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INFORMATIONS SUR L'ENTREPRISE :

NOM:
NAVI BLACK PEARL ( ENTREPRISE 07)
LOGO:

SIGNATURE:
ROYALTY OF THE SEA
EMAIL:
Black.Pearl@hotmail.com
COORDONNEES:
Fettane lkram : Directrice administrative et financiéere
Faiz Meryem : Directrice Approvisionnement
Hafidi Kawthar: Directrice Ressources Humaines
Kaziane Yassine: Directeur Production
M “chich Manal: Directrice Administrative et Financiere
Yadri Imad : Directeur Commercial
Youssfi Ahmed : Directeur Marketing

SECTEUR D ACTIVITE : Production et vente de 3
types de coques de bateaux de plaisance.
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ORGANIGRAMME DE L'ENTREPRISE :

Direction générale

Direction de la
production

Direction
commerciale

Direction des
Ressources Humaines

Direction des . . . .
Direction financiére

approvisionnements

Nom Nom Nom Nom Nom
Faiz Fettane-M'chich Hafidi Youssfi-Yadri Keziane
Prénom Prénom Prénom Prénom Prénom
Meryem Ikram-Manal Kawthar Ahmed-Imad Yassine
Téléphone Téléphone Téléphone Téléphone Téléphone
0697852591 0659159501-06812 0642395308 0631563471-06350 0635871199
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FICHES DE POSTE DES DIFFERENTS
DIRECTIONS DE L'ENTREPRISE :

e DIRECTION GENERALE :

Intitule du poste Directeur Gensral
Mature du poste Administratif

INTITULE DU SALARIE
NOM &t prénom bamtar Habih
STATUT/CATEGORIE Fonctionnaire f Emplol fonctionnel f Directeur

zengral
PRESEMTATION DU SERVICE

MISSI0N PRINCIPALE DU DG Superviser et controler tous les aspects stratégiques

=t commercizux de |z sociste, || s'agit de la personne
responsable de 'entreprize gui doit donner la
direction stratégique appropries et oréer une vision
du suo0es.

COMPOSITION DU SERVICE Le Directeur General peut animer une
£quipe de Direction compose de
plusisurs directions t=l
- Directeur développement vers
Fentreprize, du service Formation
- Directeur développement
pedagogigue, du Service Formation
- Directeur, du Service Administratif et

Financier

Positionnement Flace zous la responsabilte du President

ACTIVITES DU POSTE
Activites du post Pilotage encollzboration avec |z Présidence du
Conseil d Administration :
- Pilotz, en veillant 3 impliguer Fersemble du
personnel, un projet 3ssociatif conforme aux valeurs
de F'association £t gui prenne en compte | evolution
des politigues publigues.
- Impulse l3 communication en direction des usagers
=t des partenaires.
- Propose 3 la Présidence du bureaw ainsi gu'aw
conzsil d'administration les projets insi gue les axes
de changement nécessaires pour I'assodation, definir
leurs conditions de réussite et organiser leur mise en
CEUWTE.
- Developpe Finnovation et Fexperimentation, en lisn
avec les responsables de services, sur les
thématigues de 'association.
-eille 3 la conformite des projets conduits par
F'azzociation, 3ux valeurs fondatricss de F'association.
- Organizer Pevaluation des actions menges.
- anime 3ved les directeurs de service les bilans
o' activité intermediaires et finaus, sous le contrale de|
lz Presidence, et devant les administratewrs et le A




F'enzemble des salaries.

- Organizer la définition et la mise en cewvre
du plan de formation de Fassociation, 3 partir
des besoins identifiss.

- Recruter et négocier les contrats de travail.
Gestion des ressources financiéres et
matérielles, en accord avec les orientations
du bureau

Interets, contraintes, difficultes du poste

Maitrise de soi :

- Adopte |3 juste distance.

- Conserve son calme en toute situation.
Dizponibilité aux autres :

- 5ait faire preuve de courtoisie et de diplomatie.
- Sait &oouter.

Capacités d'adaptation :

- 5'adapte aux évolutions dans le travail
[interlocuteurs J sujets £ méthodes) et sait
changer de stratégie sila situation Iexize.
attitude face aux difficultés

- Alerte en cas de difficulte.

