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GLOSSAIRE

Agent commercial :agent qui exerce une activité de représentatidargrgue mandataire de
I'entreprise et ayant un statut de travailleur pelidant.

Armure : Mode d’entrecroisement des fils de chaine dtatae

Attitude . prédisposition mentale permanente a percestoa réagir dans un sens
déterminé favorable ou défavorable quelles quenstes circonstances

Banc en broche: Fabrication de la meche.

Battage : Ouvraison, nettoyage, dépoussiérage des cotons

Benchmarking : Evaluation du technique de travail suivant aoejoncture économique

Brainstorming : Technique de travail en groupe visant a déysopa production d’idées
nouvelles

Bobinage : C’est une opération trés simple qui consigtardir d'un fil provenant de la
filature et de la déposer sur une autre bobine dlenroulement est
différent au cours de cette opération en épuri le f

Bobinoir : Equation des fils & bobiner pour avoir une laaguplus grande.

Carde : Alignement de support, ruban (pelote), élimioatiles fibres courtes.

Concept de produit: Description du produit, présentation visuelle pitoduit avant sa

fabrication

Concurrence : ensemble d’entreprises produisant ou commésaral un produit sur un
marché donné

Consommateur : Personne qui satisfait un besoin en utilisanproduit

Consommation : Utilisation ou destruction d’'un bien économigdens le but de satisfaire
un besoin ou un désir

Couverture : Nombre de personnes utiles (faisant partie deib&e) touchées par la
campagne publicitaire

Désencollage : Enlévement de colle.

Distribution : Ensemble des opérations et processus par lsesgseproduits sont mis a

la disposition du consommateur finale

Duitage : Longueur d'un fil.

Encollage : Imprégnation des fils de chaine d’'une substagcgutinante ou colle.
Etirage . Parallélisation des fibres.

Fil de coton :Brin mince et long de matiere végétale tordu siiméme et servant

principalement a fabriquer les tissus ou a coudre.



Gamme : Toutes les variétés de produits fabriquéesertiues par les clients

Goulets d’étranglement :Ensemble des problemes survenus en cours de fatmicammme
la surcharge des machines, l'insuffisance des neatipremieres
due a la mauvaise gestion.

Laize : Longueur de mesure de tissus.

Leadership : C’est I'art d'inciter les autres a mettre toutrg@otentiel au service d’'une tache,

d’un objectif ou d’un profit.

Marché de la concurrence est mesuré par les volumes des ventes ou l&eclifaffaires

réalisées par la société

Marketing : Ensemble des actions qui ont pour objectif d&v@ir ou de constater, le

cas échéant de susciter, stimuler ou renouveler Hesoins du
consommateur et de réaliser I'adaptation contireuaghpareil productif et
de I'appareil commercial d’une entreprise aux hesainsi déterminés

Mercissage : Augmentation de I'affinité du tissu

Numéromeétrique : Nombre de fils dans 1cm de tissus sur la trame.

Portefeuilles d’activités: Il comprend tous les domaines d’activités datfeprise qui sont
regroupés dans une méme matrice résumant la situatanciére
et la capacité concurrentielle de I'entreprise.

Prospection : Recherche de nouveaux clients ou de nouveawnifs@urs, pour tout

bien ou service vendu, par des moyens appropriés

Rentabilité . Elle est obtenue par la comptabilité analytigmerapprochant les prix de

vente des produits (Chiffre d’affaires) du prix devient (ensemble des

colts engageés pour les fabriquer et les commeserali

Séchage : Rendre humide les tissus.
Ourdissage : Opération qui consiste a enrouler les fils kaices
Trame . Fils perpendiculaires aux fils de chaine et ts&roisant avec eux, ils sont

appelés duites.



LISTE DES ABREVIATIONS, DES ACRONYMES ET DES SIGLES

AMG : Approvisionnements et Magasins Généraux
AV : Analyse des Valeurs

BL : Bon de Livraison

CAO : Conception Assistée par Ordinateur

CCC : Cotona Clothing Compagny

CD : Chef de Département

CDC : Cahier de Charges

CDG : Controle de Gestion

CF : Continue a Filer

CFR : Cost and Freight

CIF : Cout Insurance Fret

COl : Commission de I'Océan Indien

COTONA : Cotonniere d’Antsirabe

CQ : Controle Quality

CS : Chef de Service

CU : Centre Unité

DDU : Delivery Duty Unpaid

DRH : Direction des Ressources Humaines

DVI : Demande de Vérification a I'lmportation
EESGE : Etablissement d’Enseignement Supérieur de GestidiEconomie
FOB : Free on Board

G.E.A.l : Gestion des Entreprises Agro-Industrielle
GPAO : Gestion de Production Assistée par Ordinateur
GRH : Gestion des Ressources Humaines

FIFO : First in, First out

IBS : Impdt sur le Bénéfice de la Société

INSTAT : Institut National de la Statistique

ISO : International Standardisation Organisation
LGA : Les Gambas de I'Ankarana

LIFO: Last in, First out

MADAPRO: Madagscar Production

NIF: Numéro d’ldentification Fiscale



PNB : Pécherie de Nosy-Be

RI : Rapport d’'Importation

SA : Société Anonyme

SADC : Southern of Africa on Developpement and Community
SAl : Systeme Agro Industriel

SAV : Service Aprés Vente

SGS:Société Générale de Surveillance

SOCOMA : Société Cotonniere Malagasy
SOCOFRAMA : Société Cotonniére Franco-Malagasy
SOCOTA : Société Commerciale de Tananarive

STM : Société Textile de Maurice

TQC : Total Quality Control

TQM : Total Quality Management

ZFI : Zone Franche Industrielle



INTRODUCTION

Les Entreprises créent des structures, des départsnet des services destinés a
remplir certaines fonctions. Ce sont notamment daherche et le développement, la
planification des produits, de la fabrication etla®&ente.

A I'heure actuelle, la pratique d&QC (Total Quality Control) impose de définir les
réles et les fonctions de chaque département, stridée les problemes par @£ (Control
Quality) chaque fois qu’ils se manifestent et de mettreplace un excellent systeme de
travail afin de produire dans des bonnes conditdmsentabilité des biens et des services
répondant aux besoins attendus par leurs clients.

Notre réflexion tournera autour de deux axes ppgugk. D’'une part, nous chercherons
a savoir les causes probables du retard de ladomeclientéle et d’autre part nous mettrons
en exergue la contribution a son amélioration.

Le choix du sujet présente quelques intéréts majeilipermet d’abord de passer en
revue les différentes fonctions de chaque départepr@duction et para production au sein
de la société COTONA et son principe d’organisatisndonne ensuite la possibilité de
revoir les problemes de retard de livraison clientet enfin, il expose différentes
recommandations utiles & I'amélioration des déaisivraison clientéle.

Sur le plan méthodologique, notre étude suit deientations principales : d’'une part,
une combinaison de recherches théoriques durarstalge ; et d’autre part, d’analyses
documentaires aupres des ministeres et des inmtisutoncernées.

Cet ouvrage intitulé CONTRIBUTION A L'’AMELIORATIONDES DELAIS DE
LIVRAISON DES PRODUITS FINIS VERS LA CLIENTELE (Cade la Société Cotonniére
d’Antsirabe) est divisé en deux parties : la premidonne la présentation générale de la
société a étudier. Elle se divise en deux chapiti@st le chapitre premier nous donne
I'identité de la société, le deuxieme chapitre éspnte les différents secteurs fonctionnels
intervenants. La seconde partie sera consacré@alyse des causes du non respect des délais
de livraison et actions correctives. Elle est dieis son tour en deux chapitres. Le premier
chapitre analyse les causes probables de ce retdalirs conséguences au niveau de la
réputation générale de la société. Dans le deahapitre de cette partie, nous proposerons

des recommandations afin d’améliorer la bonne neadehlivraison des produits a vendre.
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PARTIE |: PRESENTATION GENERALE DE LA SOCIETE

Il est nécessaire de faire une revue historiqueegprésenter l'identité de la Société
avant d’entamer la connaissance du Groupe SOCOTAI gue les différents secteurs

intervenants au niveau de la Société.

CHAPITRE | : GENERALITES SUR LA SOCIETE COTONA

Section 1: Historique et Identification de la Société
1.1 Historique

La Société COTONA (La Cotonniére d’Antsirabe) a@&t&ee en 1951 sous le nom de
SOCOMA (Société Cotonniére Malgache). Lors de samhat par Monsieur Mamad ISMAIL
en 1952, elle avait pris comme nom la SOCOFRAMAc{&é Cotonniere Franco-malgache),
et n'a été baptisée « COTONA » qu’en date du 19186P.

Depuis sa création, la Société ne cesse d’amélgargmolitique de développement de

ses diverses activités.

En 1952: création de I'Usine avec 200 métiers a tisser antomatiques.

En 1957: premiére production de tissus imprimés.

En 1960-1962 extension des ateliers tissages avec 48 métiBigsdirchs », et 200 métiers
SACM.

En 1963: premiére production de filature avec 10 000 besc

En 1965-197Q nouvelle extension des ateliers de tissage &vegise en fonction de 672
métiers a tisser automatiques PICANOL.

En 1972: emplacement du deuxiéme atelier filature eekssation de I'importation du coton.
En 1973: diversification vers le secteur agroalimentaivec la reprise des PECHERIES DE
NOSY-BE (PNB).

En 1980: extension des Usines filature (Fil 3, Open Bfit4, coton Peigné) et I'utilisation
de systeme informatique : « ORDINATEUR 64 DPS »caéde traitement.

En 1982: COTONA s’engage dans la culture de coton a MIARINDAZO et
MAMPIKONY.

En 1988: montage de 5 machines d’engrenage d’'une capdeitg5 tonnes par mois. Les
cultures cotonnieres de BEMARIVO exploitent 2508 ¢t coton. Dans la méme année a été
crée le groupe SOCOTA TEXTILE MILLS a Maurice.
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En 1991: Démarrage de I'exploitation des tissus (Maurigarope et les zones franches a
Madagascar).

En 1999: Les pécheries de MELAKY et de MENABE ont rejdi@iGroupe SOCOTA

En 2000 :Création de I'unité de confection : COTONA CLOTHENCOMPANY (CCCQC).

En 2001 :Création de la deuxieme unité de confection COTTONE.

En 2003 :Création du nom de code NEWCO permettant d’idiemtfon projet et pour réussir

I'examen du passage apres la crise 2002.

1.2. Identification de la Société

La Societé COTONA est une Société de type Agrodtrceinon intégrée car elle ne
pratique aucune production industrielle pour aliteerses besoins en matieres premieres.
Selon la forme juridique, c’est une Société Anonyrf®A.), ayant un capital de
Ar1600 000 000. Sa spécialisation se focalise dandomaine textile spécialisé pour une
fabrication de fils de tissus et I'ennoblissemess tissus. La Société COTONA dans laquelle
'Etat malgache possede une participation de 38%cestrolée a 60% par le groupe
SOCOTA, lui-méme contrélé par la famille ISMAIL. |E&lest dirigée par Monsieur SALIM

ISMAIL, Président Directeur Général.

a) La COTONA

a.l. Localisation

« On ne peut pas parler du Vakinankaratra sans évager COTONA ». Son siége
social et sa principale unité de production somiiési a Antsirabe, a 160 Km au sud
d’Antananarivo. Il ont choisi Antsirabe d’'implantegtte Société pour les raisons suivantes :
- aucun probleme d’approvisionnement énergétique.
- centre par rapport aux régions productrices dencoto
- accessible aux infrastructures routieres.
- moins éloigné du port de TAMATAVE.
- Iimportance de la qualité de main d’ceuvre.

Ces coordonnées se présentent comme suit :

14



INSTAT : 17224 12 2002 0 00052 RCS ABE/264/2002B38
NIF : 10 500 90 18
BP : 45 Route d’Ambositra
Tél : 261 20 44 482 22
261 20 44 494 22
Fax: (261) (20) 44 492 22

E-mail : Sag@cotona.com

a.2. Dimension

L’'USINE d’Antsirabe est un complexe intégré de & 3@ de batiments, équipés de
21 000 broches conventionnelles de filature, det#@0hes de bobinage et 1 500 rotors Open
End, d’'un parc de plus de 120 métiers a tissearfad, a projectile et a jet d’air) ainsi que
d’une installation de blanchissement continue tteeet impression d’'une capacité annuelle

de 24 millions de meétre carrés de tissus.

b) Le Groupe SOCOTA

b.1. Caractéristiques

Fondée en 1930 par deux freres, HASSAM et Mamad ARM la Société
Commerciale de Tananarive (SOCOTA) est devenue d@&mérations plus tard, I'un des

principaux ensembles industriels ayant six filigiemcipales et se divise en deux parties tels
que :

- Groupe SOCOTA branche textile.

- Groupe SOCOTA branche agroalimentaire.

b.1.1. Branche textile

Ce sont la COTONNIERE D’ANTSIRABE (COTONA), Société@xtile de Maurice
(STM) installée a I'lle Maurice, COLUMBIA CLOTHINGCOMPANY (CCC), COTTON
LINE.

Cette branche textile du groupe se présente conmamsemble d’unités industrielles
totalement intégrées de la filature a la confectienvétements, activité qui fait I'objet de
deux joint-ventures avec des partenaires Américatiissi Lankais.

Cette filiere s’appuie par ailleurs sur une productocale, compétitive et de qualité (Récolte

a la main) dans des variétés de types Acala anrégt®ima égyptien.

15



b.1.2. Branche Agroalimentaire
Son activité s’oriente essentiellement sur la péshk culture de la crevette (LES
GAMBAS DE L’ANKARANA/ LGA-PECHERIE DU MENABE ET DUMELAKY/PMM).

b.2. Objectifs du Groupe SOCOTA

b.2.1. Branche textile

La branche textile était basée sur une multitudeedsources. Etant partenaire avec la
COTONA, elle a besoin de donner le maximum de [fiidik¢ aux clients. L’évolution de la
filiere textile et de la confection attirerait deuveaux clients et de nouveaux produits a
Madagascar. Cela lui permettra de rester dansueseaontre la compétitivité.

b.2.2. Branche Agroalimentaire

La politique de cette branche a pour objectifs,nd’part, de maintenir I'élevage
industriel et la production en état de garantiodt inoment I'approvisionnement du pays en
denrées alimentaires au cas ou les importatiorseserperturbées, et d’autre part, d’adapter

la production afin de faciliter son écoulement Versarché extérieur.

Section 2: Structure
2.1. Préoccupations majeures de la Société

Comme toute autre Société, COTONA possede ses qugaktions majeures bien
définies. Tout ceci étant fait pour mieux atteindie objectifs fixés. Et dans ce cas, les

dirigeants veulent toujours :

atteindre la capacité de production tout en miramtises codts.

conserver le positionnement et I'image de la Séaér le marché intérieur.

conquérir le marché extérieur.

pérenniser les activités sur le plan prix, servitggai, et qualité de produit répondant aux

exigences de la clientele.

2.2. Personnel
2.2.1. Effectifs réels

Le personnel est I'un des facteurs le plus impoanniveau de la Société. Toutes les
fonctions ne sont pas totalement automatisées p@st cette raison que l'on a toujours
besoin de facteur humain pour les accomplir. Dayur ia Société COTONA, les personnels

se répartissent comme suit:

16



Tableau n°1 : Tableau de répartition des effectifs

DEPARTEMENT EFFECTIFS
Filature 306
Tissage 223
Ennoblissement : TIAF 255
Qualité 23
Services Généraux 62
Commercial export 22
Commercial Local 14
Produits 18
Ordonnancement Central 9
DRH / Informatique 19
Administration et Finance 91
Sécurité 56
Direction générale 8
TOTAL 1106

Source: Direction des Ressources Humaines COTONA, Avi@720

2.2.2. Organigramme de la Société :

L’organigramme est donc le suivant:

17




Schémas n°1

Directeur industriel

Groupe

Directeur Général

Directeur Filature et Directeur Directrice des Directeur Directeur
Tissage Administratif Ventes Export Administratif et des
Commercial Financier RizEEnLIEEs
Humaines
Responsable ™ CD FILATURE CD FINITION Resp. ADM Attachés CD Compta CD
PRODUITS Commerciale Commerciaux Trésorerie Informatique [ |
Responsable == CD TISSAGE Ass Technique Resp. ADM CS Resp. Fo_rmation
QUALITE FINITION Commerciale Comptabilité Social —
Resp. Assurance = CS UTILITES CuU Responsable Export CS Trésorerie Shift Manager
Qualité FINNISSAGE T
Chef Resp. Bureau Cu Chef des Ventes Ml CD AMG
SECURITE . d’Etudes IMPRESSION
CU BLANC Chef d’Agence CS import
TANA Transit
CU TEINTURE Responsable ORDO Responsable MPF
Source : Société COTONA,
département GRH, mars 2007. CuU Controle de Gestion
MAINTENANCE

- ORGRANIGRAMME GENERALE DE LA SOCIETE COTONA
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CHAPITRE Il : LES DIFFERENTS SECTEURS INTERVENANTS AU NIVEAU DE
LA SOCIETE

Section 1: Les secteurs para production

Les secteurs para production se divisent en dews secteurs :
- les unités centralisés

- les unités quasi autonomes rattachés a d’awgmels's

1.1. Les unités centralisées

1.1.1. Le département AMG (Approvisionnement et Magns Généraux)

Le département AMG est une unité qui s'occupe ds tes achats, que ce soit achat
local gu’importation, il a également sous sa respbilité le magasin des pieces détacheées,
les fournitures de bureaux et de tout ce qui reldes besoins pour assurer le bon
fonctionnement de I'Usine. Ce département se sidmlign deux sous secteurs : le service
transit et douane et le service achat et approvigment.

1.1.1.1. Le service transit douane
Il a pour attribution de faire le suivi des marctiaes importées si la Société effectuera une
prospection d’achat de matiéres premieres ainsi dgge autres intrants nécessaires a la
production. Il s’occupe aussi de toutes les procExide dédouanement des matiéres ou des
fournitures jusqu’a destination dans la Société.
Et aprés I'expédition, différentes pieces sontceveir. Ce sont :
- la Demande de Vérification a I'importation (DVI)
- le document de transport
- le connaissement
- le packing list (liste de colisage)
- le certificat d’origine pour les régimes préféreti(COl, SADC, COMESA) si les achats
étaient faits au niveau des pays concernés. Cetebiélivré par la SGS avant I'importation.
Ceci était fait pour éviter la fraude douaniere.dautres termes, le cas de la fausse facture
que ce soit surfacturation ou sous facturation.SGS vérifie la quantité, la qualité et la
fiscalité des matiéres/matériels a importer. Aplasvérification finale, elle remet un
document appelé « Rl » (Rapport d’Inspection) &daiéte.
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1.1.1.2. L’achat et approvisionnement
a) But
La fonction achat/approvisionnemérgst responsable de I'acquisition de tous les
autres biens ou services nécessaires. Cette redplit@sse traduit par les missions suivantes :
- acqueérir les biens ou services demandés
- en quantité souhaitée
- dans les meilleures conditions de service et dergéa’approvisionnement
- au niveau de la qualité voulue
- au codt le plus bas
- dans les délais attendus

b) Principe de fonctionnement

Les achats représentent souvent le poste leimlpgrtant sur le colt de revient des
entreprises industrielles ou commerciales aussiesoles actions susceptibles de les maitriser
seront sources de compeétitivité. Afin d’obtenir lesnditions les plus avantageuses, les
responsables commerciaux doivent diversifier sesces d’approvisionnement et, pour cela,
rechercher des fournisseurs a I'étranger. lls duiygocéder a leur sélection puis gérer
I'opération d’achat international ou local. Dansces, il assure les attributions suivantes :

» larecherche et la sélection des fournisseurs :
La recherche des fournisseurs potentiels passéépablissement du profil du partenaire
idéal.
Trois groupes de critéres permettent d’établirrodilp
- des criteres commerciaux tels que la notoriétéodunisseur, les prix, les conditions de
paiement ou encore la qualité des services (délavraison, emballage, SAV...)
- des criteres techniques comme par exemple la tapitkxécution de la commande ou
bien le contrdle de qualite ;
- des criteres de gestion parmi lesquels un sendoairastratif efficace et un personnel
stable attireront I'attention.
Le choix définitif ne se fera qu’apres avoir :
- examiné les contraintes logistiques et celles &rées par les incoterfmst les délais de
livraison ;

- calculé le colt d’achat prévisionnel a partir desppsitions faites.

1 A.S RATOVOSON : « Cours SAl | »*% Année, Gestion Université de Toamasina, 2004-2B85emble

des matieres premieres fournit selon les besoinsedentreprise pour éviter l'insuffisance des stock

2 S.E. Boto : « Cours de Commerce Internationadi%° Année Gestion, Université de Toamasina, 2004-2005.
Mode d’opération internationale d’achat ou de vetge marchandises afin d’éviter certains litiges.
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» la gestion de la commande :

Apres avoir sélectionné ses fournisseurs, la $cemmande les produits. La gestion
de la commande passera par trois étapes :
Premiere étape : la passation de la commande

C’est un acte juridique important car il engag®ortateur ; il peut se faire par ;
* [|'émission d’'un bon de commande spécifiant sesesdgs documentaires (certificat de
qualité, d’origine...) qui faciliteront le dédouanemhée la marchandise.
* la signature d’'un contrat dans le cas d'un achabida d’équipement nécessitant un
montage, une maintenance ou/et encore une formation
* la signature d’'un contrat-cadre qui fait évoluerdhation traditionnelle acheteur-vendeur
vers un partenariat. Ce protocole lie la Société eburnisseur sur une période de temps plus
longue qui comprend plusieurs expéditions. Il sifigpla passation de commande et évite les
erreurs dans les marchandises expédiées. Lorsqueofmsition de fournisseur prévoit
I’émission d’un crédit documentaire, la Sociétébtaen outre, une demande d’ouverture de
crédit documentaire qu'il transmet & sa banque.
Deuxieme étape : le suivi de la commande

Le suivi de la commande consiste a :
» vérifier que le fournisseur a bien expédié un agéaesréception de commande
e communiquer tout changement a la commande en eversdemander la confirmation
» relancer le fournisseur afin d’éviter tout retdreixpédition ;
» soigner le transport et 'assurance dans le caseo-ci ne sont pas a la charge de la

Société

» organiser l'arrivée de la marchandise au portaérbport, et la réception de celles-ci au
sein de la Société
* réceptionner et contrbler la marchandise puis éedileiment, émettre des réserves ;
* choisir un régime douanier a la marchandise.
Troisieme étape : la mise & jour des fichiers

Au fur et & mesure du suivi des opérations, idsdrs « fournisseurs » et « articles »
sont mis a jour. Parallelement, un dossier compkdt constitué pour chaque achat. I
comprend :
* le bon de commande, le contrat
* une copie de I'ouverture du crédit documentaireale échéant

* |a ou les factures du fournisseur
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* les factures et la correspondance avec les ditf@mgerateurs logistiques (transporteurs,
transitaires, douaniers,...)
* les documents douaniers

* les bons de réception et les bordereaux d’analgsmé échéant)

1.1.1.3. Le service stockage

a) Définition

Le stock est constitué de marchandises ou d’astidlecumulés en attente d’'une
utilisation ultérieure plus ou moins proche et gurmet d’alimenter régulierement les
utilisateurs sans leur imposer les a coups d’'uheidation ou les délais de livraison des
fournisseurs puisque le stock est soumis a unéufition de volume. Le stock est nécessaire
parce que :
- le rythme de production correspond au rythme d&atiion. Pour cela, il faut se prémunir
contre les aléas de la fourniture (greve des tatsprs, coupure des routes).
- le rythme de la production est différent de rythaleda commande clientéle.

b) Principe de fonctionnement

Il travaille avec [Il'approvisionnement. Les deux véses sont interdépendants.
L’approvisionnement consiste a réaliser une sélopétations permettant de disposer au
moment et a I'endroit voulu ainsi qu’a moindre cbéhsemble des produits dont la société a
besoin en quantité comme en qualité. Lorsque laagipde stocks est insuffisante, le service
stockage émet ses besoins (matieres premiereamtsitauprés du secteur approvisionnement
et ce dernier consiste a pourvoir les besoins afiere, matériel de telle sorte que la
fabrication ne subisse aucune géne, que toute reupde stock soit évitée et que le
fonctionnement de tous les services soit normalérassuré. Ensuite, le service stockage a
pour réle de transmettre des informations suivantvélume de stocks et des besoins
nécessaires a la société pour son bon fonctionrtei@erplus, il assure la gestion matérielle

et rationnelle des stocks et leur analyse.

b.1. La gestion matérielle de stocks

- Leslocaux :
Le service stockage assure ainsi les locaux dé&agec Ces locaux se répartissent en
magasins de produits finis en magasins de matigremieres, en magasins de pieces

détachées, en magasins de fournitures et d’owilltigyont pour réle de les protéger contre le
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vol, les intempéries, 'humidité, et les déformasoEnsuite, le service stockage assure ainsi
I'entretien de ces locaux. lls doivent étre clalgs et couvert. Enfin, il organise de fagon a
minimiser les manutentions et a faciliter I'accasg articles stockes.

