-t ion- A1ach:1- t ':U i e :1111Men t 
 h~~c't eC-- et ccrnJ:'agn les 
aerienniea.
 

C"orcurrezice : V ins1 i ,IIcrt&e oa 
 taS 1) a 'b Ia e t autres 
DO i SsoilS . 

'FAPLEALI DE LA 7COUI'cll<EIV.E 

ATO TSFAIBLESSE HSRi~f 

CHAMPAGNEIMPORTE Produit import6 de France i-rix 6lev6, BaissE des quantitis
notatment ten emb~flage 3ttrayint hiiirents impcrtteurs vendue! 

:ut eev Hausse de prix 

YIOSSE'JX Produit imp.)rti idem
 
Garantie relative d'hygiine !.c'nnu de milieu limite­

!EnEm elas.-e mnyernei
en 
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BP.)n
"IM'''A' ''I'll' Fli iijj relative -.'an-iticn d'hygi~ile r.vr, Pradntion e'a 

Connu daun griid public :lpa cenan PinIintdhd 
natic-nal Imriaat hurtijil Pegdij.3Iit iol d 

? al F c~i: prcutrec f4-e at~: u 
v-:l! c eie I m : csuJ .Aetautr 


BIERE Prix abordalle is~tnqu
Prc-duit :o~nnu in ;utli : ~ l:r ~ :'re ,ncirrerce
tear liL~rtatttr er. qualiit
Dispoiibilite Sur lemarchi ~ .cuerieur
Diver.i ficat ion des marques 'Xe-herche stagasrilte 

VIM BACHAN 
 Potenitiel coan3-)x-mteur: llotbrea.- ..2t suferieur anlInoeta strategie des 6Prix abordible vis vis de3, !raditicanie! traticn possibleproduita s h mae gatie boalo L~nte au leg'ioj!eur Prmillit en F-haneOW Mu~t~orne 
 lv.:
l iaii! is haut de Inncesent Sur* Prcdaits onsectif-un. ynbLee c6' gnn Ie Mardi~ edicanI'innovition et-de!aCuricevate et r!at 
trate: t "ifilern-

YIN RRUGE ;aantit 

Pri, iero 


M~anE IF Cornnarc Ofa Heu I anuit dh 
wt 

Prs-an :u a red:-uii 

111. ANALYSE DK* IA SI]'..'I 'l LO)IIAR1HE 

Se~gment at io~ ndu m -:I:': 

vi\'n jou: aim:­
-1 icjneur 

ai) Analyse~. Ju produjt
 

-type de Pr~'ruits sifiIiiree 
- ror'diits Id- Su~s i tut i.r: 

HOWim ac'tu1element A 2286250 ci aoci t 1 *ecuiv.aljent de 30'5,29a 

-otile
Pn le n5 1:i: in.
 

Le pn'i: 101 .quaf- 1=t62~'4en tacticn. g.-nt . r r 1. pouvo rndi achait ; -CI dole mode ~PQ ownit I..mr:.tnt : dit IcC''.comrmerciail izaion I VOe .on g-i.a I wurronon-i QI piromotion;
I empicicernent.
 



--------------------------------

---------------------------------- 

Estimat ion du voliume d- von.e 

6% du volume tot:l .:Ii ut, ,-h ci:.] , i':.A.:.t,, c u v,-,ine de 'eute 
sur 5 ans VO I " m 

TABLEAU DE I} I' 'il'II DE LA [P,''UCT ICi :YUI: 5 AlL 

......... . . .----------..--------- I
-------------------........ ......... ------------

A1EE 1 -1 1
 

ESI i
---------------------------------- iI 

VOLUME ENCL 1373. 75I 6.5: .2.5 .2.~ 835C 
hOMBRE DE BOUTEILLES 18.317 23.150 24.31E 24.312 24.318
 
E 5 CL
 

0HIFFRE D'AYFAIRES 22.896.250 5.37.5.0 30.397.500 31.397.500 30.397.500
 
I--------------------
:-------------------­

lIP,: 'ui:.: de "'enre r:. u: n-ne: V:t. 

I V. FPOBLElIE:3 FT ([FKI',I'.UfI 1'ESI 

PROBLEHES-- - - -- FORCESNEGATIVE. . . . . . . . .. 0POIRTNITEC-. ... .. .. . HOS!?! YES--- . . . - . FORCES 

CONCIJRRENCE iversitA I rrclu:ts !urIt zrAh4 r:.Ee:!!te do .rduit rI:nitt du :onsommateur 
Etrciteoce Ju!arche 

PEMETRATION L, Inexistene! de .'inseniluble sur le Etroitesce Juaurtc 4ualit du produit 

FIHAHCEMENT Inpuffiiance -izcyeu prFren '.onsonu:ca Iuvon kr raisurnce des ualit4es 
Ie;ulze truditionmel crgroleptuque u vin de 

Moce diificile ux credits 
ffilleur Aol:: te hw ­
que OsiIleure nrgiciation du 

ontrnt
 
hEn choix des 6quipeients
 
uupt~s, Process aduptO
 

'onne
Com eice duconpta- forminon debase
 
ble iin ncier I igueur dans !agestion

* Concurrence orntien en marieting de
 
I entrepreneur
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V. TABLEAU DES PRIORITES
 

OBEGrTIF FORCES UlEGATIVES 	 INTEISITE FORCES POSITIVES fIHTEHSITE
 

VIN HOUSSEUX ABASE 	 -.Inexistence-d'un- in local embhable - 4-, 2-riosit6 duconsousteur [ 2.
DE VIM DR PALHE LOCAL our lesarchi !ii1Ieure nigociation du contrat 3

Innuffic'nce de moyen propre 4 [rix abordable 4
Accis difficile 3u credit 4 uflit6 du produit 4
Dtversitie des produits cur Is 2 '>nnaissancedes qualitie orga- 4
march6 noleptiques du Yin de palme 

rr-ess adapte
Ponne formation de base 5 
:gueur dnanh gestion 5
tormation en earketing de 5
I ntrepreneur 

VI. STRATEGIE
 

OBJECTIF FORCES STRATEGIE PLAHFACTION 

PRODUIRI LI VIA Produit Diffirentiation Emballage 1dsptiHOUSSEUX A BASE DE 
 Goct et s;ect pitillant additife
VIMDE PALHI LOCAL 

Prix Pnitration Prix 135 
Garntir Itu ite .. services 
Infortihn 

Place idietri-	 Hoyenne distribution
 
butioni 	 Grossiste, demi ou
 

ditaillant
 
Coneommateur finai
 

Promotion 	 Publiciti Spot pulicitaire

Relatio,npubliue Etablir l matrice ies relations

bDmonstrstion i [,guetation
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GROUPE I I 

GROUPEMENT DES FEMMES COI'IiIERCANTES
DES PRODUITS D'ALIMENTAT ION ET DIVERS 

(GFCAD) 

I. HISTORIQUE
 

Jusqu'en 1991, les femmes cominercantes achetaient I]'huile de tableA HUILKA en pr6financant les commandes. Et. lorsque lesmarchandises arrivaient apr~s 2 & 3 mois de d4lai c-attente, lalivraison dtait 
 discriminatoire. 
 "'-ertain cLient 
 6tant
privildaids et enservis prioritY. "est .inai que les femmesvictimes de ces comportements d~cid6rent de se constituergroupement enafin de faire face & ce problme. Aussi, le 15septembre 1991, elles cr66rent une structure devant leur permettrede maitriser et de contr6ler les approvisionnements, lea prix etla distribution de l'huile et d "autres produits de premieren~cessitL sur le inarch6 national.
 

Cette structure 
 fut implant6e. & Bra=:zzville, dana I *enceinte de1'Office du Caf6 et du C'acao dane 1'avenue ORSi. Ainsi, grace &cette organisation lea feinmes commercantes sont plus pr6sentes surle march6 congolais. Elles maitrisent inieux: la gestion deRapprovisionnements, la gestion des stocks. la aeation financi~re.lea techniques commerciales, les priLx sur Ie march4. ]es canauxdistribution. Ce qui leur permet de aaner Ia confiance de leur
de 

banquier.
 

En outre, argce & ces performanc es. e]ies f-rrivent ai payerr~guli~rement leura droits et taxes douaniires et lea imp6ts.Ainsi, elles participent A I *accumulation des richeases 
nationales.
 

II. DESCRIPTION DE L'ENTREPRISE 

a) Mission de 1'entreprise 

Approvisionner le inarch6 congolais en produits de premiere
n6cessite. 

b) Particularit~n 

Les membres du groupement 
Cesont en mine temps les distributeurs.gui permet la stabilit6 des prix sur le march. Leur ex:periencedans le domaine de la distribution constitut lur atout majeur. 

c) Objet 

Le GFCAD est une entreprise de diitrilhution des Produits depremi~re n6cessit6. c'est Lune ocit. #- respon, cbiIit- ]init6.bien gue I organisation ne correspo:d pas & la forme .uridique
choisie.
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------ -------------------------

-----------------------------

-------- --------------------

------ -------------------------

-------------------------

Le GFCAD a choisi memarch& congolais r.our Tlusi-eurs risons: 
- 1'unite de production d 'huile arr&. Salon 1' nalysedu GFCAD, il n'y a aucune pe'scpectie gu cette unit. aoit 

reouverte compte tenu des di'ficults financi.res
importantes; .
 

- lhuile eat le principal produit pour 
 le moment, produitgui est une denr~e perissable. ElJe est unea grandevitesse de rotation. C'est, en outre, un rouit depremiere uncessit6 et de irge consomiaticn. 'e prc.juit
permettra au .,FCAD c'i tre renta.ble.
 

d) Statuts de l'entreprise
 

Le GFCAD 
 ent une entreprise en e:.p.nsjon.responsabilitd C'est une socirt6 Alimit~e ibasee au Congo, qui est sp dans4 cia6is~e la 
distribution des procluits.ea pcliednsa 

e) Clients
 

Les clients 
 sont ses membres et d'autres distributeurs Ce sont 
des entrepreneurs divers.
 

f) Horaires d'ouverture
 

Le GFCAD ouvre du au de
Lundi Samedi 7 h .3 heure:. 

g) Date de d~marrage
 

Le GFCAD a d6marr6 ses activit-s le 2 Janvier C9:. 
h) Parmi les 6 .lment: qui font i.eFgu ientjh sea concurrents. pr'I$frent le GFCAD 
fait :.roduitdu GFCAD un sp4cialjste 

on 1:eut citer: 
maitrisant 

] adc:,ption cun sui gui
son produit. la pro::init6du lieu de l'entreprIce par rapport -5 celui march6.du 

III. ORGANISATIOM DE L'EMTREPRISE 

Le groupement est compos6 des organen suivant. : 

ASSEHBLEE GEHERALE 

CONSEIL t'ADMHIS TRATION 

BUREAUEXECUTIF 
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GRANT j 
'ANCFIS " 
 ........ ....
.... 
 ...... ... 


------ RATIONS PURLIQIJES
........ 

. TP..
..
 SECRlAR
ETAT .] 

uine Assemble Generale comprencant 9il feinmes commer¢.antes;' un Conseil d 'Administration co'imprenant U, membres:
i. un Bureau E:.:dcutif compos9 de JOl, membrea:
*tun Commissariat aux comptes qui eat assure, par In

consultant.
 
Le groupement em,loie 
 deux sn].arid:: un c:table et tne 
secrdtaire.
 

a) Le Bureau Exdcutif
 

Le bureau exdcutif comprend:
 

. Une adrante/Directrice 
 dotde d'une longue et richeexo6rience dans I'encadrement des femes chmmercantes.grAce A ses comptences, Et
elle gr-re et rend comn:te de sagestion au Conseil d'Administration. Elle est aid~e enamont, & Pointe-Noire par 3 membres de 1entreprise ,.uievaluent le march6 & partir des importations desconcurrents pour d6terminer les opportunitds des comnandes. 

. Le commercial qui fixe lea etprix distribut lesmarchancdises, abre lea stocks et lance lea commiandes. 
.%Le chara6 des finances gui facture Les clients, par lepersonnel et lea autres charge de 1 entreprise et cestransactions qui intdressent l'entreprise et enfin recouvre

lea cr6ances.
 

t Le chara& de .'Administration 
 et des relotio.2 pub]iquesgui apprete la correspondance. dIrez-se lea proceAs verbau.xdes rdunions, a~re le materiel et le personnel.
 
. Le charg6 du transit 
qui assure le dedouanement et lesexp6ditions des produits de Pointe-oire. 

Les activit6s du Bureau ont con tribu6 at La maitrise lu etcreneauA lam~lioration de 1 image de marque du C;F'CAD et aussicomp6tence du personnel. Le bilana. eI t t 
gr Ace i la 

comptable l:a.l ri' 1ln Cabinetgui fait 6alemenl- o'ffice de C[onseiller Juridique. Le 
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Commissaire aux com:,es controle Ieg coiptes, Jusqu .ici, lacomposition de l'organizat.jon est reste Ia Irene. 

VI. ANALYSE DE LA SITUATION
 

La demande 
 eat Pernan.nte parce l' ii."- premi~r-n-@cesiet- cIagi.."iA.n-Procluit-. de­de grande conscOimation. C 'est doncpermanent. un besoinLe GFCAD couvre actuellemient 25i dii marche. Cependant.,le but est de satisfaire 100% du march6 dans 5 wnls. Le concurrentl,HuilKa rencontre des difficult~a fizanci.res qui 1'ont concluitr6duire lea canaux &,de dietribution que GFCAA contt'61e dleormais.
 
La politigue de prj:: eet 
 tin utctt ,u:PI6menta ire Clansle ].- mesure otIGFCAD est plus proche dti Iarch 14uue son , ,:'rrrelt. En outre,la distribution des :,roduit.9 est dilientae. 

a) La demande 

Le GFCAD commerciali.:se tin produit ulii est ,:ondiiiondifferentee formes sous -ieeuJ respectent les r,:,rmes en ,igueur et quisatisfont lea exigences Cie de'enseml:],:l sa clieilte.e.
 
L'acheminement 
 des produits est rari.Ie et I'embaIlage eat liable 
ce qui minimise Las pertes. 

b) Le march4 

Le marchd national ci'huile est d'en,,ir,-in 4 milliards '".A. Laconcurrence de ce ma'ch6 est dl au Lait que ['huile v6aztaleimport6 Ce meilleure qualit4 ea; 'r-f~r.e 61 l'huile cie palmefabriqu6 localemnent. Elle c.te moins chef qque :a huileslocalement. produitsEnIfin. il faut souligner qu'une cat gorie deconsommateurs, acheteurs, tels que les internats (-.16ves et6tudiants qui ont ainsi dire double* !i, 1. 6tendue du territire).1 arm6e nationale. bientbt la gen,'1rmerie.' s.....s',n t ,oercntlea grands ducleinte GFCAD,. 

Ainsi 1'accroisement du march& dont lea perslpective sont bonnesa conduit le GF,'A[' a dvnamiser des activt4:E. Et. pour I.Etfois. il pl'evni~reva livrer jiaqu'au ricip6t Cies, distri, uteurs. passer descontrats de vente qui lui permettront Cie percevoir au r,r~alable50% de la valeur des prodluits comman.l1s. 

La confiance des banquiers <lI octroientnou cdes cre'dits adapt6snos besoins. permet au GFUA, dIaup-menter le volume de nos
commandes.
 

Les fournisseurs qui sont tr~s atinfaits. cnt dc c icd nonseulement cie lui accorder des tarifs pr'ferentiels mais 6ga.ementde faire des cr6dit.3 fourniseur s stir .ioiurs. 
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V. LA CONICURRENCE 

-•Lnl & -1d a situation a Ctabli que le cncurrent iie dispose 
pas datouts majeurs pour nous supplanlter. Ii doit faire face 
une situation de perseonnel en ch6magae technique. cette charge
r~duit d'autant ses bdnifices at par consequent sa marge de 
manoeuvre. Ii n"a pas assez de ressources fiinci res pour
"pousser" le produit et rester omnipresent, sur le ,narch. T1 
commence 6 perdre iet confiance des fournisseurs et de lbanquiers 
parce qu'il ne respecte plus les 6chdances. 

FORCES 
 FAIBLESSES
 

Entreprise mixte binificiant de Finncement
 
certains avantaBes de Ispart de Charges lourdes
 
V'Etat 
 R'duction du r~seau de distribution
 

Hauvaise politique de venten (demande aux clients dIe

Expx prifinancer)
rlence (premier binfficiaire du

*
marchi) 	 [1mobilisation du pers.onne! reetant &cause de la 

crainte du ch6mae technique connaismsnt leur! 
colligues actuellement 

VI. LES FORTEIS ET FAIBLESSES DU CFCArD 

a) Les forces
 

$ 	 la crddibilit bancaire: ses banquiers lui font confiance 
parce que 1'entreprise est. bien gdrde et le march bien 
cibl• 

.l' utilisation d'un circuit cours: ces distrib:)uteurs sont 
entre autres les mem:bres du groupement qui ont Ieurs 
propres circuits de distribution: 

* 	 la motivation des memresdistributeurs detaillcnts gui
contr6lent le pri:, la distribution mais aussi participent 
non seulenent a la gestion de zentreprise mais 6palement 
aux r~sultats;
 

I' 'exp6rience sur le terrain: 

..	 la qualification du personnel: 

' 	 la souplesse et l6geret6 de ia structure (masse salariale 
peu 6levde). 
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b) Les faiblr-5ea 

i 	 la clifficultc. cl't-teniire d'i-- circuJits ce:Jjiatjpjj-uti,:.1 Sur 
1'erisernle --IIIr--r cre fut nrsrcue viahi.)es et 

pfcrizc.- es 

de reisr i'es it 

OBJECTI FS PEUFOPIIANCES 
PEPPPHPF ACTUIELLFS SOU1AITEES 

INDICATEUP [IE 	 PERFORHANCES 

Rn're disponibles les produits de clients 5 k
 
premiere n~cessit& sur le march6 atisfaito.
 
congolais
 

Ilistribuer ces pwduitn 	 PHF 
 IHi!!inod 4Hilliurde
 

Importer ces produits 	 Anprcduitn10
 

im~ortt~a
 

'OBJECTIFS PKIBLEMES [IF FOPCEt POTJIE
 
- EAIE
~~PEP.FOPHAIICE 

Rendre dieponiblen lesproduits de Insuffinune desnmiri- H-nque de r -eaux

premjere ndccssit6 nur le murch4 2trictures detransport dedistributiop

congolais
 

D't~ibuer ces Produits lneuffisnurce -deniniri- H1niue je reseau.­
lcpurer ce tructures de tronsn, prcdits 	 .rt ledintrihutian
 

Market ing 

Sle rrodluit : le cYcle ccnit miu et est t cro~a cSle Prix: au 	 rn: caie Ie i:ckI.):art ic 1,611t rajt ion.1-	 ewi iteC 

aligner-nerit dles- pcri:: 
C-tur iei: i: Cilljj-jxjrc-1

la distribut icni : vc'ente :Iirecte :, -AistiI:utc
p1 u:z 

7 . LE MARC'HE OJBLE 

flous crouvr,:ns,- a: tu-Ilenien-t unie p:art ic rlu incitrche i aIl hatuteur de
25'.. Nlotre nbit icri 6t ant -le -satisfaire ', L(l)'Y, I.F irnarch6. iicun 
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envisageons ,:1' te&.r.e cs -t,:1.ivit. s .'1 [1., i ait r'jr . h, r~y' 
=Ainsi en - stributeur's 	 rerui-plus Je, .:I deS Pr- ,lnitz de -e,-'essit' .
 

nous ccinptorns .i 1 ivrle ric tr ,r'.4ut
l lerent JU ::1 i etivi es. 
Ainsi, nous :.orptoI.I .,-,v' . ] r'lo-. . ] - l, i e r. suiv-ic t e 

..!~~~an7 rII 

4' 1 rnl 	 ':I ', 

LE HARKETIIG M 1 TT 

DISTRIBUTEJP.S DES VILLE;: 	 6ISTDHBUTJRS DE LAIlTERIEUR 

Easoins Avoir un stock disponible pour vendre Avoir un sto:k disp:nible pour vendre
 
le !ub ,a'th
Produit 	 luile /6t 


Stratecie de ladiffrer.:iaticr
 

Prix 	 IC1.000 , Fp.r bi.jc11
F par bidon 

tpri. du plancher pour alliuneentI ,rr::jepenetration!
 