- Rangement:

1% méthode : une place déterminée pour chaque arfiole choix d’emplacement est
effectué en fonction du volume d’article (les descencombrants sont placés pres de la zone
d’entrée et de sortie de stock), mais aussi entifimclu poids de I'article (les articles légers
sont placés en hauteur, les articles lourds som@ésen bas), de la rotation de l'article (ou
fréquence des sorties). Les produits a forte masieront plus accessibles que les articles a
faible rotation.

2°™ méthode : banalisation des emplacements (méthalesoires). Ce mode de
rangement consiste a mettre les objets nouvellermeivies au premier emplacement libre
pour repérer exactement des divers emplacementsadasin et une tenue a jour attentive du
fichier de stock.

- Manutention :
Pour l'efficacité, le service stockage doit avaiscequipements en moyen de transport

(plateaux roulants, bacs a roulettes, chariotg)sparteurs et convoyeurs mécaniques, en

moyens de levage (cries, palans).

b.2. La gestion rationnelle de stocks

- Codification :

Chaque emplacement qu'il s'agisse de casiers, otirales est individualisé par un
numeéro de code, le plus souvent attribué en fonadm la localisation, c'est-a-dire I'adresse
de I'emplacement.

- Commande :

La commande est un acte juridigue et engage l&®oenvers le fournisseur. Elle est
rédigée par le service achat sur un bon de commddée que tous les éléments d’'une
décision rationnelle sont émis par le service aekstge, la commande peut étre rédigée.
Apres cette opération, il surveille avec le senachat la commande en cours, c'est-a-dire de
la passation jusqu’a la livraison en contrélantliga/ement et quantitativement les biens

livrés et la facture aussi.
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- Réception :
L’envoi est précédé, accompagné ou suivi d'un dantrémanant du fournisseur d’'un
bordereau d’expédition ou BL. Les vérificationstpgat sur les quantités et les qualités par le

rapprochement : bon de commande, bon de livramwivée physique des articles attendus.

b.3. La gestion de stocks proprement dite

- L’analyse des catégories de stocks :

» Le stock minimum qui est la quantité de biens &soammer pendant le temps nécessaire a
obtenir. Stock permettant de faire face aux bestensonsommation qui sont ressentis entre
la date de la commande et |la date effective der@don.

» Le stock maximum correspond a la capacité de sggchaaximum de la sociéte.

» Le stock moyen : notion théorique correspondant anbbilisation permanente d’un
capital. Il s’agit d'une estimation qui peut étaité de maniére différente selon I'optique de la
société ; soit le quotient du rapport :

Consommatn annuelle

Stock moyerr - : -
2xnombrede commandespasséeddans|’' année

Soit la moitié de la somme

SF+ Sl

Stockmoyer=

ou SF : Stock final et S| : Stock initiale

» Le stock de sécurité qui peut arriver quand lesvipigins de consommation soient
imparfaites, quand le fournisseur ne respecte gaglélais promis, et quand il livre des
produits non conformes ou défectueux et aussi qularedivre pas les quantités demandées.
» Le stock d'alerte ou stock existant a la date ddesehement de la commande. Il est

détermine par le délai de livraison et les rythgegonsommation :

Stock d’alerte =Stock minimum + stock de sécu
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- Elaboration de I'analyse de stock :

La feuille de stock\oir annexg, par article stocké permet pour ce service denaitre les
entrées, les sorties et les existants. Le corpa tiehe comprend huit colonnes telles que (1)
variétés de produits a stocker, (2) provenanceg(@lité, (4) grade, (5) ancien stock, (6)
entrée, (7) sortie, (8) nouveau stock.

Le journal des sorties que I'on doit inscrire chaqour les matiéres délivrées aux divers

services de la société d’aprés les bons de sortie.

- Les inventaires :

Les inventaires sont les outils de gestion permetia connaitre I'état de stocks. Il peut étre
physique et comptable. Physiqgue comme l'inventgieemanent (inventaire tournant) et
comptable comme la valorisation de stocks, la d#gtién et I'appréciation de stocks
(CMUP, FIFO, LIFO).

1.1.2. Le département financier

Le département financier se divise en deux sent@lssque : la COMPTABILITE et
la TRESORERIE.

1.1.2.1. La comptabilité

Toute entreprise ayant toujours besoin d’'un serearaptabilité pour mieux contréler
les flux financiers pendant I'exercice a fournir.

D’'une maniere générale, la comptabilité est un ésgst d’organisation de

I'information financiére. Alors, elle a pour réled

saisir

classer

enregistrer les données de base chiffrées

- fournir aprés traitement approprié, un ensemblafafmation conforme aux besoins de

divers utilisateurs.

- assurer une relation étroite de la société aveddmjues. Ces relations se focalisent
surtout au niveau de 'emprunt, demande de décguadigne de crédit.

Il s’agit donc essentiellement d’organiser et dimmfier. Les destinataires de l'information

ainsi organisés sont :

- I'ENTREPRISE elle-méme : car la comptabilité consiun instrument de Gestion sans

lesquelles les décisions ne pourraient étre prises.
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- les TIERS : car ils ont participé financierementan fonctionnement de la société. Ainsi
gue ceux qui sont en relations commerciales ave¢burnisseurs, clients).
- I'ETAT : Car il intervient dans trois domaines biplanifiés :
Juridique : puisque le |égislateur souhaite lagmtidn des tiers.
Economique : puisque la collecte des informaticosymtables provenant de
toutes les Entreprises constituent un élément deoldique économique
nationale.
O Fiscal : car la comptabilité constitue I'instrumefdasseoir I'impot.
Il est a signaler qu'apres la crise politique el®20es dirigeants de la société ont décide
d’orienter I'activité entiére de la COTONA sousitee de «zone franche industrielles'.
Par ailleurs, elle a bénéficié d’'un régime de z@mamche industrielle. Alors, une grande
modification se passe sur le plan fiscal car las&dédenéficie d’'une période de grace de 5ans.
Et pendant cette période, I'Etat 'accorde un tdaxaveurs de 10% pour son IBS. Mais a la

fin de la période de grace, I'IBS sera donc réduitapport égal a :

IN : Montant des investissements réalisés au
_IN cours de lI'exercice considéré
IBS=—x100 _ : N -
IR IR : Montant des immobilisations résiduelles
réévaluées figurant dans les états financiers

En résumé, la fonction comptable de la société @eatrécapitulé selon le tableau suivant :
C.f.1. tableau n°02, page 27

! M.ANDRIATIANA : « Cours de I'Environnement Economqe des Entreprises »™Année Gestion,
Université de Toamasina, 2004-2005. Selon la 188r029 du 29 décembre 1989, la ZFI, c’est I'aire de
Entreprises bénéficiant du régime de zone franche.
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Tableau n°2: Tableau de la fonction comptable de laociété

PHASE

DOCUMENTS

1- Collecte des renseignements

Pieces comptables :
- Factures clients/Fournisseurs
- Extraits de comptes bancaires

- Feuille de paie

(Tout enregistrement comptable doit é&tre

fondé sur une piece justificative a conserver

pendant 10 ans).

2- Enregistrement

Livre-Journal :

- Sa tenue est obligatoire.- Les inscriptions se

font d'une maniere chronologique « sans

blanc », ni rature, ni surcharge.

- Il est c6té et paraphé par un juge du tribunal

de commerce.

3- Classement

Comptes du grand livre :
- Présentés sous une forme de fiches

- Chaque compte comporte une colonne d

ebit

et une colonne crédit; On y ajoute souvent

une troisieme et une quatrieme colonne pour

les soldes.

4- Veérification/Synthése

Balance :
- Etablir & intervalle régulier généralement

mois,

e

- On reprend I'ensemble des comptes avec le

total de leurs mouvements débiteurs
créditeurs pour avoir le solde.

Deux utilisateurs :

-Controle { total journal = totaux somme

alénce.

- Vue d’ensemble.

Source: Département comptabilitt COTONA, Mai 2007
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1.1.2.2. La trésorerie
a) Définition

C’est I'ensemble des flux pendant une période.

b)_Fonction

Le premier objectif de I'Entreprise est sa « sumjiec'est-a-dire, a court terme, sa
liquidité, faire face a ses engagements, a leut®awes. A partir des conséguences
monétaires, des décisions et des opérations dedjiise, le réle du trésorier est d’élaborer
les prévisions de trésorerie : a court terme, @asurer I'équilibre quotidien des flux de
trésorerie ; a moyen terme, pour prendre les écdui permettant d’obtenir I'équilibre de
ses encaissements et de ses décaissements. Usgigoaur réle a jouer dans la négociation
des conditions de paiement, c6té clients avecrlacgecommercial et c6té fournisseurs avec
le service achat: il peut préconiser la diminutidas délais de reglement clients et
I'allongement des délais de paiement aux fournisseu

Dans ce cas, le trésorier recueille auprés desssarvices de I'Entreprise ainsi qu’a
I'extérieur les informations nécessaires a I'élaion de la trésorerie c'est-a-dire les données

comptables, budgétaires, spécifiques et bancaires.

1.1.3. Le secteur Contréle de Gestion (Central)

1.1.3.1. Définition du secteur

Le CDG est un processus visant a mieux connaitneéiexix comprendre I'activité de
'Entreprise. Ses actions prennent place tant evigions et travaux préalables, qu’en
constatations postérieures tant en réflexion pbéalanalyses et conseils qu’en production. II
est rattaché au DAF (Directeur Administratif et&foier)

1.1.3.2. Fonction

Le contrble de gestion est un des organes le pasntournable dans une société. Son
pilotage sera basé au niveau de ses servicesulleale controle de gestion interne et externe ;
de plus, son premier role est la maitrise des célifsour le maitriser, son domaine d’activité
se focalise sur les outils du controle de gesties outils sont :
- le contréle budgétaire

- les tableaux de botd

! D. RAKOTONDRATSIMBA : « Cours Contrdle de Gestion4™ Année Gestion, Université de Toamasina.
2005 — 2006. Un tableau de bord est un outil detguile et de compte rendu permettant au gestiontairéagir
en temps réel par rapport a un objectif clairenfizat
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le calcul des colts

- la comptabilité analytiqde

1.1.3.3. Principes de fonctionnement
. Sur le plan contréle budgétaire :

Le contrdle budgétaire qui est une technique ctargisx rapprocher périodiqguement
les prévisions budgétaires et ses réalisationgsAle contréleur de gestion pratiquera le suivi
du budget. Cette opération permettra de constdmalyser et de rechercher les motifs des
écarts et si nécessaire de mettre en ceuvre desmiscirrectives portant sur les moyens
attribués ou les objectifs fixés.

. Sur le plan calcul de cofits

Il est nécessaire pour le service de contrdle dtiagede tenir compte le calcul de
colts pour mieux permettre au chef d’Entreprisefaiee a tout moment le point sur la
situation financiere de sa firme, et pour lui darmitre les informations internes ou externes
provenant de tous les tiers intéressés que ce lsoigestionnaire, les créanciers,
I'administration fiscale ou les banques.

Comme la société produit des biens, ceci impligne grande responsabilité sur la
gestion des codts et son suivi assuré par le dentr@e gestion permettrait de :

- fixer le prix de vente

- mesurer la productivité de la société (Rendement)

- élever la productivité par des actions de compoesse colts

- apprécier la rentabilité de la société

- orienter la production vers les produits les prrgables

- analyser les écarts

- prendre des décisions : abandonner ou non les igothn rentables
. Elaboration de tableaux de bord :

Tant que le contréle de gestion joue un réle detgmje dans la société, alors il a
besoin d'un outil. C’est le « tableau de bord ».

Le tableau de bord est donc un outil de pilotagdeestompte rendu permettant au

gestionnaire de réagir en temps réel (Avant, pendgnes) par rapport a un objectif fixé.

1 V. RAVELOSON : « Cours Comptabilité AnalytiquedsExploitation I», 2™ Année Gestion Université de
Toamasina, 2003-2004. Outils de Gestion qui spreadre les décisions de gestion les plus ratitemel
possibles, le plus rapidement possible et lesgioshes possibles de chaque responsable.

2V.B. RAHARIMALALA : « Cours de Comptabilité Il »2°™ Année Gestion, Université de Toamasina, 2003-
2004. Un regroupement de charges effectué en fondes besoins de la gestion.
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- Avant : identification des destinataires et de sesoin d’information.
- Pendant: recueil des informations pertinentes,ixchdes indicateurs fiables et
identification de la base de données nécessaires.
- Apres : suivi et évaluation

De méme, le contrbleur de gestion définit aussifagt suivre les indicateurs
d’opérations exceptionnelles ainsi que les indioated’environnement. Ces indicateurs
d’opérations exceptionnelles sont :
- le suivi du plan d’investissement : en masse desigh en nature d’opérations, par
responsable délégué.
- le suivi d’autres opérations : en calendrier, efitcgoroblémes internes imprévus et les
influences imprévues de I'environnement.
Les indicateurs d’environnement sont définis par :
- les produits et I'évolution technique.
- la concurrence et le marché.

- indices des prix relatifs aux articles vendus.

. Comptabilité analytique :

Nous savons que le réle assigné au contrbleur steogec’est le controle et la maitrise
des codts. Pour se faire, il va donc utiliser lmptabilité analytiques, ou on peut effectuer un
regroupement des charges en fonction des besoilegs gistion. Cette maitrise des codlts est
aussi importante pour une entreprise productricence la COTONA que pour les autres
firmes.

Ainsi, il tient compte des données suivantes aw#ataborer les indicateurs de
mesures de la performance de la Société.

(1) C.f. Tableau n°03, page31

1 V. RAVELOSON : « Cours de Gestion Budgétaire $°année Gestion, Université de Toamasina.
2004-2005. Dépenses engagées pendant la périédsipn budgétaire.
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Tableau n°03: Tableau de fiche de construction d’'umdicateur

Domaine de mesure, la matiére

CHAMPS

La définition de ces derniers permet d’anticiper pdévoir,
OBJECTIFS d’objectiver la mission de la SOCIETE.
BESOIN Définir ici 'information dont on a besoin pour cstruire le tableau

D'IFORMATION

de bord.

DEFINITION DE

C’est la combinaison des informations qui s’exprimglus souvent
en ratios, moyenne ou pourcentage

L'INDICATEUR

Dépend de la nature de I'indicateur, peut étrealisugraphique, ou
REPRESENTATION | en tableau de chiffres.

Sources d'information afin de fiabiliser et de &agomatiser dans u
SOURCES

souci de cohérence globale.

DESTINATAIRES

Chaque département que ce soit para productiomaslugtion

PERIODICITE

Détermination de taches a accomplir pour chaqui snivant un
calendrier réguliére d’'un tableau

Source: Guy BOCHET contr6le de gestiarpage 63, 2001

Apres les recueils des informations, le controtigestion met en ceuvre la

planification des indicateurs sous un autre tabéalui mentionnant les secteurs, les

objectifs, les points clés, les parameétres aingilgs indicateurs d’évaluation.

(1) C.f. Tableau n°04, page 32
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Tableau n°4 : Tableau de mesure de performance auveau de chague secteur

Secteurs objectifs Points clés| paramétres indicateurs
Atteindre la | Utilisation | - degré d’emploi| Heyres productives
guantité dela du personnel H P
mensuelle capacité - taux d’emploi Eures payees
programmeuse des machines Production Réelle
Capacitéde production
-fiabilité des _
machines Pannesmachine
Heuresde fonctionnenent
- plan des Evaluer en fonction de rapprochement
charges des des commandes et des capacités par
PRODUCTION ateliers atelier.
-productivité du | Nompredesbiens produites
personnel 7
Utilisations Heuresde productivié
des moyens - productivité Nombresd'unitésd' oeuvresproduites
des machines .
Nombregddesmachines
- consommation| Matiéresconsommeées
des matieres et | Unités produites
de I'énergie
- niveau en Evaluer en production de période, stocks, &
volume nombre de jours de production
- niveau de la Rebuts
Mesure en | qualité Quantités produites
volulme de N Dépensesie production
a - co(it unitaire : —
production | global de Nombredes produitqunités d'oeuvre$
production par produit, par atélier
- anticipation Indicateurs latéraux avec le secteur
commercial, avec quantités vendues/
Quantités produites
Amélioration - niveau en Nombre des factures établies
des volume dans un Nombre d’écritures passées
conditions del Mesure en | service de Erreurs sur facture/ Nombres de facturg
travail valeur de | facturation, et | établis
réalisation | dans un service
comptable
SECTEUR - niveau de la | Présence du personnel
PERSONNEL, qualité
ADMINISTRATIF B Jours d'absences
ET FINACIER - absentéisme

Jours ouvrables effectifs

D
(7]
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Ambiance
au niveau | -rotationdu | = emmmemmmemememeeeee-
de travail | personnel

- accidents de Taux de fréquence
travail Taux de gravité

Atteindre le Mesures | - montants des| Evaluer en fonction des quantités
maximum des ventes vendues.
des clients | réalisationg - qualités de Nombre de commandes annulées/

COMMERCIAL en volume| livraison Nombre de commandes recues

d’expédition recues

livraison promis.
Qualités de Part du march&CA effectif/CA
prospection potentiel

Source: André BOULLE,la formation dans I'entreprise et ses problenmge 82, Juin 2004

1.1.4. Le département commercial

1.1.4.1. Généralités

La COTONA posséde un département commercial quée deutes les activités
commerciales liées a la recherche des profits, &idiisation et développement de la
clientele. Et ce département opere sur deux mardigmcts : le marché extérieur et le
marché local.
Considérer la fonction commerciale comme secondzrenon directement productive est
erronée. Tous les efforts pour produire dans lesliions optimales peuvent facilement étre
annihilées par une mauvaise organisation et la ems®uvre inadéquate pour cette fonction.
En effet, la Société devrait étre apte a agir &firéa tout moment :
- d'une part, face aux changements favorables oudars son environnement

- d’autre part, face a la concurrence pour gardaceitre sa clientéle

1.1.4.2. Objectifs

La fonction commerciale est divisée en deux marchésnarché destiné localement
ainsi que le marché export mais leurs attributem# presque les mémes. Elle assure le/la :
- définition du Budget Commercial
- définition de la stratégie et la politique de went

- prospection de nouveaux clients.

! P.G.HORACE : « Cours de Management Il $"*Année Gestion Université de Toamasina, 2005-2006.
Pourcentage des ventes d’'une entreprise par ragpostentes totales de I'industrie ou par rappomnarché
potentiel.
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- suivi clientéle.
- lancement de commande et suivi de commande auerés fhnction production
- expeédition
- encaissement
1.1.4.3. Principe de fonctionnement
Pour mener a bien son réle, ce département orgamee structure intitulé :
« administration de vente ».

Schéma n°2 structure de I'administration de vente

Directeur commercial

Directeur commercial

local
CD Administrations des
ventes
Gestionnaire des Crédit manager Contrble commercial

comptes clients

Source: Département commercial, Avril 2007.

Grace a sa bonne répartition des taches, chagpensable assure sa propre fonction.
Mais en général, lIs ont pour mission de transmetés commandes des clients aupres de la
production et vice versa. Cest donc [linterfacetrenles clients (Via des antennes
commerciales ou les agences) et la production.

Chaque gestionnaire de compte a son portefeuidatabt assure la réception de bons
de commandes clients, la vérification de toutssitdormations nécessaires a la mise en
fabrication, le suivi de commandes en productianfransmission aux clients d’'un état de
suivi de leurs commandes, le lancement de produetida confirmation des commandes aux
clients (délai et prise).

En résumé, leurs fonctions opérent sur :
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* la gestion des commandesqui englobe différents marchés sur lesquels COTONA

est actuellement présent :

- le marché malgache

- la Zone Franche Malgache regroupant les confeatiarsn exportateurs
installés a I'lle Maurice

- la petite exportation qui regroupe les clients die Ide la Reéunion, de
Comores, et de I'Afrique Australe

- le Marché Américain

* le suivi des reglements clients :

Il occupe le suivi des relances clients. En d’'autrermes, sa mission veille a la
satisfaction des relevés de comptes clients enr@lant les reglements et les pieces
comptables fournis par les gestionnaires de congitée faire la relance des réglements via
'antenne commerciale ainsi que de veiller aux @seanents qui soient en phase avec le
Budget.

Schéma n°3 Circuit de suivi des réeglements clients

Gestionnaire
< Antenne » de comptes » Ordonnancement
ff commercial clients
< ou Agence X
-
@) N - L
1 . TIAF B TISSAGE

Source Département commercial, Avril 2007.

* Le controle commercial :

Il a pour mission de suivre les dépenses ou lerg@lentes factures fournisseurs, la
comparaison des dépenses avec le budget et I'endgs écarts, le suivi des stocks (édition
des états, diagramme de stocks, la rotation déstaoalyse des flux). Et sa fonction consiste
a faire paraitre le tableau de bord commercialr pdirection.

Sur le plan marchéage, le Département commeraiassi une obligation de définir le marché

de la société (locale et export).
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a) Le marché intérieur

La COTONA posseéde sa propre politique commercillive a ses objectifs et tenant
compte des facteurs intervenant dans la prise dmssidns: facteurs économiques,
socioculturels climatiques et des environnemertexrmes et externes afin de coordonner ses
activités et de générer des profits

a.l._Politigue du produit

« Du textile plus que jamais >tel est le slogan de la COTONA. Afin de satisfait
besoins de la clientéle et de faire face a la aoanae, la COTONA se doit offrir des tissus
de bonne qualité, mais aussi une large gammeglesten terme de coloris, de motif. En effet,
le marché local met en vente trois gammes de tiggusnt eux aussi leurs propres gammes :
les écrus, les unis teints et les imprimés
» Les écrus :Moustiquaires grande laize, écru grande laizelégsr, écru grande laize Iéger,
écru grande laize mi-lourd et lourd et écru doublanapé.

» Les unis teints :molleton, cretonne UT GL, drill UT, toiles drap 1580 blancs et couleur,
triplure GL, divers UT coton (Tango, Cambridge,...).

» Les imprimés : Sari folanelina / veloutine, imprimé drap 150/1BG, kikoye, khanga
coton léger, tissu drapeau, imprimés polyester dels les khanga fibral, Salovana fibral,
galaxy fibral, nid d’abeille blanc, nid d’abeilleTiUet IMP.

Un deuxieme classement des tissus est possilde pitoduits basiques et les produits
saisonniers.

a.2.1. Les produits basigues

Les produits basiques sont principalement lesséeriles unis teints. Généralement, la
COTONA anticipe la production de ces articles péwuiter la rupture de stock. Ces produits
basiques sont présents sur le marché tout au lerigacnée a travers les grossistes agréés
présents dans toutes les régions de Madagascar.

Malgré la concurrence de plus en plus rude, ceduits tiennent leur place sur le

marché grace a leur qualité.

a.2.2. Les produits saisonniers

Les produits saisonniers sont les imprimés ebatites khanga connus sous le nom de

« Lambahoany ». Outre les grossistes, les prodaitsonniers sont également vendus aux

! R.R. SOLOFONIRINA : « Cours Marketing Il »*™ Année Gestion, Université de Toamasina, 2003 4200
Lieu de rencontre de I'offre et de la demande eifattue I'échange entre I'acheteur et le vendeur.
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ONG, les associations, les Entreprises de confedes particuliers. Ces produits sont mis en
vente sur commandes, ils sont de tres bonne gedlitéttement plus chers (haut de gamme).
Les khanga sont lancés selon les saisons et lesemedts existant a Madagascar. Les
principaux clients des khanga sont les Malagaspdies les régions. Comme nous avons dit,
les khanga suivent des événements historiquesrelsltueligieux comme la féte nationale,
donia (Nosy-Be), Zanahary be (Sainte-Marie), etdevel an.

Les khanga ont plusieurs paritucularités car dasségions cétieres, ils se portent
comme de simples vétements. lls sont aussi pori@ersmessages, de messages qui sont
congus par les commerciaux relatifs a I'événementj@estion et bien sir les touristes qui
emportent des souvenirs de leur séjour.

Comme les produits basiques, les produits saismnimiet certains concurrents comme les
tissus importés, les friperies qui sont de quatitdiocre mais a des prix tres abordable au

pouvoir d’achat des malgaches.

a.2. Politigue de prix

Le prix est le seul variable du marketing mix giéngendre pas de coUlts et procure
des recettes. Les prix est la contre partie queolessommateur doit payer pour utiliser,
acquérir un bien.

La décision de la COTONA repose bien sir surol@ cle revient mais aussi sur la
qualité du tissu. Plus la qualité est meilleureisges codts sont éleves, plus le prix augmente
aussi.

Comme il a été dit, la COTONA se base sur la tgalies tissus offerts afin de
satisfaire la clientéle malgré la concurrence sunpour les unis teints et les imprimes.
Remarque La COTONA octroie des remises sur quantité etsdancas d’'un réglement

anticipé.

a.3. Politigue de distribution

Avant les événements politiques de 2002, la COTCOdNgposait d’agences et de
boutiques dans toutes les provinces pour assumdistidbution. Mais aprés cette crise, qui a
affecté d’'une maniére importante I'’économie malgadh COTONA était dans I'obligation
de restructurer son circuit commercial et sa prodoc Les agences et boutiques réparties

dans toute I'lle ont été supprimées. Désormaisptamercialisation est gérée directement au
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siége a Antsirabe ; la seule agence sur pied Bstdm Tananarive : elle assure la gestion des
portefeuilles clientsde la capitale ainsi que le transit des marchasdisrs les régions.
Voici un schéma représentatif du circuit de disttidn des tissus de la COTONA :

Schéma n°4 circuit de distribution de tissus de la COTONA

USINE 5] AGENCE TANA || GROSSISTES || DEMI-GROSSISTE
DETAILLANTS COLLECTEURS CONSOMMATEUR
FINAL
CONSOMMATEUR DETAILLLANTS
FINAL
CONSOMMATEUR
FINAL

Source Département commercial, Avril 2007.

a.4. Politigue de communication

Les tissus COTONA sont connus comme étant desstide bonne qualité (100%
coton). lls ne font pas I'objet de publicité car dossédent déja une certaine notoriété et une
image auprés de sa clientéle ainsi que I'attachenesimalgaches aux produits avec le label
« vita malagasy ». Par contre, elle est souverdgepté lors des événements et manifestations

commerciaux.

1 C. A. RAZAFIMBAHINY, Les dix commandements de managendatule Gestion commercial, Editions
CECOR, p.07.1992.

Domaines d’activités de I'Entreprise qui sont regrés dans une méme matrice résumant la situatiandiere

et la capacité concurrentielle.
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a.5._Concurrence

Malgré I'abondance des produits concurrents sordeché comme les tissus importés,
les préts-a-porter chinois et européens ainsi gsiériperies. COTONA s’affirme toujours et
détient sa part de marché grace a la qualité desses.
Cependant, nous signalons la présence de contrefde® produits COTONA : dessins et
texte des khanga COTONA copiés sur des khanga tepor

b) Le marché extérieur

COTONA bénéficie dans toute son activité induB&idu régime de la zone franche.
Donc sa politique commerciale tourne vers le maeotiérieur. A titre d’information, 80% de
son marché s’oriente vers les exportations de tee Zeanche locale ou de I'extérieur ; seul
20% de son marché est destiné au marché intéfiguson marché regroupe deux choix
différents : le premier choix destiné au marchééeatir (haut de gamme avec co(t de
fabrication élevé), et le deuxiéme choix destinémauché intérieur (haut de gamme mais codt
de fabrication moins élevé et son prix est propariel au pouvoir dachat des
consommateurs locaux).

La politique de prix, la politique de produit, &t politique de distribution, de
communication et 'analyse de la concurrence smumn pareils a celle du marché intérieur.

En général, la COTONA utilise IEOB, le CFR, le DDUet 'EX-Works ou rendu
Tana pour tenir compte des évolutions techniques diEn domaine des transactions
internationales et afin d’éviter certains litigees inconterms étaient choisis par les clients et
bien mentionnés dans le contrat de vente

b.1. L'EX-Works

Ce terme signifie que la Société doit livrer dames propres locaux les marchandises
emballées (sauf s'il est d'usage dans la professlenfournir des marchandises sans
emballage). Par contre, la clientele a comme ofitigale prendre livraison des marchandises
dans les locaux de la société, d'organiser a seprgs frais et risques dans toutes les

opérations pour amener les marchandises a leundtsh.

1 H. G INDRAY, « Cours droit des Affaires »*"# Année gestion, Université de Toamasina, 2005-2006.
Le contrat de vente est la convention par laguelie des parties, le vendeur, s’engage a livrer eartaine
marchandise de l'autre partie, I'acheteur, a enginelivraison et en payer le prix.
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b.2. Le FOB

La COTONA a rempli son obligation de prendre eargk la dédouanement export,
de livrer les marchandises a bord du navire déssgian I'usage du port, de payer les frais de
chargement pour autant qu'ils ne sont pas inclus tifret.

Vice versa, la clientele doit obliger de choisir ttansporteur conclure le contrat de
transport et payer le fret, et de supporter togsrisques a partir d'un moment ou les

marchandises ont passé le bastingagenavire au départ.

b.3. Le CFR

La COTONA a comme obligation de livrer les marutiaes a bord du navire, de
conclure le contrat de transport et de payer lejeisgu’au port de destination convenu et de
payer les frais de déchargement pour autant qabist inclus dan le fret. Dans le cas
contraire, la clientéle sera obligée de récepeories marchandises au port de destination
convenu, a supporter le risque de transport argirtmoment ou les marchandises ont passé

le bastingage du navire au départ.

b.4. Le DDU

Dans ce mode de transport, la COTONA a commegalotin de livrer les
marchandises au lieu de destination convenu, massume pas les opérations de
dédouanement a l'importation, et sa clientéle goé&ndre livraison au lieu de destination

convenu.

Mais il est nécessaire de connaitre que les @i clients de la société sur le
marché extérieur sont STM (Société Textile de Ma)riDEMAD (Madagascar), ESPSILON
(Madagascar), DECATHLON (France), MADAPRO (Madagascet MARKS & SPINCER
(Etats-Unis).

1 S.E. Boto : « Cours de Commerce Internationai"® 8nnée Gestion, Université de Toamasina 2004-2005.
Codt de transport des marchandises par mer.

2 A.SERGES: « Cours de Commerce Internationa"l® &nnée Gestion, Université de Toamasina 2004-2005.
Passage des cargaisons au plat-board vers le liptel@s transporte jusqu’a la destination convenue
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1.2. Les unités quasi autonomes

1.2.1. Le service ordonnancement

1.2.1.1. Fonctions et Objectifs

La fonction ordonnancemeémirend la suite de la fonction/méthode pour entlenet
ordonner aux mieux les taches et les temps. Biecbe a optimiser I'utilisation des moyens
en personnel, en matériel et en matiere. L'ordoc@arent est avant tout une prévision du

déroulement des événements, suivi d'un lancemehgxtcution, puis d’un contréle.

1.2.1.2. Principe de fonctionnement
Une méthode générale d’ordonnancement préselgeptrases :
- Planification de différentes taches a réaliser.
- Suivi des taches en temps réel.
- Contrdle par comparaison entre le prévu et le réel.
Par ailleurs, le bureau d’ordonnancement est aisatéchnique, car il équilibre les charges de

machines et administrative par la suite, car igraet les ordres aux unités de production.

a)_Planification de production

L'activité productrice de la société est représenggar un « programme de
production ». Ce sont les listes et les différemgeasntités de facteurs employées ainsi que le
volume de produit qui en résulte. Sa fonction goiera a I'élaboration du plan ou
programme de production. Dans ce cas, il étudisitization en fonction de ses quatre

problématiques suivantes :

comment réduire le délai de réponse au client ?

comment lui donner satisfaction dans le tempsue pourt ?

comment employémleinement les moyens de production (hommes, iedtér

- comment obtenir une production au moindre codt ?

1 C. A. RAZAFIMBAHINY, les Dix Commandements de Management module GestiBnagdiuction Edition
CECOR, p.05, 1992.

Méthode qui cherche a optimiser I'utilisation desyens en personnel, en matériel et en matiere

L. BOYER,Mémento d’'organisation et de gestion de la produgtpar Les Editions d’Organisation, 1995,
p.34.

Mode de réalisation dans la gestion de productionddobtenir une stabilisation entre les moyenshins et
matériels.
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b) Suivi des taches en temps réel

Pour atteindre l'objectif de production de biensetvice répondant a la demande
clientele, il est important de suivre les tachestamps réel ; et la pratique de suivi de ce
secteur (ordonnancement) était basée directemennsuwlescente sur machine.

Il est a signaler qu’apres la terminaison du cdetdu bureau de lancement sur la statistique
de fabrication, 'ordonnancement prépare la plaatfon de production qui s’appuie sur des
informations fiables et pertinentes en tenant cendpetquelques méthodes de gestion : gestion
de capacité (suivi de croissance de la capacit@ geoduction), la gestion de priorité (basé
sur l'information commerciale), la gestion de cqutaen (maitrise des aléas de production, le
changement de priorité et le changement des doneébsiquey, la gestion de temps

(maitrise du délai de livraison).

c)_Contrble

Ce controle se focalise sur les différents aspd@a la présence du personnel, le
rendement (quantité) individuel ou collectif, laadjté des produits a fabriquer, les pertes des
matieres et d’outillages (elles peuvent résult@rdan détournement intentionnel, soit d’'une
simple négligence), 'avancement de la fabricasanune fiche suiveuse qui accompagne les

pieces a fabriquer a tous les postes de travail.

1.2.2. La gestion de la qualité et norme

Une Entreprise s’assure que ses produits et sengoint livrés au client par un
systéme de gestion qui ne laisse place & aucute d®retouche, réparation, mise au rebut
ou non-conformité. Il importe non seulement de deésecter et de les résoudre le plutot

possible mais aussi tout simplement de les empélehse reproduire.

1.2.2.1. Définition
Le secteur de gestion de qualité est une partedecteur clé de la société consacré a
la maitrise de qualité suivant une politique geéaljtii répond aux exigences exprimeées par les

clients.

! R.LAUMAILLE, Pratique de gestion de productidres Editions d’Organisation, 1990, p.22. Ensendale
données dont les responsables de production leseritaavant le lancement.

2 L.BOYER, Mémento d’organisation et de gestion de la prouctLes Editions d’Organisation, 1995, p.36.
Partie des produits ce qu'on n’a pas voulu.
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1.2.2.2. Principe d’organisation
L’organigramme de département gestion de quaifgrésente comme sulit:

Schéma n°5 Organigramme département qualité

Systeme qualité

Assurance qualité Contréle qualité Assistance clientéle

Source Département qualité, Avril 2007.

1.2.2.3- But du secteur

Il assure la satisfaction des clients sur le pkax pélai, qualité du produit par rapport
aux besoins des clients et pour étre plus effiehorieux adapté face a la concurrence.

1.2.2.4. Principe de fonctionnement de chaque secte

a)_ Contrble de gualité

. Contrdle unitaire :

Chaque unité de produit doit passer sur contrdla de connaitre les pieces
défectueuses a rebuter. Cette méthode est appalésetréle unitaire ». Elle est encore
pratiquée aupres de la société.
¢ Contrdle par échantillonnage :

Le contréleur se limite a I'examen d'un nombre tiglment petit de pieces
échantillons et vise alors de I'opportunité d’adeepe lot tout entier.

. Contrdle en cours de fabrication :

Le but est ici de déceler les piéces défectueusendroit et a I'instant méme ou elles

sont élaborées, de sorte qu’une action correctw @tre prise immédiatement.

b) L’assurance gualité

Avoir I'assurance qualité c’est étre capable derfoudes preuves objectives que le
produit satisfait le besoin. On doit mettre en cewet maitriser tout ce qui est nécessaire en

matiere d’organisation, des moyens et des méthaaebut de ce sous secteur est alors de

1 J.M. GOGUE Le défi de la qualité dans la société industriellees Editions d’Organisation, 1994, p.110.
Articles assorties qui ne sont pas vendus sépatémen
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faire respecter les mesures de qualité tout audongrocessus a comparer les réalisations aux
prévisions, a prendre les mesures correctives sgices (actions correctives et préventives =

nouveau suivi), de faire expliciter les objectifsés en matiére de qualité, délais et codts, de
faire assurer les accréditations tels que cotorarbage, et enfin dimplémenterdes

procédures/audits & chaque étape, ma&De.

c)_L’assistance clientéle :

Pour assurer la qualité, il faut savoir les attentes clients en respectant leurs
exigences. Donc, I'assistance clientéle devra&@tiécoute des clients en créant une base de
donnée client et ayant la possibilité d'implémeotatd’un systeme de mesure des
satisfactions clientele en fonction des cahiersltrges (CDC), et aussi d’assurer le service
apres vente et I'assistance technique.

Remargue: le manuel d’assurance qualité est en cours d'édioor mais on peut dire que ce
manuel décrivant les dispositions générales misexs@vre par la COTONA pour réaliser ses
produits ou ses prestations est un document déésmtdes décisions, notes des services et

instructions publiées par les services.

1.2.3. La gestion des ressources humaines

1.2.3.1. Définition

La gestion des ressources humaines peut étre @é&fimime un ensemble de fonction
et de mesure ayant pour objectif de mobiliserdetdévelopper le personnel pour une grande

efficacité au profit de la productibilité d’une argsation.

1.2.3.2 Objectifs et fonctions

Aujourd’hui, dans la stratégie de chaque Entrepfisemme constitue une ressource
rare et colteuse. De ce fait, il convient d’apgohe plus grand soin a son recrutement, sa
formation, son développement de carriere et da@emau sein de I'Entreprise. Elle assure la
gestion du personnel, la mise en place de la goétisociale comme le fonctionnement de

magasin de détail et le poste de secours, définigb application de la politique de

! M. GEDIN, Méthode de conduite des projets informatiques Editions d’Organisation, 1988, p.79.
Adapter un logiciel particulier pour suivre les pédures/audits & chaque étape de vérification dedhté.
2J. M. GOGUE e défi de la qualité dans la société industrielles Editions d’Organisation, 1994, p.128.
International Standardisation Organisation, nomnbernationale pour respecter les mesures de qtalitéu
long du processus.
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communication interne et de formation dans le Bataoitre le potentiel humdinet le
développement des compétences des salariés. lepamsi d'éviter les conflits sociaux ainsi
que la maitrise de la communication au sien dedeé® (I'information descendante et

I'information ascendante)

1.2.3.3. Principe de fonctionnement

a) Gestion du personnel

Gérer correctement le personnel implique des cesaaces dans les domaines aussi
divers que les regles de fonctionnement d'uneésécia maniére d'établir un bulletin de
paie, les avantages sociaux auxquels ont droitsédariés, les regles de I'embauche, les
différents types de congés possibles, le départ sélarié, volontaire ou non. Alors, la DRH
élabore le reglement intérieur dans une sociétée Rtésent reglement définit dans le cadre
de la législation et de la réglementation en vigudes droits et devoirs réciprogues de
I'employeur et des salariés dans un esprit de céhgmsion, de confiance et de coopération
réciproque. Dans ce cas, il y a pour objet de pegdes conditions de travail, I'hygiene et la

sécurité, et la discipline générale.

b) La formation du personnel

La formation se base sur la formation techniquetezhnique de management, de
langue, formation en gestion suivant le theme c¢hdette formation peut se qualifier
comme :

- la formation interne ou chaque département estoresble de la formation de son
personnel.

- la formation résidentielle ou la société s’engageh@rcher des prestataires externes
(exemple : la formation concernant ldeadership % pour les cadres).

- la formation a I'extérieur réservée aux cadres atia méthode de travail et la
qualité de travail.

COTONA est une entreprise qui est a la fois indeigret commerciale. Alors, tous
les secteurs qualifiés para production nous suifise définir ses criteres. Pour cela nous

évoquons tout au long de la section deux (2) l#érdnts secteurs de production.

! p. ANDRIAMBELOSON, « Cours de Gestion des Ressemittumaines, 4°™ Année GestionUniversité de
Toamasina, 2005-2006.

Développement du personnel afin de mobiliser sesorgces pour une grande efficacité au profit de la
productivité d’'une organisation.

?R.A.THIETART, La dynamique de 'homme au trayaié, p.89, 1998C’est I'art d’inciter les autres & mettre
tout leur potentiel au service d’'une tache, d'ufeotif ou d'un profit.
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Section 2 Les différents secteurs de production

Nous connaissons que la COTONA est une sociétéatigée dans les domaines
textiles. Donc ['utilisation des cotons comme m&ipremiere engendre toutes ses activités.
C’est la raison pour laquelle que nous montrongiariples caractéristiques des matieres

textiles dont elles I'utilisent.

2.1. Connaissance des matiéres textiles
La COTONA est une entreprise spécialisée dans meadw textile. Elle utilise le
coton comme matiere premiere de base. Pour certmindes elle emploie des fibres

chimiques.

2.1.1. Classification

Deux origines distinctes : naturelles et chimiques.

2.1.1.1. Fibres naturelles
- Végétales cellulosiques comme les poils séminaoxggent dans les graines comme le
coton), les fibres libériennes (la tige comme g le chanvre, le jute), les fibres dures
(comme le sisal, le coco)
- Animales: provenant de poil animal [laine (moutofg@ mohair (chévre angora),
cachemire (chevre cachemire, angora (lapin)] osedection d’insecte (vers a soie)

- Minérales (fibres de verre, or, argent, amiante)

2.1.1.2. Fibres chimiques
- Artificielles : venant de fibres naturelles sarensformation de la structure chimique
de la matiere. Elles peuvent étre d'origine ceBidae (pin matiere de base de la fibranne
viscose), divers.
- Synthétiques : un produit de synthése (chimiqueartoge) comme le polyester, le

polyamide, I'acrylique, les chlorofibres, les pdiiines, les polyuréthanes.

2.1.2 Le coton
Le coton est un poil séminal d’'une plante de lailendu Gossipium. La fibre se
développe a partir des graines. Les graines éibleess dans leur forme finale se trouvent dans

la capsule. En fin de développement, la capsulevsiet laisse a découvert les fibres qui
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cachent les graines a l'intérieur. Cependant, &gsuales se trouvant sur une méme plante ne
s’ouvrent pas en méme temps.

Le cycle végétatif du coton est de 5 mois envitdme fois la fibore mare, on procede
a la récolte. Elle peut se faire soit manuellen{emdtiere plus propre), soit mécaniquement
(matiére plus chargée de débris végétaux). Onmhdiasi le coton-graine (les fibres encore
collées aux graines). Si la récolte tarde tropfilegs seront trop mires et perdent une partie
de leurs caractéristiques technologiques.

On procéde ensuite a I'opération d’égrenage qusiste a séparer les fibres de la
graine tout en enlevant le maximum de débris véyégai se sont mélangés a la matiére lors
de la récolte. Il existe deux types d’égrenageréenier consiste a faire passer le coton-graine
entre un rouleau et une lame fixe (d’'ou la dénotionaégrenage au rouleau), c’est la
méthode ancienne qui ménage la fibre (ne casse pmbeaucoup de fibres), c’est réservé
aux fibres longues destinées au filage « peigrsdm,handicap est sa faible productivité. Le
deuxieme sépare les fibres de la graine a l'aide pitites scies (d’ou la dénomination
égrenage a la scie), méthode qui permet d’avoir farte capacité de production, mais le
réglage de scies est trés délicat car elles pewasser des fibres. De toute fagon, ce systéeme
casse plus de fibres que l'ancienne méthode. C@ifaun égrenage tout comme TRE
actuellement au rouleau tandis que HASYMA effectnegrenage a la scie.

Le coton graine contient des fibres filables, dbset courtes non filables (qui génent
les filateurs car elles perturbent la régularitéfijuet des duvets qu’il faut éliminer en cours
de fabrication.

Les graines peuvent donner de I'huile (pour laitation de savon) et de tourteau
destiné a I'alimentation des ruminants.

Les fibres sont mises en balles et stockées endaite I'enléevement des filateurs. Ce
sont eux qui assurent I'enléevement de ces balles. duotas définissent la répartition du
coton-fibre entre les filateurs du pays, en quéangt en qualité suivant leur capacité de
production.

Les fibres de coton sont différentes les unes dassapar leur origine Barbanassé ou
Hirsutum. Ces deux types de fibres de coton seligisent en variétés. A Madagascar,
HASYMA cultive les variétés D388.8 et GUAZENCHOnths que CCB et TRE ont choisi le
PIMA et le G18. Les variétés développées par CCBRE sont destinées au filage peigné,
donc des fibres réputées longues (ou longue soie).

Les lieux de culture se situent a: Ambahikily, Tulé Majunga, Port-Bergé et

Ambilobe. HASYMA assurent I'encadrement des paysqnscultivent le coton dans ces
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régions. CCB de son c6té posséde des fermes diilleaegalement avec de petites
exploitations familiales de la région de Mampikostyde Port-Bergé. Elle a des techniciens
qui encadrent ces planteurs.

Les fibres possedent des caractéristiques techiqales)

2.1.2.1. Caractéristiques technologiques du cotbref
- La longueur, plus la fibre est longue mieux c’estl§ permet de produire un fil tres
fin). Il faut également que la répartition de ladgoeur de toutes les fibres soit bonne (trés peu
de fibres courtes et de duvets).
- La densité, elle varie de 1.50 & 1.58.
- L’hygroscopie, c’est la propriété que possede loredibre d’absorber facilement
I’humidité du milieu ou se trouve jusqu’a saturatihe taux de reprise Iégale de 8.5% est le
taux d’humidité normale du coton-graine reconnyoaele monde lorsqu’on veut le vendre.
- Le crochet ou ondulation en vrilles qui permet diawne meilleure cohésion entre
fibres donc une meilleure prise de torsion suille f
- La finesse, la bonne qualité du fil dépend d’elles fibres fines sont d’ordinaires
longues mais difficiles a nettoyer car elles présatnplus de crochets.
- La ténacité ou résistance a la rupture des fibres.
- L’allongement maximum au moment de la rupture dae$.
- La maturité, d’elle dépend [laffinité tinctorialeudfii donc du tissu et sa finesse
naturelle.
- La couleur, elle veut varier du jaune au gris veej&n passant par le blanc. Voici les
couleurs intermédiaires : gris, trés blanc, blanomal, tacheté entre le blanc et le creme,
creme et jaune ou beurré.
- La classe ou le grade, c’est la charge en matérasgeres.
- La teneur en cire, c’est la matiére naturelle @abuvre la peau de la fibre, elle est en

moyenne de 0,6%.

2.1.2.2. Le mélange

Pour respecter le cahier de charge imposé par roteatéle, il faut choisir
convenablement les variétés de coton a utiliserchaque type d'article a fabriquer
correspond un groupe de coton-fibre ayant a pesilpeemémes caractéristiques répondant a
ce que demande le client. Ce groupe de balles e est appelé le MELANGE, il alimente

donc une ligne de fabrication déterminée.
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Voici les différents mélanges qui existent en fifat: cardé, standard coton-déchets,

peigné gros et peigné fin.

2.2. L’'organisation de production

2.2.1. Filature
2.2.1.1. Définition

La filature est un ensemble d’opérations indugésetui transforme la matiere textile

qui est la fibre discontinue en fil continu, c'a@stlire en un cylindre de grosseur continue dont

les fibres seront maintenues entre elles par uis@to plus ou moins forte selon la grosseur

du fil. En d’autres termes, elle transforme le odbout en fil résistant, répondant aux normes

de régularité (finesse, grosseur, torsion et num@éirique auxquels les fils doivent

correspondre).

2.2.1.2. Les étapes de production

Elles sont gérées en fonction du type du fil qumn Isouhaite fabriquer. Voici un

tableau montrant ces étapes :

Tableau n°5 : Tableau des plans de filage

e

Types de fils
Etapes OPEN END CARDES PEIGNES PRODUIT

Nettoyage/Dépoussiérage BATTAGE BATTAGE BATTAGE Fibres
nettoyées

Alignement des fibres CARDES CARDES CARDES Rubans
cardes

Parallélisme/Homogénéité ETIRAGE ETIRAGE ETIRAGE Rubans étirés

Changement de support UNILAP Pelote

Elimination des fibres courtes PEIGNEUSE Rubans
peignés

Parallélisme/Homogénéisation ETIRAGE ETIRAGE ETIRAGE Rubans étirés

Fabrication de la méche BANC A | BANC A | Bobines  de

BROCHE BROCHE meche
Fil/Nm/Torsion CAF (CF6) CAF (RB18 ou Fusettes de fil
CF6)
Epuration/Longueur BOBINOIR BOBINOIR BOBINOIR Bobines de fil

Source Département filature, Mars 2007.