Distribution 
 Livraieon rendu magusin dudistributeur 	 Vonte aux distributeurs del'interieur i 
;art ,enc,;rres dt.t 

Promotion 	 Visites rdAuliires des distributeurs Pub!i:it6 laudio, rerise des gadgets aux
 
Publicit6 [tee-shirt, Ceequette, auto- distributeurs, relations publiques
collenta
 

BUDGETDE HAREETING 

ACTIOlS COUTS [,EHARETING fenFCFA, 	 . .....
 

1 ... . . . . . . . 41. 

FUBLICITE .,30.001) 6 0.000 00.A(,0 66.000 796.50 
ad,-ets 250.00' 

Message Radio 100.000 
Prospectus 250.000 

TOANSPORT 2. WO0('0 2.1'.".00'0 2.875.00) 3 . 2.20 4.433.788 
Location vhicule 1d0.00 
Mlanutention 420.000 

REHISE SUR VEHTES 	7.000 bidons 3.500.000 3.824.000
 

FORMATION 1(0.000 1')0.000 
2 employfe 

RECFPTIONS (relations publiquesi 100.000 ffi.000
 
Ap ritif 30.000
 
Oepas 70.000
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HISTORIQrJE DE E EiNrREPRTISE 

Date de cr'~ation 

Suite A la desert ion de Hmc'nieur A Iaini IELCIIE.F , j;4r-m de- h~
Qoci~t6 Assistance. Di fui 
 c fTnt1n-atique iALTI

auteui' d'in c-urn-emezit tn
ck:iefoids rLe 'm.* -.- si'-trePuis etan-t d~z i C1 enll tcm:...I£~'1~. I
 

La Sac i~ tc*. ACHIE-l't-ac : t ik-- d F IlomiI , :"lIIl 
 -1 nI t -~ It ri IeHMad einc is:e 1le Eittc I-VlIT0- Lcmn- h~IC':t t I": i .1 11-i 1 71C'ldyi-tainisine 'jui a perii. a, ia1,ci . -i-uI--it~ a Iit~e 
,apr~s aet inicirient. 

Sihge Sacijal 

J421V IHJcinai IliIIrza-I. 

STR~U: TURE :C:~lI~~' i ~ 

Api'~s la c-inpre.-;-:ioa e 

pr~seiteineit: que: I 'cnn: repr'el' r. 1 c111ai 


dIu :~:ait li'sjniaconnjte
 

et tc.I veldeurs9 

Associ~s et aestionnaire 

La S'cit- A(''ECn> *-:me .ai 

SACTIE-Franica 

Ch1-angteinen-tz ic+ar ~S' hig~ dn:e iwin r't de Gt~rant 
apr~s la~ ful te ieml ide I'Icn !tl.am 'nl*l 

Succ~a r~alistI:
 

La Soci~~t4 ''E':-: 
 't6'~ ii~cm~ e 1eF 'cit~ 
.ui\antp:
 

- Brasser ie de B'c~vi ciP l.L
 
- :3rtirnd GCiiraagCd:I'.en tre i' zv 
 iiII e 7:t Fc' in-te- Ncire 

-OR<ST0ii-j Bra -=avi J1 i 
-Fria Bc-r-ir 'aziznrii'­

- Plus ieur p--h ar-ie 1:Ie I- rl~Ia:
 
- ORAN (Brri-avzzw' Ic. et cinte- loire)
 
-BOPLAC 

-'traind 1-- t c I :1'- I,CAIF::,r 

P te -- 2, 11 
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Elle a en cutre ruii-s j -. ....R 6 publi.u.at -1.l '. Fd'ifer.neaux 
la isterr. n,'tanriF ,-t:et foret;, deveJ,-,p'ernent r,an, 

run'I , tr'n-,sp-r. tpublics. 

Description de l'Entreprize 

Type d 'entrepri-e
 

La Soci6t4 ACME-Co,.-. e.-t-
 une -ntrelr-e ,ciistrjbutionmaintenance et dede i-. infrmatiue. 

Nature des i:,'ouit 

La Socict. A 'i'JE--C,',,r , <i st p l:,Le: ] ­ . r- dinateura, les
lo icie1s Ie- tI .1 ,:. ] -cs ':" Z'. jjjjy j 

Statut
 

N6e sur 
 le.s cendres d AITI . Ia ',,cit AC'E-Ccn,, eSt uneentrepri.se at reir.c. . 

Forme Jur"idi9.u,. 

Il s'azit - eI .uic -,uR , api aital -ui mllion d- francs CPA. 

C'I ients
 

La ,c'lients-l-ministeres , e ,) u I z-'l -rit" ir~i-tp-lI t :- na:,,jn -,= t t I-s =,. i ffa. I] : :¢P .,.r, .e
Fames.~~ 
 i: -1--i-- I~FElle c-st e, '-ott-I .] -, .itti.eEl Ice 'aintn[-er ,. e --.iu.:rdi r 

,i713 - ]¢: ' :,Iii' .:i- -, to.-.li ns.rents ;-t-etp c V,,'tjit. 0. <ui e:.Aient une cest ion rertnz-inntea
 

PcurEquo 
­i "nt r'l:,-.ip -f t ._,. nd, 

L'entrepri-e ,,mrte ouv it dynamisme ,son produit et " la ui t6 dede -e-.- \ ,oes, l Iama-rch qui e-t prrteur.
 

L'exp6rience
 

L'entrepreneir
t -iruit,I une larse e.-sr'1 existance dle .a O e I -- ' .ATI.
ADcit4 e c6rn'avocat pour l lt r,-,n ,-,rmer ADTIl'image en AC-E-C,-, ,±.,.-, end'une entreprise .,,- I ,rtacrayant c-u till ii--itressource, .ti hidiso,-nible.s tuit i\eC- le.,:Ie scn -nt -pr'elancer . L 'tavec Line ,tructur' ver,.- ,2m],ta ele'trre et mjrt ' ­ t :cO-ci -taur la maintvenrllce r, t Irv ...76. to--,t lliJlir I r-

Gr6ce & sea relation p-rivil - .- ',, ' 'IE ­est assure - I rntm,'vrisede I - ,ide te. h-inI 4 -q t.'n, [ h:k. t-nell t j n. 
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1, utilisatio" de , ordinateur dans Jeur ge.tion 1:rvisionnelle et 

quotidienne.' 

B. MARCHE CIBLE 

La SOC11pte ccmpte atteindre tc'us Ier- defiinitifs d '.a : latransitidn. L'entreprise vise 6galemnent lea P. H.E. qui ne
" manqueron pas de naitre et de se ,Ivelopper dans le nouvel 

environinement politigue. 6conomique et socio-culture1. 

C. CONCURRENCE 

II existe ,sur le march6 des produits *:oncurrents de marque IBM,
BULL, HAWELET-PACKARE,. APPLE. Bien que cette concurrence occupe
environ 70% du march4. il y a lieu de s'attendre & une actionmarketingI plus vigoureuse 6 leur niveau.
 

Cependant, 1 entreprise 
 dispose de s@rieu: atouts ,.ui nous 
permettront non seulement de preserver sa part de march6 mais 
encore d'en arracher sur la concurrence. 

D. ATOUTS DE L'ENTREPRISE
 

L'entreprise ACME-CONGO b~n6ficie d "une assistance technique 
r6gulibre de la part d'ACME-FRANCE.
 

L"entreprise dispose d un proaramine ,ldeonnementi: rI.ct dIi
personnel sur la base des contratn zigne p,-le 'fouLrnisseur 
principal et certains centres de frrmnation. 

Lea prix d ACME--CONGC sont en rapport avec la uit) ite. 

L'entreprise dispose d'un service ar6s vente trbs rapide et tr~e 
efficace.
 

STRATEGIE MARKETINRG 

1. LE PRODUIT
 

Nlotons avant tout que notre produit est 
 tech, iquement bien fait et 
facile & manier.
 

L'entreprise dispose d une nouvelle g~neration d appareils qui
sont pratiquement en p~riode de lancement. 

2. LE PRIX 

L'entreprise comipte maintenir ses pri:: actuels dans les six (6) 
prochains mois et au besoin' s'aligner au:.: prix de ia concurrencelgale s'ils s'av~rent moins dlev6s que les notres.
 

3. DISTRIBUTION,
 

Lentreprise continuera vendre& au consommateur fin.l el l ii 
asaurant la mise en place du materiel. 

-Previous Page Blankie 



Elle devra effeCtuer une visite par rnoir #s tou.,: se!:, :-lieritF. 

4. PROMOTION 

iC-L--L
.etrepise-,ssure.] 
=frmat on 
 isaeP ' 

les sept (7) jours gui 


n ds -?a ir-ti sateerr pendant 
suivent la livraison.
 

L'entreprise organisera 
 une campagne pu-iJcitaire la td16, radioet guelgues journau.: & arand tirage de Ia il',ace pour accroitre etaugmenter ainsi notre part de marche*.
 
L'entreprise 
 a prvt,u prendre tine part '.i*rt\,e a la prochainedle Pointe-Noire loire0oi elle compte faire line demonstration1 utilisation cle se desproduits el 
 ie d 'en reveler les
performances.
 

Les performances prdvoit d'orgpaniser un diner ciaffairescie chaque semestre & la finavec sa client
responsables des organismes de 

le ict uei lle ainsi que les
promotio-n et de sorganisationsint6ress~es. 

BESOINS EN RESSOURCES
 

L'entreprise compte amliorer sa force de -entenouveaux en ressources humaines 
des apports

et 6labcrer un budget pour la miseen oeuvre de son plan marketing. 

BUDGET DU RAPRETI Ii 
--------------------------...... .
 

TACHES 
 H10ITANT PERI ODE 

Visites aupr~s des 
 200.000 FO.FA Fin de chaque mois
clients
Campagnes publici-
 3.000.000 FCA Une semaine,'Triinestre 
taires
Participation i la 
 1.000.000 FC"A Une fois,/Ann~e pendantfoire de Pointe--Noire 
 I moisOrganisat ion diner 2.000. 000 FC'A Lne foi.,',emestre
d'affaires 

TOTAL 
 -.200.000 c­

, 
 PNtae -2 2.0, 



ACTIF 	 PAIiTAIi IIIUTATF 


Frais d'6tal'lisee- I.-OIJ0000 FCFA . rlpi t-	 0'0c,.(00DII. 


ment
 
IMMOBILISATION: 
 :ubvent ion 3.5(10. 000

Terrain 1. 500.000 FOFA d"iqui1:,ement
Autres valeurs immo- 500.000 F,"'" I'. t- , 
biiiskes Fourn iezeur: 13. 0:0.0(10
Valeur d'exploitat ion 

Marchandisee 4.000.00) FCFA
 
Mati~ree et 
 I. 000. 000 FCFA 
Fourni tures
 

Valeurs r~alisables
 
et 	disponibles:

Clients 10. 	000. 1.,00 FCFA RE:'J(ILTA'I' 3. E00.000
Banque 	 2 . 500. 006 FCIFA P 4ne 
Caisse 	 500.000 FC'FA I
 

21. 	000. 000 F'FA :21. 000.000
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TACHES PERICOES 

12 3 4 7 9 1 

ISITES AUPRESDES,LIEITS 

AMPAGHES PUBLICITAIRES 

ARTICIPATION ALAFORE DR POINTE-HIFE 

AGARISATION DINER D'AFFAIRES 
--------------------------------.--.--.----I . . . ..----------------------------------------------------­



GROUPE TV
 

......................
TR ................ ........EtTREPRI SE ,T RA .M A .C .....S AR.. .................. .......... 

TRANSFORM-ATION DU MANIOC EN GARI, TAPIOCA, AMIDON DE LESSIVE 

I. Historique
 

L'ide est venue de la difficult& d -,,pr-,isionnement en gari,
tapioca et amidon de lessive au Conao. Certains consomrnmteurs Re 
sont r6unis pour discuter s'il y avait Ia possibilit6 de cr~er une 
structure de fabrication des produits sus indiqu~s notammant la

matire premiere et la technologie. [':,(, la concrdtisation de
6 ette id~e en i-rojet apr.s avoir cons3ot,1t la disponi1ilit6 de la

matire premiere et de la technologie.
 

Raison Sociale: Transformation du Hanioc du Congo
 

(TRAMACO) SARL
 

Forme Juridique: SARL. Socidt6 & Responsabilite Limit~e 

Localisation de l'unit6: Louvakou. A 5 I:m de Dolisie
 
sur Ia Nationale W $
 

Amont Agricole: 12 Ha pour la vulgarisation de la vari~t6 
amlior6e M22 

Si&ge Social: Brazzaville bp 416 T.1: 82-72-19 

Ann6e de creation: 1990. aar66e au Label PHE et au 'ode des 
Invest issements 

Capital Social: 15.000.000 FCFA 

Nombre d'actionnaires: 20 

Promoteur Principal: ABII-OU 

Structure Orranisat ionne lie:
 
I Direction Generale
 
I. Direction Technique (production, maintenance) 
' Direction Commerciale (vente. marketing) 

Lentreprise a pavtici]:,e en D6cembre 1991 au Forum industriel
d'Afrique Centrale & Librevflle avec le financement de .10HUDI et 
du CDI. 

II. Description
 

TRAMACO est une entreprise de production de gari. du tapiocla et de
l'amidon de lessive a p;artir des tubercules de manioc frais, avec
la valorisation des sous produits en aliment de betail: les bouts, 
queues et 6pulchures de manioc. 
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TRAMACO est une entreprise en crdation. Les clients: lea m~nages
et lea pressings. 

L'entreprise va_@tre p1ofitable.-parcegutiel le-va-pprovisionner-ses .
ciin &des ,lp: compntitifs. Les intrants sont locau:.t (achet6saupr~s des paysans) et lea codits de production de I'entrepriseseront maitrisables. L'entreprise ,:16mrrrera lorsque le finincement 
sera bouch6.
 

P~riode de Travail 

Une 6quipe de 8 heures par jour pendant 240 jours Clan I 'nn~e (7h& 15 h). Lentreprise va reussir & caux,, de:
 

- de la demande existante et en croissance:
 
- la technologie est simple:- la concurrence est faible car les oprateu.s e:.:istants re 1ventdu secteur informel (paysans des villages de Ia Bouenza gui ont une production arti~sanale du gari);- lea importations sont faibles et - 'woncurrence ne couvre que 9%'de la demande nationale; 
- une meilleure gualit6 du produit av'ec une -ranulomtrie vari~eet 
sachets 

une 
de 
presentation 

I kg, 5 kg 
en sacs de de kg et enprolypropyt&ne 50 
pour le gari et (1.5 kg et 1 k pour I'amidon 

de lessive et le tapioca;
- un r6seau de distribution 6tendu au:.: 3 grandes villes ciu Congo:Brazzaville, Pointe-Nloire. Dolisie.
 

La sdlection de la technologie est intervenue apr~s la discussion
avec lea fournisseurs 
 potentiels MNig~rians, Ghan~ens. Bresiliens,

Belges, Franais et Allemands).
 

Les n~gociations sent coursen 'avechi, BDEAC. .le Credit Rural duCongo et lea Institutions financi res internatior.iles contartes
 par I'ONUDI et le CDI pour le financement du projet.
 

Le contrat d approvisionnement pr4voit:
 

- la s6lection des villages 
 pro.ducteurs de tublercules de
 
man ioc;
 
- l'attribution des qu,-,tas d'achat des tuberculeF- p:,-r village:
- la fixation des jour- cI'chat dans ch .iue illage:
- l'offre des sacs de c.onditionnement des tubercule.. Cle manioc;- 1'approvisionnement des fournisseur en boutures de la vari~t6am61ior~e de 1:ourmanioc -ivoir une bonne qualit6 des pr,-,duits
finis.
 

Certains clients ont lee enconfirm besoins cons-,mmation etattendront le lancement des produits. 

TRAMACO SARI a pour mi.ssion lI satisfnaction le 0-1 A de .1: dinande en gari, tapioca et amidon Cie lessive. 

Les objectifs sont:
 

Page 224 



- product ionl je: Ij",L ' . " 
 7' nc. d.(vn
.* taiocrapa r a n e-t 17 tcu' c miv I: p m 
- acha t de:F t u[-- i 
 .'Ii- TO mi10spu u 1Icilns 

l it i 1 ii- at js I d~'*' 0~Iu'l - ~ Se n e pour 

-- 1Jn Secret aiire :I- ri2 t j :''Ii, 21-T - ti 'dinin i r r t i on: - Un Direc t iron u ~~s'nab 11 it,;r,,mr-~u 

I Ic trtctc"r'i t. Ic- ' 

IV An vi,r.je~- *u. i . 

F c htur; 
Ica 

1pi. duic~ t(5u 

s nd pourt av. I r'
I lie"rnen-1 t u 
le0 :I'CI'mtz~ paIrntn-'v~eIcc0Is 

Le. conilir's~ e doI~~j in1 Im.- jj 
onmdcte s i-; 1iaiii ti r. e !CIlfde ~ :'?IC2l~ 

:z! liecc-i ht . hnLm t pic -: .. 
1-

o~ mn iv o r . c''~lr' ~ i~ n n rr ~ n 

5l iole -'rr.CUi' i 1 I:. i1u-' 1'i "0 1ij ' l~ - I j i ~ .- a~ 

t o n e it r ]i I 1:I ii lllu 

V. At':utls d. 1 t u-, 

- technolc-pie Z~~nl -t sIrp t' 6 eli aviI' 
C~Ia.unie,plusieurs 6qipes. 

- apprc~rj,-, i n--u i I e 'IefF In r i '-'n mii-CIl'l(':=- p tu I.r i-11.'I fvien tt - ic- mn j m l I >-. ILi I' :-: 1111 zi 

b olil:le q IIli rr-d':-irli ., 1 -1'--i-l-I 4:t ll. 
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VI. Lea points fii1:les 

- Existence de pluSieur's varitds dce manioc eelon la teneur eneau, le pourcentage ell ati.re et_ asche-couleu;.
-DifficYlt~-dtCFCO-danS Ic transport des :rocduits finis. 

VII. Les Objectifs
 

- Taux de rentabilitd: 26 %
 
- Coft de I'emploi crt6 environ 10. O(,0 . ) 
 FCFA 

VIII. ,.astratdgie du marketing 

- conditionnement des produitd ave iz,r6 t-entation de.s modes deconsommation (concours des recettes & base des prc¢luits.);
 
- des prix planch6.s;
 
- distribution en gr's:

- deux agents cogmerciatlu.: (A Brazzavi]le 
 et Pointe-.oire):- lancement du produit pendcunt la F,-,ire de Pcinte-.oire cou au
Salon de l'agro-alimentaire:

- publici t6 lesdan. m6dia en :r'rsent "nt les modes cle 
consommat ion ); 
- affichage des panneaux i.-,t.-us ].ea 1:.oints .:Ie vente. 

BU.DGET I IARIF.'TI1ii: 

-------------------..---

IHl:NtTAHT Al A'2 A3 A4[ ATACHES
 

CONCOURS DES REiCETTES 51)1) - 800 i 200 
A BASSE DES PRODUITS
 
COMMISSION ET 'Ur-- 1.070 1.142 1.284 1.427
 

TAGE DES AGENTS
 
COMMERCIAUX
 

LOCATION DES STAMDS 5100 
 501",
 
ET FRAIS DE FONC-

TIONNEMENT
 

PUBLICITE DANS LES 
 ,50 190 
 50 120 250
 
MEDIAS
 

PANNEAUX PUBIICI-. '0' 10 or 100 lot)
TAIRES 
 . 

TOTAL 
 2.620 1.432 '2.434;.1.717 L2.477
 
-




----------------------------------------

- - --
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CALEIDF IER DE LAHICENiT 

TACHE, 
IM . P... LE uT'iAwpE\;F 

-
 -
 -
 -
 -
 -
 -
 -
 -
 -


DONEPTION DES POT:-.! 
UBL 1 i TA IRES
 

NE(GOCIATIO 
, DU STAN[iD
 

PUBLICITE 
 DA':-S LESiEDL'IA S 

AMEMAGEME1]T DU TANI, 

TRANSPORT DES 
PRODU IT
 

SALONt AGR:OALIHEHITA IRE
 

PLILAtiEEDr CVEF.'I'[E
 

A T- F -I ........... ..-------
-.-----------------­ tA:'1 FTerra inBatiment 3 tI. ,I : i t II:- J:,'<,r ,::3[.000.(0(00 Q 1-.-il , 9 ,i, 0 
'i' (,,"i
 

Equ i p m e n t 2.0 0." 
 . 
Hat eriel de trwn: .-.rt . , ,, C : p ern ,h.ntt,I 1'.( . 

..NA1 . , 15. .60..-

Stock tubercu e: EO(. '.ehtire. Prem di'.'erse, 

rotai acrtif '"irian=.t 9 0 {. 

......MIA L ACTI.F"~ f - ir u I~ . 1. . ow. O . ... . Troi. . (,) ,i('Ci C l'' , , -,., . 
] 

.. 
. 

... 
(, 

. . 
(,f 

..... ..... 

-- - " .. ()-Q W 



- -- - --
- -

COIMPTE D'EXPLO)ITATIOiI PREVISIOIEE, 

ROBRICUES \ANwAEs Al A2 A3 A4 A5I 2 
 , A 4A 

CHIFFRES D'AFFAIRES 
 107.062,5 114.200 
 !28.475 142.750 
 142.750
HATIERES PREMIERES 
 9.450 10.080 i-°:o 
 12.800 12.600
FOURNITURIES CONSOMHEES 
 1.236 1.252
TRANSPORTS CONSOHES 83,5 1.315 1.315
1.472,5 1.504 '67 
 1.630 1.630
AUTRES SERVICES CONSONHES 3.620 2.432 
 134 2.717 3.477
CHARGES El PERIlS DIVERSES 1.300 800 0
, 500 500
FRAIS DR PERSONNEL 
 22.450 23.450
INPOTS ET TAXES 24 50 25.450 25.450
1.100 1.300 I.00 
 1.300 1.300
FRAIS FINANCIERS 
 10.250 10.250 
 7.700 6.400
AMORTISSEHENTS 5.100
13.600 13.600 13.600 
 13.600 13.600
RESULTAT D'EXLOITATION 
 42.384 49.532 63.00.5 77.238 77.778INPOTS SUR LE RESULTAT 
 -BENEFICE NET 
 42.384 49.532 
 1.000,5 77.238
CASH FLOW 77.778
55.984 63.132 7.6'0,5 90.838
CASH FLOW CUHULE 91.378
11.116 l9E.716,5 286.554,. 377.932,5
 

,.:r(GAN IGRAHM] 

FEIRECTIOM~ ClEtHEAEDEI 

Finance 
Admin ist rat ion'comt ab i i it 

Personnel 

I - - - rn- - n,- - ­ .. r - - - . - ­ - - - -

Ventes 
Iroduction 
Mainten ance 
Achats matiTres preini~res 

Pra~e .
 



_ _ _ _ _ _ _ _ 

Idee de rtin
 

Apr~s d~c6:tli'ciu- mei,=-' de ­ 'i J.3.P.1~ famill Hr B('IKlA renccont re ciesdiffict lt6:F du '~~ etn:rctin 

plus ieu: :niI Lu4-rn-ccfU ~ -~c r11ze
 
qu iin 'e:,ista i t p; s d *i~~c~i:-.l Dters I Jr-,--ld
 

: ins ii t t t e ue 

:.fl i 
idinceinent des.:ri pr:j.ic
 

Exe,cuLit i on 

FORM.ALITES LIEU PEPICE ATI H~ ~SEllV 

et fimplantation 
Hiniet~re hu ccrce Ilet [i rikuin d ~c te9 par,,e queMi*jui 1&"6 

_ _ ~ ~ ~d k en t u r d uflc irte Ic n u ~ercan t 

'r6 at icon 26 .u i. 11 et1
 

g 2ctc i =I ru~l,ci.m m L:, .r~zs. III' I'
i~e I'7. 


Entrepreere.n Heunr IIAI.P
r nt 
2.~l11tr-1 II'I~',*-,.
 

ru~ ur.:, Cr!-t V~cneI
 

- Entrepri:.,_ iic. iv i.u 
 y :rl I. . .'l.'v,10I:FV A
 
-Directioni (Ad-ntr-] toil le t1 H BCJ IVA 
 .
 
- (est ionna ire :I EnPllt 1epreu r
 
-Pe rsonne I :3 inat-en~ .real*u3 I ce , 


ci e t :Ccrist ruc ti.-,1 Aes :-v.e.t.: In I 2nde der:; jnt 

CarcictrisFticjl)Es dii Iy'r:,lt 

- 'aveLau:-: carr-eles: 
- taveauux av'.ec: erclt--. 
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Evolution de P'-ctivite 

L'entreprise na pas connu Cie difficults majeures. Si:.• (13) oi.
apr&s la clientele a expriind un autre beo:bin: ce-lui dCe aconstruction des pierres toml.ales, l'Cil accroissement de1'activit6 avec la ncessite de recruter un p:ersonnel additionnel. 

II. DESCRIPTION FIE LENTREPRISE 

L'entreprise compte actuelielnent 23 enplcyjP s ivant 
l'organigrainme ci-apr~n:
 

.oECRETAIi.. 

PARTICULIERP 

ERSONNEL FCH DE C..........HC1A...
 CHEF DES TRAVAUX 

." i [ .VRIS 

III. ANALYSE DE LA SITUATION 

a) La demande 

L'entreprise a dvolu6 dans tin 6tat de monopole de frtit pendant unan envircr. Le marchd s'est aver6.porteur 6tant donn6 le taux61ev6 de mortalitd dana la ville de Brazzaville, di:.: (1i corpssont enterr~s & Brazzaville en moyenne par jour. La part du marchMde 1'ECC est de 2 corps par .jour donant lieu & la construction dedeux cavearx. S 'agissant de la construction de :,ierres tombales,la part du narche de 1*ECC. s'apl:,r~cie en fonction des entei'rements 
recents et anciens. En moyenne trois t3) pierres tombalei3 par jourstir un total de dix ( 10) D'une manitre a6n6rale. 1t :leimande e.st 
croissante.
 

b) Le marchl cible 

Le marchd cible 'est corist itu6 de trcoia: 1.3 c im6et miroi.i21 patu:(ITATOLO, Centre ville. Mont Barnie-r'. LI<,:!C! envi.aee intervenir 
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sur les tr.,ia Iaux 	 , imeti-re..cirmetiKr-es-I 	 Four-. [:-ur.c.(ct_i v-ce,"i] Ie ', ,lie In .­: 	 ' , -,, :-: sc-n r'ite,,ti.onen. fr-fl', i c.- .:r 1',cat .gor,i e I-': i ,i '- - I 

c ) La cnIcU u-en
 

A la crdatin. "E(-
p,c,cnnc.,: e-, siut qu entrepriIte. 	 une it ..-,Ie -ic flit c-r rant- entre,r ise e -s t c,n titu e
dans le ineme secte up. '"it -cc-,, i c- cnvcsageri e tuni venduele meIne seIric - ] :<-rm .:i :, .. :I.. 1:, :e-C t --l e-r . If I tut 
egalemen,- wi1-1te I is.- e ' '77- ,t 1- e U ,-,-- t ps7 1 .:serv ices sk-mu rey' ,:>--­

d) Les atoits
 

- Constituer 
 un - t, ,:'-,t p,:l p-m f'1,- r -	 Bois rap:',,t-a- _av, -. e 	 -- "urnas...eu­-	 Offre de service I'lti1',rCo	nst r-u r t ir ,,n e t : . . . . . 
- 3 :',..-! t .es th-'cl l-l ts Irs de La 

Rapidit, 4 ,o:. -u. ' til, i - ,r '''uy ,-. -Inl te ,-u cu-nv.:i
 

e) Restrit:tion 1-1 e
 

Eli princie cet',e 
 :. i'. --- :1 ,Kl.unicipal i K. 	 'v no rp:eu-v dt-Ic itii-iais repne clu c-:'-iit1av .	 ":'e,-1 .. 	 jlcir-'l'" b4n,-fi:-ie d un 	 pal iut4.lu-sit JI e::plc-, i.': i.:.n l-uc",'rc-i: :-c-, u-- 'Ac ,7renouvel 1e1 lef,:,ennlnt vc- e. 

IV. PJRBLEHE:- JET KlPF'P'IlnTE-.
 

- L'usur-pat icn 
 :h11i m,*,l-, I.,i.:! EC' p -",'une action 	 , - Cl-,t n-ic-cm-s i t: een j,::iSti,:e -t:nt ,:cnne in :-cnfs i.n cA'-ee (15155 leaesprits des clients:
 

- La re-t,- J'une 
 li,[t U .II-c ,fttu det innt -,-p1-2 C:: ,I tedc acc6der & Ia 	 -4. iC tl'4 re us',c 	]c-nt 4 "nur-nneu- l|ne t I.trcertains agents rm issant 	 enictveuu- cke-tli-.t;tmtc in-Ii-lue .1-Verci tc , :i 

1 "entlr r-- .	 'Il1-fhut :io ,-.. 'izr],-l .­,i- ,-I I-.: :,, -.. i- 1-' 
d e m an dle e t d:e L.-, ,r:r , r e , : . .4 { ! [ -. . i - : . L . - .,' .. i e 
renta il . 

-	 Le manque ':I- -n~cessite Ic ip i . , t"'i,.i *:h: I .;- ,. nvIi.2C,:"tcltje-m--ntc.:'ii 	 tiull;nui.&­e,,2- cnn:' i,.-.. trJ.,- -]t't 
I initiaricn -11 - ent:-ep.-cnrii t,' ll i:,p, -, 

-	 La mauvai.e struct.twl.,ticn de I "-tu-pi'ir'organisatic-,n avec 	 so lmeces.:Ite unc.entr:retut I-t cr' i-,n :I 'un rn'ervi rv'ketinget le changement cu cit 't ddu 1 ent r-e r::.- eI -A-L. 
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- Augzenter .- p:.mtt 'I n''h e 2''- - :e ; 
- Augmenter I ~t r:-inr Ali n rh 1? 1: Vct: 1ie- c 3 - Bien vend-e >5s -3e"1,.1 ck 30, 

VI . ST A,31 E E lIP: IU 

IRCH
ELIH~lITS CILE[LBSRTIF AEGPIEB CCI- FESSIONNELLE .40YEIIIlE 'ATEGJORIEC SOCIO- PPCFESSIONNELLE SUPER! EURE 

PP.ODUIT ~iticn 
 ~ ~ ~ :~I~~~ 
5onr~r ;Cur "I re line 'inc ehile iratuitenrt ~r~c ulnclient! 9u,-ommandent une (d0 pour pierrepierre FCFA 'ine tcmbaletotbale de 1,7niveanw arr
 

PRIX Stratkgie je laper.keticn :.r ei
Ac re
 

PLACE fdiitributionv Consma'teur 
 ;n.!!tt- ~:*'ie:,mirer Lc 
 ,'ertre vll
 

PROMOTION 
 Pnblicit 
 ~liP6 
 Relinnr publiiues, 
rtes per!.-nnlizee 

V!1.BUDGET WAKETING tmonnnnt en1.000 FCFA
 

ODE SEHAINE-SAPPES LEE'EMARFP.GEPLAN[,U VENTREPRISE TACHES 
 4 5 7 

Placer lelerLh~bij4 3
 

Con.,truction dalle
 

Of ire couronne pocur tA14100
 
en marbre
 

Re~ine de 10%sur prix du 
 35 
cayea de lentrepringe i 
70.000 FCFA 

Achat carbre qualit660
 
supirieure
 

Achat carreaux qualit6 2.40
sup6rieure 

Transport matiriel et 
client
 

Achat gadgets urnement 30 
316
 

NB: L'absence de donn6es r~elles sur les comptes de Ilentreprise Iimite Ianalyse i ccniveau. 
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I. HI:STORIQU~E 

Date dec*r&t ior: 21 HO~ 1990O 

Siee Scial: Av.'eniueW I *OA Ap 20. Centre- Sprt ifj 

Structure c'rganismt ionnele 

IISECRETAIFE ---- T'DEMA Y~ E': 

DE'F El CIPL lIFE 

DEPARTELIEHT EE [IiEPAF:TEHIIEIJ
ATHEMATIQIJES SCI EN CES rHYMOR':. ''PA F;EEE 

-. S--IQI 1l~l 1" 1,1 I - 1 . . 

- Contr'inuer aiu re:ire-eemen t du Eys't-a,.. Od-ucC'Lif en dispensnt des 
cours de scut jen t en lmaths. phys iq*ue eft h i me :aii: a~udi teurr-­
dllant des9 elassec de 46wic on terinal.: 
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- Rencc'ntre des d:eu:x Ejwris ':jui vcid 1-:.'- ipi.irnji a

atrires avoir f-valu lea difficulte.s rf~e eI re.- r.~r~r 
 le,­
6 1 Vesj
 

- Constitution duicp c Ic1 Tpr -- ~:In .
 
act onna ires par~ I- r u i t J,-o ' ,:~ ~ .
 
economies respec_--t i ts
 

- Choix dui site de pai . ?7',i>I1.,.
 
ernx'ironnement tz-II & ~r~a t-c:
 

- Mise en pl ace de.- 1. n T:iI'er1'1ii1't, r-tc -1up'£.ce
r~alement de l&-'-- If­

- Recruteinent 'Je:t -. s-YI72c 7, i- c~-lit t:c
 
porte Et 
 u iot-lit! .sc-: 71 ~ thicti's~ 
la radio. et tt=='. :,' 


- Premiers r~zul t a:t :Io 
 r ne c] 1' 9 

I I HI-WI
 
2nd
 
1 r e 
 3p,
 

Ter in ic-I I-7'P
 

2- Financ jars: nc A*r--1 v"'s nzrt
 

ETUDESPEVircn L2 

A. Finances 

Pour CcDu1.'rivl ~~.-jic- c-.4:-ri f~cii~e~a Kci'cut
tableau ci-cescu i rtifclki au iln iimmin E1 c.:5~ ~ *: F 
en mno~venne pn r ~ c' 

CHjp;E:, 11' i:T ;2El IT PER:'A in F: BE! EFI CE 

I( 

Charges non nf-currentes 
- 'omnn acIa ria pair mubnn -I iipr imante. encrf 
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du phctc,-:pieu., four-itur.e' dc 'u'eu, et,-. 
- Pub1 i,-' i t4
 

bY Hat61riels 

Passif imiobilis4 -vant 1]a rentre 91­
f 36tals a.:I. i cf ii plafcnniers [1 _r. ctlinai eui,f.1 ph cotoc opieur * j 2'imutit.,scu r 

centres p1agne '- tI b,-is f bur., 
(fan:: nurs ) 

- Recrutement ,dc.c ens-izn.-nt :2 et acicpt1K:- In reg].eznt interteur" .' r
 
dce 1'tabiis eIlnent zt'- [e. ense ,An-znr. du 

- Recrutement des .v 

- Rapport de reni '-e 71 
1ve5t', '- ~ 

$ 6 e n e it r,:,t a I":­

mat4r-iels pl it4zE -f ,i s i nl,:iI'is4 

- R6sultats -,bten, I ann. sc-:,laire L,--, 

a ) Tall.% almiss-ic-n *es 4. 

sene I' i,.1" 

Le'- 3 3 

Term haI .a - ­

hIl Effectits 

S15 4l.ves i~1 . 'eln -: sK.ia* 
.155 I: A. so-.i-s1-.:.iusqu'n '1 in d:e I a"-nn e 

c) Finances 
+ D6fi-it ire le j.-re -t , ic' 

I £61-,ut at 1 I ttcF .j I 11:,- A', ]rje !-I.'Is I'" 1 1. fiJ 

II. LDESCPIPTIOU Y'EL'EIITPP T pRr, 

Ii s'ait d'moe -ntres-vi:- 'i.,,e4seignes--ntI
des audi teut-s ,c 1a -4&sne en, errona]Ic-rl, I-. 

ri-mat 
, [,. 

c-n 
tt" .. 

1-at1r 'rtc 1 ic-napI-.: ,r,nit ,- , i nc- nsp' 

S-1tatut de 1'entreF.Prise r:'lo,-,velieentre):rise en *'tens -n 

Forsme juricliiue: Socict -re lpersornnes 
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--

-fiet r'ler:pes:.,nnea' rv:si : tI ; it ;:i. irea:: L'inIorer 
son niveai.i en ,A-iene ' -:,
 

La so, i:4 seC' pr',,it Lie jar''e 
 ru 1 ':,'sremne euc'rtif ,cnnuune d6gradatic,n reril :iuaL. e ,'' er'n2,a. - ii:4es. Ii y a un esc inpressant exprim par l pa rentsz ] at [ini.'t r-e clfLI "Educ bt icIf [[at i.n .-. i'?r- ant I " .tre ent [culrs enfnt 

Les heures -I-,Joive t or . l .- ,i
 
Hat in 11
i a I h 3'It Apr'%a-mjcli t:- I : 1 :.1 


1,'adoption I' 1 
 Ji'neue t mat hL.e 1riSe F de t I.iquec., h c' 'i:u e t ci, ,ieeat dtI au ftit queFe ,aJ I- E, aari nrz. m e- bouses Ics
sciences. '0e :ui nn -s r it 1.. 