! Le diagnostic de sous secteur industriel textilecetfection « projet : MAG/91/004 $996. p.122,

Une maniére de faire tordre les fils afin d’obtame résistance voulue.
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¢ Ligne OPEN END (fibres libérées) :Un nouveau procédé de filature a turbine, destiné
au traitement des fibres courtes dans la gammerake fds ; il peut étre utilisé avec de
nombres fibres textiles (laine, coton, synthétiquegonctionne presque sans personnel.

L’alimentation de la machine se fait a partir désppar des rubans préparés suivant la
technologie textile adoptée : coton carde, cotagree fibres mélangées.

Un rotor, mécanisme rotatif, permet de regroupeffires du ruban dissociées par le
briseur et former directement le fil, ce qui perndet supprimer le bobinage et le banc a
broches.

Un systéeme de rattacher automatique mobile réparadse de fil sans nceud nuisible.
La ligne de fabrication CARDEE peut se réesumevastile schéma ci-dessous :

Schéma n°6: Fonctionnement de la ligne OPEN END

Battage Carde _| Etirage f' passage | Etirage 2™ passage | .

v

Banc a broches Continu a filer Bobinoir

———» Tirage coton cardé

¢ Ligne PEIGNE :

BATTAGE - Battage : ouvraison, nettoyage, dépoussiérage
CARDES - Cardes : nettoyage, alignement de la fibre, rudiantination
l fibres courtes
UNILAP
- Assemblage des rubans, homogénéisation et régatlan par
i doublage
PEIGNEUSE - iBlhation systématique des fibres courtes indésigabl
ETIRAGE - Etirage : parallélisation des fibres, homogéatés du titre

par doublage.

BANC A BROCHE

- Banc a broche : fabrication de la méche faiblenaue.

CAF
- CAF : fabrication de fil simple, Nm et torsion Jos.
L - Bobinoir : équation des fils et rattacher pouriauoe longueur plus
BOBINOIR

grande.

Source: Responsable ordonnancement filature, Mars 2007
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La gamme de produits se définit suivant un numétoque :

®3 Q7
7 12
12 15
15 17
20 20
24 24
28 28
(1) (2)

(1) : Mélange coton noble avec des déchets nobles, eérajéréservé pour les produits
destinés au marché intérieur.

(2) : Mélange coton noble (coton pur).

2.2.1.3. Contrble de qualité
Afin d’obtenir un produit de bonne qualité, la sgiéi COTONA a mis en place au
sein de la production filature un systeme de cémpdur la qualité de ses produits qui a pour
role de:
- controler le titre : Vérifier des numéros métriquegsemple : 85P signifie (85 metres
de fil pesent un gramme).
- contrbler la pilosité : Vérifier le taux de fibrasn retenues par la torsion du fil.

- contrbler la résistance : Evaluer la résistanaerapture de chaque fil obtenu.

2.2.1.4. Capacité de production
La capacité de production aupres du départemextiifd se présente comme suit :

Tableau n°6 : Tableau de capacité de production filture

Unité Budget 2006 Réel 2006 Budget 2007
PRODUCTION | T 4763 4096 4247
OPEN END T 2856 2126 2323
CARDE T 1009 1097 952
PEIGNE T 898 873 973
Freinte moyenne % 21,3 20 20
Nm moyen Nm 29,4 32,1 32

Source contréle de gestion filature, Avril 2007.
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La production des fils est en fonction de la parnthrché de chaque type de fil. Alors
apres la moyenne des commandes clienteles, vgiartade marché de chaque type de fil :

Tableau n°7 : Tableau de la part de marché de chagutype de fil

Type Part de marché 2006 (en %)
Open end 52
Cardés 27
Peignés 21

Source: contréle de gestion filature, Avril 2007.

2.2.1.5. Titrage d'un fil

Le titrage d’un fil consiste a lui donner un num@ro indigue sa grosseur.
Le diamétre d’un fil étant trop petit pour étre mnes; le calcul du numéro sera établi suivant
le rapport entre le poids et la longueur. Ce cadstildifférent suivant les textiles. La formule

est:

Nm =L (métre)/P (gramme

On peut aussi rencontrer une autre fagcon permeteasavoir le poids ou metre.
Couramment utilisé en nappe de rouleau de battéunappe de pelote sur

assembleuse :

P/m = P (gramme)/L (métre

N—r

Exemple: titrage d’'un fil de coton ou de laine. Le poidsspible de fil est fixé et la
longueur variable donnera le numéro c'est-a-dieelgutnumeéro du fil indiquera le nombre de
kilometres de fils réalisés dans 1Kg de matieréle)Alors, le fil de coton contenu dans 1Kg

peut se mesurer suivant la méthode suivante :

36KM oo e eeeeerereene e (fil N°36)
BOKM... v oveeeeee e see e (fil N°60)
LOOKM .. eveeeeeeeeeee e, (fil n°100)

En comparaison, le fil n°36 est plus gros qu'umfi6O et le fil n°100 sera trés fin. Ce
qui revient a dire que plus le numéro du fil egitpplus le fil est gros.

En résumé, le numéro d’un fil est inversement priianel a sa grosseur.
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2.2.1.6. Importance des fils
Les fils sont utilisés en couture, lingerie, braegetricot a la main, crochet et tissage.
Suivant la nature du tissu a travailler, il estessaire de choisir la nature et la grosseur des

fils a coudre.

2.2.2. La préparation tissage
Avant de procéder a la réeunion des deux élémentsomqstituent un tissu, la chaine et
trame ; il est indispensable de faire subir a Bard I'autre de ces éléments un certain nombre

de préparations spéciales.

2.2.2.1. Préparation de la chaine (Ensouple)
- Enroulage : I'enroulage est une opération tres simple qui «tesa partir d’'un fil
provenant de la filature et de la déposer sur Bulsodont I'enroulement est différent.
L’enroulage s’effectue sur des machines qui seesiigans la chaine de fabrication.
- Ourdissage :I'ourdissage est une opération qui consiste auarades fils de chaine sous
une méme tension, parallelement entre eux et setocertain ordre. L'ourdissage peut étre
réaliser en totalité (Ourdissage classique) ouifrané (Ourdissage fractionnel).
- Encollage :I'encollage, qui est la derniére opération avartidsage proprement dit, n’est
pas obligatoire. Elle a pour but d'imprégner lés die chaine d’'une substance agglutinante ou
colle lui permettant de résister aux fortes sdfittbns mécaniques au tissage.
Cet induit est destiné a rendre la surface dudilel et polie en couchant les duvets et a lui

donner de la résistance a 'abrasion.

2.2.2.2. Préparation de la trame

Elle s’effectue de la méme maniere que pour cal@aahaine.

2.2.3. Tissage chaine et trame

2.2.3.1. Définition

Le tissage est une opération qui entrelace d’ugenfaectiligne les fils de chaine et les
fils de trame. C’est la troisiéme sortie de productApres avoir transformer les cotons bruts
en fils, on va passer a la troisieme étape deblacition : TISSAGE.
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2.2.3.2. Processus de fabrication
Le tissage consiste a transformer les fils en sisBour se faire, la COTONA dispose
quatre types de machines appelées : « METIER AHFRSS.

Tableau n°8 : Tableau montrant les types de machise

Type Nombre de lames
PAT 6
OMNI 6
SULZER 8
GT™M 16

Source Département qualité, Mai 2007.

Le processus de fabrication du tissu se dérouldesrx étapes : de la filature a la
production des tissus (tissage) et la productibévacuation vers TIAF (Atelier blanc).
- la filature a la production des tissus (tissage) En sortant du département filature, les
fils auront une double fonction tels que l'un irary I'ourdissage pour la chaine et l'autre
restera toujours avec la bobine et alimentera @mognt la trame.
- la production a I'évacuation vers TIAF (Atelier blanc): Une fois les tissus sont
fabriqués, ils passeront dans un atelier appeldSkNAGE ». Cet atelier a pour réle de
vérifier toutes les différentes anomalies existangeir les tissus. Puis, le responsable
production envoie un échantillon appelé « TIRELLBwresponsable qualité tissage et puis

apres, pour s’assurer que la qualité des tissasasiErguate.

2.2.3.3. Code contrdle de qualité

Ce département a pour fonction non seulement péterminer les défauts de
fabrication mais aussi pour connaitre I'identitéd’deicle commandé par les clients.

Il existe plusieurs critéres pour identifier ce$adés de fabrication.
Classification des défauts en DP :

Tableau n°9 : Tableau de classification de code cwale

Classification DP

Défaut inférieur & 2cm

Défaut de 2cm a 20cm

Défaut de 20cm a 50cm

Al W N P

Défaut supérieur a 50cm

Source: Département contréle de qualité, Mars 2007.
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Plusieurs étapes sont a suivre afin d'identifiendéure du tissu :

- Duitage : nombre de fils dans 1cm de tissu, dasemes de la longueur du tissu
- Numérométrique : longueur d’un fil divisé par samids.

- latrame : le fil qui s’entrelace avec les filsat@ine

- Laize : mesure de la largeur du tissu.

- Armure : disposition des fils lors du tissage.

2.2.3.4. Présentation des armures sur papier quigdri

D’un c6té, lintervalle entre deux lignes verticaleeprésente un fil de chaine et de
I'autre coté l'intervalle entre deux lignes horitales représente un fil de trame ou de duite.
Lorsqu’un fil de chaine passe au dessus d’'une ,donitgointe le point d’intersection. On dit
que le fil est « Pris », mais lorsqu’il passe sons duite, on laisse le point d’intersection en

blanc. On dit que le fil est « Laisse ».

2.2.4. Ennoblissement ou TIAF

2.2.4.1. La préparation et blanchissement

Cette opération consiste a préparer un tissu deenead ce qu'il soit approprié aux
usages auxquels il sera destiné a améliorer sastéastiques. Ces deux opérations consistent
a oOter toutes les impuretés, les fils flottantbrillies, poussieres, a désencoller les fils de
chaine, a effectuer le mercerisage qui est leetranht a froid, a la soude caustique

concentrée.

a) Objectifs
- Avoir un tissu blanc exempt de taches.

- Avoir un tissu hydrophile et apte a recevoir unkitson colorante d’'une facon réguliere
du début jusgu’a la fin de la mise et sur toutdaiae. Par ailleurs, c’est pour permettre
d’avoir :

- Un éclat permanent.

- Une meilleure résistance a la traction.

- Une affinité des fibres par gonflement pour cedaialorants.

b)_Circuit
* Flambage/Désencollage (Flambeuse) :

Pour éliminer les duvets sur écrus.
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Pour éliminer les colles sur les fils de chaine.
- Principes : transformation en sucres solubles ledyits d’encollage a base de fécules, et
gonflement des produits hydrosolubles.
- Produits utilisés : enzyme, et mouillant.

» Débouillissage/Blanchiment (Benninger) :

Pour rendre le tissu hydrophile par I'éliminaticgsdmpuretés grasses ou cireuse.

Pour blanchir.
- Principes : prélavage pour éliminer les produiesndbllage, débouillissage par action de
la soude caustique, et blanchiment au peroxydeltdgene (HO,).

- Produits utilisés : soude caustique(4 stabilisateur, et mouillant.

* Mercerisage (Merceriseuse) :
C’est pour augmenter I'affinité du tissu. On augteesa brillance, sa stabilité aux
résistances.
- Principes : imprégnation dans une solution de sgcodeentrée (Tissu sous tension)

- Produit utilisé : soude caustique a 32° Be.

» Seéchages (Rame 7):

Pour avoir le méme taux d’humidité sur toute ladadu tissu.

2.2.4.2. La teinture

Les matieres utilisées sont les tissus, les calsriries produits auxiliaires.
a) Objectif

Teindre le tissu d’'une facon homogene.

b) Mécanisme

Imprégnation a froid dans une solution de teinture

Fixation par réaction chimique (Maturation)

Lavage pour éliminer les colorants non fixés.

¢)_Produits utilisés

- Colorants réactifs
- Mouillant Détergent

- Carbonate de soude silicate
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d)_Etapes de traitement des tissus

Schéma n°7:
IMPREGNATION - FOULARDAGE - BAIN
A\ 4
LAVAGE MATURATION P ENROULAGE
\ 4
SECHAGE .| CONTROLE LABORATOIRE

Source: Responsable qualité TIAF, Mai 2007

2.2.4.3. Impression
Celle-ci figure parmi les stades principaux desvéaes de la COTONA. Elle constitue

I'étape d’aboutissement de I'élaboration des despar le service produit et suit le circuit
suivant :

—» Préparation des pates et des bamseotrés de colorants

—  Gravure qui se fait soit par impreasau cadre rotatif

—>  Vaporisation

__» Lavage

a) Objectif
L’impression a pour objectif d’imprimer des motés plusieurs couleurs.

b) Mécanisme

- Impression du cadre rotatif. Les cadres utiliséat perforés par ou s’échappe la pate
d’'impression. Les perforations sur chaque cadrendéot un dessin; a chaque cadre
correspond une couleur. Le tissu a imprimer esligd sur le tapis de la rotative et
impression du dessin se fait en pressant lesesadotatifs sur le tissu qui roule a une
certaine vitesse.

- Pré séchage dans le séchoir de la rotative.

- Polymérisation a haute température (sur vapojepear que le liant mis dans la pate

d’'impression puisse former un film protégeant lelants
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- Produits dans la pate d'impression tels que oreolts (Pigmentaires ou réactifs),

épaississant, adoucissant, liant et autres prochiitsiques.

2.2.4.4. Les appréts
a) Objectif
Le but des appréts est de modifier I'aspect elecher des tissus ainsi que leurs

propriétés.

b)_Les différents types des appréts :

* Les appréts chimigues (Rame 5 ou 6) :

Il existe un nombre incalculable d’appréts chimgju&n voici les principaux :
adoucissage, appréts résine pour augmenter lditgtaldinensionnelle du tissu, appréts pour
augmenter I'aptitude a la couture, appréts poupntes spéciales (déperlant, fongicide, ...).
- Mécanisme :

Imprégnation par foulardage et séchage sur rame.
- Produits d’appréts :
Les principaux sont ceux a base de silicone oueagids (adoucissant), a base de

polyéthyléne et a base de résine.

* Les appréts mécaniques :

Les modifications résultent de I'effet physiquead@es machines :
- calandrage pour avoir une surface lisse et htéla
- grattage pour avoir un toucher poilu et doux.
- amerrissage pour avoir un toucher « peau de péche
- passage tumbler pour avoir un toucher et un asigeompu.

- sanforisage pour stabiliser et adoucir le tissu.

2.2.4.5. Finissage

Il est la fin des traitements au niveau de I'enrssigiment. Par les appréts, son objectif
est d’améliorer la qualité des tissus en apportdes caractéristiques ou propriétés
supplémentaires. Ces appréts peuvent s’effectuervpi@ chimique ou mécanique. Les
appréts chimiques ont pour but de rendre le tisscombustible, imperméable et
irrétrécissable. Les appréts chimiques visent €obon de tissu ayant une laize bien
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réguliere, brillante et souple. Par le grattageade duvet désiré pour le tissu. Par la suite, les
tissus vont passer au tumbling (machine) en vue s@chage rapide.
Le contrble final des tissus se fait aprés la petidn de maniere a détecter les défauts avant

de les présenter au métrage voulu (VISITAGE). lemant, ils sont mis en conditionnement.
Alors que la premiere partie était basée sur lagim@tion générale de la société d’'une

facon détaillée, celle de la deuxieme est surtocdlfsée sur I'analyse des causes probables

du retard de livraison et leurs conséquences sdéssactions correctives.

59



PRTIEN

ANALYSE DES CAUSES DE NON
RESPECT DES DELAIS DE
LIVRAISON ET ACTIONS
CORRECTIVES



PARTIE II: ANALYSE DES CAUSES DE NON RESPECT DES DELAIS DE
LIVRAISON ET ACTIONS CORRECTIVES

Nous verrons tout au long de cette deuxieme péaialyse des causes probables
ainsi que quelgues recommandations qui ont poudtaméliorer les respects des délais de
livraisons, image d’une rigoureuse efficacité conuiade.

CHAPITRE | : Causes et conséquences du retard de livraison

Rares sont les entreprises capables de contrilex delais de livraison, image d’'une
rigoureuse efficacité commerciale. Le respect déaisl de livraison dépend a la fois des
services commerciaux, achats et approvisionnemeirsjuction, et de la qualité de

documentation, des transports et de la gestiorededprise.

Section 1: Analyse des différentes causes du retard de liaison
1.1. Achats/Approvisionnements

Souvent appelé la troisieme source de profit, [gadément achats/approvisionnements
s’efforce toujours d’acheter au mieux. Acheter aeux ne veut pas dire obtenir le prix le
plus bas pour les matieres premieres ou les commssalemandées par le département
production ou d’autres. Alors, pour une sociétépdeduction, il est nécessaire de tenir
compte de la livraison de ces matieres et de cegasantes demandées. Dans ce cas, le

retard de ces intrants provoquera des impacts getviepeut provenir de plusieurs facteurs.

1.1.1. Mauvais choix de fournisseur

La sélection des fournisseurs est la premiere resgimlité du département achats et
c’est une condition sine qua non a des approvigiolmts satisfaisants. Si on choisit un
fournisseur sérieux, les exigences qualité et tegrammes de livraison sont respectés et les
matieres premiéres ou les composantes sont veraugss prix convenables. Ainsi, la
rencontre avec un mauvais fournisseur peut provogueretard grave sur le plan de la
commercialisation. Car il est probable que celuietient pas compte de :
- la durée d’acheminement de la commande (télépmoait, fax, ...).
- la mise a disposition de la commande (contrdleggistrement) par son ADV.
- la durée de traitement de la commande par le sgstEimformations.
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- I’émission d’'un BL (Bon de Livraison).

- le temps de la préparation de la commande.

1.1.2. Paiement de la commande fournisseur

Le non paiement a temps de la commande du clienopue le retard. Des que la
société ne respecte pas la date de paiement naupats de son fournisseur. Ainsi, il est
impossible pour lui de livrer les produits ou leati@res selon le délai convenu .

La non livraison de ses approvisionnements a teeipdans les conditions prévues,
est le plus fréquent évoquée comme source de rdtandfournisseur par rapport a ce qu'il
avait promis de livrer. Tout producteur dépend cautre, de telle sorte que le contrble de son
propre destin est extrémement difficile pour toutgne. S’abandonner a l'apathie est

cependant le meilleur moyen d’aggraver ce probléeme.

1.1.3. La non-conformité

L’avarie et la non-conformité des produits ou degiénes par rapport a la commande
étaient aussi parmi les causes du retard de lomais
Dans ces situations, il est préférable pour la&écil’annuler le contrat et de chercher un
autre fournisseur mais ceci demande encore uneaidéopgpcédure qui aura un impact direct

sur la production et par voie de conséquenceiarkdon des produits finis vers la clientéle.

1.1.4. Délai de dédouanement

Plusieurs procédures sont a suivre pour opéreédewhnement d’'un produit. Alors,
I'opération douaniére exige souvent une procédareptexe qui peut entrainer un retard sur
le plan de livraison dans les délais attendus aupee la société, de plus, la gestion de
documents administratifs entre fournisseur et @ésé. Celle-ci demande souvent un temps

interminable, dépendant de facteurs incontrOlapéedes deux parties.

1.1.5. Le transport

Le retard au niveau de transport est défini comneaause la plus sérieuse de pertes
de temps. La livraison a temps était d’'une impamacapitale, car ces matieres étaient
nécessaires a la production d’'un immense ensenebigntl colter des millions d’Ariary. Or,
le transporteur en général ne respecte pas laaégi liee a son travail. C’est ainsi que la

société seule devra subir les conséquences dé¢ard.rilais il y a aussi quelques parametres
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incontrélables pour freiner la livraison a termestpu’on parle de catastrophes naturelles, de

pannes mécaniques de véhicules ou navire, de greve.

1.1.6. Difficulté au niveau de la qualité de docuntation administrative

L’établissement des documentations est considémémep une tdche mineure dans
beaucoup d’entreprises; pourtant, elle est coneplek exige beaucoup de soin et de
précision ; et joue un rdle sur 'ensemble de lacpdure de satisfaction des clients exprimés
par leurs commandes. Les besoins de documentsiwwénermément d’'un marché a l'autre.
Partout dans le monde, I'économie est de plus & gintrélée et pilotée par des organismes
centraux, qui augmentent la masse des documentmiattatifs. La société qui fournit des
données sur lesquelles se font le gouvernementéiablir sa statistique des importations et
des exportations, son imposition de taxe, ses megigations relatives aux quotas, son indice
de prix, sa planification industrielle, ses inveséiments destinés a ses commandes dans le cas
d’'importation. Toutes ces procédures ont leur irgrarze des que la société exporte ses
produits finis. Alors, I'aspeck documentation de livraison »est devenu un probleme plus

grave.

1.2. Délai de production

La fonction production représente I'un des aspess&ntiels du fonctionnement d’'une
entreprise. Son importance relative par rapport awres fonctions peut varier
considérablement suivant le domaine d’activité alesdciété. Il s’agit au sens technique du
terme de « tout processus de transformation régdes. hommes ou a la réalisation duquel
des hommes ont intéréts » : Création de biens @eleces.

Le message dominant est que la production est tia tacteur dans le cycle intégré
du retard de délais de livraison. Alors, on ne et définir les problémes sur le plan délai de
production sans évoquer la quantité suffisante d¢iémes, les problemes techniques, les
problemes de fabrication, les méthodes, [I'ordonearent, [|'éloignement des
approvisionnements en matériels et en matiereggdiosation de production et la

planification.

1.2.1. Problemes de matiéres
Les problemes imposés par les matieres étaienti pesrfacteurs du retard des délais
de livraison des produits finis auprés des clielitest donc nécessaire de tenir compte du

stock optimal en quantité suffisante et en meibequalité dans un meilleur délai. Du fait que
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les matiéres premieres et les autres intrants neéepaent pas comme prévus, c’est la cause
la plus sérieuse de pertes de temps. Le délavdgsion du fournisseur a un certain moment
hors du délai mentionné dans le contrat d’achatrpoempécher la société d'atteindre les
commandes voulues de sa clientele dans le temp®icable. Donc, nous pourrions dire que
le respect des délais de livraison, correspondaxtdamandes des clients et aux promesses
des contrats de ventes dépend aussi beaucoupcdadaience de tous les fournisseurs vis-a-
vis des livraisons. D’autant plus, l'insuffisancesdmatiéres premieres locaux. Les collecteurs
locaux ne sont pas en général a méme de réponxlitgeaains globaux en quantité voulue par
la société. C’est pourquoi elle sera obligée d’ingrodes matiéres pour couvrir ses besoins.
Mais le probleme est que nous sommes loin des paducteurs de ces matiéres et notre
éloignement envers eux est évidement une causertamp® dans le cycle de la livraison,
enfin, la qualité des matieres utiles a la produrcti’objectif industriel d’avoir de meilleure
qualité en produits finis permettra parfois de digr des matiéres importantes en terme de
qualité. Par conséquent, presque les produits diémagindispensables dans I'ensemble de la
production ne sont pas tout a fait fiables en fimmcties produits finis estimés, répondant a la
demande clientéle. Alors, elle sera obligée desfaite simple production répétitive et cette

derniére peut rallonger le délai de livraison.

1.2.2. Problemes de fabrication

Le retard en terme de délais de livraison peutaalissi en fonction des causes citées
ci-dessous :

A priori, le probléeme d’'une nomenclature dans le ca le responsable a commis une
erreur concernant la liste de toutes les piecesque dans sa production. Elle détaille les
pieces, indique leurs références (numéros, dessingurs caractéristiques (poids, volumes,
matieres). Or, toutes les activités productricgzadenant a la société n’étaient pas élaborées
avec cahier de charges. Ce cahier joue une gramglartance avant la fabrication. Dans une
faute non intentionnelle ou d’'une simple négligemedrainera de la non-conformité des
produits finis liés a la demande effectuée paclests sur leur commande. Et pour satisfaire
les clients et de réduire leurs mécontentementsstilindispensable d’étudier les actions
correctives nécessaires pour traiter les anomalides problemes qui apparaissent, qui sont
également de sources de retard de livraison.