Les atcut' In u.
 
- effect if 
 i-'6:li ' #i'.',.:- ::rcup 

t-- ernseue ers e :i,inte - :. l ,
 
--- Cin:,1erni:1 ,acemncpr'llr z nem -Is '~ -O,1. ': .ii ­

"t Ihl ~V I]jrm: 
5 ~ 

Former. 7 ,A1 ti ' , -' - [ Ie dusend:,]emarch- Arrn nlis. ifne lit I et -i d 
In 

' I . 

IV. CRkC:AH I;',AT.I l ,F I, HiI'is: I E
 

a I voir orgasigrajer-3r
 

b Personnte l 

CoordconntteUar: Chef e 1 ' 4t it1lsseien, Ingeni eur en1 
-.11 t RP,_, .:,u e - 111Ad 

I s'.-~L 4b Vues: P --. i- t-.1I I: Icc/, ti-al:- i,S.-'sement.Inse.:t~e e~t ;,-- nerl _- I:hv:-'j ,;.ic-:. "pqI 

Comptat ):, :c. h r- , Ir 1 :71,F]i,i ' i ­

Deu:.xi~me Annee ,,ccl'ir Ice I:, - 1 9:2 

Rapport de r-nt r ', i: ­t85 4i~yes 

I materiel imml.ilis4: acquisiticon de 2 micro ,rdinateurs. 
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V. ANArYSE DE LA SITUATION 

a) Demande 

Compte tenu des 	 effectifs pl6thoriques clans les 6tablissements
publics entrainant un mauvais suivi den 6-1ves et en tenant compte
des salaires irrdguliers (source d'incitation) des enseignants,
1'enseigneinent perd sa aqualit6 stir le terrain, c'est pourquoi nous avons ete ainenes de constcater que lr@ de 80% d'61&ves ont l:esoindes cours d'appoint. Cepe-ndant il. n' , i environ que 33% d'416ves
dont les parents peuvent avoir recourp, aux reptireur: toute 
1'ann~e scolaire i& Brazzaville). 

La demande de nos services tend & croitre. ,ui eplique

l'augmentation de nos effectifs (de 55 A 85 4l ves, .
 

b) Marchd cible
 

Parents vis~s
 

Hauts fonctionnaires, fonct ionnaires inoyen.j op6rateurs 6coniniquesdont les enfants fr~quentent les i:'EG et Lyc~ea des arrondis.:ementn 
1 et 2. 

Produit cible
 

Enseigniementa en sciences exactes destins au: auditeurs dlsireux 
renforcer leur niveau dans les rnatierei3 y velatives. 

c) Concurrence 

CONCURRETS 
 FORCES 	 FAI BLESSES
 

Professeurs individuels 	 Expiriment~s Cdre de travail inadapti
(ripititeurs idomicile) 
 Evite i lilive de se Responsabilitis du profeeseur mines A nu 
diplacer Hanque desup'orts fIogistique) de trail
Souplesse de nigociation 	 Utilisation irrationnelle du temp! de travail

den prl.x 
 Hnque de -uIvi du travail de l'eneignant
Charges r~duitee 	 Hnque de possibilit de contr61e du travail de l'.l.ve 

Champ du redressement du ni,,eu de I'llive riduit lnozbre 
de matieres liit4 
Hanque de comptition de groupe 

Ecoles privees icycle 	 Rnneignement de qualit6
complet 	 Effectifs riduits 

Conditions viatles de 
travail 
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R VAU'X E)E-; A*,.,-T.i ' :.F. I'Irlk I~ Iii~~i 

LIATh I(E DE;7CIPTI T: CAL I ET CH-I;-E IL 1. 1:11. 

iliin~oi~,~cVi !ei e d e Ilia i ritei iridu,,trieI le 

Adresse : f ft-e Iriel-i.' I rLjsje i
 

ilission:
 

- FRalisat ion deS. etudestehicc:&m.-e dee jprojet,
 
- Sui'.i e t surer.'is-i-n eI 

-.	 Ensemble Jies cits 11:l.i4
 
- ad jon e-n £F p i2 - nr .- t : t, p:iJ et mmic
 

Organisat ion: E ::i t en.-e di tne ,iti'uctui'e 'i':i se'e fonctionnant stir 
la base deCi e pro~ifet 

DIRFECrT I Ciii ANPIEIIT 'I~l'IVE ii PU
 
ET FIIJA11CIERE ICi E7.~IGJ
(. 
=princip -il i' r.I iquj-' VIin'.- Le pro~iet en cciii's 

+ 	 =PrincipalI Til sieog 

E~ncti nncrent:1 U :Ier pc,.j terlpe I 

Chef: cle projet 

.t. 	 EDAF 



i;E[[.'JHj.j , 'i :it iQUES 

- SOFAB ab tit ',Jrj I }.ts rjri ry - ie $ ,.i'.1? 
- SIFROID - CAW - HAE [lir.terir- r'r P,- ' H,,ire, 

......................................................................................
 

CULTURE ENIA,;EHEHT 	 COHECOHPETENCE 10N 
STRATEGIE 
-. -- - --- -- -- -- -. -- --- -.. . -. --- -- -. --. - -- -- -- --- -- -- --. - -. -- -- -- -- --. ... .. . ... . ... .. ..
 

lntkriorisntic .ie i:,,rtance Maitre de!meth:des et C3.ounicio: 
e Ia mision techniues e i 1 i?­

niere Sleti:r:ureuve aurecrutement 
Vlorinati:n It .n1 

ELorit detravail onq u 
Rearc.nti s:iztiaSta[,ilit4 dsn[.i 

'.ytet.tque -e rkcidivistes 

Client 	 penktrati:.n
Heilleure rrecti: is '"rvie - i ;,ulique,.e 	 . .reli.cns
[rix h2s 

Concurrence ou-traitance; joint-venture
C.,trait
nr
 

Entreprise MAouts 
Exritn:,:, *,:rak drn.,:=f:iti f ala ;::n, alexioilic4 structure 
jaitrise :a;acni ngc.ciaticr, matrnenl'hodes ttTe:hies d inginiens, 	 f:rration 

Faitlen
 
Hanie dquipes epecidinsdes, liitati:n reeaux :e ::.nunicati:n ibaque de donnieu;
 

TAPLE'U SYlTHESE 
--. .-- -- . ..--- -- --- .- .- . .--- -- -- -- .- .. ..--- -- -- --- - .-- -- - --- -- - -.-- -- . - - --- --- -- -- - --- -- --- -- -- ---


CULTURE Eli]AGEEHliT :,IETEACE ,:EPESC 
STRATEGIE
 

,zlient 	 .....prit"t f aIe' 

Concurrence Cc ,.pati Caii i-lC 

Entreprise 	 c.tit ::pnaIlete C'ptible 



MW I T' 

DECr PROLT DAJ [.1HEIITArT10 EIIT1>1 WI> 

1 . LES OA'A CT1'E:I :SlIQU1 E;S DE 1A CUMI I 

I . H ISTOR:~IQHIl
 

Le iGroupement :I'z OmmentlS 'Conmev2;ynk 1.,0;LeII.!i~ 
 F hilt-tli ntion 
et D'ierE MA a/t eat *>nsit itu nI In m ri e desulb- t~ 1wu-

contre la pl~rI tique Mi :litrihUWL IKi Iui~ . wzctiut-I i'iint sor 
concurrent. 

2. LIT REVE* Q A HIii 2 

A. Mettre en place ino nt ru-ture ;:Lc.:re i. m fu:Isjie c'in-r-i 

B. A~e leIntW :Ier;:iu ,:.rIL. i itomrwiF~wbl4 


Elile confin *-i.u'e. i *u;::n ins:ti -' I gest ii do In .trucrul'e 
airni cr... & un Iieielii~. nuaLkt o t do. p:robi t morale 

3. LE I''1I141E
 

Lai faoin Ant Lee informotuio Pont ronmixes -a~t W vinte:
 

pa~:r r'tin o,~n osse-md. p~~no
 
-par ouvrai-r'
 
-par notes :1in to moino n :ati: mfemni:*e
 

4I. LA PE P21 t A!ITE 1].'A\LE DE 1,21l TREP :I CE 

-Prompt itud donsi. I no!t ion 
-- 'ChMsi n d:ea inbp Lic-- ue-A 1N i:u wite d:Ie weme2 in Vre ta 

-Sol idari t e We;~me-mbrst fa:ce nui suc'zs et 6 L'che 

II . L'E'1EMiIIiEl T HII AH EqI LA *7iOL''.E 

1 . L EN1GIAEI'IFN 

o''1nV AwIelr'' est Felisewi 
v isent le mene but; 

C'2 


('1 La do i~ tcot a I. e Ia des- mieili'ts 

L,14 1'hfl~e- ar~t ?-:nst it-d pari l'*- A- m-ri oym~vlu roupemeent: 

Me-20) 



2 . LA COM:tITEVICE 

C4 Lexp4 ri ence :uI in ve~rvain de:l emres 

C5 Choi: 'un persocnnel qwut1ifW P~.t wct i'.'4 

Ell ina *went deI"6 :on IV- i -I Ph f i nanc iereet auscept ihe 

*. LA CGHEI*:E l 

07 Le but c'7nlun Vqwu1 iv i d~t eim i ne Inri h'dence clans .les 
act ions qu.- noun~ mennr 

Mj il y a une Lconne p-lti: do& wmmuo.io~!n. 

III [EEHINE Iif~ASTRbA'PEG IEi EE IYPEIT 

- CLIEWi' 

to cinmt cIi Ii to .: rvo le a'l ien, Ot 1a ngm t. c a
 
l'int~graition v'srvicalte car I e cl ioT n': wt en zivzme top %sv.-cie
 

ctlble st atuto
 

0.1.[OAPI LIT'E 

Le piolu i t ObiiS est un pv':':u t de prei~r nm-aisb I etV 
de sarh5nde comrmun ication. 

0.1.2. LE PR~ 

Le pr i : prnfViq nou~t "n pri% I a igi tent pair raflpo~rt 
la~tcoc'iuvl!"l. 

S.1.3. LA PLACE 

Lentreprin.c': v*' ' e l ieuitude. su mrch& de 

S .1I. 4. LA PRHO-IC" ll 



ren 	 td procsreou e t Tep-:-h it -a ntan t in .11i Hef notrF 

S.2. SOL'!ABILITE 

ProdcuiL deI'premi'±re In~c&tsi t. rota~t io 'is:tckdor 	 tviide. 

S.2.2. RIX 

S.2.3. 	 PLACE 

We~nt remprise. ot pr~onr sur le~ lieu de. dis9tr2i buition. 

S. 	2. 4. PRO:HOT 1:4 

Vtente N r'f1ir en fonc tici dJu Ma~ii de paiement du 

- LA CONfC'IIPPEHOE
 

Le GIFC'AD so: is rinvuc po:
-

S3 La f 'i ~i& deru client.
 

SI Ln rottion icje:: twck quai. eat pl"K
 

S5 L tappu i que 1ep ):uvc ire pubic 10 an~sure j:ar o is
 

S6 Lat nmttris- des-;'-21'2ita de cfltrib'.tion.
 

- WEN'TREPISH 

LES PO INTS; FAT PLES 

S37 	 rjne suvfi: incin: inte et d:es zt rnu'.ree de stonknge 
insut 2: nea 

LES PO ITS FORY', 

S8 fUne struc tu re I6giv et uric maose vilr in Icpeu Ie.'in 

S9' Les ci entV s.tn tU5si dIes :n: i'*. n: w mtiv 

Si10 Lai c:' 4tenrce w' 1 o::j:rivnc.-~n *:IKistrib'ution I" [1K(Iuit. 

S11 Le pwdcuit MW11 eat 'in produit do pren14rts Wwavits. Wc­
1araze co:nsummtio~~1n. de vci:*.o-, leIc <n;carv' 2n :ncilI 0 



212 IUhe bonne gt3t ion de 1 entrepv&i:± o nn~ pera:~:n.* Ii 

I V COMPTABI LITFEUTRE LA *-.TRATM31IE FTi Q> CIT'T[.'*:I DE L-EUT:EPP:I SE 

LES POINTS SAl LLAHTS VE LA CULTHRE 

1 engagem.&r. 6i Awi pjr I espri t An g'rcvpe 
- la c':'rn; n'-t w I ENLrj'iJ n&
 
A cch37: n
 

act in d om:~munica t ion er do mnot ivation pour assurer 
J idh-si *n n our to prennir e la cl t ure. 

ONj~NOTE TJOIS HIIVEAX1:3 D'A FF1 FMAT 1:4 

le ;7j 	 Au !"troy cntc-1. O.ur pla :luntYe do 	 le; pr~jugds 
de I e*nv'iran'nemal, 

2. 	 Sur le- plan natio:nal = !uttri crit rc tous ceii: cgul crc~nt 
qUe' le~ conaoa n po>ur :ccup lea mrenies C netux queI I. pa~s r 

3. 	 Suir K mrani~-l do Arer 7lntvrir qi1O Ws: clg-Itnis p:eu'enr 
ner':vupsr pour ifronte r la~ ccr lonrew Wrnfe 

2,- * , EveU~ do: In oanscience ntl~j(:l]e oLur 3 *entrefpolh:IriaLt au 

amon jor '.Que is 	 min Pzl>.- . -p.~t's'- C-tl * tureo'; 

i 1 :ewny 1.ilen u nvF 	 intige ­f aut W r r i I i ter1 .~:rwi em le I:pown vi5.K-
dies aut rew menIbrew 'TX it i ut cg 1i W- are-ilj: 

Au nlouuxLU- i~i>l" .! Jo-'ur1~ 	 in r ia. Quelmebe 1X *7mma~nconp~I' wes~t 
grc-upt at tip.-r '.- I> -vpirhux'::, -hdr-c cqi ncn. mnia *Le:suvt.ut 
homurss et A.-': rns;;se WAY Fun -in:nsin5nt As:nst Kap~pri t de 

a1ue In consc.iencei :o l.ionacIle I 



--------------------------------------------------------------------------------------

----..------ EIIAG"EU C:EE.-- .--------- .....-------- ..-	 '?.... ... ...... - -............................... 	 COHERENC
 
.	 . . .
 . . . . . .
.. 	 .. . . .. . . . . .. .	 . . . . . 04 "". 

CL IENTS 	 -------------------------------------------

S!	STABILITE
 

PRODUIT Cv,ptb!A ' tutt,I 
-,riiI eIoo:'tib

PRlX 	 , c: Ii- 'or:ih ortible' orpat'ble ,Jmpat'ble

0 
Cmp-tible Compatibe ::;a.itle ; E.etii;i i1e Lr.Dptible
PLACE cL.crtjblt mp1'i;l o'i 1
 :p'.
" ' :ieI .til'e r-2 tt'oPROMOTION ' j'-t IA:;&'i.tie 	 'i titleT
PRODUIT Piltil..;it .':it ,'p .: It J :;':l- . t 

52 SOLVARILITE 

PFRIX L',m idl-Ce ltl r E: ';[I;.tit -, . p: iif tibPLACE '.'pa alP ,:ri i± .;rrIjI C. ptr .... .
PPOOTIOC, . '':m 	 'I ,. .t 	 l ' c m,.I, ' I. a'; : uI e t;.ati 

CONCURRENCE 

03FIDELITE C:npa iUL:'ptjbe C1:Lotatiik
,",i,-,' ;....e ....iwe 
 .'0rriie l:rpatible 
34ROTATION1 p':aptiLle tCo,:patL.I t' !n;3 i L 'l opa-it

DES STOCK.t,
 

POUVI S 
 l 
 ........ .. ::.tibie a
.... omptible
 

PUBLICS
 

HAITRISES$6 Comptibtle C atible .pibile Lpatible Cnppa:iI e Cmpztible C'mptible C tatibleCIRCUITS DE
 
DISTRIBU­
lION
 

ENTREPRISE
 

$7SURFACE Comptible atitle 
 omptible CoMptille Co jpLtIbeCorpatib;C aibje nop te,-at 
FINANCIERE
 
INSOFFI-

SANT
 

'SSTRUCTURES Compatible 
 ti1 >mpat.'l! ," EpItiij!P' :4ati.ie Copatible
LEGERES
 

""CLIENTS Cur"atible n.-tlilH;:M;a'ib' CompatiHe 
 r,; atte C:.mpatibie ,-pa:iie 'Coupatible
ASSOCIFS
 

S1O EYPEPIEN2E Compatible Ccnpatib!E o,mpatible
Compatible Crp tible C.mpatible Compatible 
.:lI,:

ET COMPE-

TENCE
 

ollPRODUIT Compatible Comp3tible Co~ptible Compatible 
 :;at ible CompAtible Cozpatible Copatible
LARGE CON-

SONNATION
 

S12 BONNE GES- Covpatibl Compatibl 2 Compatible Compatible Compatible 
Ccmptible Compatible Compatible
TON
 
PERSONNEL
 
QUALIFIE
 

S StratAgie C: Culture
 

Page - I 



,3R(OlPE IIT 

LA s;',IC:IETE 'ACHIE- C01-ICC 

A- L~a concurrence
 
Iiexiste stir 
 le mnaich,4 .-es :''~i~ccnurnsd aqeIBULL, HAWLET-PACARD. APPLE vendus par' c inqsensibleMent (5) entreprisegde rn~me taille clont q*~uati'.e 'I )rint &Brazzaville ettine A Pointe-l1,'kTe.
 

Tous lea vendeura ci 't'cinnteu'3 
 les im:crtc-nt c Enrc'pe. des 1-1:Adu Le etJapon. march6 4t rint. pr-rteur. '1: c.c curenceLe prolui t esti: rer vive.6tant -Iiz Iaute tecjjhn:.ij,gtoujolurs des mros effortz Clans 
4e . It cri u-rn. f ait

pxitci~.i:te.3eu1es Pdeu. 12) *ntrepr'.~ clc"It Iar' cocntre,I" nctz'e- asu'n c- serviceapr~s-vente. 

B. C1ienti
 

Lat client~le 
 du zecreur e-st e.iseritiellemnrt. conati tu6eininist~res, par leaIe .1 ;aciini5trat ions.priv~ea, Se, -sC-Ci~t&S rpUbliquesles p:ersonne:T phyeiqiies. Lacxiellt~j at guirl e par 
In 

01souci de Ioernisett ion cle la gest i cn et i al information de nmit'ise dcen vue de, la decision, La iet.i actuel le e aItsitude clans Ies oranL9 centres urbl tinz' 111as1*6lectrificat ion I , f-.ffo-rt decili prtys Ftu n.ive:11impliique 1 *existence ci une 
des c~enti'es Seconclaires 

allons noue bat tre avec la 
oiiient~.le J:'-.rentiei.1e stir lciquei.le none 
concurrence. 