Le plan de fabrication appelé plan de travail omge d’opération contient des
indications d’identification de commande du clied¢ la piece a fabriquer, des indications

opératoires pour I'exécution du travail. En casng@'uléfinition mal étudiée de ce plan, il est
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probable qu’elle entraine des lacunes qui accomgrada piece a fabriquer a tous les postes
de travail et si tel sera le cas, les vagues dardet’'étendent largement dans le cadre d'une

suite de livraison.

1.2.3. Problemes techniques

Ces problemes qualifient la panne de machines emscde fabrication. Plus les
machines fonctionnent, plus le taux du rendemermessera d’augmenter. Par contre, dés que
la majorité de temps était consacrée a la réparaioa I'entretien imprévu, on n’arrivera
jamais a l'atteinte des délais imposés par lestdieOn peut dire alors que les machines
industrielles utilisées par la société sont dégsgue obsolétes. Ces vieillissements freinent
I'activité de produire en bonne capacité et d'urallieure qualité. Ces problemes techniques

constituent également des causes de retard destwrdes produits finis.

1.3. Autres causes liées a divers facteurs

1.3.1. Planification de production

La livraison tardive peut étre due a la mauvaidendi@&n du moment de production.
L’entreprise avant de produire doit connaitre lesdpits demandés par les clients, les
guantités demandées et les types de consommatiastdeurs commandes. Si le lancement
est mal formulé, le délai de réponse au clientraulm retard.

En résumé, les différents problémes qui freinetitvztaison en temps voulu des clients
peuvent étre les suivants : l'incapacité a dévadoples plans d’ordonnancement, le manque
de qualifications individuelles de certains resdmss. D’'ou l'ordre n’est pas rigoureux
entrainant le gaspillage des efforts, trop de del@sule renseignement, peu de concentration

sur le travail de planification et trop de retouthe

1.3.2. Inefficacité des actions causées par le lawre’études

On dit souvent que la maitrise de la qualité neceore pas les bureaux d’études. Or,
chaque année, les besoins de consommateurs seifibveret le contexte duquel évolue le
bureau d’études (concurrence, développement deupsodestinés a de nouveaux clients)
devient de plus en plus difficile. C’est pourques létudes doivent étre menées de fagon
systématique et avec la coopération de nombreuarti#pents. Le bureau d'études a pour
réle d’établir des plans et les spécifications plesgluits, de faire ainsi en sorte d’y intégrer les
qualités souhaitées par les utilisateurs, de tnodaes les études de production et délais, enfin

de veiller a ce que les produits finis aient leali@s demandées par les consommateurs. Les
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fonctions décrites ci-dessus sont considérées colmnaamentale pour la mission du bureau
d’études. Par ailleurs, les qualités demandéedegauntilisateurs doivent étre converties en
qualités de conception et exprimées sous une foonerete, utilisable lors de la fabrication

des produits. Celles-ci demandent de créer unisertembre d’éléments. Ce sont :

les plans et les dessins.

les spécifications pour le produit, les composaipendant aux besoins des clients.

des maquettes ou des modéles.

des documents pour les essais et les vérifications.

Si ces éléments sont incomplets, les opérationprdcessus en aval se plaindront :
« La fabrication nous a co(té plus cher que prévou»« les modifications apportées au
produits apres le démarrage de la production otrbiereé beaucoup de retouches et nous

avons eu des problemes de codts, de qualité etldisd

1.3.3. Cause due au service commercial

Le département commercial directement en contaet des clients joue un role
essentiel dans l'activité de la société, qui cdasé vendre et assurer la maintenance de
produits satisfaisants pour les clients. Il assaresception de commandes clientéles en lui
fixant un délai de livraison précis. Cependant résponsables commerciaux he comprennent
pas les circonstances existantes des problemeagéstdans des autres départements afin de
surveiller le niveau d’acceptation des commandesieetcomprendre a quel moment la
commande est acceptée. Or, les commandes gorléées,délais ou séquences de livraison
pourront empécher l'usine de fabriquer les séries groduits au moment voulu. Tantét, le
retard provient des clients eux-mémes, car ils gban leurs commandes en cours de
fabrication. Ce changement entrainera les goul&tadglement dans le systéme de
production. Les changements de données technigeesrdle un certain temps pour les

rectifier et cette rectification peut causer lardt

! R. LAUMAILLE, Pratique de gestion de productiguar, Les Editions d’Organisation, 1990, p.93.
Ensemble des problémes survenus en cours de fadmicamme la surcharge des machines, l'insuffisates
matiéres premiéres dd a la mauvaise gestion.
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1.3.4. Probleme d{ au niveau du personnel

Dans la stratégie de chaque Entreprise, le dévetoppt des hommes prend une place
essentielle. L’homme constitue une ressource ram@euse. De ce fait, il convient d'y
apporter le plus grand soin au sein de la Soci&gpendant, quelques spécialistes du
Management disaient que la fonction personnelldaesierniere née des grandes fonctions
d’Entreprise apres la Production, la Finance, eM&keting. Or, si son comportement au
travail (sa motivation, sa constitution au niveaugloupes, ses modalités de leurs relations,
ses conditions d’exercice au prés de l'autorité)red traité, on arrivera au point de probleme
du personnel. Par conséquent, toutes les actis@t@s interrompues par des conflits (gréve,
lock-out) et ceux-ci doivent s’entendre dans lessglus large, notamment en ce qui concerne

I'interaction de la cause d’une livraison mal dait

1.3.5. Probleme au niveau de la Direction Générale

L’'organisation d’'une entreprise permet en générakpliquer les causes d'une
livraison tardive mal faite. Les fleches montrgat est responsable et envers qui, et quels
sont les chemins suivis par I'information, se dngvers le haut et vers le bas et relient la
Direction générale aux divers départements. Laspresest exercée par les clients sur les
seules personnes qu’ils connaissent : les respl@ssabmmerciaux. Ceux-ci se mettent en
liaison directe avec le département productionesh@hdent son intervention. Si un chef de
département est affronté a un plus grand nombden@ndes d’interventions que celles qu'il
peut satisfaire dans les délais et avec les moyentil dispose, il doit prendre des décisions
et fixer les priorités, sans tenir compte d’'un pigméral qui pourrait étre en vigueur ou de
l'intérét relatif des demandes de vente en fonctilenla situation la plus favorable de
I'entreprise ou d'un traitement équitable des dBerMais par contre, lorsqu'on ne rend
compte qu’a I'échelon supérieur, les modificatiofsn plan ou les demandes de traitements
prioritaires peuvent étres transmises suivant ugeel discontinue et celles-ci peuvent
entrainer des retards de livraison.

Nous avons vu dans la section 1 les différentesesaprobables qui peuvent invoquer
le retard de livraison. Maintenant, il est tempshdas parler les conséquences de ce retard de

livraison.
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Section 2: Les conséquences du retard des délais de livraisclientele

La société pensant avoir appris a vivre avec leavaiaes performances de leurs
usines en matiere de livraison peuvent simplemearit appris a en mourir. Elles contaminent
I'eau qu’elles doivent boire.

En examinant les choses de facon plus approfoteeconséquences du retard des
délais de livraison dépassent beaucoup cellesaaignt apparaitre sur le compte des codts et
elles sont susceptibles d’exercer une influencastéfsur la rentabilité de 'ensemble de la

société. Et les conséquences touchent a la famveau interne et qu’externe de la Société.

2.1. Internes

2.1.1. Systéme de travalil

2.1.1.1. Travail non économique

La non livraison a terme pour terminer une commagmeaison de la pression d’un
client désorganise le programme de production spordant et oblige la société a adopter
des méthodes de travail non économiques. Cellesigimentent les codts unitaires et se
traduisent par une diminution du profit ou une @l tout le profit escompté. Ensuite, ne pas

livrer comme promis intensifie le colt de fabrioati mais en outre, accroit les frais généraux.

2.1.1.2. Main d’ceuvre supplémentaire

En général, un travail en retard a comme caratitgres de prendre plus de temps,
donc d’absorber davantage d’heures de main d’ogpugerévues initialement, c'est-a-dire le
facteur « travaux en cours » de la société s’abbomips tissus sont parfois gardés jusqu’a un
certain moment de plus sur les traitements dedation que cela aurait été prévu lorsqu’on
avait calculé leur codt, la main d’ceuvre paraissamitinuellement occupée a des taches
diverses sur les tissus. Les salaires supplémestairront fait disparaitre toute possibilité de
profit sur la commande.

Au cours d'une longue période de retard, les ssda@t les matiéres premiéres ainsi
que les codts de I'énergie peuvent augmenter, glogdes prix a payer par I'acheteur restent

constants. La société couvre alors le colt dedimn avec sa propre marge de profit.

2.1.1.3. Gaspillage de temps de gestion
Qu'ils le sachent ou non, la plupart des cadregseqrs, dans les petites comme dans
les grandes entreprises, travaillent selon unentqak appelée « gestion par exceptions ». Si

tout se passe bien ils n'ont pas a intervenir, nhd#ut qu’ils s’en occupent, dés que quelque

68



chose va de travers. Des livraisons en retard tréensituation exceptionnelle ou d’'urgence

qui absorbe le temps de nombreux collaborateursditecteur des ventes est presque
obligatoirement rivé au téléphone ou amené a osgawnies diners de consolation pour calmer
des clients mécontents ; le directeur de la pradoaloit provoquer a la hate des réunions
pour restructurer les plannings de facon a faienesr certains travaux ; le directeur général
doit probablement se couper en deux, d’une parnt prpliquer a son président et a celui de
I'entreprise cliente pourquoi les choses tournemal et ce qu’il propose pour rétablir la

situation, d’autre part, et en méme temps, afimélmir ses principaux cadres et essayer de

trouver des réponses pour lui-méme.

2.1.2. Clauses insérés dans le contrat de vente

2.1.2.1. Pénalités de retard

En général, tout contrat de vente comporte gémdeit de clause a de pénalités de
retarddes délais de livraison. Il est estimé par rappartélai prévu dans le contrat ou par
rapport au délai raisonnable suivant les usagemuijodcCes clausépeuvent reposer sur des
retards calculés en jours, semaines ou mois, ertibonde I'échelle de temps adoptée et de
'importance du respect du calendrier pour le grejecause. Méme un faible pourcentage de
retard par rapport au délai total peut se trachaireune diminution de la valeur d’ensemble de
la commande.

2.1.2.2. Dommages intéréts

Indépendamment de l'existence ou I'absence d’'unasel comportant des pénalités
dans le contrat, I'acheteur peut intenter une acéin réparation a I'encontre de la Société
dont le non-respect des termes de son contratdegunterférences malheureuses dans ses

affaires.

2.1.2.3. Annulation de commandes

L’annulation complete de commandes, si la livraisest retardée, n’est pas
impossible, avec toutes les pertes qui en décopbania Société : le profit qu’'il escomptait, le
temps et le fonds qu’il avait investis jusque-laup@es commandes. Des entreprises des
confectionneurs par exemple ne peuvent pas se fisgnde laisser leurs confectiomactifs

parce que les tissus ou les fils ne leur sont ipassl; elles sont obligées de se procurer ces

! H.ANDRIAMARO — RAOELISON : «Cours Techniques Jigdes », i Année Gestion, Université de
Toamasina, 2002-2003. Dispositions particuliérésafet parties d’un contrat.
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matiéres premiéres en urgence auprés d'autresissemms, et n‘ont pas de scrupules

téléphoner pour annuler la commande en retard’@idéesser a un autre fournisseur.

2.1.3. Flux financiers

2.1.3.1. Pertes d'intéréts sur le capital et augtagan des codts des intéréts

En réalité, la Société perd virtuellement des &tgesur ces fonds a partir du moment
ou le travail commence pour un contrat, puisqu'gléee de salaires, achéte des matieres
premieres et consomme de I'énergie, une partieededépenses étant fait avant le reglement
de la commande par son client. Un retard de ligraide biens commandés repousse le
moment de la totalité du paiement ou des acompi®aup pour les travaux terminés cela
aggrave le probléme de cash ffode la Société, augmente le découlement et provbigue
des soucis supplémentaires a la Direction.

2.1.3.2. Complications monétaires en cas des comeasapour I'exportation

Plus la période s’étendant du début de I'exécutlam contrat a la réception du
paiement plus la livraison est longue, plus la 8@cest vulnérable vis-a-vis des fluctuations
des changes, si les prix sont établis en une meng@angére. Si I'évolution du marché
monétaire joue en faveur du vendeur producteur (@RA), un retard a la livraison peut lui
procurer un profit, ce qui arrive rarement. En euttes cotations en monnaie étrangeéere sont
souvent combinées avec la vente a terme des rerdeéeevises escomptées, de telle sorte
que, si le paiement est retardé, la Société daifruime sa banque, pour compenser son

engagement, d’acheter pour son compte la deviseigecau taux en cours.

2.1.4. Prestige industrielle

2.1.4.1. Interruptions d’autres Affaires

Un retard dans I'exécution d'un contrat peut prawerg du désordre dans le
programme des commandes, les retards a la livrasonépercutant d’'une commande a
l'autre, au fur et a mesure que des goulets d’gteament se produisent. Les temps de retard
s’ajoutent aux temps de fabrication des atelierswet temps administratifs pour chaque
commande et réduisent le temps disponible pougtetion des contrats suivants, de telle
sorte qu'il devient a peu prés impossible de strar sans une action énergique de la

Direction.

! P. BONZON,Dialogue industriel et finalité de I'entrepris&dition France Empire, 1996, p.134,

Trouble d’organisation qui implique la non atteidtane objectivité.

2V.RAVELOSON : « Cours de Gestion Budgétaire §*2nnée Gestion, Université de Toamasina, 2004-2005.
Montant des produits des ventes, diminué des chatgeploitation donnant lieu a décaissement at@bt puis
majoré des amortissements et provisions.
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2.1.4.2. Création d’'une mauvaise image nationale

Toute mauvaise livraison peut ruiner la réputatienla Société d’'une nation et, une
fois qu’'un pays est renommeé pour étre en retarthdiae de ses représentants devient de plus
en plus difficile.« Nous ne pouvons pas nous fier a votre paysest une remarque que peut
entendre un dirigeant dont la Société a pourtariahmes références, mais si les manques a
des promesses des délais de livraison sont exam@terépétées, de telle sorte qu'une

mauvaise conduite initiale peut prendre les propostd’'un véritable désastre.

2.2. Externes
Les concurrents sur le marché ne sont pas hostileccumulation de ce genre de
retard des délais de livraison mais ils sont togoa I'écoute d’informations d’acheteurs

potentiels a cet égard. Ainsi apporte des pertas lps partenaires commerciaux.

2.2.1. Partenaires commerciaux

2.2.1.1. Perte pour I'acheteur

Toutes les sortes de pertes évoquées portentssdoilemages causes a I'entreprise du
fournisseur quand il livre en retard. Mais il dsign sdr, tres important d’avoir en téte les
pertes encourues par I'acheteur qui attend laiserade biens. Il a, lui aussi, investi des fonds
pour ses travaux en cours et il peut avoir a rec@udes procédés non économiques de
fabrication et d’achat pour se rattraper sur segrammes. Il peut offrir des pertes résultant
d’une interruption de ses plans de développemesedeaffaires, causée par l'arrivée tardive
des marchandises en provenance de la Société COTONA

2.2.1.2. Perte de clientele

Il est toujours difficile d’obtenir des contratsirsout, auprés d’'un client qui a été mal
servi précédemment. Une fois qu'on a perdue coodianun fournisseur, il faut que celui-ci
dépense beaucoup de temps et d’argent pour seafaibeveau bien voir, et des commandes
ultérieures, qui auraient pu n’étre que le simpleouvellement de la commande originale si
elle avait répondu aux promesses, sont perduesernaivellement d’'une affaire est presque
toujours plus profitable, puisqu’il se fait sans Feais initiaux élevés de prospection ou les
dépenses engagées dans la conception ou I'estmyatcédentes du travail a effectuer. Les
représentants et les services des ventes peuventlé@noralisés parce que le paiement de

leurs commissions est retardé jusqu’au moment®bins sont livrés et payés en totalité.
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2.2.2. Marchés

Le retard tardif peut invoquer ainsi de trouble cwmencial aupres du marché. Les
consommateurs tiennent comptes des gammes de ptadoér sur le marché suivant les
saisons. Donc, pour les entreprises spécialisées lda tricotages, leurs besoins en matieres
premiéres étaient basés sur la haute saison ; kdestison pour laquelle, ses activités
industrielles en tant que sous-traitant demandeugodrs un volume gonflé de matiéres

premieres afin d’atteindre les quantités de besaitendus par leurs propres clients.

Les conséquences des délais de retard de livraisemele nous aménent a avoir

I'opportunité et les menaces qui influenceraieriida fonctionnement de la société.

Section 3 Les opportunités et menaces

3.1. Les opportunités

3.1.1. Au niveau de la concurrence

On se rencontre sur la branche économique et swolecurrents directs. Dans ce cas,
les principaux moyens d’information sont le bila@ Itentreprise, le compte de résultat, les
rapports du conseil d’administration, la presselest medias, les enquétes, les relations
personnelles, les foires,.... Tous ceux-ci s’étendeéams la mise en ceuvre d'actions
commerciales par la concurrence sur les marchesg;& dire la maniere d’entrer de nouveaux

concurrents sur les marchés.

3.1.2. Sur le plan développement économique

En tant gu’instrument de développement économidae,Société apporte une
satisfaction des besoins des consommateurs adriegetissus qu’elle fournit ainsi que les
autres gammes de produits qu’elle présente au éatehcréation d’emploi qu’elle génere
pour les régions ou elle se localise produit emtreopartie une distribution des revenus. Son

existence constitue des facteurs de réductionfgighive du taux de chémage.

3.1.3. Compétitivité interne et externe

La société doit faire face a des concurrents dir@chis aussi a des concurrents
indirects grace a la qualité des tissus a foubans ce cas, la facon d’améliorer et de trouver
des nouvelles opportunités est basée sur le rappatité prix, ses avantages commerciaux

offerts (méthode de vente), ses avantages techigaks) (innovation dans le domaine
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sérigraphie), son porte feuille d’activités (sesduits) qui a son objectif de situer la société
par rapport a I'ensemble de son porte feuille pitsdet de le situer par rapport a I'ensemble

de ses concurrents.

3.2. Menaces

3.2.1. Au niveau du marché

Le libre échange apporté par le contexte de la mbsation génere une grave menace
sur l'activité de l'industrie textile locale. Lesqaluits concurrentiels ne cessent d’évoluer sur
le marché local. Le danger c’est que ces produit®rd des quantités et des qualités
nécessaires aux besoins de la population Malgdishent une large gamme en terme de
coloris et de dessins, des grandes variétés d@s”agfycra, viscose, nylon, soie, jersey), des
prix compétitifs nettement moins chers (friperiasla portée du pouvoir d’achat Malgache.
De plus, il existe ainsi de préts-a-porter europémrec une qualité haut de gamme (a I'heure
de la mode et de la tendance) et de grande maugerdgique.

3.2.2. Partenaires commerciaux

La mauvaise gestion sur le plan managérial peutguer un principe dilettantisme
pour les dirigeants et les cadres concernés vis-ales fournisseurs et les clients. Or, la
meilleure fagon de ne rien oublier c’est que t@dtvité fournit par la société dépendra de la
participation des fournisseurs (matiéres premidrggnts, produits) et des clients (achats).
Une fois que I'un de ces partenaires retire saianoé a la société, elle subira une grave
menace dans I'accomplissement de son activité.

3.2.3. Actionnaires

Parmi les partenaires commerciaux, le traitemenfadaalité de la société résultera
ainsi sur la participation des actionnaires en énatide financement nécessaire a
l'investissement des biens indispensables a ladonarche de la société. Une fois qu’'une
société n'aura pas la capacité d'accroitre son tdexcroissance, il est clair que les
actionnaires se soucient d’elle. C’est pour cedison qu’'on peut dire qu'une menace se
définit sur le désinvestissement (ou ne pas s’'intpla émanant des actionnaires.

Nous avons donc analysé les différentes causesnty@iineraient le retard de livraison
et nous avons pu dégager leurs conséquences gsfitaeraient des menaces a la société
COTONA. Cette situation va nous amener a agir epgser certaines remedes que nous

qualifions : « Actions correctives ».
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CHAPITRE Il : ACTIONS CORRECTIVES

Dans ce chapitre, nous allons proposer a la soC®fEONA des solutions afin qu'elle
puisse donner une image fidéle a sa gestion poemxatteindre ses objectifs en terme de

délai de livraison.

Section 1: Au niveau de fournisseur

Une demande ne peut étre considérée comme honaeealans la mesure ou la
marchandise est entre les mains du client. Mailegast I'entreprise qui n’a pas de probleme
de retard de livraison ? Une livraison ponctueblé @n facteur déterminant pour traiter les
commandes existantes et gagner de nouveaux maAibés.ce mémoire s’adresse a tous les
responsables soucieux d'améliorer les délais deaision des services achats et
approvisionnements, services ventes, productiora #&bus les autres secteurs considérés
comme sources du développement de la Societertdntendu la Direction Générale. Ce
chapitre propose une approche méthodique pour iemé&da maladie la plus répandue dans

la Société.

1.1. Maitriser la qualité chez les fournisseurgqualité des matieres premieres et services)

1.1.1. Préciser les qualités demandées

Il appartient au département achats et approvisioemts de se procurer des matiéres
premieres et des composants réunissant les quaditpsses fixées par le département
planification et le bureau d’études. Ceux-ci doivdanc lui fournir une liste des exigences
spécifiques et quantitatives et veiller a ce qedadarnisseurs livrent des produits conformes a
ces spécifications. Dans certains cas, le dépanteachats doit travailler directement avec les
fournisseurs afin de les guider. Le départemenatach une tache essentielle a remplir, a
savoir : obtenir des prix intéressants tout en rgesant une qualité convenable. Pour
atteindre les objectifs de ses fonctions, il estcdmécessaire pour ce département de définir
les normes qualités des produits ou matieres ashetn fonction des documents
spécifications qualité et de vérifier les contrdimssurance qualité, et le teneur des garanties.
Ensuite, d’assurer le leadership de l'assuranceastila qualité chez le fournisseur en

fonction du CQ (Control Quality), standardisafi@n contrdles de réception.

1 C. DUVAL et J. LEPANOT, &Méthode de conduite de la gestion de la productidres Editions
d’Organisation, 1995, p.54.
Uniformisation de tous les éléments nécessairagpéoduction.

74



1.1.2. Sélectionner des fournisseurs fiables

La plupart des entreprises n’accordent pas unstettesuffisante a leurs fournisseurs.
Il est bon de consacrer du temps au choix des iggeuars qui livreront les produits et les
matieres premieres d’'importance capitale, carpeide fonde trop sur la confiance au début,
le temps que I'on perdra ensuite pour redressaitlgtion coltera plus cher. Donc il est
nécessaire d’entretenir un flux continu des affamgec divers fournisseurs et de ne pas se
contenter d’en garder un ou deux sous la main endeadifficultés. Pour ce faire, il faut
pratiquer des études préalables en analysantuesi$seurs. Ces études s’orientent surtout au
niveau de ses tendances, caractéristiques, peaticpmmerciales, politique et choix de sa
direction générale, situation financiére et sesaca@s techniques. Ensuite, définir les criteres
de ses transactions pour connaitre ses échéarmes mbdalités de paiement. Enfin diriger et
stimuler le fournisseur en terme de participatiarcapital, affiliations, coopérations.