C. Les fournisreur's dui secteur
 

Ile sont -zonstitu~s 
 par l-es fabricantEmat6riej. informatiqie. e t les revendl~r~m duI.LeT-ont top ie1'exftI*~~trieti doi pays. 
D. Les produits de substitutio-n 

Pr~sentement. lea 1:'t'duihs. ':le substitut ion sont c'onstitu4-a p-ar Iatmain d'oeuvre . Ie icahines m~caniques qu i ent' dcun cocit 
photocopier. 

E. Les entrants po(:tent iele 

Suivant l1ea remeirzneinents rw'is au iu~dtL't '2 C'Innerce dlet:. (2)
entreprises sont ei, train d 6tre cr&6es. 
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GOUPE I II (" . . ) . 
IEEQ!ERAr DIJ cC~OMMEir.E ET DES PETITES 

ET MOYEHNES ENTJ.EPRIMSE 

1. Historique _
 

Pendant les 
cannes 60, lappellation 6tait: Direction des AffairesEconoinigues et' du Commerce et ensuite. Direction Ge-n4rale duCommerce.
 

A Partir dle I cr.4ition-971,cti n dt Omnerce doncet d-unSecr6tariat G6n6ral au Commerce.
 

En 1987, euession 
 du :3ecre.t ri -,r Cn4rE,] tu r"
Direction G6ndrale du C'-,mmerce.
 

En 1990, la Direct in ,'inrae dcu :':.rre devient DirectionG6n6rale du Commerce et PE..i.... 


En 1992, le Hinist re lu de
-esttommercenouveau tcachMd'autres ininist~res mais Aht Directit, Gnerae du Comnerce et desPME demeure. Iotons -*ltement gu'en 1 165. ]es'est Ministre du Commercevu rattacher ! la Consommation et le enr6tarat 'Aneiral est.demeurd comme tel. 

2. Evolution des co-p,:,rtements
 

A l'6poque de ]a Direction 
 des Affaires Econoiiques, les cadresin' 6 taient pas beaucoup sensibilis6z sur len*6tait commerce, Ia structurepits mobiII .- I , .sur base une mlsnican concernant lesecteur cominertpe.
 

En 1971, avec 
 la cr6ation du M'|inist~re clu Commerce et de laDirection G6n~rale du Commerce guiGUn6ral, le commerce a 
en 1977 deviendra S:ecr6tariat 

commenc-
contr6leurs des 

A deve.-nir un cor r,: ,' omportant: lesprix et wine administration charg6e1 exercice du commerce (carte -:Ie 
de r6gler

,2oinmerce. I import-export,licence d'importation et d'e:.:portation. le fondai,:Id -. arantie et dCesoutien "pr~t au: PHE"). 

La cr6ation en 1977 d'un Secretariat Gen6ral au commerce a onduit& une prise de conscience des cadres et arents de I 'administrationSur la place ,de chai:.: gui est la ]cur dnrs3 It, ':onception et Iumise en oeuvre dCe la poi.tigue commc-rciaI.e dti (-a"',. Ie 'lcef del'administration etait consid6r6 comme Vice-l'inistre. 

Sous le diurc.ne Coite Hiilitaire du parti rn ,:, is:er1.,1irapatriement masn A Unif de: Ouest--africains er ai reme:tLt:elrcntleurs acti,.ite, dep,r les boutiques ILa cointniseir-n 11B[) tenuesexclusivement par des congolais. 

A partir de 1982, 
mobilisds 

les cadres et |as Fiaents de I ':Iministlrat;ion sesont aut-,',ur des objie7 t Jfe du ):,.1.a i ;luinquena.l .contr6le Ledes prix a 6t renforc6. la fixation dee p,'i:: a 4te mieu.: 
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Suivie, I'administratirn s 'est d-centrttI i jxe¢. lI.1 ,;r,:r icn ,dese
direct ions r es.riona 


L'espoir d'une proemotion 6tait de plus ell plu certaine au niveaudes cadres; malheureusement les inoyens n "ont suivi.:as lesen'treprise.9 dVtt~i a L~jite-. ~ 
Le Fondz de garant ie inaigr6 aa t r.n s f orinat ion en structureautonome n'.a ,as cm.titul. un outil efficace de crv6ition et depromotion des PME. ] fflauvt ijouter -, ttout cela 1 'absence Cesocialisation des diff@rents ministre 3 de t itelle gui c.nt 3ouventcherch6- imposer leur propre culture, lcur ]:ropre sty|.e 'lieuaud'6valuer la culture de leur d6partemeni. J] en est de meme pourles fr6quents chanaements cle Directeu-.n, an---iraux. cent raL'.: etchefs de service. Tout: ceci n 't I:',. pen'mit de maintenir ,.ineculture au sein dCe la Direction g6n~reate du comnerce ten .Iin.ze ans, six directeurs g.n6raux se sent &uc1'dsIla de cet~te 
departement).
 

Comment les cadres ,',nt-- i e rcagi ! 1 introducticon de sesdiffdrentes cultures au ,:in de ].a Direct ion a6neraJe dAu co.nmerce? 

De 1971 & 1977: Au cours die cette ,i:ri,:e. structure staitconditionn6e par le fnit que lea coimnerqants er-'inger' devaientpetit 6L petit atbndconner la place au: commer7nts ccnaolais. Iis"aggissait d"une structure de controle des 4trangera par lesystme de i- cirte de coinmerc'ant et ,A:u raiement d'Aune '<ution.Les cadres arents se sont mis & Ia culttue anti -et..anger. inais ont.6t6 d6cus par le fait 4ue in;' dc francs CPA vers=s parlea deil
les 6tranaers 6taient p,',litiquement '.istribues t ceu:.: que le
pouvoir polltique a:.e:,1enit Entrepreneur. 

De 1977 6 1979: C'est la manifesatftion ,:oncr~te I 1a culture
anti-Ouest-Africains. La proccup4e par chasestructure eat .a 
aux ouest-Africains et la cratio.,n de,- lhoutiquez t 1!. commission
(BCH). Lea cadre. Ies mieu:: Ipla,- ,.,is - vie :du pouvoircherchaient & prof i ter Cie .i tuat icn ,u'Ia C s "eurichirmalhonn6tement. Ctertains agents 6taient d6inol:,i5is6s par le fait de 
voir des caporaux et des lieutenants devenir des propridtaires dievillas et lea "Yaka-niki-noki" devenir des ,ro;,ritires9 deboutiques. Le rdaultat eat 1'chec -uiaanto14ration elled& >-r
n'a pas fait partie int6arante de a cu.ltute d- L'ensemble de i 
structure.
 

De 1979 & 1992: Jusqu'en 1984. la cultu-e anti-@trang.re continuede pr6valoir all sein du d6partement et clans I 'environnement quimalheureusement 6tend lea tracasseries juusqu ": u ,onjo sis(engu~tes de moralit& de la s6curith d'tat gui atteignaient
mois) conformment -. alb loi 50/83 Cu 21 Avri] 1983. 

si. 

La faillite dAu secteutr rl'Etat F, o,:-uvr4 :c tir" ,in ehanenn decomportement via & vi.: du priv4 tant ncionA qu4tranger. Leaagents ie liL Direct ion gn6rale acceptent le retolir des ouest-Africains tent que celui-ci se fait c,:,nf.,rnmn-, Ia leA. i.!eci vacr~er un relachement au niveau des ;.,cti,.'it6-a de ',-,ntroe .1u pointdce laisser apparsitre par moment comnae une cluine:: istence contriledie prim. Le nouve 4tnt ,'emprit q.i emb]' fairsf naitre laConf6rence nationals ou'.,ei'a ne ':,.J,-e, 'i t :,ent de Ia 

P!ige - 247
 

mailto:anti-@trang.re


Divect ion r-s Ltpia t IuitnnectI.um t iresoi -'tune utili-gatiol .9111 !a b-ase clef; crtrs'eCcmi:'tences techinigiueset ci aptitucle.S 'M ~-m~clmn 117 T1ut~ s~ignaler gl-Camcc'r d:e lJ&p~riodle il y a em etv.cu'aj-' dea ohl.-"% de -:ommerce,d'industrie et --I rIcuture qlji ---nv permis di 6''aisi&Cletixreprises lee Iet ic.nsz. 

Dosaae CUiture-Strat &gIe 

1. Par rapport ' uum,:-'lients: e~cltiire lefe commiem'antB et leaPromoteure
 

A'- Les comrerQants
 

Au .point de vine 
 de I 'engagement de:l aie nt ' dui c'crnercesatisfaire les :omu-erc-nnt.!. il faut:
 

- d~veloppez' le aentiment 
 qtie 1vta st~mv.ture existe 1p-ai'e ginily a des cornmermisnt cui doivent -3'intaller et exercer danrilea meilleurs -::rnditic'ns posmi lee. pcmr J '4c-'nc'nie dun pays:;- tin cdveloppement de V1.inform ,tioi.'jninmerc~j ale; 
- tine particirpation de tous le:! lgents 6 la~ fcrmtilatic~ns

(I'l- e 11-.1.ve]le ldpie1'±t ion. 
-Lllne rtipidlIt6 11am=- Ie t rai teinent ~ :o'
 
- tn all-.ement :Ier--'~i
 

Dui point de vine dle la pzhiloecophie :1d'i:1.rI'~ii I'n otou~iours pr -t ;, 'tilei'le entreprr-nA:uii' Tnn! I *C::,erClCe d:e 1eui'sact ivitde.
 

Di point de v.ue d~e. 
 -ioperencesn: ne mettre en con-ntact:ae leacclnmmer~antn que des caenfvs 1Iien fc'rmd'r ot .jcujo.sant ':1 mc bonnemoralitd.
 

Pour la cohd7ioii: ccnottiter inn 
 eospri t ci *#quip.-e tout enlcleveloppant le sens dui secret profes.-,ionnel1. 

B3- Les, promotetirs. de projets-

Instaurer tine collaboration 6troit" uvr-c 1.~ orgaino
promotion (AI)PHE, 
 FCI:3, 1Chamb:re c commF-ccd 'COM. -:c.. 
de 

Dun point de vie dle la iphiiloscphie: 

- met tre en place tine nouvelle ~hi 'spi cl1al:el PI'IE etaniener Ie oid et riaents & -tcendre lexi i1nteretr- die1 'avant prc'.et au foncftionnemrelnt cler FINE: 
* - inst ittier un intdrdt 6LI& teiche: 

- conzt ituer tine 1:'anque de cind-ii1i]e retrr* disp'osition de.-: prc'inteuir. 

Llu point de vile rles cc'nw'tencer':
 

acc-roitre lea moyens 
materlep 1 tin fonc-tionnemnent des 
cadres et agents chargds de Ia,- pri~''noticon lea PHlE; 
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* Du point de vue d6 la coh~sion: 

* - ~~1aboraticon cIe, guicleE, hi iettrqe jaic 

et~td c*1e jgnits, 

C- Du point de vue de 1 orgaiinvtt ir-f intr'ociuctioii de
nouvelle' x'aleurs 

- profiter du nouvel 6tat :1 t3sprit pour ilegocier lestiouvelles vajteuvs q~uJ. ex*igent d".111 service public. '­

d'~velc'pperrnent;
 
- inst ituer 
tine pol t iqtie de im-.r '.'ti on tenckdnt tlanc enlplace ci un c.v'ps ci agents d~cir!6- & rsenter et iivinteiijr

mile bolneie ode ler dnin zr1it 
- instaurar F.esprit d:e .:ontillui-Z Crnn-rFtie lnI cccmplisserneit cde.i tiiches: 
- instituer tine journ6e ci 6muiicin: 
- inaintenir lef bomq catdres en :ltlcu~ Jcngternpe :iue

possibe 



Historique
 

Cr6ation de la structure en 1961 avec Hr LEDU. Rdaction du 
premier code des invest issements et du syst&me des bons 
d"6quipement.
 

Effectif: 2 personnes. Mr LEDU et I Chef de service
 
Activite: Pr~paration des dossiers et c-ntr6le des
 
investissements.
 

Mr LEDU entretenait une niche aut,,ur du gervice. Fumait 
abusivement eminchant son chef de service de rester longtemps avec 
lui. La dur6e maximuin d'un chef de service 6tait de 2 ans. Ii est 
rest& pr~s de 23 c,inIne conseiller lu Hinist-re du Plan. Ii 
sauvegardait les int-rtt franai 4taient pricr it aire:-3. Lea 
traitements des d.sie s se r6ai. ,ient se Ic-n les crittres 
suivants: 

- la rentabilit6:
 
- la localisatiorn;
 
- lee 616ments juriciques, 6c,-ncmiques et financier:;
 
- 1 investissemnent;
 
- la cr6ation d'emploi;
 
- Ia format ion du personnel.
 

Une fiche synthise &tait pr6sent6e aut: membres de la commission. 

La phylosophie de la c-ounission: inciter U investir. 

Participation des membres de la comnissic n. 

Ce n'est pas la personne ,u'il faut qui participait: 

- Certains membres profitent de leur partic-ipat ion & la 
commission pour i:4nficier de certains avantages aupr~s des 
propri~taires des dossiers. 

- Certains viennent defendre les imterets des concurrents et 
influencent ]a prise des d6cisions. 

- Les dossiers sont d6fendus ou appr6cies en fonction des 
relations sociales (pesanteur). 

- Le perdiem 6tait un stimulant p-our la participation des 
responsables des administrations. 

P6riodicit6 de la commission
 

* 2 fois l'an jusqu'en 1985 et cette priodicit6 n'etait pas 
souvent atteinte avec une utilisation abusive des attestations 
D48.
 

* 4 fois lan de 1986 & 1991 avec un taux d'agr6iment de 80% des 
dossiers pr6sent6s. 
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* Le nouveau m~canisme mis en place permettra dle r6unir la 
commission 6 fois 1'an avec des membres qui sont des hauts 
fonctionnaires. 

Effectifs actuels: 20 collaborateurs dont: 

* 10 anciens; 
* 10 nouveaux. 

Motivations
 

Les collaborateurs s 'initressent plus aur.- missions r~mun~r~es. Les 
10 anciens collabor teurs sont m~contents lorsque la commission 
n'agr6ent pas les dos.-iers pour lesquels ils ont 6mis les avis 
favorables. Ils accordent des aides techniques au:: promoteurs pour 
parfaire leurs dossiers.
 

R6organisat ion 

L'introductioo d'un droit de u6p6t de dcossier fi:e a: 

100.000 FOFA tcur le r@gime PME et diverses incitations; 
* 200.000 FOFA pour le r~gime a nral. 

Ce droit de d6p6t permet d'op~rer une silection au niveau des 
d6p6ts Je dossiers et de financer Ie fonct ionnement Cie la 
commission.
 

COMMI S I1I NATIO)HALE D" INVESTIS,SEHENT 

Objectif: Inciter fA investir 

Degr6 d'engagement 

Le degrt- d'engagement ft 1'incitaton i d'investir. Ii d-croit du 
Directeur aux memnre C de la co,,mission en passant par les 
collaborateur du Directeur: 

t Directeur f + 
* Collaborateurs lre cat~gorie (10 -t + + 
4 Collaborateurs 26me cat~gorie 10) - + 
4 Membres de la commission + 

Les membr s de t commission s'interessent plus au perdiem qu'& 
l'incitation & investir. 

Comptence ncessaire 

L"appr~ciation des dossiers par le secrtariat compos du 
Directeur et de ses collaborateurs s'amliore dans le temps La 
p6riodicit& de la tenue de la commission est ,asse de 2 fois l'an 
& 6 fois l'an. Cependant, la participation flottante des membres 
de la commission provoque une discntinuitt dans la performance, 
la comptence de la commission A appr4f-,ier les ,lssers. 
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La representation d"une administration s'est transform6e en 
representation de la personne qui, n'instruit pas le dossier en 
fonction des pr~occupations du Dpartement ma is, en fonction de 
ses humeurs, sa dieponiiiit@ et ses intfrtcts. 

Coh~rence dtimontr-e .ir Perpctuer 

L'engagement et la comi:,Ftenice 

Le mode d'acquisition des nouveau:.: em:,ys j:ar affection sans 
6tude des profils ni des besoins de [a structure!1ainsi que les 
modalit~s de remplaceiment des meinbres de 15 ,1inission, sont A 
l'origine de 1labsence de la coheision p,,ur perptztuer I'engagement 
et la comp tence. L'instabilite aouvernementale et les mutations 
du personnel ne favorisent pas la perp~tuit. de I'engagement etde 
la comptence. 

Strategie
 

Mise en place d une structure composee des charg~.s d "t udes qui 
vont exploiter les dossiers selon les critres d- appreciation,
retenus en collaboration avec des consultants designs par les 

administrations. La nouvelle structure permettra de r6duire les 
dur~es d instruction des dossiers et de tenir c-,,mpt e den 
pr~occupations de chaciue sdministration. L-a commission ne Jouera 
plus que le role du comi t de direction charg4 Ale.lue- 1c 
structure mise en place, les consultants rpercevr-nt une indemnit@. 

CAc LPHE 

EVALUATION DE LA CULTURE 

Historiuue 

* 	Cr66e e 12 mai 1990
 
* 	 But: Dvelopper la creation dcs PME au Congo 

DirecLion centrale rattach~e & la L'{CLME 

a) Engagement
 

- Certains agents sont en,-ag6s -5 faire carri~re en mettant en 
pratique leurs connaissances; une autre partie se contente de 
percevoir le -walaire de la fonction publmique sans s'investir dans 
le travail. Tout ev~nement ayant entrain& les avantages financier 
ou matriel t commission d "agrment aU label PHE, forums, 
seminaires, etudes et recherches, etc... ) ont susrit6 1 'engagement 
de tous les travailleurs ceux qui veu]ent faire carri-re et ceux 
qui n'ont par I'habiitude de P'investir dans le travail). 

- R~manienents ministeriels frequents cnt tcuLijcirs entraine lea 
changement.s an niveau des cadres diriceants sur le bases 
subjectives.
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- Le secteur PME au ddpartement a eonnu dans certains cas de 
nomination minist6riel un ddlaissement au -rcfit du secteur 
commerce.
 

b) Competence
 

- Personnel pluridisciplinaire avec ccmplment de formation sur le 
tas dans le domaine des PIME (s6iminaires. stages. conferences, 
etc... ). 

c) Coh6sion
 

Absence de cohdsion du fait des chanements multiples des cadres 
dirigeants. 

Strat@gies in ten sit : 

1. Former le personnel 3
 
2. Proc~der a 1'mulatin 4 
3. Am.liorer les conditions de travail ainsi 5 

gue le niveau de salaires
 
4. Mettre en place des textes relatifs & 4
 

nomination
 
5. Crder une L{MEHE 


CULTURE EHGAGEMEHT 
STRATEGIE 

3 
1 

Cospatibilit6
Compatibiliti 

4 Coxpatibilit6 
5 Incojapatibilit6 
2 Compatibiliti 

CONP. 


Incompitence

Cospatibilit 

Compatibiliti 

Incompatibiliti 

compatibilit6 


I
 

COHESIOR
 

Incompatibiliti

Compatibiliti
 
Compatibiliti
 
Incoipatibilit6
 
Compatiilit6
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GROUPE IV
 

ENTREPRISE DE BATIMENTS
 

1. Historique
 

Entreprise individuelle cr6ee en 1982; 

* Entrepreneur: ancien collaborer d un entrepreneur dans une 
entreprise de b~tinents: 

* Champ d'activit6E
 

Travaux de construction, finition, r6paratic-ns, transformations de 
b&timents de toutes scrtes. 