Voici donc un tableau montrant quelques thémesudieit pour évaluer la fiabilité
d’un fournisseur :

Tableau n°10 : Tableau de thémes a étudier pour éleer la fiabilité d’'un fournisseur

CATEGORIE EXEMPLES DE THEMES

» Réduire les retards de livraison
» Raccourcir la durée des cycles d'achat
 Améliorer les ratios des livraisons effectuées & date déterminée

Livraison
* Améliorer les taux de défauts dans les piéces tirlspections a
l'arrivée
e Améliorer la qualité des nouveaux produits
Qualité + Maitriser la qualité chez les fournisseurs

» Accroitre la productivité des taches liées aux camues
e Améliorer la gestion des budgets achats
» Réduire les problémes en définissant les conditonsractuelles

Travail administratif

» Réduire les stocks des principales matiéres presiier
» Améliorer le taux de rotation des stocks
Stock * Reéduire les disparités dans les piéces en stocks

» Evaluer correctement les fournisseurs avec legdiappropriées
» Orienter les fournisseurs grace a un systéme diatiah

Fournisseurs «  Améliorer les méthodes de contréle des fournisseurs

» Réduire les colts a I'aide de 'AV
Promouvoir des habitudes d'achat rentables enuresta des relations
concurrentielles

Colt o - o . . .
* Réduire les colts en utilisant des produits de i@euwx choix

Source: Guy HASSON, Gestion commerciale des entreprisasstniglles, 1997, page 85
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1.1.3. Réviser la ponctualité de livraison du fouseeur

Des systémes et approvisionnement de stocks tek{uste a temps » sont depuis
peu l'une des grandes préoccupations des départememats. Une autre mission importante
des achats est de veiller a acheter exactemenbraebqualité au moment ou ils sont
nécessaires. C’est la raison pour laquelle il adispensable de fixer les volumes des
commandes et les dates de livraison en tenant eodgohombreux criteres: quantités dont la
Société a besoin, taille des lots de fournissegigisl d’exécution de celui-ci, volume moyen
de stocks, délais et moyens de transport, coladsation de commande. Et lorsque les dates
de livraison ou le volume des commandes sont nédifien fonction des impératifs de la
Société ou lorsqu’il y a des retards dus au fosmis, il faut que le département achats
intervienne rapidement pour remeédier les problétmeshant les volumes et les calendriers de
livraison en établissant les délais d’exécutiorgidéle réalisation pour chague composant ou
matiere), de standardiser le systtme de commarate db commandes, bon de livraison,
vérification des regus).

1.2. Achats et approvisionnement

Souvent appelé la «troisitme source de profite, département achat et
approvisionnement s’efforce toujours « d’achetemaeux ». « Acheter au mieux » ne veut
pas dire obtenir le prix le plus bas pour les masigoremiéres ou les composants demandés
par le département production ou dautres. Il doistématiquement coopérer avec ses
homologues chargés de la production, de la platifin, de la comptabilité, etc,... a la
définition des stratégies destinées a fabriquerpteduits au moindre codt. Cependant, il
rencontre toujours des problemes dans I'accomptlieaé de son travail sur 'embarras du
choix du fournisseur, les prix d’achat, la livraisdes commandes en quantité exacte et a la

date voulue.

1.2.1. Fixer bien les prix d’achat

Des prix d’achats bas ne sont pas nécessairenmmniso. Par exemple, lorsque vous
négociez un contrat d’achat de longue durée, vewszitenir compte de la stabilité a long
terme des approvisionnements, comprendre la steucies colts du fournisseur et établir le
prix le plus approprié. Dans ce cas, il est recondgad’utiliser les méthodes scientifiques
comme l'analyse des valeurs (AV) et les normes @@ d’'achat. De plus, connaitre les
matieres premieres et les conditions du marchéectibn des origines des données (revues

professionnelles, documents boursiers), établictgds de référence c'est-a-dire les flux de
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processus de production, fixer les volumes de comdmeet les lots de production enfin
d’évaluer les plus petits lots de livraison aingedes montants de commandes et faire des

plans de réduction des colts. (Réduire de la gamain d’ceuvre et analyser les valeurs).

1.2.2. Approvisionner aupres des entreprises affié

Le principal avantage des achats auprés des estgsmffiliées est que le groupe de
contractants étant déterminé, il est facile derseyser des produits ayant la qualité requise
au moment nécessaire, et dans des conditions éagurenment intéressantes. Le principal
objectif de ce systéme est d’assurer la qualilé ponctualité des livraisons.

Il est a préciser quikes « achats ouverts » veulent dire recherchetesorarché des
produits qui répondent aux exigences de l'entrepga terme de qualité, de colt et de
livraison.

Vu sur cette importance, il est donc nécessaire p@ouSociété d’approvisionner auprés

d’entreprises affiliées.

En général, la décision concernant le type d’apprownement est prise sur la base
des codts et de rentabilité, en tenant compte déwres décisifs qui sont les capacités
techniques de la Société, la capacité des équigemes moyens humains. Alors, ils sont
portés a la connaissance des responsables condersgs’on décide de ce qui doit étre
fourni par I'entreprise, il faut considérer en preniieu les éléments ci-apres :

- comparaison des codts : colts actuels et coltsspyénels

capacité de production

niveaux technologiques, niveau de qualité requis

temps d’exécution lié a la fourniture des matignesmieres et des composants nécessaires
a la production

- niveaux de stocks, espace de stockage et coltardgport

En outre, la résolution des problemes survenusaatvats peut se résumer selon le

tableau suivant :
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Tableau n°11 : Tableau d’évaluation des mesures desoblémes survenus aux achats

FONCTIONS

SOURCES DE PROBLEMES

CONSEILS POUR LES RESOUDRE

PROBLEMES AU DEPARTEMENT ACHATS

Sélection des
fournisseurs

- Etudes de marché
- Trouver de nouveaux fournisseurs

- Définir les critéres des transactions
- Diriger et stimuler les fournisseurs

- Demande, tendances, caractéristiques de l'indusgtratiques commerciales, politiques
choix de la direction générale, situation finareide I'entreprise, capacités techniques.

- Echéanciers et modalités de paiement

- Participation au capital, affiliations, coopévas

Fixation des prix
d’achat

-Connaitre les matieres premieres, les conditiomns
marché

- Etablir des codts de référence

- Fixer les volumes de commande et les lots
production

- Faire des plans de réduction des colts

-dOrigines des données (revues professionnellesirdents boursiers)

- Flux du processus de production, part de mairudieg unités de base

- Plus petit lot de production, montants des comdaanplus petits lots de livraison
d®éduire la part de main d’ceuvre, analyse desiksle

Garantir les qualités
demandées

- Définir les normes qualité des produits achetés
- Vérifier les contrats d’assurance qualité

- Assurer les leaderships de I'assurance

- Qualité chez les fournisseurs

- Produits achetés, documents des spécificatioalitéuplans pour accord
- Périodes d’Assurance Qualité, teneur des gasantie
- Formation CQ, standardisation, controles de rémep

Garantir les volumes
et les calendriers de
livraison

- Etablir des délais d’exécution
- Standardiser le systéme de commande
- Faire des plans non officiels a moyen terme

- Déterminer les niveaux de stocks appropriés

- Délais de réalisation pour chaque composant diereadélai le plus long

- Bons de commande, bons de livraison, vérificatiea recus

- Quantité annuelle des commande, quantités némesshaque mois, stratégie informelle
- Emplacement des stocks, capacité de stockageguntvminimums des stocks

Gestion des achats

- Définir les politiques d’achat

- Organiser le circuit de paiement
- Définir les critéres d’évaluation des fournisseur

- Politique et orientation a long terme, politiqeteorientation annuelle, points d’actions
- Informatisation
- Critéres d’évaluation, fréquence des évaluatiepsteme de récompense

Source: Pierre JARDILLIER, L’avenir et I'organisation hunm& des entreprises, 1998, page 106
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Le département achat et celui de la production denk secteurs interdépendants. Les
probléemes survenus aux achats peuvent étre erdrdengrave conséquence au niveau de la
production. Pour cela il faut aussi donner quelcae®ns correctives pour mener a bien son

principe de fonctionnement que nous allons voa s€ction 2.

Section 2 :Au niveau de la production

Le message dominant est que la production n’esinguétape, bien que capitale, dans
le cycle intégré de la livraison. Sa planificatiaitiale doit avoir comme objectif le besoin de
satisfaire les promesses faites aux clients et dtlié servir de base a ces promesses.
Cependant, il rencontre toujours des problemes tlansomplissement de ses fonctions.
Nous mettons donc en lumiéere les différentes smistpour résoudre les problemes intégrants

dans ce département.

2.1. Mettre en place une action sur la capacité geoduction

Les goulets d’étranglement qui peuvent se présesuat généralement situés au
niveau du personnel, ensuite viennent les limitespnges aux machines. Plusieurs types
d’amélioration a court terme, peuvent étre utiligds que :
- la modification des capacités-heures (de main-dreduv

- la définition du mode de maitrise des procédes

2.1.1. Modification des capacités-heures de maicedivre
. Les heures supplémentaires :

Demander au personnel de faire des heures supgiginesrmpossibles dans les limites
de la |égislation (20 heures au dela de 40H/sernaine
. Le double équipe :

L'implantation d’une deuxieme (voire d’'une troisiéjréquipe présente des avantages
évidents sur le plan de l'utilisation du matérmahis rendement de nuit inférieur.
. Le travail temporaire : qui est trés utile a aidles personnels de la Société dans
I'accomplissement de leurs taches.

L’équilibrage des sections qui consiste a étabtirpgogramme de production qui
permette le plein-emploi de la capacité producto@npte tenu des impératifs techniques
pour un rythme de la chaine et- des machines.
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2.1.2. Définir le mode de maitrise des procédés

La mission premiére d’'un département fabrication d&s maintenir la stabilité des
procédés afin de fabriquer des produits dont ledités correspondent aux objectifs attendus.
Il faut donc établir des procédures permettant dériser les procédés et les appliquer avec
rigueur. On doit mener également des actions divesc nécessaires pour traiter les
anomalies ou les problemes qui pourraient appearaitréme si cela entraine un arrét
momentané de la chaine de production. Pour ce, fairdient compte quelques procédures

comportant les éléments suivants :

2.2. Intégrer un principe de la qualité totale

La qualité totale ne s’arréte pas a I'obtentionlaleertification, elle va plus loin. I
s’agit d'une démarche globale par laquelle la Séciget tout en ceuvre pour satisfaire ses
clients, en colt et en délais, grace a la maitteseprocessus des produits et a I'implication
des hommes. Il est donc nécessaire pour la Soal&gpliquer la « méthode de 5 zéros »
olympiques tels que zéro panne (des machines $igltéro défaut (faire bien du premier
coup), zéro délai (changer rapidement les outdgjp stock (des en-cours minimaux), z€ro
papier (standardiser et simplifier) et la « méthalkks 5 S » définie par Sein (débarrasser),
Seiton (ranger), Seiso (nettoyer), Seiketsu (temiordre), Shitsuke (respecter les régles).

De plus, promouvoir les cercles de qualfitésucieux des individus et pour créer un
lien de travail qui incite a I'effort et le valodsll faut que les cadres assurent la mise en place
et la promotion des cercles de qualité. Dans ceildaasombe au chef de département de faire
en sorte que les membres des cercles voient unvéé@aétla fois utile et agréable. Eduquer les
employés afin qu’ils comprennent le réle des ceraé soient motivés, les former a la
résolution des problémes par la maitrise de laitguavét une importance particuliére durant
la mise en place des activités des cercles. Peeagercles de qualité, on évalue le niveau
d’activité selon les criteres suivants :

. le nombre de thémes traités pour diminuer les probk (4 au moins)

. le nombre d’amélioration de propositions d’amélimnma (12 au moins par personne)
. les économies realisées grace aux résultats

. le nombre de réunions ténues par le cercle (24@nspar an)

. la durée des réunions (2 heures au moins)

! G. POSTEL, Gestion par objectifs et participation : un casiceet de DPO», de, 2™ Edition, 1993, p.53.
Culture d’entreprise qui consiste a créer un liertrevail incitant a I'effort et la valorisation sleadres moyens
d’une entreprise.
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. le taux de présence des membres (91 % au moins)
En fin une fois le premier résultat obtenu, la potion peut étre poursuivie par des

réunions regulieres ou il est rendu compte desitagi

2.2.1. Le processus d’un suivi du « cycle de msénr> qualité

En établissant des systéemes de maitrise et deasthsation en posant des questions
concernant la vérification des points importantssdia maitrise des procédés en fonction de
la méthode « PFCA » pour éviter les erreurs pausodans le processus de fabrication.
* Planifier P):
-connaissez vous les caractéristiques qualitésajigfont les clients ?
- les relations entre la qualité et les 4 M (maekjrméthodes, matiéres, main d’ceuvre) sont-
elles clairement définies ?
- existe-t-il des documents explicatifs conceraststandards (de travail et d’'ingénierie)
- les standards sont-ils bien compris ?
- existe-t-il des procédures formelles pour cré&riser et vérifier les documents exposant les
standards ?
- les standards tiennent-t-ils compte des opin@nses par les ingénieurs de production, les
responsables d’ Assurance Qualité et les ouvriers ?
- les standards opératoires comportent-ils desédoes faciles a exécuter, des regles de bon
sens et des avertissements sur les précautiomndrpr?
- existe-t-il des procédures concernant le mani¢rdes machines, et des instruments de
mesure ?
- existe-t-il des procédures pour traiter les aaligs et indiquant les personnes a contacter ?
- la formation concernant les standards opéraéilsnet I'importance des procédures est-elle
suffisante ?
* Faire(F):
- les opérations sont-elles effectuées conformémuenstandards ?
- les matiéres, équipements, instruments des meguevus dans les standards sont-ils
disponibles ?
- I'éclairage, I'aération, et la température simtorrects ?
« Controler(C) :
- les opérations se déroulent-elles comme prévu ?
- des vérifications a l'aide de feuilles de releeématrice qualité sont-elles effectuées ?

- les chefs de Département font-ils régulieremenour des locaux ?
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o Agir (A):

- les critéres d’identification des anomalies sostelairement définis ?

- quand les anomalies sont découvertes, les persanalester, les méthodes d’information
et les responsables des actions correctives soafaifement identifiés ?

- la découverte d'une anomalie déclenche-t-elle wtieraimmeédiate ?

- les causes de I'anomalie sont-elles suffisammealyaées ?

- des mesures pour prévenir la réapparition des tsamt-elles mises en place ?

- les actions sur les produits sont-elles différezxiges actions sur les procédés ?

- les actions ont-elles des effets secondaires rig@ati

- les standards sont-ils révisés et des mesureslbiéissition sont-elles mises en place ?

2.2.2. La pratique des méthodes « &
. Formation et développement :

Former les opérateurs en conditions réelles, agearlachines et instruments qu’ils
utiliseront, pour que la formation soit plus congressible. Ne pas la limiter aux opérations
proprement dites, mais y inclure aussi une indiatwux méthodes de maitrise des procédés, a
la philosophie de la maitrise de la qualité. Quisdopérations ne peuvent étre menées aux
standards, arréter la chaine et étudier des aatimmsctives, et vérifier les faits méme si les
« 5S » sont rigoureusement appliqués afin que tantenalie soit facilement repérable, le
chef de département doit inspecter régulieremeanbleaux.

. Controle de la variabilité :

Lors de la définition des criteres d'identificatioles problemes, établir clairement,
par la méthode interrogative : Q (Quoi ?), Q (@ua) O (Ou ?), Q (Qui ?), C (Comment ?),
C (Combien ?), P (Pourquoi ?) les actions a metirecuvre dés la découverte des problémes.
. Stratification :

Procéder a un contréle par strates des procédéntests : présenter les éléments de
contrble de facon a ce que tout le monde les campre mettre en place la formation
nécessaire ; n'autoriser que des opérateurs cq@edifpour les exécuter. Ensuite, controler
rigoureusement toute altération.

En résumé, pour promouvoir les actions correctafesde diminuer le taux de retard
de délais de livraison, il faut insister auprésladiérarchie intermédiaire. Pour changer les

situations existantes alors :

! RAA.THIETART, «La dynamique de 'homme au travajl2995, p.98
Contrdle qualité qui ne s’arréte pas a I'obtentiorcertificat.
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e promouvoir le Management des politiques : déplogsr théemes, niveaux, stratégies,
procédures et programmes au sujet desquels lemstences existantes doivent changer

e accentuer sur les priorités c'est-a-dire faire amayse des problemes qualité de fond qui
doit commencer par la formation d’'une équipe. lagtément des problémes sera en fonction
de 'ampleur des résultats escomptés.

» sensibiliser les ouvriers a connaitre les probléemesst-a-dire aider les ouvriers a

identifier seuls les difficultés et a les analyselon les méthodes de maitrise de qualité.

Comme nous avons dit auparavant, la fonction vpete étre aussi la source du retard
de la livraison clientéle. C’est la raison pourdalle que nous proposons a la section suivante

des recommandations nécessaires pour mener adviguiacipe de fonctionnement.

Section 3: Au niveau de la fonction vente

On peut imputer la plupart des livraisons tardigeg erreurs faites en établissant le
contrat général, lorsque le département des ventiedt au client une promesse irréaliste,
fondée trop souvent sur de prévision reposantisunauvaises informations. Une fois que
cela s’est produit, toute I'organisation est sue pente glissante du fait de la commande en
cause, et se débat pour faire I'impossible, en mEg# beaucoup de temps et d’énergie pou y
remédier. Ce ne sont pas seulement les délais, auwsisi les spécifications relatives au
produit ou au service visé par le contrat, qui @éet la livraison. Pour atténuer ces

problemes, il est bon pour la Société de prendredéutions requises ci-dessous.

3.1. Intensifier les relations entre vente gtroduction

Les relations entre commerciaux et la productionsmuvent comporté des conflits,
mais de nombreuses entreprises ont fait des admmsle sens de rationalisation assurant des
rapports efficaces entre I'usine et le bureau coroiale

Le résultat en a été une amélioration radicaleligesisons, de la confiance dans les
ventes, ainsi que I'économie dans la productionguie au total, permet de mieux satisfaire
les clients et d’obtenir des taux de profit plusvék. Et c’est nécessaire pour le chef de
département d’orienter sa responsabilité de déwsiondées sur I'ordre de priorité créé par
les diverses commandes en cours, de telle sortesegeécisions ont subit I'influence des
souhaits des différents membres du département eoorah) chacun de ceux-ci avait le droit,
ou le prenait, de communiquer directement aveclles. responsables commerciaux, de leur

cOté, ont souvent été motives par l'insistanceedes différents clients ; il en a résulté que le
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fonctionnement de l'usine a été grandement dir@jane facon non économique et non
coordonnée, par des clients ayant de la perso@nalins tenir compte de l'importance
relative de leurs affaires pour la Société prodeetr En fait, ceux qui créaient le soucis

bénéficiaient du service plus rapide.

3.2. Mettre a jour des informations fiables

Pour que les responsables commerciaux puissentefirendes dates réalistes de
livraison, il faut qu’ils aient acces a des infotioas relatives aux capacités de l'usine et au
planning. Ces capacités peuvent étre traduites mlanporte quels termes faciles a assimiler,
selon la maniére dont sont exprimées les commaritgseut s’agir d’heures de main-
d’ceuvre, si les projets sont décomposés en heeresath d’ceuvre par section ; ce peut étre
aussi le nombre d’unités susceptibles d’étres preslpar semaine ou par mois qui permet
aux responsables commerciaux d'accepter des conasgndqu’a une certaine limite par

type d’unité.

3.3. Garantir la souplesse

Une organisation de ventes et de production ne pasitfonctionner efficacement si
ses systémes ressemblent trop & des camiSalesforce. Mais, d’'un autre coté, un laissez
faire sans contrble ne doit pas exister. La ma#leapproche que I'on reconnaisse est la regle
des20/80: faire en sorte qu80/100des commandes suivent un calendrier standardise, |
responsables commerciaux pouvant discerner imnedd@tt s'il est possible de les
satisfaire ; puis 1e20/100restants sont traitées comme des demandes anomxaesant soit
une livraison plus rapide, soit des lots plus ingais, soit des modifications par rapport aux
standards. Cette souplesse est a réaliser dansrtaénes limites a fixer et quantifier. Si un
commercial souhaite accepter une commande non moef@ux standards établis ou en
conflit avec les charges de travail futures deifieisil faut mettre en ceuvre une procédure
particuliere, une personne déterminée ayant détégpour décider de I'acceptation de cette
commande. Cela peut alors mettre a train une dérjgrocédures susceptibles de répondre a

ce cas special.

! D. JACOMET « Le textile et I'habillement, une industrie dére », 1986, p.282
Vétements courts a manches.
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3.4. Choisir des unités de temps raisonnables

Une discordance existe souvent entre les unitéemes utilisées par la production
d’'une part, et d’autre part par les responsablesmwerciaux.
On peut, par exemple, indiquer a un client un jerdivraison déterminé, alors que l'usine
établit ses plans de sortie de fabrication sur hame mensuelle, en calculant les moyennes
d’heures de main-d’ceuvre disponibles par mois swédumes des produits qui peuvent étres

traités mensuellement. Fixer ainsi le délai deaison par jour ou méme par semaine.

Le bureau d’études qui est considéré comme souwrgetdrd de livraison, voici donc

des actions correctives pour améliorer sa fonction.

Section 4: Bureau d’études

Chaque année, les besoins des consommateurs gsifiine et le contexte dans
lequel évolue le bureau d'études (concurrence, ldppement de produits destinés a de
nouveaux marchés...) devient de plus en plus défict’est pourquoi les études doivent étre
menées de facon systématique et avec la coopédinombreux départements.
Des objectifs globaux doivent étre définis et resge afin de pouvoir maitriser la qualité de

produits finis pour assurer les retouches qui émran retard tardif.

4.1. Comprendre les exigences des clients

Bien comprendre les qualités demandées par leatgliest fondamental pour le
développement et la conception d'un produit a adah A l'origine des produits qui
connaissent le plus grand succés, on ne trouve ngaessairement des innovations
technologiqgues marquantes, mais des concepts quespondent exactement a ce
gu’attendent les clients. Pour progresser, il faug la Société se dote impérativement d’un
systéme permettant d’identifier clairement les wésl demandées, de le convertir en

caractéristiques « qualité » et, a partir de lagtidpper les produits correspondants.

4.2. Créer et visualiser les qualités en conception

Les qualités demandées par les clients doiventcétreertie en qualités de conception
et exprimées sous une forme concréte, utilisable de la fabrication des produits. Il faut
donc créer un certain nombre d’éléments :
- des plans et des dessins

- des spécifications
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- des maquettes ou des modeéles

- des documents pour les essais et les vérification

4.3. Accroitre l'efficacité des revus de conception

Les problemes que I'on rencontre le plus fréquentndemant le cycle de vie d'un
produit étant liés a la conception, I'accent daiténis sur les études concernant la qualité.
Cependant, compte tenu de la nécessité d’améllar@roductivité des bureaux d’études
(en terme de contribution au chiffre d’affaires pancepteur), il est souhaitable d’améliorer
la fiabilité et I'efficacité de la conception. Ladtlissement et le suivi du calendrier des
différentes étapes du processus, tout comme laatdisation et 'automatisation des taches
grace a des systémes @80 et d’autres nécessitent donc la mise en place syatéme de
Gestion. Et pour établir un calendrier, il faut oafire précisément la charge de travail
correspondant a chaque étape du processus de tioncep

De plus, il faut se reporter aux indications daméar I'équipe de concepteurs
concernant le temps passé a réaliser les tachdsilslant et les plans de chaque type de

produit.

Parmi les autres causes la qualité de la docunemtatiministrative peut provoquer
des retards de livraison. Il est donc temps degeepdes solutions pertinentes afin de réduire

ces retards en matiére de livraison des produis. fi

Section 5: Amélioration de la qualité de documentation

L’établissement des documents est considéré commnee tdche mineure dans
beaucoup d’entreprises ; pourtant elle est compkexige beaucoup de soin et de précision, et
joue un roéle sur I'ensemble de la procédure desfsation des demandes des clients
exprimeées par leurs commandes.

Il importe donc d’examiner les moyens dont dispbdanSociété pour traiter les
documents, et de vérifier s’ils ne causent pasedards. Les procédures administratives

doivent répondre aux objectifs qui suivent :

! G. BAUVIN, « MANAGEMENT INFORMATIQUE, }es Editions du groupe express, de 1991, p.210.
Conception Assistée par Ordinateur. Systéme infogua employé par une Entreprise en vue d’atteindee
conception en fonction de I'Ordinateur.
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5.1. Marcher a la méme allure que le transport

5.1.1. Eviter les retards a I'expédition

Le service de la documentation de la livraison e utilisé comme pivot de toute
activité, émettant les instructions prescrivant,quaur une date limite, les produits devront
étre terminés, puis pris dans un magasin et ensbdllfne facon convenable pour le mode de
transport choisi. Le département des emballagesdébénir la documentation relative aux
indications a porter sur les rouleaux des prodigfa emballés a la dimension maximale de
celles-ci. Ces détails ont une trés grande impoetagt des retards de livraison peuvent
produire si on les néglige. Si les douaniers ouvaes emballages pour procéder a des
sondages et comparent ce qu’ils constatent auxniafbons figurant a I'extérieur, les agents
de douanes considérent également les documents eatant corrects. Mais si de telles
informations n’existent pas, I'admission des manctises peut étre refusée, ou bien la totalité
de cargaison peut étre ouverte et chaque artidé pa mesuré pour la détermination des
taxes douanieres.

Lorsque le transporteur ou le transitaire arriviugine pour prendre en charge une
livraison, toutes les pieces qui doivent I'accompagdoivent étre prétes, faute de quoi, le

chauffeur la refusera et un départ du bateau,yEnple, sera manqueé.

5.1.2. Eviter les erreurs de parcours

Les clients fournissent fréquemment des instrustidétaillées concernant le port
d’arrivée ou la destination finale des marchandistson doit veiller a I'existence d’'un
systéme permettant de bien relier les commandessanstructions. Dans ce cas, il faut
signaler le service expédition que des dos d'emppaone suffisent pas pour ce genre
d’affaire. S’il arrive trop souvent que des maradtiaas sont mal étiquetées c’est a dire sans
instructions claires, c’est difficile pour les tex. Par exemple, on ne donne que le nom et
I'adresse du client a I'lle Maurice, alors que lestructions avaient demandées que les
marchandises soient livrées dans un magasin du aquortU.S.A. Dénouer ce genre de

difficulté prend plus de temps pour le transport.

5.1.3. Eviter les retards en cours de route
Ainsi que nous l'avons signalé, les services daranexigent le respect scrupuleux, a la
lettre, de leurs instructions : une date mal plgugig entrainer un retard d’'une semaine ; des
documents rédigés a la main, non informatiséegs, smrvent mal interprétés et fréequemment

non admis a des postes-frontiéres. Pour cela,réétéaire des abréviations sauf si elles sont
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internationalement reconnues et approuvées (exk, E®B, CIF). Ensuite, I'utilisation de

'unique description des produits, en abrégé, paBdciété, est alors ainsi inacceptable. En
fin, il faut que tous les documents prévus doiveattrouver dans I'emballage avec les
marchandises, c'est-a-dire les certificats d'oggihes factures consulaires et d’autres

documents du méme genre doivent étres présensé&meés par un responsable d’expédition.

5.2. Accélérer le paiement fournisseur

5.2.1. Assurer un paiement rapide au pres du fowgseur

Les documents jouent un rble important dans ldedébement du paiement : ils
servent des preuves a I'expédition des marchanéisgwovenance des fournisseurs que ce
soit locaux ou étrangers en indiquant les sommpayar. Mais en contre partie, « c'est le
paiement ». Le retard de traitement des paiememtfournisseur qui est invoqué a ne pas
livrer les marchandises a commander vers la Soddtéc pour bien mener la bonne marche
d'une affaire, il faut payer les prix convenu aves fournisseurs. Et si c’est impossible,

redonner un délai le plus court possible pour wh&énce de paiement.

5.2.2. Simplifier, intégrer, automatiser les docurnis de paiement

Chaque fois qu’'un document est recopié a la maimauveau risque d’erreur ou de
mauvaise interprétation se présente. Cela estcphlétiement vrai dans le commerce
international, parce que beaucoup de noms de nalardestinations et des clients peuvent ne
pas étre familiers a des secrétaires. Du désomlre rgsulter dune fausse interprétation des
lettres.Ex_: S.A : pour certains, il s'agit de Société anonwend-rancais ou de son équivalent
en Espagnol, ce qui correspond Ltd en Anglais ;r mbautres, cela signifie South Africa
(Afrique du Sud) ou South America (Amérique du Sad)bien une partie d’'un continent,
I'Australie, pour South Australia (Australie du Sud

C’est la raison pour laquelle, il faut donc quetéoaopie doive étre soigneusement
vérifiée. Eviter toute duplication lorsqu’on rentpliles imprimés car cette mesure est
susceptible de rendre la livraison la plus rapidees précise.
On doit prendre en considération les systéemes dpuiettent un jeu de données vérifiees et

correctes, puis les reproduire sur les piéces sequi

Les causes de retard de livraison ne se définigmenseulement aux autres fonctions
de la société mais peuvent étre aussi a la direggémérale. Nous mettons en ceuvre alors tout

au long de cette section des actions correctivesssaires pour les remédier.
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Section 6: Au niveau de la Direction Générale
6.1. Plan de structure organisationnelle

Grace au large pouvoir de décisions dont elle dispda direction générale peut
assurer le bon fonctionnement de la société conmimédration d’'un service « controle de
production » qui se focalise dans les responsébisitivantes :
- d’assurer le fondement des promesses de datesaison
- de garantir I'équilibre dans le déroulement @& ail de I'usine
- d’intégrer le travail dans l'usine
- de signaler les écarts par rapport au plan établi
- d’entreprendre les actions correctives

Pourtant, ce département recoit des informati@sstraduit dans les termes voulus par
les différentes fonctions, les diffuse, et suitaatdace cet échange de données, car tout lot
d’'informations en affecte un autre. Il pilote lanception, la planification, I'inspection et
I'expédition. Il pilote aussi sa propre fonction gtogramme qu'il doit suivre pour que les
autres programmes soient bien suivis. Signaleédasts par rapport au plan est un des plus
importants aspects de sa fonction ; il est extréerg difficile en effet, selon lui, d’obtenir
gue les gens rapportent les mauvaises nouvellésngos utile pour effectuer les corrections
nécessaires ; il faut donc que chacun sache, pdiais des moyens visuels que les
informations ne pouvant étre ni déguisées, ni igesy s'il est voisin ou éloigné de ce prévoit

le calendrier.

6.2. Direction des Ressources Humaines

Pour définir les politigues humaines, comme pouttiaeen ceuvre des techniques de
gestion et d’animation des membres de I'entreprigedirection générale doit pouvoir
s’appuyer sur une Direction des Relations Humagwespétente et efficace. Pour cela, vaut
mieux que la Direction Générale consacre une grpadie de ses interventions a I'étude de
la structure et de l'organisation interne de calteection, puis a la formation et au
perfectionnement de leurs membres. Et I'actiona®irection Générale dans ce domaine
peut revétir deux aspects :

= assistance dans I'entreprise : étude et défindimiiorganisation de la direction des
relations humaines.

= séminaires de la direction générale : formatiopegfectionnement des membres de

la direction des relations humaines.
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Dans ces deux perspectives la direction généralée \eevant tout a fournir des
informations concrétes et opérationnelles, ain& quodifier le comportement des hommes
chargés de définir et de faire vivre les politighesnaines dans I'entreprise.

Cette évolution du comportement et des connaissaeseplacée, comme toutes les
techniques proposées par la direction générals, Isodouble exigence du développement de
'hnomme et I'expansion de I'entreprise. Et dansst@es domaines d’activité, la direction
générale entend non pas se substituer a I'entegpriais l'aider a faire face aux difficultés
gu’elle peut connaitre. Ses interventions se dénben général, selon les phases suivantes :
- assistance de la direction générale et de latthredes relations humaines pour analyse puis
choix des solutions & mettre en ceuvre.

- définition d’un programme de travail détaillé rpettant de relier entre elles les différentes
actions a entreprendre et d’établir des budgeigeatirention précis.

- formation des membres de I'entreprise et deractibn des relations humaines qui auront &
réaliser le plan d’action.

- suivi de I'évolution du programme de travail edsigtance, en cas de difficultés, des
membres de I'entreprise responsables de l'action.

- mise au point et conduite, avec les membres ddiréction des relations humaines, de

réunions destinées a exposer les solutions retextlegr mise en application.

6.3. L’animation des collaborateurs de I'entreprise

L’évolution des problemes économiques de I'entsspricomme les contraintes que
font peser les aspirations de ses membres et s pi@ I'environnement, vont conduire de
plus en plus les dirigeants de I'entreprise modexnen nouveau style de direction des
hommes. Ce style ne se différenciera pas tantgzarechniques que par la participation des
salariés eux méme a la définition des politiquemdines de I'entreprise et des techniques de
gestion.
Cette définition paritaire doit étre I'occasion latbjet de I'animation des membres de
I'entreprise. Elle met en jeu un certain nombrectitms dont les principales sont les
politiques et méthodes d’information et I'organisatdu dialogue dans I'entreprise (accords
de progrés et de participation, et formation desdmalistes, des membres de comités

d’entreprise et des représentants du personnehkgde et & la concertatin

1 A.S. RATOVOSON : « Cours de Management |$9*2nnée Gestion, Université de Toamasina, 2004-2005.
Echange d'idées en vue de s’entendre sur unedstéammune.
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6.4. Clarification d’'une culture d’entreprise et cuture industrielle

6.4.1. Culture industrielle

La culture industrielle concerne I'environnementhigologique et le transfert de
technologie d’'une entreprise. Et pour bien maitrisecadre d’'une production régissant a la
satisfaction de biens et des services en termeaidkité et des délais de livraison des produits
finis, il faut étre compétitif. Cette compétitivitd’est atteinte que suivant le theme de
développement de [lindustrialisation en fonctions dmachines fiables, pertinentes et
efficientes. Malgré tout, on constate que parminehines utilisées par la COTONA sont
assez anciennes. De ce fait, nous lui proposomyestir sur d’autres machines nouvelles
suivant la technologie actuelle pour que I'exéautites taches se fasse rapidement sur un
certain nombre de département de production. Aeauwvde transfert de technologie, il est
nécessaire pour les cadres d'effectuer une formatiéétranger pour étre plus performant.
Ceci est vrai également pour les autres catégdegsersonnel.

Pour cela il est bon pour la Société d'imputer uddet réel réservé a la formation des
non cadres afin de :
- remédier a bréve échéance au manque de perspraidie.
- pallier aux lacunes de la formation personnelle.
- suivre les transformations rapides que subit®m&éte industrielle.
- adapter ’'homme a son travail.
- maitriser la technologie importée.

- d’augmenter la productivité.

6.4.2. Culture d’entreprise

Le principe de direction d’'une entreprise s’orieattuellement vers une philosophie
efficace qui a pour but d’'améliorer le systemerdedil et d’augmenter le potentiel humain.
Et parmi les plus connus, le cercle de qualitébrgnstorming et le benchmarking. Ces
cultures sont élaborées aupres de la Société gmrder les problemes liés a la vie des
structures et des hommes qu’elles se rapporteoué terme et a long terme. Ainsi, elles
préconisent des approches adaptées a la naturodarie et de I'entreprise, I'application des
politiques d’information et des politiques contragtes susceptibles de favoriser les

dialogues et la compréhension réciproque. Maishseiwve que la culture existante dans cette

! p.G.Horace : « Cours de Management I1*¥¢ Année Gestion, Université de Toamasina, 2005-2006.
Vision culturelle des dirigeants et des salarié@assde fonctionnement des entreprises.
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Société n'était pas bien définie. C'est la raisourplaquelle il est nécessaire comme dans
toutes les disciplines d’intégrer I'une de ces una@ls pour en savoir plus a court terme
I'évolution des circonstances économiques et lgdi@ter, de comprendre et chercher a
satisfaire les aspirations des hommes de mieuxtedapx contraintes de I'environnement ; et
a long terme de permettre aux différents respoasatié centre de profit de la Société a
participer sur la définition de ces politiques &ndassurer, par délégation, par application.
Ces politiques peuvent étre utiles parce qu'ellegliént une occasion de dialogue et
d’échange.

Enfin, il faut intégrer ainsi dans la psychologesdlirigeants les qualités et les criteres
d’organisation dont ils ont besoins dans I'accosgdiment de leurs taches.

6.4.2.1. Qualités d'un dirigeant :

a) Qualités personnelles

- Persévérant, volontaire, combatif

- Décideur

- Réaliste, pragmatique

- Compétent en Management

- Suffisamment compétent en technique pour compecled problemes.

b) Qualités humaines

- Juste, non laxiste, sachant dire non
- Disponible

- Clair, consistant (attitude cohérente)
- Attentif aux autres

c)_Qualités de Manager

- Animateur

- Sachant motiver

- Organisateur

- Sachant déléeguer et faire confiance

- Ayant de l'intuition et bon esprit de synthese
- Sachant contrdler

d) Qualités de communication

- Apte au dialogue, a I'écoute
- Sachant s’exprimer clairement

- Négociateur.
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6.4.2.2. Critéres d’organisation pour atteindre lnon fonctionnement de travail

a)- Maitrise de technique/ Colts/ Délais pouvoir décider et contrdler, maitriser les codts.
b)- Pouvoir motiver : structure permettant: la délégation, une bonne communication,
I'intérét de travail.

c)- Bien maitriser la technique : participer a la conception initiale, pouvoir cortraile
produit

d)- Maitriser toute la technique : équipe pluridisciplinaire

e)- Assurer la qualité : personnel motivé, méthodes rigoureuses mais squpéesnnité de
I'équipe.

f)- Etre objectif : ne pas étre juge et partie.

g)- Pouvoir communiquer facilement : équipe de Management rassemblée en un méme
objectif.

Alors les qualités requises exigées pour un bagedint peut schématiser comme le suivant :

Schéma 8 Les taches du manager

Cf schéma n°8, p.94
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" MANAGEMENT DE DIRECTION

4
COMMUNI
QUER

FAIRE-
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MANAGER
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Ce schéma nous montre que tout manager (dirigeantde chaque unité de production ayant I'aptitude a rattre en ceuvre ses principes de
travail envers les neuf taches mentionnées ci-dessoour atteindre I'objectif en diminuant les délaisde retard de livraison clientéle.

Source: Marc BENAIN, Management d’entreprise, 2003, page 128
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6.5. Renforcement des applications informatiques

Les méthodes et techniques de gestion permettgmitsia de décision. Ces décisions
doivent s’appuyer sur les informations concrétesegblus souvent possible chiffrées que
constitue I'ensemble des données administrativéa destion du personnel.
Ces mémes décisions de gestion ne deviennent mpérates que lorsqu’elles sont
transcrites en terme d’administration.
La prise en charge des mesures de gestion paritiglration permet également de contréler
leur efficacité et si nécessaire de décider d’asticorrectives.
La direction générale veille donc a fixer et & aorét I'organisation de I'administration du
personnel.

Dans ce but, ses interventions peuvent se sitlenedmaniere générale, dans les
domaines suivant :
- définition des réglementations et des applicatidum droit social et conventionnel.
- construction de systémes d’information cohérents.
- définition et organisation des fichiers.
- architecture de traitements.
- conseils sur des problemes d’exploitation.
- mise en place de procédures et de mode d'uidisaes systemes.

Comme nous avons vu au premier chapitre, la magna@anification de produit et le
probleme de transport sont parmi les causes récehtaetard de livraison. Alors pour le

remédier nous allons voir a la section suivantdguess différentes solutions nécessaires.

Section 7: Au niveau de la planification du produit et du transport
7.1. Planification du produit

La planification produit joue un rdle majeur dares développement de produits
nouveaux répondant aux besoins demandés par ¢egsclil n'est pas exagéré de dire que la
survie d’'une entreprise dépend dans une large mesusavoir faire de ce département. Nous
allons voir comment utiliser les méthodes de réasmiude problemes sur la maitrise de la
qualité dans ce service qui a pour but de déveldppgroduits nouveaux.

Pour bien mener cette planification, il est indisggble d’analyser les données
concernant les commandes clientéles pour repésepreduits susceptibles de relancer la
demande ; d’'organiser les développements de sdsiifpgalont les caractéristiques ont été le

plus appréciées dans les évaluations faites parclieats; de concilier la qualité, la
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technologie et colt lors de la phase de l'orgaitisatiu développement pour que celui-Ci
génere des produits présentant tous les atouts.

Dans ce cas, il faut mettre a la hauteur la crigéatat I'information pour permettre a
I'entreprise de développer rapidement des produwigés par les clients ainsi que d’évaluer le
systéme de plan produit. De plus, adopter une igadit ou d'orientation précise pour le
développement de nouveaux produits, de définiralencirier de travail efficace, d’intégrer le
systeme d’assurance qualité, d'imposer les critpoes évaluer les idées et les informations.
Enfin, au fur et a mesure, il faut maitriser lexflde produit et tous ceux-ci se font avant le

lancement.

7.2. Mettre en ceuvre les défis du transport

La fonction transport est si complexe qu’elle exigs compétences tres spécialisées.
La solution pour la plupart des commerces inteomatix (import export), est utilisée le
service d’'un auxiliaire de transport (commissionaale transports, transitaire) ; il faut toute
fois que dans la Société exportatrice comme ca@l&adCOTONA, il y ait un dirigeant d’'un
échelon trés élevé, clairement responsable de llagpe des transports. Mais dans le cas
contraire, s’il ne tient pas compte de la liaisora@les divers transporteurs ainsi que la non
assurance sur les calendriers et les instructipptigaées dans les décisions relatives aux
transports, des graves conséquences apparaissamt. cBla, il est nécessaire que ce
personnage connaisse l'impact des transports suralgres fonctions de l'entreprise et
entretienne un flux d’'information dans les deuxssenec la production, 'emballage, les
commerciaux, les départements chargés du calcutali#s et des finances, qui, tous, sont
intéressés par la vitesse et la méthode de transii@ée pour servir les clients.

D’autant plus, on peut organiser des priorités eafitpdes livraisons urgentes et
obtenir rapidement des informations sur la situatiuine cargaisdet sur les moments précis

ou les livraisons sont prévues.

Il est aussi a conseiller de choisir des transpostasérieux pour éviter les fausses
promesses car de bonnes relations de travail aeecsgécialistes de transport peuvent
contribuer largement a une circulation régulieréadile des biens. Ensuite, il faut apprendre
par expérience a quel point un agent de transpofiable et efficient.

! M. AUMAGE, Guide lexique des opérations internationales learéditions d’organisation 1989, p.56.
Ensembles des marchandises dont on est chargévine,nan camion, ou un avion en grande quantité.
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Enfin, nous conseillons la COTONA que pour pouvaire une livraison rapide, il est
indispensable pour la société d’investir sur ddsotdes de transport ayant une capacité assez
grande et plus économique afin d’éradiquer les lprobs du retard commis par les

transporteurs.
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CONCLUSION

Compte tenu de la faiblesse de la demande localesfjien relation avec le pouvoir
d’achat de la population et des contraintes surirtgsortations, la Société COTONA est
obligée de se tourner vers le marché extérieumbaeché mondial dans le domaine textile ne
cesse de se développer. La Société peut avoilasa gans ce marché dans la mesure ou elle
dispose d’une main d’ceuvre abondante (et bon manebeé colteuse et « facile a former » au
regard des normes internationales. Les co(lts lesranatiqués dans I'industrie textile font de
la Société COTONA I'un des fabricants les plus cétitifls au monde. Et, les nouveaux pays
industriels, en particulier ceux d’Asie de 'Esacé a I'accroissement du revenu par habitant
et des colts de main d’ceuvre se lancent aujourdihos la production de tissus hautes
gammes, a valeur plus élevée et moins standard.

Ces produits exigent une meilleure qualité et daisl de livraison plus rapide, mais
ces pays sont suffisamment expérimentés pour @atistes conditions. A mesure gu'ils
s’orientent vers des produits hauts de gammejhéydnt des gros créneaux sur le marché
pour de nouveaux producteurs aux colts moins éleveésCOTONA doit saisir cette
opportunité et au fur et a mesure des expérienmgsisees s'orienter vers des produits hauts
de gamme.

Mais la société ne peut pénétrer ce marché taetlguie dispose pas d’investissement
solide si I'on veut développer la production et hamér la commercialisation et la
distribution, donc rester compétitif au niveau dasits, I'expédition, le transport, les
formalités douaniéres et les documents commerciaux.

Il est évident que les conditions dans lesquellesSdciété fera une livraison ont
comme point de départ le contrat de vente et lemesses faites par les représentants et les
obligations acceptées par eux sont déterminantasl@donctionnement de I'usine qui, selon
le cas sera régulier ou se traduira par une camnsie la montre. Le personnel de la Société
ne peut avoir des chances d’agir convenablemertjaya qu'’il est parfaitement informé des
capacités de production de l'usine, et cela darss tdemes qui soient a sa portée. Les
performances commerciales de la COTONA peuvent @&tnéliorées, si la majorité des
commandes peuvent étre rationalisées et standesdik@ssant ainsi une grande souplesse
pour accepter des commandes en retard ou inhdbgymedur plaire a un client.

Il faut en méme temps que les cadres commerciaart aionscience de leurs
responsabilités, vis-a-vis de l'usine et des autegsgices de la Société, et surtout du respect
du délai de livraison. On doit maximiser la soupéedans la réalisation de produits et dans le
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transport des biens vers leur destination finakes Bnlévements de derniere minute, entrainés
par des restrictions a I'importation, doivent &wités en vérifiant scrupuleusement a I'avance
les réglementations relatives aux exigences ertitondes cahiers des charges et a la sécurité
existant dans la législation du pays acheteur.

Enfin, la contribution a I'amélioration des délais livraison dépend en général de la
considération d’ensemble du systeme de pilotag&ralest les marges d’erreur comme les
attributs d’'un plan de production permettant deuélse économiquement les problémes, dans

le cadre des promesses faites aux clients dontreguades commandes.
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Annexe |

| rAEA AN A H Page 1del
‘ Société Générale de Surveillance S.A. 8 ©
DEMANDE DE VERIFICATION D'IMPORTATION
1 D.V.INo: TNR/2007/157407 Date Emission:  15/01/07
Veérification : Pas d'inspection physique avant embarquement requise Date Expiraticn :15/07/07 - ‘
|Importateur  NIF :105009018  |Code stat : 703425 | Exportateur
LA COTONNIERE D'ANTSIRABE (EX-NEWCO SA) CLARIANT FRANCE S.A.
ROUTE D'AMBOSITRA avenue du president wilson
110 - Antsirabe - Madagascar 92800 - Puteaux - France
Personne contact:  Iréne RABOTOVAQ Personne contact: CATHERINE GREC
Tél.. 261204449422 Fax : 261204449222 Tél.: 33146969600 Fax: 33146969601
E-mail amg.import@cotona.com E-mail : catherine.grec@clariant.com
Transaction Déclaration Importateur
Contrat/Proforma No 8081000001 Niveau commercial Importateur :  FABRIQUANT
Date: 06/01/2007 Lien entre acheteur et vendeur ? :  Non
Incoterm . EXW (EX Works) ,France, Paris-La Défense Lien influence le prix 7 :  Non
Montant  : **959.40 Monnaie EUR (Euros) Commissions :
Bangue Commerciale : Royalties ou frais de licence :
| Assistance du vendeur :
Condition de paiement Produits revenant au vendeur :
| Détails Marchandises ;
Ligne S.H. Description o Origine Quantité  Unité ~PU Montant
1 38.0991.00 EPAISSISSANT PRINTOFIX CALIO, FR **390.00 K **2.46 **959.40
10470124682 S
Expédition Total FOB/EXW : , '"959.40
Pays de provenance / Inspection : FRANCE Frét : **0.00
Mode de transport : MARITIME Assurance : **0.00
Date embarquement prévue : 12/01/07 ; Autres charges *+0.00
Type Cargo : Full Container Load |

Ceci confirme l'eﬁregistrement de votre DVI No

Total -

) TNR/Zbe’h 57407 seldn les donﬁé; communiquées ci—dessus'.r

SGS n'accepte pas la responsabilité pour I'exactitude de ces données. La DVI a une durée de validité maximale de 6 mois.

Vous pouvez suivre votre dossier sur notre site web:

hitps:/fuww. tradeworks sgss.comfTradaworks/public/trackinq,da?s‘wode:same&showResuFt:true&sr\mernal\d:GOé}BDB11

879351611
SGS-ORIGINAL-3GS

SGSS.A.

Source :Département AMG, Avril 2007
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'RAPPORT D'INSPEC

51 & S16 Bris conformément 2 la reglementation en Repubique de Mads
riciour et Pacheteur de leurs obligations contractelies reﬁpectwes ni lf

Oy

LA

eamminbery

S
AW,

¢+ MADAGASCAR

Tl evnarciale | Q022840
Date : 18.01.07
tlonnae . USD
twoterm | CFR
Moptant* ¢

ntamer

Documentatlon présentés

Valeur FOB
Fréi -
Assurance :
Autres charges ;

| Hmies

0,01
*0.00
otal ;. TS0,

Annexe |l

et seion les critbres dﬂim.‘: peu notre o
et le déclarant de leurs responsa!)w

- des autorités douanibres.