* Activit~s 

1982-1984: Conditions 6conomiques favorables Clans le pays 
entrainant un 6panouissement de 1'entreprise. 

1985-1991: Baisse progre.sive de 1'activite Lie 1'entreprise due & 
l'effondrement de 1'6conomie nationale tabsence dt, p:aiement de 
notre grand client: l'Etat). 

1987: Licenciement Ae tous ies travailleurs, et instaurati-n d'un 
contrat de sous-traitance avec ces derniers. 

2. Culture 

* Engagement 

- qualit6 des services
 
- respect des delais d'ex~cution des travau.:.
 

4 Comp6tence 

effort
 
- rapidit6
 
- respect des normes de travail dans les mtiers
 
- honn~t6.
 

4 Cohesion 

- reunion de chantier avec les ouvriers;
 
- visites par les clients des chantiers;
 
- p.imes d'encouragement. •
 

3. Strat~gie
 

- Client
 

- competence
 
- accueil
 
- travail bien fait
 
- respect des normes.
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------ ----- ----- ---- ----- -- -- --- --- --- --- -- -------- -- ----- ------

* Concurrenc-e 

- engagement
 
- qualit& des service&
 
- respect des delais d-exkcuticn. 

* Entreprise 

- experience personnelle de 1'entreprene.ur 
- haute qutlific.ttior des c,=,nduct-'u-irs tr-vI.u-: des.e et 

6guipes des ouvriers 
- relations personnelles de 1'entrepreneur clans les 

milieux d'caffaires adniini strati -'. 

IMATIM'.E DE C')FIPA'lTIBILITE ET liE LA STRATE(iIE 

CULTURE ENGAGEMENT 	 COMPETITION COHESION
 
STAYEGI E 

Client 	 Incompatible Incompatible Incompatible

Travailler pour lebien itre Application, principes HET Cozprhension/client

conM lligocit ivn
o1ais Coyens 


Concurrence Cempatible 	 Compatible Compatible
 

Entreprise Incompatible Incompatible Inc,-,ratible

Bitaille pour I survie Perfection 31titudes Etude des besoins clients
 

marketing Rencontre concertation
 

EVALUATIOil
 

EVALUEES I II III IV V VI
 
EVALUATEURS
 
.-----------------------------------------------------------------­

1~ 	 .2 It E, ", 2 2,5 

II 	 3 1,5 2,5 1 2,5
 

III 	 2 1,5 2,5 1,5 2,5 

IV 2,5 	 1 1,52 	 1, 5 

V 	 4 25 2,5 3 3,5
 

VI 	 3 2 1.5 ,1 1E,5
 

TOTAL 14,5 10 10 14 7.5 12,5
 

MOYENNE 2,9 2"5 2.1 	 15o
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ANNEXE 04: FORMULAIRES 

4. 1 QUESTIONNAIRE D'IDENTIFICATION DES BESOINS 

4.2 EVALUATION JOURNALIERE 
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QUESTIONNAIRE D'IDENTIFICAT!ON DES BESOINS ENFORMATION POUR LE SEMINAIRE SUR
•L'ENTREPRENARIAT 	 ET LE MANAGEMENT DES 
ENTREPRISES AU CONGO 

Ce questionnaire est destin6 & identifier les besoins en formationdes cadres des administrations publiques participant au s6minairel'Entraprenarlat et 	 surle Management des entreprises au Congo. Cetteidentification permettra aux formateurs de concevoir un programmecorrespondant aux besoins non seulement des participants mais aussi deI.eurs administrations et de r~diger le materiel de formation appropri6 aunlveau des apprenants. 

Contenu du questionnaire 

1. Quelle est votre formation de base? 

a. niveau coll~ge 

b. niveau lyc6e 

c. niveau universitaire 

2. Quelle est votre administration d'origine? 

3. Depuis combien de temps y travaillez.vous? 

a, 6 & 12 mois 

b. 1 2ans 

c. plus de 2ans 
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4, D6orlvez en quelques lignes les activites de votre administration
relation avec le 

en 
secteur p,'iv6. 

5. Pouvez-vous expliquer en quelques lignes, avec vo,, propres phrasesque I'entreprlse signIfle ainsi que ce 
ses r6les et ses motivations? 

6. Pouvez-vous en quelques phrases expliquer Vimportance d'un secteurpriv6 rentable pour le d6veloppement social et 6conomique du Congo? 
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7. Pouvez vous expliquer en quelques lignes commentPolitiques flscales, les politiques le syst~me 16 gal, lesPolItiques de I'ernplojsoclales etet 6 conomlques peuvent 
des revenus, les

influencer Ia rentablllt6antreprlses desnationales? 

8. 

de 

1, 

Citez les activit~s 

la rmsponsabilt6 di 

d'assistance au secteur priv6 national qul rel~vent 
votre organisation 

2. 

3. 

4. 
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9. Quelles sont de ces activit6s celies dont I'accompissernent d~penddirectement de vous? Appreciez
portant une 

la far,-in dont vous les accomplissez endes mensions cl-dessous en face de chacune d'elles. (Inserrezune page si I'6space cl-dessous n'est pas suffisante).
 

tr~s blen 
 passable 

bien mal
 

assez bien 
 tres mal 

actlvltds votre fagon 
de les accomplIr

1. 

2. 

31: 

4.. 

5. 

6. 

7. 

8. 

.9. 

10. 

11. 

12. 
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10. Pour toutes los activit~s que vous exdcutez de "assez bien" A "tr~smal", dltes les probl~mes qul rendent leur accomplissement difficile.Inserrez une feullie supplmentaire si l'espace cl-dessous est Insuffsant 
actlvitO 1.
 

problme 1
 

problJme 2
 

problme 3
 

etc...
 
activit 2
 

probl~me 1
 

problbme 2
 

probl~me 3
 

etc...
 
activlt6 S
 

problme 1
 

problme 2
 

problme 3
 

etc...
 
actlvlt6 4 

problbme 1 

probIbme 2 

problLme 3 

etc... 
actlvitd 5 

problfme 1 

problme 2 

problme 3 
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11. Remplissez le tableau ci-dessous en indiquantfonctions vos differentes116es A l'assistance aux entreprises,chacune de ces fonctions et 
les activitds liies Iles connalssances necestairesces actlvit~s avec pour accomplirI'optimum de performances. Les connaissancesattitudes requises que et lesvous estimez ne pas avoir constituerontbesons en formation. Inserrer une page si 'espace ci-apr~s 

vos 
ne suffisait 

pas 

vos 
Fonctions 

les activites 
lides Aces 
fonctions 

connaissances 
requises pour 
bien exdcuter 

attitudes 
requises pour 
bien ex~cuter 

vos besoins 
en formation 

ces activit6s ces activitds 
1. 

2. 

3. 

4. 
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12. Si le temps Imparti pour la tenue do ce s~minaire ne permettait pas desatlsfaire entikrement tous les besoins en formation identifi 6s dans letableau ci-dessus, quels seraient selon vous ceux qui devront obtenir laplus grande priorit6? Les besoins prioritaires sont 1'ensemble desconnaissances et des attitudes qt~e vous devez n6cessairemont acqu~rirpour tre performant et qui constitueront les attentes que vous souhaitezvolr satlsfaltes par le s~minaire. (inserrez une page compl6mentaire si
ndcessalre) 

1. 

2. 

3. 

4. 

5, 

6. 

7 

8 

9 
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I. 
 Citez les activitds d'assistance au secteur privd qui reldvent de la
responsabilitd de votre organisation
 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

6. 

7. 

8. 

9. 

14. 
 Quels indicateurs utilisez-vous pour anticaper les crises economiques auxquelles
votre administration dot faire face et 
comment votre service prdcaunisera-t-ii
nesures de i2dressement lorsqu'une entreprise est en difficultd? 
les
 

.
 Quels sont les probldmes lids A la conjoncture dconomique du pays.
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--------------------------------------

SEHINAIRE SUR L'ENTREPRENARIAT ET
 
LE MANAGEMENT DES ENTREPRISES AU CONGO
 

Brazzaville du 09 au 26 Juin 1992
 

EVALUATTON JOURNALTERE
 

Date: .... / ..... /1992
 

Nom 	du Formateur: MAKITA-MBAMA Albert
 

Titre du Module:
 

A. OBJECrIFS DE LA JOURNEE
 

1. 	 Dans quelle mesure le3 objectifs de la journ~e ont-ils 6t6
 
expliqu~s?
 

r[-] [-I 	 El] E-]
 
Hal Assez Bien Bien Trbs Bien
 

2. 	 Si votre r~ponse & la guestion I eat Mal, que fallait-il 
faire pour qu'ila furent clairement expliques? 

3. 	 Dans quelle mesure lea objectifs de la journde ont-ils 6t&
 
atteints?
 

E-3 E-1 	 EI] C-]
 
Hal Assez Bien Bien Tr~s Bien 

4. 	 Si la r6ponse A la question 3 eat Mal, pourquoi pensez-vous

qu'ils n'aient pas 6t6 atteints?
 



B. LES THUEIS TRAITES 

5. 
 Les th~mes trait6s aujourd'hui sont-ils utiles pour
V'am6lioration de voo performances personnelles?
 

[-3 E-1 []Pas du tout Partiellement ParfaiLement 

6. Si la reponse & la question 5 eat Mal, que fallait-il faire pour gu'il3 soient utiles? 

7. 
 Les th6mes trait6s vous ont-ils aid6s 6 mieuX comprendrevotre cadre de travail et A acqurir de.j connaissaincejattitudes propices et desA votre &panouisseneiit?' 

[I-I [-i]
 
Oui Noll 

8. 
 Si la r6ponse A la question 7 eat Non, expliquez.
 

9. LeFj 
th6mes trait6s 6taient appropri6s
 

a) 
 & votre niveau de responsabilites 
 _­
b) & un niveau de responsabilit6s sup.rieurau votre 
 []
 
c) A tin niveau de responsabilit6z inferieur 

au votre
 



C. 
 LE MATERIEL DE FORMATION
 

10. 
 Le mat6riel de formation 6tait-il coh6rent avec lea th6mes
 
trait6s?
 

Oui 
 Non
 

11. Le mat6riel de formation 6tait-il efficace pour

l'am6lioration de 
vos aptitudes?
 

[] 

Oui 

[-]
 
Non
 

12. Si la r6ponae aux questions 10 et 
11 eat Non, que devrait-on
faire pour gu'il fit efficace?
 

D. LE STYLE DU FORMATEUR 

13. Appr6cier le atyle de conduite des sdances du Formateur 

a) dictateur 
-3
 

b; assez didacteur L
 
c) convenable L-i
 
d) laxiste 
 l
 

14. Apprcier la maitrise des th~mes par le Formateur
 

a) pas du tout maitria6s E]
 

b) asez bien maitris6s [-

Q) bien zaitria~s 
 LI] 
d) tr~s bien nlaitris6s LIA
 



15. 	 Appr6cier la qualit6 de la communication
 

a) tr~s mauvajeje 
 L7A
 
b) 	 mauvaise
 

c) 	 assez bonne 
 Ij
 
d) 	 bonne 
 [4
 
e) 	 excellente 
 l]
 

16. 
 Que doit faire le Formateur pour amn6iorer Ia qualit6 de la
communication?
 

17. 	 Faites toute autre suggestion utile
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DISCOURS rF O(.VEPRTI.IE DE CHIE.RAi'.-W3tI 

Monsieur le Direc'teur de Ca~binet
 
d~u tlinistre de 1 Inckm~trie, rju mrrce
 

* des PilE. des- Mines et cle I Erergiea r(f 

Mmne la Repr4sentante de l Agenve Amd-ric-ie, rcourieIc-,;-D leoppenen t 
Internationsi (1j'..AID)j 

Distingu~s invites 

Mesdamnes e-t Hessd )ivus ic- ;',tvticirL 

En cette &poque troUbl6e Qil I'01- a-S-iStr (de'jt fmuLttjons Sociailes,politiques. 6ofniqueh:, F:'t ter-cnologiciues, .6 S r~ipides e tirreversibles, le Congo, pour ne pas , tre 6 contre couranrt deJFl'histpire,, do-it f;.irv- fic-r..u: -spirrttr. es ,nt ifilfs 'de son)rpeuple.
 

Il doit p-Ouir 
 cela ce pr' occcper d'ameltiorer Ies p~erformnaflees de son aecteur priv'6.
 

Cela d'autant 
 plus que ces politiqutes de cl~veloppemeiit lbas,es surla pr~pond~rance cit vr6e du .sectemur pJ:rv 6 Se- sont a's4 1inefficace; mn~me, .9i leuvo mcbile:s -semlnbiient ihe, tsivn assurer le cont&1c3 interne6 de iscc'a ~ c~ 

Les strat;6gies-.- de cI~veloppement quli out p'ivilegie la domination~de tous lee secteurs par, 1:*Etat ont rnlev'e de 1,- pure id6ologie&conomique et retusa1non qun vt6duiire lea duci :3ecteirpriv6 A jotier snr'51e de levier --,if~ i.pzct c'omqenational et at, g~soil 

Le Congo, doit docnc. sc rozue d.ehrh et trC-UVer le.smolrens capables de redviynaiiser le sec. teir Ir'~ 'rc cmn
de, sea aptituides usi.' llien- CMi nijenti6 :-trVtr 11.atnve1 dela' gestion devient tin pari a gapn,.-r, --i nious v"oulons Ile Pals 6tre* d~patss6 par lea 6ohti:ndz'ttdtsce 

Il a agit pouir "ethR, 1'ei ~trerrendre ime Ilotl 'el lc a1y,'re et dlesaisir ce iiomveile., chaiwce., pomr I insnwul~ i scecteu priv6vigoureux%cai:pable d e-tre le moteur doc la vpri:.55 6coiolriie et de
1 enclogenication clu de"-loppement.
 

Le,-3 olutions, arpareniter oe. -3CIILcped 1plus:1
pr-, lS etf 1criceb.Car, lea codces- 4 iwnectizsemiltsi a,11chaiita nle ufietplus,puiaqu ils Ip-ermt!Ittelt tot imjiet de p-'vr1c.I.I-r ia :,r6,t ion,1 
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dles entreprises qui djails les coni(tionIS 6 conlomique3 noCrmiales,il aiiraieit. ,Jamais =-t6 rentales. 

Il est d~sormai3 ntcemsaire de moernise~' et de diversifier lescbcteur priv6. IJ faut )pouLr celbi assaiinir son environnement par lamise en oeuvre dies politicaues sectorielleF. VA'EPPui &Jeters
privde~ intelligentes, et dN11laniques. 

Ces politiques doi-'ent assurer aux entreprise ' lea service6 et le8inf :rmat ions inch spensablea 6L leur bon fonc tilnement. 

La politique fiscale do it devenir ur. '1if~t pour le develc-ppementdes PHE en, se ti-ansfornant en r.ut il ':1'rientat icn temporalie etspaciales du 'd6veloppernent et en ori~nnt des: pr.iade.- 'contre 1,saturation des eecteurm.. 

La politique 6dccaticmnn1. -Ile devr" i~ue Yt :itutirtn evitrri' lescurricula Id~velop'6.s. et lef! hesoiivnt en innovation des entrepirisesafinl u*ellea rsolenIt.- Calpatblef de sA5 aar' e V 1 '6-% ut iontechnologiqjue. 

Si I 'assctissene nt :IF I 6;w'1rorwnnemcnt Ade I1'entrepriee e.tque1 appui du secteur imlbl i'ue au secteur privc" .ont indispensables­pour 1 'entreprenvariat conolais. I ~tpiain des, prilcIpes vd'esprit c'entreprise et la maitri.9. dez out-ils nwdernes dumangeen qui ont fa~it la r6Liasite des enti'eprises leaiders,*restent cependant base de .asur'.ie. 

Cest pourv cela CAUe lea mcxfule. suivents seront e:riminls: 

- 37 Introduction au manatgement.
 
- 1 Appui du secteur pub:lique" aut 3etc te ur prive,
 
- I'Esprit c'entreprise.


-leManagemient de I *etreprioe,
 
- le Management Strat~gique de I entrepriae.

-le IMar1apement dle criac et .ie rcrseetd~ n 'i~ 

Ces modules aercint .ouvevts eni 3 seinaj ine~ 
JYose croire, que lea participants srdp~iront cette ocainpour
 
se remetti'e 
 en causge a±in q1ite v ive I entrepvenariat. conlgoaI is. 
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DISCOURS DE ME qILEI'A 

Excellence Mon'ieur Ie Milistre de 1' Indust.rie. de 
I 'Artisanat, du Commerce, des Petite;3 et Hkiyennes
Entrepri:ses. des Mines et Energie 

Dinstingiu6s In t.si 

* Monsieur e'ormateur 

v Mesdames et Messieure les Sminarietes. 

A travers l.Agence Amiri.ca~Ne pour le dveloppement international,
l'Ambassade Ainricaine voudrait 6voquer. A 1."occasion de
1'ouverture, de ce s6minaire, l'importance dce .Entreprenariat et 
du Management des Entreprises au Con go aujourd'hui. 

Dana un but c'assstexr le_ entrepriies concolaies darts [eur lutte 
pour la rentabilit6, un mul t-itude .l0 sujeta :.'cernanc la 
promotion et le manapement des entreprises *sera -bc.rd&e ai cours 
de cette formation de trois semaines. .'e erminaire servira donc 
comme un foruln 'ou lea parricipant . venant de-s secteurs public et
pi'iv6 se rencontreront pouur idlentif ier ensemble le difficultes 
qui 	 emp6chent la ralis.ztion des POtentialit6s du secteur priv6 et
des activit6s cominerciales. C'e o~minaire devr'a . d'une part
renforcer les relations entre IEntrepreneur en tant qu*.xcteur
dans l.e d6veloppement dconomigue et 1*Adinistration rpubligue en 
tant que garant de l'orientation du d6veloppement. national: et 
d'autre part, devra exploiter des oppcrtunit,- permettant une
collaboration plus c,1namique entre 1 Ent.rep-reneur et 
l'Administration publigue. 

.	 Ce s6minaire revet une importance toute p:rticuli 're car cette 
symbiose entre les deu:.: secteurs eat cl pour Ia garantie du 
succ~s de lentreprenariat au Congo. 

Ii est indispensable de cr6er pour le Fecteur l:riv6, un 
environnement omptimal lui pernett ant id 'assurer sC,n propre.
d6veloppement. L*esprit d*entreprise. I * installati, n es
politiques appropri6es. et I 'incorporation des methodesF de aestion 
modernes dans lea entrepri'ises j:rivdea. doivent *tre Au centre de
la refl6xion du *. .uvernement pour augmenter Ia croissance 
6conomique nationale et le niveau de vie soci.al. 

Je 	 ne saurai terminer morn bref propos, sans pr~isenter 1mea 
remerciements au llinist re de I Industrie. d e I 'Artipaiat. du 
Commerce, des Petites et 'lc',enne.ntrepri'ses, ' It des limnes et 
En6rgie, qui a smimettre h La dispsition du programme Lin..r.. 
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logistique, En1s lequel o tne u smnie ari
difficile. tne j -11naie Fl ,E 

Wes remerciemen1ts Ec,1t 6gaftemjent HC'3ic-ur1 MAEITA 112J3A.AFormateur Expert en flanegenitn deIe'\Carh Atlanlta rUniversitv. qui apoursuivi. cette. initiative das le Jput 

Mesdames et Hessieurs lea SGnin i -,tes. enl -spcnsorisant, cea~minaire, I 'Agence Amiricaine p:oiur le IDNveloppementInternational, ose esu-6reI' qu'elje a itsie A 'otre c"ispcositioni toutmoyen n~cessaire pour la r6lissite 'Ai seinaire.: qui. d~pencIenti~rement, de votre participation active 7!t, wtn 4cAnae viv.antde vos, expd-rience, 'professionnellea. Ell comptant r-w' votepoliotual i td- et sur votre r~gularit6 au s~ininaii'e, vou~s 6tes dolncencouragda &t utiliser* toutes les resn'oturcex disponjblenj & votreprofit pour promouvoir auCOMIC'.I rmte)rnaa 

Je v'ous remercie. 
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T .... DIS5COURS DI REiz.1Ii DE CAB E....

Madame la Diirectriue de 1"US All), 

Chers InviL6s,. 

Mesdames, Measj eurs,
 

Je voudrais, eveint tout e cbo.e, t-,mu.. mi grtitue i,Excellence I 'Ambasnadeur rde- Etata-Ujif? 
son 

de 1 -Agence nil,:IeVt aux dirigeantsAm"ricaine pour le De.eicppement Internatiocnal pour lapart active quils ont prise dane *'or inisation ,* ce :s3minaire. 
Je remercie 6galement Hosieur MAITA.-ITA1.jA. principal ,nilateurde ces journdes ais1 iue les autrea, eicwdreurs pour leur apporten comp6tences et en e:.p6riences.
 

Je dirais 
 tout de suite mn! r&jouissance pour9g.ui, & Ia tenue de :e forumn'en point ,douter, est. l parfait tlenoignage d'unecoop6ration .fructueuse entre lea Etats-Unis d "Amrigiie et laRdpublique du Congo 

Le Gouvernemeiit de transition , e:?t , en jugerfr6quence de, rencontre , du meme 
p:tu la 

genre, dans un'Le act ion derehabilitation des cadresi. des 1:romotions etr de ':.velCj:..:pemTent detsPetites et Noyennes7 Entre:,rlses.
 

Vos travaux n" aUrCont de 
 r-crtAe v6ritable,participant aura le sentiment c'avcir 
que [ic- chaque

ti.r6 profit d-|e 1'expdrience
des uns et des autre 

Je fais appel & votre attention afin qcue v.otre aidujt6 et votresoif d'apprendre contribuent A la r6usstie de ce s6minaire.
 
Les dfinit 
 ions et Les analyses sru 1Ientreprenariat. lemanagement et "entreprise, la formulation des politiquesd'entreprises glolales ou sectorielles, 1'6change |'e.p6rience,recherche lades solutions durables 'ai:: multiples probli-mespr6occupent le becteur prj"v6 :ongolais. fe,.nt certjinemnt guipartie 
de vos d6bats. " .. ... . . 

Les discussions sur ces questions et sur iben d'autres encorer6pondent a un la rge sojlci de formation, de Perfectionnement et decommunication.
 

Sanls doute, 1'eppoir 'I"un pr E~ssciall niecontexte 6 conomique ]:euit nnitre dans uncle crise profonde, m-,is Ie redressementd.velopeinent et IdCiovent a', nt tout. ceit~r | aPromotion de Ihmme. 

Tout en faisant conf iance au.,: cpet pI te des cdre et auxoprateurs tcon,-,iquc, nlil reste Hesiahk , lWeietirs
souhaiter %rccspleinls jvo trw'Ftrdp:. et, d6cj~'relseminaie stir I Entreprenariat e.t LC Manw-erent uvr le

de. Entrel:rises. 

Je vouas remercie.. 
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M0717 DR-S SMNRIT 

Monsieur le Directeur du Cabinet du Ministre de 
l'Industrie, du.Commerce, des Petites et 
Moyennes Entreprises et de I'Artisanat, charg6 
des Mines et Energie 

Madame l.a Repr6sentante de 3.'USAID
 

Messieurs les Formateurs
 

Mesdames, Messieurs
 

Le- mots rOL S manLten t A, I 4j r) tie Ce Seminaire Sur 
I 'Entreprenariat et le PIanagement des Entreo-iser pour vou_. 
t~moigner ce notre grati ttie, notre reconnaissance QL#ant i 
I 'initiative combien Iouable . I endroi t die entrepreneturs de 
demain, hier SimpIes speculateurs, et les cadre_ des 
administrations cha,%ges d'appui 1oi f: t ique autt -ecteor priv6 
congolais.
 

No s rendons nommape aot Gouvernemenr Congolais et A I "US tD et 
nouIs osons croire qu ial s mtitiplieront ce genre o semina.ire. Car, 
ne dit on pas qut.#e la formation est la meilIlefre forme de tr-nsfert 
de technoloaie.
 

Un grand 1Nerci -A Ne .Es,-st- les Fp'-fpatew-s quL v.*'r '-OEIssi A nouIS 
remettre en cau-se oar tn tra.nrsert de sa.voir convenable. 

LeUrs simp ici t-=, ieti,'- hutmotirs, I vurs met.hodes 0' approche des 
choses not . ont facilite Ia ma 'trise des conce.pts longtemps 
ignor~s. 

Notts n'oLtblions pas le taif d'encadrement e u organis-tion grAce 
A qui, notis av.ons pu, tenit," oendanr r.ois t.) semaines avec aes 
pauses care et oejetLiner bien agprmen rs maigre Ia prdsence des 
motiches. 

Ouant A nous semnariscfes_,, notrs prenon_. I engagement oe mettre en 
pratique Ia culture entreprenariale et le mpnagei'.nt que nou_ 
venons d acqtieri,-. Ainsi, certe formation ne ,e r,'stmera pas au 
Certificat affich dans nos salons olg oureau.et le. moOulEs range.s 
dans nos biblioth~ques. 

Vive ]a coop ration entre le Congo et leS EtarS Unis d'1mi-iqUe. 

Je vows remercie 
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COMKUNIQUE FINAL
SANC!TIONNANT [.ES TRAVAUX DU S EtI]'NA]'RE
Sun L1CISNTR, PRENARIAr 11T LEE MANAGmriENT 

DES IKN'TREPRISES AU CONGO0 

Le S&minaire sur 1'Entreprenariat et Management Entre':risesle 	 des au Congo. s'est tenu. dans La salle des banquets de la Tour
NABEMBA. du 9 au 29 Juin 1992. sous la Presidence de MonsieurMAVOUNGOU-TATI YADE, Directeur de Cribinet du lini stre deVIndustrie, de Commerce, des PME, de I Artisanat. des Mlines et de1/Energie. Repr~sentant Monsieur leIMinistre, emepche. 

Ce S~rrlinaire a connu ia participation fective deE opdlr'ateurs6conomiques et , -adresdes de. udmini-trat.ion.- publijues
specialis~es. 

Lee principau:.: objectifs vis6s par Seminairece sont: 

* 	 Identifier lee difficultds emp@chant la r 6 alisation
potentialitds du secteur priv-

des 
et des activites
 

commerciales:
 

, Renforcer lee relations entre I'entrepreneur en tant
qu'acteur dans le ddveloppement 6conomique et
l'Administration Publique en tant que garant de
l'orientation du developpement national; 

Exploiter lee oppoctunits permettant une co.laboration 
plus dynamique entre 1'entrepreneur et 1'Administrrtion 
Publigue;
 

* 	 Rdfldchir sur ['esprit d'entreprise. .'installation des
politiques approprides, l'incorporation des mdthode5 de
gestion modernes dane lee entreprises privde,. 

Au cours de Ia Cerdinc'mie d'Ouverture, trois (3) allocutions6t6 prononcdes: d"abord celle Honi eur 	
ont 

de 	 HIAEITA-I1BAIA,' leFormateur, ensuite celle de Mine GlLLJSSA Hc]iernan, Representante
de I'USAID, enfin Monsi.eur MAVOU'NGOU-TATI YADE, le Iirecteur dce
Cabinet du Ministre de l'Induistrie, du Commerce. des PHE, de
l'Artisanat, des Mines et Energie. a conclu cette s-rie 
dcallocutions. 

Apre is C.r6nomie clOuverture, ies p:,articipants ont suivi avecintdr6t le d6veloppement modulesdes suivants: 

Module I: Introduction au tManagement t--vratdgique 

Module II: Appui du Secteur Public au Secteur Priv6 

Module III: L'Esprit d'Entreprise 

Module IV: Le Management de I'Entreprise 
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Mocdu le V: LP [I 'n 'i ewun t p wI. roj 
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E~toprnnson iffin'i I 

En outre 
Wjexaminer d:es~ on 

A'.j 
prny~ 

r permO ;>-vy sun: ral10pnt. 

Recommrand Ut innr. 

Les part ic ipants au ;4rrinn~ire: 

SPrerineni I on~ aumnn A 'Jr vil"-Yii Ii1 silip­n~t 


Ikecormmandeint ! rya"n~ n I u"AIai~r, d-~ Su i'i *ifir 
:jue l~e p~ew '.-:rrI inuire no E-W p wc'ir* "n roul -i p&e~as 

doins 1 Ceil; 

Re':ormmun.LII I :Iw:n i t i:.n rgu Li .±ie deatcrel .?emrinuIirw.~~ 
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DISCOURS DE C-OTUE DE Mr- MAKITA 

MONSIEUR LE DIRECTEUR DE CABINET DU MINISTRE DE
 
L-INDUSTRIE, DU WtOq*11RCE, DES PETITES ET MOYENNES
 
ENTREPR(SES ET DE L'ARTISANAT, CHARGE DES MINES ET
 
ENERGIES
 

MADAME LA DIRE(:rRICE DE L°USAID
 

DISTINGUES INVITES
 

MESDAMES ET MESSIEURS LES PARTICIPANTS
 

IL Y A 18 JOURS QUE DAN'S CETTE MEME SALLE. :]OUS PROCEDIONS A
L'OUVERTURE OFFICIELLE DU SEMINAIRE" SUF L-ENTREPRENARIAT ET LE
MANAGEMENT DES EtITREPRISES AI.ICONGO OUI, DU DIRE DE LA PLOPART,
EST LE PREMIER ElI SON GENRE ORGANISE A(. COIGO. VOLS POUVEZ AINSI
COMPRENDRE LA FIERTE QUE LES FORMATEURS ET L'EQUIPE D'ENCADREMENT 
RESSENTENT Ell CE JOUR BILAN OU IL FAIUT EVALUER [ES ACQUIS DE LA
FORMATION DAH: LA PERSPECTIVE DE SO1 IMPACT L'ATTEINTESUR DES 
OBJECTIFS G[,OBAUX DES POLDIQUES DE PP:'MOTIO] ftU SECTEUF PRIVE 
CONGOLAIS.
 

MONSIEUR LE DIRECTEUR DE CABINET 
MADAME LA DIRECTRICE DE L'USAID AU CONGO 
MESDAMES ET MESSIEURS LES INVITES
 
CHERS PARTIC"I PANTS
 

LES ECONOMISTES SC[0INT DE PLUS EN PLUS CONVAINCUS QUE LE
 
DEVELOPPEMENT NDOT ETRE REGARDE AVEC IN OEIL NOUVEAU SOUS DES 
PRISMES PLUS GLOBALISANT CAR, SON OBJECTIF ULTIME DEVRA CONSISTER 
A GAGNER LA GUERRE CONTRE LA PAUVRETE.
 

C'EST DANS CETTE PERSPECTIVE QU UN] OFFICIEL PAKISTANAIS DISAIT: 
"LE PROBLEME DU DEVELOPPEMENT DOIT ETRE DEFINI COMME UNE ATTAQUE
SELECTIVE CONTRE LES PIRES FORMES DE PAUVRETE. LES OBJECTIFS DU
DEVELOPPEMENT ICOI VENT ETRE DEFINIS Ell TERME:3 ThE REDUCTION
PROGRESSIVE ET EVENTUELLEMENT D'ELIMINATIONI DE LA HALNUTRITT ON, DE
LA MALADIE, DE L'ANALPHABETISATION, LU CHOMAGE ET DES INEGALITES.
ON NOUS A APPRIS DE NOUS OCCUPER DU PRODUIT NATIONAL BRUT QUI
DEVAIT PRENDRE Ell CHARGE LA PAUVRETE. INIVERSONS CELA ET OCCUIPONS-
NOUS DE LA PAUVRETE FARCE QUE CF.LA PERMETTRA DE PRENDRE LE PRODUIT 
NATIONAL BRUT EN -'HARGE; El D'AlTIRES [uTS. IDQIETON,-NOU- ThE LA
COMPOSITION DE PRODUIT NATIONAL BRUT PLS MEME QUE LE SON TAUX DE 
CROISSANCE". FIN DE CITATION. 

LES ECONOMISTES CONGOLAIS D')IVEIIT LO1' LESORMAI:3 COISIDERER QUE LA
REDUCTION DE LA PAUVRETE ABSOLUE L)IT ETRE L'OBJECTIF ULTIME DE
TOUTE STRATEGIE DE DEVELOPPEMENT NATIONAL, ELLE DHDIT ETRE LE TEST 
CRUCIAL DE LA REALISATIOH DU DEVELCF'PPEMENT ECONOMI QUE. 

LE DEVELOPPEMENT ECONOMIQUE NEST DONC DESORMAIS PLUS UNE ENFIN 
SO MAIS UN MOYEN, UN PROCESSUS INSTRUMENTAL POUR LUTTER CONTRE LA 
PAUVRETE PERSI STANTE. 
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C'EST PLUTOT LE MOUVEMENT ENl AVANT I1E L'EIERGIE IE L'ENSEMBLE DU
SYSTEME SOCIAL. C EST LHflNC L' ATTEIIITE II E' I 1,FAI.'!A' DE LA 
MODERNI SATION x N'T LA PRODUCTI VITE. I" EOUITE ECO' I UIZ ET 
SOCIALE, LES (CI ItIA I :SAIIC E M)DEPIPI IE' . 1, AME,LI i' AT I 1i DES 
INSTITUTIONc ET [E:S' 4TTITUES. LE SY rI E ,E POLITIQU
RATIONNELLEHENT CCKRR[ONNE PERMETTENT I ELIMINER LES ,I.1DITIONS 
INDESIRABLES LU SYSTEME SOCIAL (ll IT11T PERPETLE J,'ETAT [U- -OUS-
DEVELOPPEMENT. 

['AilS, RAPPO-RT LE DAN:,
MONDE EN 1990, FAIT OBSERVER QUE ,E PRI<'CiES AIl: LA LLUTTE CONTRE 
LA PAUVRETE EST DETERMIlIEE PAR LA POHthI"'ITE L) lINE i-TRATEGIE 
METTANT A PROFIT CE QUE LE PAUVRE A LE PLUj: E 

LA BANQJE MONDIALE. :.'l 1," IEVELI.,'['IEMEI'T LE 

A'IIA-E A -AVOIR 
SA FORCE DE TRAVAIL.
 

TOUTES CES ASSERTION:_- REIIFORCENT L II',EH .'E LE _'"I'EUP, PRIVE EST
NON SEULEMENT LE BAR(-METRE [1.1 BIEN ETPIE EI':fI1CtI QII, MAI',1 AU-I7l LA 
CONSTITUANTE ESSENTI ELLE [1 LEVI ER E''tll! I E 

LA GESTION RATIONNEI,LE 1'All,-; CE S''CTEI'P ,EVIET' l[.E '.J'1E:'I DE 
STRATEGIE NATIONALZ, ERADICATION lLELA PAUV11ETE. 

EN EFFET, LE DEVELOPPEMENT N'E'T PAS 'le :-;!-['IL!: A''0U 12! TION DES 
INDUSTRIES. LE DEVELOPEMIENT EST LE PRO:ES.lS PAR LE'.UEL UN PEIPLE 
S'ASSURE LE CONTROLE DE SON PROPRE AV.EI .. 

LE ROLE DES ENTREPRI S;ES EST'! DONC CLIEIAL POR IE1' EUX FTRE TANT 
PRONE PAR LES POLITICIENS. 

CE ROLE IMPOSE AUX CADRES DES ENTREPPISES ET IU SECTE1-R PUBLIC 
D'INITIER DES C-IHANGEMENTS QUI LEUR PERMETTRONT DE VISUALISER 
COMMENT CERTAINES FORCES qG'ISSENT D[I UNE FAC-TlN INTERELIEE ET 
CAUSATIVE. CES -'HANGEMENTS PERMEITTRONT AU SECTEUR -RIVE DE JOUER
EFFICACEMENT SES ROLES ET N.1OTAMMENT: LA C-REATIOII ['ES EI'IPLOJS, LA
PROMOTION DIl L INNOVATION TECHNOLOGICIJE. LA TlUTION DI'l'I[llJ PU1B, 
ETC... 

IL S'AGIT DE HETTRE ENl PLACE UN SYSTEHE DE E:W'Ion INSTAURANT 
L4EXCELLENCE DANS LA CC'UDITI 1-111DES. AFFAIRES, At.] C':rio.. 

MONSIEUR LE DIRECTEUR DE CABINET 
MADAME LA DIRECTRICE 11E L JSAIP AL' C'N 
MESDAMES ET MESSIEURS LE,; ItVITES" 
CHERS PARTICIPANTS 

LE SEMINAIRE (UI SACHEVE AVAIT POUR BUT DE DOTER L'ADMINISTRATION 
PUBLIQUE ET LE SEC'TEUR PRIVE DES COMPETENCES LEUR PERMETTANT DE 
JOUER CE ROLE AVEC INTELLIGENCE. 

C'EST AINSI QUE SIX MODULES ONT ETE COUVERTS: 

- L'INTRODUCTION AU MANAGEMENT ET A LA PLANNIFICATION 
STRATEGIQUE;
 

- L'ESPRIT D'ENTREPRISE;
 
- L'APPUI DU SECTEUR PIBLIC AU SE(ETJR PRIVE: 
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- LE MANAGEMEIT DE L'ENTREPRISE;
 
- LE MAIAGEMENT STRATEGIQUE DE L'EITREPRI'SE;
 
- LE MANAGEMENT DE CRI.E ET LE RERESSEMENT I)E'.-' EITPEPRIS',-E"
 

EN DI FFI CULTE;:-. 

LE SAVOIR ACQU1S DEVRAIT PERMETTRE rE SE PEHETTRE Ell CI:E- LIE
REGARDER AVEC UN OEIl, CRITIQUE CE CU'ILS IIIT LI-IABITUL'E ET LIEMIEUX PROJETER SAN'._-. LAVENIR LES ACTI'lI-: ,SU.SiCEPTBLES ] AIIELIORER 
LE DEVENIR ECONIMIQUE L1U SECTEUR PRIVE. 