Date émission 65577

BANG TRR/2007/1 56484/ C A2/

HEEBCOTA TEXTILE MILLS LT
SAYED HOSSEN ROAL
SOLFERING

CUREPIPE - MAURICE
Palement et livraison
Bangque
Type paiement
. Fiéféfennew CNIA
R Pro :

- Livitaison TGTAL Transport © MARITIME
. BA- 0w AWB - PLTM 7H0015MU1 —
I ~ Guarie

Quantité : 1300.5 KG
brut [kgl  1.350.50
net {kgl -
Type Cargo Conventlrrcucene ai Carg

aleur .F,OB “7'350.30
Frel ’ LT
Assurance : 51,45
-Autres charges : *0.00
Total : T 750375

N° Code S.H Description " Quantité Unité  Cond.” T Méth. ‘Montant FOB
7 B2081200  FIL, COAYCRA, NM 24/1 **1'300.5 KG 01 1 *7'350.30
T T o T TOTAL C 3530
Opmion valeur et droits et taxes (MGA) (Taux de change UsD =2, 021 730000 MGA) —
N°*  Valeur douane DD DA I T TVAT Tvapp Régime Droitset .es
7 TIETY556 0% 0% 0% - 0% 0% 5986 ~0
Total 15170558 _ T e 0T ] N 0
" Valeur FOB (USBYT. T wrasaa0 T Taux de change 0.7611
Valeur FOB{EUR) .~  *5'504.06 - Montant participation (EUR) **0.00

Apurement transaction  Final
Bureau de douane

Numero d'enregistrement
Numére de Manifeste

SGS Signature

rviaed Gl b cantaeraed traeon isie

Source :Département AMG, Avril 2007

13AB BUREAU DES DOUANES
ANTSIRABE - Antsirabe

gl SGS Bureau de Liaison An!anananvo le 16/03/2007

saeial Canditioas of
st At s o &
ol she

iy P Sy

,Reconclhatlbn(MGA)

Déclaration en douane N° S 94,5 96, S 95, S 87
Montant fiquidation  0.00
Date 28/01/07
0 Numero de Ilqmdatlon
4 Nugﬁero de ligne'de Maniteste

I TEEN ] o

rme Gahxy
rmna’ivo 10{

. 'P"J*

RVHN ?'{,\MAHEFAR@VS:S.A. WwWW.SJS.COmM

cepraged syrite
Iy

e (1111 TR

Falmed
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Annexe lll.

T MAERSK LINE —oroome oo mwssor o
[ e ‘ }on MULTIMODAL TRANSPORT

1 o 854079744

Sheprey i o st g A m No g

SHAHTA] ?".VTIL:E L!MITED ‘ 854079744

{19-DDCKYARD ROAD, WEST 5 A A T
WHARF KARACHI, PAKISTAN M

ORI {SLINES) Gmart o routing (Vo port of Camage s defned W cowse 1. For soaunt i oo of Feremaniy

2310623 o -

Comipen (v iy | Gonigne i o, i v F & e RSO 5 1 e o e Gl Py (v i 2 - ‘
TG THE ORDER OF LA COTONNIERE D'ANTSIRABE
MABIE BANK LIMITED B.P.45, ROUTE D'AMBOSITRA
| CORPORATE BRANCH 2-HB PLAZA 110 ANTSIRABE MADAGASCAR
" Voyage vo : i . ' Piace of Rece:ct, Apvicabie only When tocument used as Multimodal Transpod B/ (see ciaves |
10716
TR B T T T T T o ey, Agoacati dis e docurment vsed a8 Mt Franspirt 01 e it

Toamasina, MG

PARTICULARS FURNISHED BY SHIPPER

0 R Padkaons e oo of goods; Marks and Numbers; Container No.Seal . Weight Medcaremesi
“eritgirer ~aid to Contain 31 ROLLS X 14241.00 KGS 26.00 C314 !
1
{_,,: 681 METERS 100% COTTON CARDED GREY FABRIC 4
WARP 11MPORTED COTTON, WEFT PAK COTTON 20/S )
¥ 3 5 CT CD 128 X 60 63" 3/1 MANUFACTURED
OO0MS: LENO SELVEDGED j
; ‘AJT\’. i
i
1 NO.TNR/ !
! :orwm&ac,, . INVOICE NO:659/2006-3007 "~ : ! i
| DATED:16-02-2007  ° i 5
FORM 'E' NC:HBL-1830716 |
DT:17-07.2007 , i
NET WEIGHT: 14086.00 KGS | | {
SC NO: 46335 ; |
GREY FABRIC
ROLL NO.101 TO 131 e e
MADAGASCAR |
JAbove partculars as osciared by Shipper, but without responsibity of o representation by Carrier (see clause 14) i ! j
Frenght & Chamges |Rate | Unit | Currency i Prepaid | Cnllect
{ ! | i | |
| i | | |
| i | 1
. !
; ‘ |
| |
Carmier's Recewt (see ciause § and 14). Tolal number  Place of Issue of /L TSUPED, o e s cwtaond iy e s of achi, n-:-pmmml\;-é;m-ﬁm\:
u;agl;h:;;,:am‘m)lm by Carrier. Karachi lnﬁ;ﬁmﬁ-mnnmammymdm;ﬂn&m
ner(s |being delwrcas, provaions,
Number & Sequence of Onginal B{s)/L R B T e e o Gt % rm:f-:‘ur-:‘n-m ﬁi’.u draen in m:ﬁﬂﬁmﬁﬂﬁm
THREE/3 . 2007-02-22 ;rhw’:%mﬁw.;zm“xmw..{{@%:%
) ) N - il s ey o g s e e S e B e o
Declared Value (see cause 7.3) | Shipped on Board Date — ""';m"“""':mﬁhﬂm“ﬁ,,m“&:m“ﬂi’m
| 2007-02-21 e, e S b e ot ot T e S =
T 3 s o a(w:;&mwmm:g;mamqmmmmmn—uwnmumuuw
Signed for the Carrier AP, Mailer - Maersk A/S trading 25 Maersk Line
T AS Agent(s) for the Carrier T
This transport document has one or more numbered attachments MAERSK PAKISTAN PVT LTD /

Source : Département AMG, Avril 20C
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Annexe IV

[NAT_cODE

Délai dellvr.eison MCPAT | ” EJAL‘\}.& ijYD ; 4.4%/[1‘5 ’b,t 3

[import/Local

Timpor ] /[(\/uo dJ.«AL) ik oo

Moyenne Délai

BASI

SBY6 B REAMENTE
REFNOL RESINS
[BOFHS BELNO L AEE]

DYESTUFFS

BamtiE DY ERT RS
CLARIANT Suisse
[SEmumE CORRIART SSHe
STORK PRINTS
Sonsne BTCRK PRI S
CHEMCO LTD

AFRICA
Sommne BASE S AFRIGA
STREAMLINE

ACHEMINEMENT simuié actuel o
= S Tedbs

ACETATE ISOPROPYLE
EAU OXYGENEE  50%
SILICATE DE SOUDE 387-407Be
SOUDE CAUSTIQUE

EAU OXYGENEE  50%

Serms EHEREOET

MITSUBISHI

[SeryTe NiTSuE
PA
EERTE

LAMBERTI S

ARKEMA HLORITE DE SOUDE

COGNIS

RADIANT COLOR ORANGE JST13

Eamng RADIBNT. COLOR:

DESBRO EAU OXYGENEE  50%
SOUDE CAUSTIQUE

SOUDE CAUSTIQUE

EX ED
TINOCLARITE CBB
TINOZYM ADC

TURQUOISE PGR CIBACRONE
UVITEX RSB 150% LIQUIDE

UREE TECHNIQUE

Sorwne: O SBRA
CLARIANT FCE 8

TIVEUR SF LIQUIDE
ARKOFIX NZF ' 22
EPAISSISSANT PRINTOFIX CA LIQ
FIXATEUR PRINTOFIX WA .
LIANT PRINTOFIX 83 L

SOLIDOKOLL N

FRENAX
Kollotex AC 1250
RD 40

ALCOPRINT RTBC N
|BRUN CIBACRONE P6R " 16
e JINVATEX AC 1)
INVATEX ED 37
INVATEX SA 38
JAUNE OR P-2RN CIBACRONE 35 .
NOIR PGR CIBACRONE 3.0
NOIR PSG CIBACRONE 43 ‘
OLEOPHOBOL 2SR 15
ROUGE CD CIBACRONE < 10
TINOCLARITE ~ CEB 33
TINOZYM ADC 37
ULTRAVON CN 37
UVITEX RSB 150% LIQUIDE 36

2
INTENSOL ~ RC
MEROPAN DPE 5
SUBITOL RNC 43
TUBIPERL HSOR
TUBIPERL P

DYSTAR BLANC RMN ACRAMIN

BLEU CA GRANULE LEVAFIX 08

BLEU EB LEVAFIX 38

BLEU BRILLANT  3BF-A 133% REMAZOL 3.8
BLEU BRILLANT R REMAZOL 22
EVO FINE PI 1.3 25
JAUNE CA LEVAFIX 13

JAUNE E3RL LEVAFIX 23
JAUNE BRILLANT GL REMAZOL 37
NOIR B REMAZOL 38
ORANGE K-R IMPERON 3.3
ROUGE RB 133% REMAZOL 3.7
ROUGE CA LEVAFIX 36 34
SERAWET CAS 3.5

K B
KIERALON COE
LubiGoL

CHLORITE DE SOUDE 31%
FIXAPRET ECO
PE

PHARMACIE NOUVL

[Sormne PHARMACIE NOUVL

Source . Département AMG, Avril 20C
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Annexe V

co;wi . B[
Pﬁﬂa%hohmg

Za°d Tulol

Exeore nowerow slisiieing piees
SHIPPER'~ SHAWTAT TEXTILE "o —
Crwaro riens wang (st PO o - » =

bl ===
i/ SHAHTA] TEXTILE | IMTTED

19-DOCKYARD ROAD, WEST WHARF
KAHACHI, PAKISTAN
TEL:00-92-21-231 1634 (5 LINES)
FAXI00-92-21-2310623

| ot CROTaNet wrfy ¥ Comined 35 Grai 50 O G W Tarmer] Parmon o "ol of Sy
TO THE ORDER OF HABIB BANK LIMITED CORPORATE. ———
BRANCH, 2-HB PLAZA I.1.CHUNDRIGAR ROAD, KARACK?
PAKISTAN. i

| #E
% e T -
MAERSK ARKANSAS
Vorl i desit

Part Qasim

0720

5| Toamesina, MG

et nﬁmmmﬂmmm AT 0
1 Contalner Said t Contaln 31 ROULS

1 X 20" FCL CONTAINER :
32,140 METERS 100% COTTON CARDED GREY FABRIC WARP IMPORTED COTTON,
WEFT PAK COTTON 20/5 CT CD X 16/5 CT CD 128 X 60 m 63" 3/1 MANUFACTURED—
ON AIR-JET LOOMS. LENO SELVEDGED, A GRADE DYEABLE QUALITY AS PER SALE
3 CONTRACT NO. STL/222/0€/07 (EXP) )

. DUYLR'S ORDCR 70 ADE :

SC NQ: 45314

GREY FABRIC %
ROLL NO, 132 TO 162 S
MADAGASTAR

MADE IN PALISTAN

MSKL2455115 PKOZGI293 20 DRY 8'6 31 ROi19 1408200585 1600 Com
SHIPPER'S LOAD, STOW, WEIGHT AND COUNT =}

FREIGHT PREPAID o

Carvier’s Ausaria (von Slevem 1 i 143, Tobai
[oF Eontaion: or vckenes ramivis by Carviar,
1 container(s)

2007-63-13

1/THREE
Deriaer Vaka {on cle, 7.35).

TOPYd on Ponré Dvee
3007-03-10

22 08 9r more dumbersd attachments

This transport documant

®ILNIS

Source :Département AMG, Avril 2007
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Annexe VI

Enfant
19%

J Marketing Strategy - Antsirabé January 2007

Source :Département Commercial, Mai 2007

Femme
2%

Enfant
19%
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AnnexeVI|

Jupe
. 1%

Vét. enfant
3%

e Divers
3%

Vét. de travail'
9%

Vét. de nuit
6%

Marketing Strategy - Antsirabé January 2007

Source :Département Commercial Mai 2007
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Annexe VI

PLANNING FEVRIER

13/03/07

S05 S07
L M M J v S D M J v S D en Tonnes’ en Tonnes
29 30 31 -1 2 3 4 14 15 16 17 18 SD X c° SF X c° SF
OE | { ]
20 T ' -
2007| 1 Stm | @7 |—> — — —> —> 20@7Ctn ‘ | - —>|— —> —[169| 59 | 6,5 | 16,3 | 59 | 81 [165
I} i {
I T i | | - - -
R LR T e e e e “E’}' e | > —>|110]| 84 | 53 |141|— — — — | — — —|140] 84 | 6,0 [164
| | | w |
. - S e 1 | :
2003| '3 20 23 —r > — > —u;?hzgg—b‘[—b\—r!—» — —+ — —>|—+ —» —| 40 (12,0 6,6 94 |— — — — — — —| 73 112,0| 4,7 | 146
| | | |
i N - | E | || 1| ; il o e —
28@3| 4 | 28 23 Hﬁ;ﬂ?-ﬂﬁaﬂiﬁﬂH;Hfﬂaﬂ‘aaﬂaaﬁ 148 39 | 50 | 137> — — — — — —> 131 3,9 | 50 | 12,0
| | ‘ | | |
I R | E] . | : =
2807| 6 | 28 o7 E ARRET ARRET 2807 | —» H\H‘_»‘ﬂ = | = | |
1503 T 15 @3 — | — | — | —> —> —>  — | — | — | —> —» —bj—»i—b —s > — ? —_ —>}—> 7’7 9'3 5 12’0 — | —|—|—> —> | — —> 113 9!3 6,5 14,1
CFs — | — - — !
= ~ i i e e f— : i
1 |Cardé| 28  Extra [ 1 1 1|1l 1 1 1 o ‘ 6,8 6,8 | 6,7 6,7
P : |
L o | = el 208 SEC | oLy SN .
j 0,2 02 |
L | A il :
3(3 3 3|33/ 3|33 |3 3|76|47]|33 | 9331|3490
4.4 4 4|44 4 4 4 4 4233|4642 . 0,7 | 58|35 30
3 3 3 \ 33|13 3 33/ 3 s|11]|25]31 2425|2029
| | | | |
| = ] T = = S - .
6 6 6 ‘ 6|6|6 6 6 6 6 T|21|93]|81 6093|8469
| | | ! b
Vi I L
1 } : 03
! | 'i I
\ 8428578 ; 58 |78/|71]| 65
) | !
: 2,4 ; 60 6,0
i i
SN SN S (X -l | S CORRSS RIS e S e ‘ =
12 2 2 2|1 1 1.1 11 1]/09[14 11121 1 1 1 | 101 1131411 |18
L i | ! | | g
| i T T T
—— — ]
3 3 3 3]s ‘ 3.3 3/3 3 3 3/3 3 3 3 3 3
- 4 - N USRI N— | | | 1 i . 4 | N S } i
3 |cop| 68 P1 3 3.3 3 3 3/3(3/3 3 3 33 3/3 3 3 3 3 3 3
[ US| IS S + — | SR | - U e . I I
9 85 | 4AC |9 9 9 9 9 9 9|9 s 9 9 99 9|s 9 9 9 9 9 9|09]s54 54 | 59| 22
: s [l Ml R R B2 - (5ol B Bk DA Bl 5 itk B F , il e
Import | | L | 0,5
b - Lf,,jf,,,4,77’, ,,,,‘ 3 b - !, SN SN L -
3 100 | L4AC (3 3 313 3 3, 3|3 3 3 3 3/3 3|3 3 3 3 3 3 3| 18|14 19 | 16 | 1,6
I e | I I | I I
[VOLK | [ 1 P30 B B i i
| | |
! ‘ 47 | 24
. 152 23 11 1 1]1 111 1 1)1 1 1 | 2 2|15 65 6,5 | 4, :

Source :Service Ordonnancement Filature, Mai 2007
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Annexe IX

CAPACITE MACHINE FILATURE
N° machine Nbr Rdt Production (kg/h) Production (T)
100% pratique ftotale jour semaine mois
Déchet @3 Carde DK 201-202 2 70 630 a4, 83,2 2 15 64
DK 203 1 70 76,0 53.2 §3.2 1 9 39
X30 233-234-235-236 4 70 30,0 210 84.0 2 14 61
Etirage
ler Passage 620-622 2 70 150.0 105.0 2100 5 35 153
| ler Passage 621 1 70 200.0 140,0 140.0 3 24 102
2¢ Passage 601602 2 70 1500 105.0 210.0 5 _35 153
Cardée 97 Etirage
ler Possage 626 1 70 1500 1050 105.0 3 18 76
2¢ Passage 605-606 2 70 150.0 1050 2100 5 35 153
RU14 Nm moyen 15 b 75 730 54,8 3285 8 55 239
o7 et 206-07-08-09-12-13-14
conventionnel Carde C1/2 15-16-17 10 24 70,0 16,8 168,0 4 28 122
DK 204 1 70 1000 700 70.0 2 12 51
Cardé Etirage
conventionnel |ier assage 524-625 2 70 2000 140.0 280,0 7 a7 204
26 Passage _ Jeo7 1 70 250,0 1750 1750 4 2 127
Bab 703-704 2 65 96.0 624 1248 3 21 91
CFé Nm moyen 44 9 95 9.3 89 79,7 2 13 58
J 218-19-20-21-22-23.24-
Peigné Carde X30 25-26-27-28-29-37-38 14 70 200 140 1960 5 3 143
Unilap 1 70 528,0 369.6 3%9.6 9 62 269
Peigneuse  |Cnp 503-504-505-506 4 75 380 28.5 1140 3 19 83
PisrAc 508 1 75 857 643 643 2 11 47
Equitable 507 1 75 56.0 420 420 1 7 31
Elirage
1er Passage 627-628-629 3 70 189.5 1327 398.0 10 &7 289
2é Passage Cnp 611 1 70 150.0 1050 1050 3 18 76
PisrAc 612 1 70 1227 859 859 2 14 62
Equitable 613 1 70 150,0 105.0 1050 3 " 8 76
Bdb
Cnp 705-707-708 5 70 59.4 41.6 124,7 3 21 91
PisrAc 710 1 70 57.7 40.4 0.4 1 7 2
R Equitable 709 1 70 63.6 445 a4.5 1 7 32
RB18+CFé Nm moyen 60 34 95 4,1 3.9 134,0 3 23 97

Source : Service Contréle de Gestion Filature, Mai 2
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Annexe X

APPLICABLE A COMPTER DU 01 JANVIER 2007

Point d'indice = 0,3684
Volume horaire mensuel = 173,33 h
Embauche - Ancienneté
Catégorie Salaire Salaire Salaire Salaire
professionnelle| Indice horaire mensuel Indice horaire mensuel
(en Ar) (en Ar) (en Ar) (en Ar)
M1-1A 995 366,60 63 542,80 1020 375,80 65 137,40
M2 - 1B 1025 377,60 | . 65449,40 1080 397,80 68 950,60
0OS1-2A 1090 401,60 69 609,40 1145 421,80 73 110,60
0S2-2B 1150 423,60 73 422,60 1220 449,40 77 894,60
0OS3 - 3A 1225 451,20 78 206,60 1310 482,60 83 649,00
OP1A - 3B 1315 484,40 83 961,00 . 1430 526,80 91 310,20
OP1B - 4A 1440 530,60 91 969,00 1570 578,40 | 100 254,00
OP2A - 4B 1580 582,00 100 878,00 1780 655,80 | 113 669,80
OP2B - 5A 1835 676,00 117 171,00 2105 775,40 | 134 400,00
OP3 - 5B 2160 795,80 137 936,00 2370 873,20 | 151 351,80
Secteur AGRICOLE
Point d'indice = 0,3238
Volume horaire mensuel = 200h
Embauche Ancienneté
Catégorie Salaire Salaire Salaire Salaire
professionnelle} Indice horaire mensuel Indice horaire mensuel
(en Ar) (en Ar) (en Ar) (en Ar)
M1 - 1A 995 322,20 . 64 440 1020 330,20 66 040
M2 -1B 1025 332,00 66 400 1080 349,80 69 960
0S1-2A ' 1090 353,00 70 600 1145 370,80 74 160
0s2-2B 1150 372,40 74 480 1220 395,00 79 000
0S3-3A 1225 396,60 79 320 1310 424,20 84 840
OP1A - 3B 1315 425,80 85 160 1430 463,00 92 600
OP1B - 4A 1440 466,20 93 240 1570 508,40 101 680
OP2A - 4B 1580 511,60 102 320 1780 576,40 115280
OP2B - 5A 1835 594,20 118 840 2105 681,60 136 320
OP3 - 5B 2160 699,40 139 880 2370 767,40 153 480

Source :Département Ressources Humaines, Avril 2007
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Annexe XI
§ o
T D E R BB EE E Lundi Décembre 18 2006 8:57 AM
Filh20H :
Page 1 SO € e
Wi Péricde : 122006 Du 11/12/2006 au 17/12/2006
W e \
WY Ew el Semaline i 3
COTON AUTRE
ANCIEN STOCK ENTREES SORTIES NOUVEAU STOCK
Variete Provenance Qualite Grade Cp
Code
Balle Poids Balle Poids Balle Poids Balle Poids PU Valeur|
c PIMA L4 VBNTANAK TRE ROUL K MEVA/S B1 06 154  25.808,0 23 3.852,0 13 21.857,0
B10 06 16 2.659,0 4 683,0 12 1.876,0
B11 06 100  16.855,0 1 - 4770 99 16.678,0
B4 06 i 164,0 1 164,0
ct1 06 1 168,0 1 1680
Sous-total 272 45,655,0 28 4.712,0 244 40.843,0 0
Sous-tetal : 272 45.655,0 28 47120 244  40.9430 0
Soustotal 272 45.855,0 28 47120 244 40.9430 0
P PIMAISRAEL ! ISRAEL 1 PREMIERE c11 06 0 0,0 226 51.381,0 226 51.381,0
A c12 08 0 0,0 28 6.370,0 28 6.370,0
c4 06 0 0,0 1 227,0 1 237,0
¥ Sous-total [1} 0,0 255 57.978,0 285 57.978,0 i}
Sous-total : 0 0,0 255 57.978,0 255  67.978,0
Sous«total 3 C 0 0,0 255 57.978,0 255 57.978,0
Total COTON AUTRE 272 45.655,0 255 57.9780 28 47120 499 888210 0

Source :Service Stockage Filature, Avril 2007
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Annexe XII

LA COTONNIERES D' ANTSIRABE

BORDEREAU D' EXPEDITION FILES N°

674 bis / 07

ORIGINE : ¥ FILATURE FILLAGE

DESTINATAIRES LAGATEX FABRICATION

UTILISATION ¢ VENTE EXPORT MELANGE Déchet filés

Nm FILES 3 Files non encollé Balles : 1

COLORIS FILES : Ecru Tare /balle. | : 2 KG

CODE FIL : AFEN - FIL '

COLORIS CONES : -

Numéros| Poids Poids Lot OBSERVATION Numéros| Poids Poids Lot OBSERVATION
balle | brut Net balle .| brut Net i~
2879 202 1200 3106 175 173
2880 187 185 ’ | 3122 172 170
2883 213 211 3137 203 201
2885 202 200 : 3143 219 217
2886 170 168 . 3173 185 183
2888 172 170 3179 181 179
2818 197 195 | 3181 184 182
3055 165 163 = 3186 188 186
3057 190 188 3188 182 180
3058 227 225 I 3200 159 157
3060 202 200
3062 211 209
3072 200 198
3073 199 187
3074 212 210
3075 250 248
3076 228 226
3079 207 205
3680 | 213 211
3081 209 207
3082 195 193
3086 196 194
3087 210 208
3088 179 177
3000 218 . 216
3091 215 213
3093 162 160
3095 189 187
3097 206 204
3103 180 178 - .

TOTAUX 6006| 5946,00 TOTAUX 1848| 1828,00

DECLARATION DE MISE EN’ENTREPOT FICTIF

Date de livraison : 15/02/07

Quantité prise en charge : 40 Balles

Poids brut : 7854 Kg

Poids Net : 7774,00 Kg

OBSERVATION SIGNATURES

Source: Service Stockage Filature, Avril 2007
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