MONSIEUR LE DIRECTEUR FE f/'ABINET

MADAME LA DIRECTRICE LE LUSAID
 

VOUS AVEZ EN FACE [1E .OU 53 IAUT:-' 'A['RES QUI 'T SRTE AVEC 
PATIENCE ET LEV-UEHEIIT LE: MEANDRES ['U. HANAGEHENT. V'U VENEZ
D'ACQUERIR .I1 . IPEm "LRn LADIRES .UI :_iIT [,EgI'HA I .'AVERTII S iR LES
PRINCIPES MANAGERIELS :-AI. LA MI SE Efl CEUVRE FESQ.ELS L'ACTION 
iiUMAINE DEVIENT filE CA:SCADE F 'ESSA!E ERREURS'. AUX CIIISEQUENCES 
INCALCULABLES.
 

NOTRE PIUS GRAND ESPOIR E;-'T QUE V.U: CP.'REEPEZ LE'S IPR'rUnITE LEUR 
PERMETTANT D'APPLIQUER LES TECHNIQUES APPRISES CAR FAIRE AUTREMENT 
RELEVERAIT DU PUR GASPILLAGE. 

EN EFFET, QUEL GAC-H; iSI LE SA\'OIR, LE SAVOIR FAIRE ET LE SAVOIR 
ETRE DISPENSES RESTAIENT INEXPLOITES? 

MADAME LA DIRECTRICE
 

NOUS SOMMES COMBLES F-AR LA CJONFIANCE CUI.E VOCUS [11 AVEZ TEMOIGNE 
EN NOUS CHARGEANT I ASSURER L'ENCADREMEHT ENDRAGO'3Io UE DE CE 
PROGRAMME.
 

NOUS Y AVONS 1111S DI NOTRE ET POUVONS AFFIRMER QUE LA ISSICIiN A ETE 
ACCOMPLIF.
 

MADAME GILLISSA. FERMEI'TEZ-[I AU IH DE ,'EQUI PE "EN,'AFREMENT LIE
VOUS EXPRIMERINOTRE RECONIAI SSANCE F AVOISCAR. 10'- S APPRI S
DESORMAIS A VOUS COIIIAITRE ET NOUS AVONS LECOIUVERT VOTRE HARN E SE 
PARTICIPER AVEC SINCf.'ERITE AU DEVELOPPEMENT I. 1:1:'011-00. C EST POUR 
CELA QUE VOUS VOUS' ETES IN VEST IE PERSOiJ1ELLEHEIT. 

CHERS PARTICIPANTS 

L'UTILITE D'UNE FORMATION N'EST PAS DEFINIE PAR LE VOLUME DES
CONNAISSAN'E. A:-'QUISES MAIS PLUTOT PAR LEUR APPLICABILITE, C'EST-
A-DIRE: LEUR ADEQUATION CONDITI ONSAU _ SOCI 0--CULTURELLES DE 
L"ORGANISATION.
 

C'EST A VOUS QU'INC.OMBE LA TACHE DE CETTE ADEQUATION. 

NOUS VOUS EX-ORTONS DE PROUVER QUE NOTRE SEJOUR DANS CETTE TOUR
N'A PAS ETE UNE PERTE DE TEMPS. MONTRONS A CEUX Q(UI WONT PAS EU
L'OCCASION DE PARTICIPER A CE SEMINAIRE QUE HOU!S DEVENONS
DIFFERENTS DE CE QUE NOUS ETIONS. QUE ,OUS SCMMES DESORMAIS
CAPABLES D APPLIQUER LA SCIENCE ET L 'ART A [OS ACTIVITES 
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JOURNALIERcES. QUE 1nl PENSOtS :Y:TEIIAT IQUESOUTIEND~RjIlh AVE(- F'LU:.I DiE ET QUE !IOES'METHODE tIOTRE DEVELOPPEIMEIT PAR~ LA MISE
EN OEUVRE DE" TEC'IIIC.QUE:" APPMiSES. KT'E,7FERE QUE LEf- 'FETES CAIT ETF
NON SEULEHEIIT BIEII PLEIIES, MIATS- AUSiY31 F'ITES. 

POUR QUE 

VI VE LE TRANSFERT lIE TECJlrit)LOG IE 

VIVE LUAMITIE ENTJUE LES PEIPLES 

JE VOUS REHERCIE. 

Page - 281 



ANNEXE 06
 

SEMINARISTES, FORMATEURS,
 

ENCADREURS LOCAUX, ADMINISTRATION
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PARTICIPANTS OFFICIELS
 

ABIBOU BISSIRUthulI 	 20 bis, rue D.,I:iie
 
Plateau de 15 ans
 
Th1. 82-72-19 BP 416
 
Brazzaville 
 -


Minister,: iL ­

dei PME 
Tel. i3.3-16-27 DP 2:35 
Brazzav' 1 1 . 

BARALONGA ,Joseph 	 849, aUe Bordeaux 'u.-z'. 
Brazzaville 

65, rue tlbot'chi1 i(S _ e'. 
ITMR 
Tel. 82-B1I-,2 BP 5266

Braz::avil le 

BIENE Vincent 	 782, Liiboro yuerze
rue 

Brazzavi I Fe
 

Societe FICOVI 
Tel. 32-02-21 BP 1014 
Br'zzavil le 

BIGALA Jacques 	 353, rue Ui 3a.e-Baptiste 
Brazzavi ]l-. 

Ch hmre fllx irInale cle 
Commerce, d'Industrie et 
d'Agriculture du Congo 
(face ifotc.i PLHM
2 -me tae 

ThI. 133-2'-531119HP 

Brazzav ille
 

BIKINEOU Gilles Armand Marc 
 312, Avenue 1;e la Gare Routiere
 
Bacongo Brazzavil le
 

Direction 34-rifrale de 
l Industrie 
T61. 13:3-15-02 BP 211 
Brazzavil le 
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BI SSOMBOLO-MOUSSANDA 22, rue Mrhounou Kinsundi
 
Brazzavi lie
 

Agence de Developpement des
Petites et Moyennes Entrepria 
Avenue Foch (prolongement 
Immeuble BCC)
T6I. 83-28-27 BP 2402 
Brazzavi le 

DJCNGA William 
 88 ter, rue Akouala
 
T61. 62-03-59 BP 3687
ipila Brazzaville
 

Direction Rgionale ONPT 
T61. 83-3:3- 00/25-25 
Brazzaville 

DOUNIAMA Appolinaire 
 1217, rue Linzolo Ckenze 
Brazzaville
 

Direction des PHE 
T61. 83-67-88 BP 29135 
Brazzaville
 

EPOUMA Jean Marie 1763, rue Louvakou Plateau 
de 15 ans
 

Soci~t& d'Ingnierie et de
 
Maintenance Industrielle
 
T61. 83-71-20 BP 14344
 
Brazzaville
 

FOUTOU Eugenie 
 J421V Moungali III sEM1Co
 
T61. 82-79--71 Brazzaville
 

Chef d'entreprise ACME 
T61. 82-79-71 BP 1056 
Brazzavil le 

HENRIQUET Simon 
 137, rue du 31 Juillet 
Ilpila Brazzavilie 

SCFH 
Tr1. 82-79-81 Brazzaville
 

Page - 284
 



HOMB Marguerite 	 :39, rue Itoumbi Moungali
 
BP 14095 Brazzaville
 

Chambre Nationale de
 
Commerce, d'Industrie et
 
d'Agriculture du Congo
 
(face H6tel PLM) 
26me &tage 
T 1. 83-29-56 BP 1 119 
Brazzaville 

KELANOU-GOMA Marie 	 8, rue Massa Kimbal;d
 
Moukondo
 
BP 13767 Tel. 82:00:65
 
Brazzaville
 

Direction de la Recherche
 
Dave loppement, Formation et 
Vulgarisation MAE
 
TeI. 8:3-:32-54 Brazzaville 

KIMOUENA MABANDZA Dhon 29, rue Bakotas Poto-Poto II 
Emmanuei Brazzaville 

H6tel MAJOCA face Eglise 
Kimbanguiste Groupe MAKIM
 
BP 2047 Brazzaville
 

Direction Rgionale
 
Enseignement Brazzaville
 

KIOUOBO Honorine 	 16, rue BADZIRIS Poto-Poto
 
Brazzavi lile
 

Centre Corngolais du Commerce
 
Ext~rieur
 
T61. 83-29-3,/29-(37
 
BP 127 Brazzaville
 

KOUBA Urbain 	 t35. rue ilossaka C-)u~nriZ 
BP 50(37 Brazzaville 

4329, Avenue du cadastre
 
Quartier Bon Marche_
 
Kinshasa- ZAIRE
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LASCONY-BALLOUX Alain 
Guy Roger 

31, rue Mont Fouari Diata 
T61. 81-01-30/36-41 
BP 14439 Brazzaville p 

TAMARIS SA 
rue Haoussa Poto-Poto 
T61. 
Fax: 

32-8-50/20-96 
82 83 52 

BP 145169 Brazzaville 

LULENDO LUA NZAMBI Victor Alle du Chaillu parce1le 15,2 
BP 1520 Brazzaville 

Avenue De Brazza Bacongo 
Marche Ta Hgorna
Te1. 81-05-17 Brazzaville 

MABANZA-MASSENGO J~roome 13 his, rue (Clandc Ouenz i 
ThI. 82-61-01 Brazzaville 

Inspection R~gionale des 
Centres Professionnels de 
Brazzav il le 

MABIALA Prosper 44, rue COssef1 Moungali 
BP 827 Brazzaville 

Direction des PHE 
TU1. 83-67-88 BP 29(35 
Brazzavi lie 

MAFOUMA-N'TSOUMOU Gilbert 24, rue Abolo Moungali 
Brazzav i 1le 

Direction Contre'le et 
Orientation 
Ministere Transports et 
Aviation Civile 
Te1. 63-4:3--:34 BP 2148 
Brazzav il le 

MAKAYAT Christian Charles Ct,,ase JO1V, CICH Ioungali ILi 
T61. 82-01-82 Brazzaville 

Direction Etudes et 
Planification, 
Ministre Industrie 
BP 2117 Tel. 83-39-15 
Brazzaviile ft j11 
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MALOUMBY Flavien Bernard 


SOUAMI Jean-ClaudeMAVINGA 

MAYANDA Emmanuel 

MITSINGOU POUMBA Martin 


Mme NOTE Marie Yvette 


MONDJO Henri Emile 


73, rue Mbochis
 
Poto-Poto Brazzaville
 

BUGEST SARL
 
BP 14379 Brazzaville
 

329, rue Bangou
 
Plateau deS 15 anI Brazzaville 

Mtinist-re Commun icatior, 
T&I. 83-43-84 
BP 114
 

Brazzavi 1 le
 

13, rue Moundjombo 
houngali Brazzaville
 

:35, rue Bacongo
 
Poto-Poto Brazzaville
 

038-DImmeubles F6d6raux 
Centre Ville Brazzaville
 
T6I. 83-72-01
 

Direction du Commerce Intrieut 
T&1. 133-37-22 BP 29(35 
Brazzavi lle 

2088, rue Madzia Batigenoles
 
T61. 82-1B-72
 
Brazzaville
 

GFCAD 
Avenue Crsi, Ericeinte l'orrefact 
0CC TeI. 82-18-72 Brazzavil] 

92, rue Gaibbc'a 
Moungali Brazzaville
 

CONGO-HC)L
 
Inmeub le MOUGAULT 
26me 6tage face CNSS
 
Mpila Brazzaville
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MOUANDA Bernadette 
 J127 V. OCH Moungali III
 
T61. 82-56-90 Brazzaville
 

Direction Coop6ration
 
Minist~re du Commerce
 
T61. 83-18-27,/61-76 BP 2965i 
Brazzaville
 

MOUELE Frangois 
 299, rue Nkouka Loub~fo
 
Bacongo Brazzaville
 

Direction des PME
 
T61. 83-67-88 BP 2965
 
Brazzaville
 

MVOULA GOMA Antoine 	 P13 025/V. Cit6 SONACO
 
T6I. 82-54-44
 
Moukondo Brazzaville
 

Fonds de Garantie et de Souti
 
T61. 83-00-62 BP 13238
 
Brazzaville
 

NDINGA Oscar 
 12, rue Condorcet
 
FAX 00(242) 82 ii 93
 
Bacongo Brazzaville
 

Chambre RFgionale de Commerce
 
de Brazzaville
 
T61. 83-21-15 BP 92
 
Brazzaville
 

NGOULOU F6lix 
 98 bis, "ue Congo Ou6nz6
 
T61. 82-46-11 BP 5188
 
Brazzaville
 

Direction G~n~rale du
 
Commerce et des PME
 
T61. 83-19-79 BP 2965
 
Brazzaville
 

NZABA Lambert 	 33/35, rue Mpika
 
M6t~o Brazzaville
 

Fonds de Garantie et de Soutien 
T61. 83-00-62/28-99 BP 13238 
Brazzaville 
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OBONGUI Basile 


ONDAYE Jean Baptiste 

ONDELE Antoine 


SENGOMONA-GANGOULA Beatrice 

TALANTSI Andr6 


TSANGOU Jonas 


67, rue Dolisie
 
Talanga! Brazzavil le
 

Direction des Petites et
 
Moyennes Entreprises
 
T@I. 63-37-22
 

8'1, rue Makotopokc 
Moungali Brazzavi I Ie 

Direction Rtgl-&_mentation
 
Economique
 
Tel. 3:3-1;3- 24 BP 3.1
 
Brazzavi lle
 

19, rue Niar. 'I'angai 
Brazzav ii ].-

Direction des Petitej et 
Moyenn-es Entreprises
 
Tel. 63-,37-8
 
Avenue F ch, vers BXI centr.i , 

88:3, rue Anselme HASOUEME 
BP 1091
Mpissaa Br'u z.-vii[ 

Hinistrpe Plan etEIctie
 
TeI. 8:3-43-24 Brazzavi lle
 

127, Avenue des :3 I1'rtyrs 
Ouenz& Brazzaville 

NTSONA Hlte-l 1P :323
 
T6I. 8:3-09-71 Brazzavi1le
 

2. rue Ke[14
 
Moungali BrazzaviIle
 

FICOVI SA'SEVEPAC 
.Tel. 82-02-98 BP 1014 
Brazzavil 1! 
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AUDITEURS LIBRES
 

BABIN Jean-Claude 	 Case AI2 Bacono |,-derne
 
Brazzav i i le
 

Appt Cc3. Avenue de I'OUA 
Centre 'portif Hakelekele 
BP :3240 Brazziavi I1e 

BOUNGOU MOCKASSA Jean Denis 	 17, Avenue iii 'irou 
Kinsound i Bra zz'av i1le 

Hiriist&re E,-oinomie Fmresti re 
BP 98 Br-azzaviIle 

ELINGABATO Joseph Herve 	 8, rue du 5 Fevrier 
Te'l. 133-72-30 FAX 8:3-72-30 
BP 5138 Poto-Poto Brezzavi 1 I 

GANONGO Florent 	 25 bis, rus B. niala 
Tl. 133-57-90 
Potc--Potc Brazzavil Ie 

LOUHANANA Gustave Ph. D. 

MADINGOU Wulfran Blaise 	 103, rue Hassoukou 
Houngali Brazzaville 

DRLBA P 
Tel. 85-26-132 

ASSENGO Gabriel 
Georges
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MIZELE MANGA Abel 	 413. rue Mouila 
Ou~nzt Brazzaville
 

Minist&re Industrie
 
B. lIA76 leme etage 
Tour NABEMBA Poste 2230 
T6l. 83-51-30 Brazzaville
 

MPONGUI Martin 30, rue Ener.ie 
M6t~o Brazzaville 

Direction Genrrale Jeunesse 
T61. 8:3-44-13 BP 2507 
Brazzavi lle
 

MYABOULH('-)U Georges Case 310 Prtolongernent rue 
Jolly BP 122:3
 
Mpissa Brazzaville 

NGOUAKA Dieudonn4 	 288, rue Bayonne 
Bacongo Brazzaville
 

Appt C23, Avenu de I'OUA 
BP 3240 
Centre Sportift MakrdlFk4l4 
Bacongo Brazzavi lile 

TSOUBA Pierre C6lestin 	 205, rue Bandza 
0uenz6 Brazzavi lie 

MESSACO 
Te1. 83-30-69 
Brazzavil le 
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FORMATEURS
 

.
 

MAKITA-MBAMA Albert 	 594 Fortune Ridge Road 
Stone Mountain 
Georgia :30087 USA 
Phone (CH" ( 1 404) 4139 79 W:7" 

Clark Atlanta University 
223 James P. Br;awley DR ATLANT 
GA :30314 
Tel. 404 680 86 15 

DAMANAKA Antoine 	 BP 2190 
Te . (001) 12:36 131 02 22 
Bangui RCA 
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A I-I .I.:/ t S, E'/'I T.1F,,,!"'.T F , 

A. HnadrunrIu-1ac__ uxA-:3) 

Dr TATY-PAHBOU Flrent 33. rue Hindouli Di:Jta 

O HIA Mic-hel 

Mme NIATY-IOUAMBA 

Mak~idk616 T61. 
Brazzavi 1le
 

,Sant& IE O f 
de l'Emploi et 
d'(:eujre) T4i. 
Brazzavi] I­

, rue HlL':'UlL,:, 

32-07-44 

i,. It rl -, 
:le la Hain 

83-:31-65 

i: 
Mloutaha, I-'_HFii ,:,l 
Brazzavili]
 

Dir'er: tioi ,_eL Pe.ti: itet 
Hoyeinnes ErntL epr.eL.TF-I-. 683-r7-688. 

Avenue F t, , "Oel' ..F, .entr !-, 
Brezzsv i li 

,Jeanne Case P13-C i'V SOHACO Houkcrndc' 
T6I. 82-6 4-84 
Brazzavil le 

Direction des Petites et 
Hoyennes Entreprises 
T6-I. 83-67-83 
Brazzavil le
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Laurent KALLYT 


MARVAO ALVES Wivine 


B. inf rma icierLUnL2j 

13, rue Ke116-

BP 275 Mourigali 
Brazzaville
 

Cabinet, Hinist,re Commerce 
T61. 8:3-18-27 BP 2965 
Brazzaville
 

Chambre Rgionale Cornmerce 
T6l. 83-21-15 BP 92
 
Brazzaville
 

35, rue Lagu6
 
Plateau des 15 ans
 
Brazzaville
 

Programme tHational de 
Lutte contre le SIDA 
T1. 82-54-12 BP 1186 
Brazzaville 

Page - 294
 



C. Ol 

NGOMA Philippe 248, rue Hire Marie 
Bacongo Brazzaville 

Fonds de Garantie et de 'Soutie 
T61. 33-28-99./00-62 BP 132:33 
Brazzavi Ile 

D. ApDui loiistipu;ali 

AKO-KPOTI Virginie 
 40, rue Loango Poto-Poto 
T61. 82-70-36 

Direction des PHE 
T&I. 83-67-88 
Brazzaville
 

MAKITA-MBAMA Hugues Cyrille 	 Avenue des 3 Francs
 
Brdzzavi le
 

YOCKA-NDZA Victoire 
 41, rue Makoko
 
Poto-Poto II Brazzaville
 

Direction des PME 
T61. 83-67-38
 
Brazzavil le 
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