- |dentifiz &t assume za part de responzabilits
darns les difficultés.

- Analyzs les causes des difficultes et entire les
apprentizzages pour ['avenir.

Coopération / solidarité :

- Obtient la coopération et le soutien des autres
enzachant réaliser des compromis.
Positionnement :

- 53it prendre position

COMPETENCES REQUISES 5UR LE

POSTE
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FROFILDE POST

(COnnaissances
- Maitrise et appréhende e cadre réglementaire
du fonctionnement o' une association.
- Connatt et appréhends les domaines de
compétences et les politiques des différents
act=urs et partenaires.
- Maitrise et appréhende e cadre réglementaire
let Iegislatif en faveur des publics pris en charge
par 'azssociation.
- Mobilise les connaissances nécessaires en droit
du travail.
- Connatt et mobilise le développement local.
[SAVDIR-FAIRE

# Pilotage et partenariat ;
- Analyse, interpréte et partage Finformation
ktratégigue.
- Prépare et formule une vision stratégigue.
- Conduit et accompagne kes chanzements.
- &nticipe les conséguences des Evénsments.
- DEfinit et met en cewuvre la méthodolozie
|pdaptee a la résolution des problématigues.
- Decide et rend des arbitrages.
- DEfini et pilote un projet.
- Synthétise sous la forme appropriés un volume
imiportant &'informations.
- rend compte objectivement de I'activité sous
ure forme pertinente, synthétigue, ordonnés et
transparents.
- Elabore les outils néceszaires aw pilotage staw
[puivi de Factivité [ex : tableaus de bord,
procédures. ).
- Tizse un réseaw relationnel avec différentes
parties prenantss et travaille enréssaw.

® Animation des £quipes
- Diagnostigue et definit Forganisation.
- Stimule et fait participer 3 la réflexion et 3
Faction.
- Mobilise et fédére une Egquips.
- DEveloppe les compétences individuelles &t
oollectives.
- Prévient et gére les conflits.
- drganiss la circulation de Pinformation.

« Gestion
- Suit un budzet.
- Suit une gestion analytigue.
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e DIRECTION MARKETING :

Intitule du post Directeur marketing

Mature du post Actions commerciales et communication
INTITULE DU SALARIE

Mo &t prénom Ahmead ¥ onssii- lmad ¥adri

STATUT/CATESORIE Perzonnel administratif : stratege marketing

PRESENTATION DU SERWVICE
MIS51ON FRINCIFALE DU Directeur Marketing Le Directeur Marketing oocupe un poste clef au
zein de entreprize il est 3 la fois un stratése et
uni manager. |l élabore les plars marketing
[analyse du marché, détermination des cibles,
plan d'action, choix des axes publicitaires...} st
met =n place des opérations destinges 3
augmenter |3 vents des bisns ow services de
Fentreprize.

COMPSITION DU SERWVICE
Directeur de Service
Rezponsable administratif
Responszable Marketing
Responsable commercial
Azent o' accueil
Secrétaire de direction
Azzistante administrative

Positionnement L= Directeur Marketing est place directement
sous ke directeur géngral
ACTIVITES DU POSTE

Activites du post
& Definition de la stratégie marketing et
commercizle de 'entreprise
Consiste 3 déterminer le public cible auguel
s'adresseront les publicites, mais également les
parts de marche 3 exploiter.
& Elaboration o' un plan marketing
Qi reprend a tous les Elements d'analyss et de
décision pour mettre enceuvre la stratégie
chioisie. Cette rizueur réduit les risques de pazser
3 cOté d'un marche ow generalement de prendre
de mauvaises décisions en privilégiant l'analyse
des faits plutdt que lintwition.
& Veille concurrentielle et anatyse du marché
Anticiper les prochaines offres de ses
concurrents. |dentifier les développements
stratégigques de sonmarché. Analyzerla
compétitivité etla réputation de sa margue, par
rapport 3 son marche




&« animation et management 4 une equipe
Etre responsable de la gestion de projet et dirigen
I'equipe. Gestion des risques et gestion de conflit
entre membres de I'éguipe. L'encadrement du
projet afin que celui-ci & deroule szans encombre
pour prendre les décisions qui s’ imposent.
& Anahyse des ventes et des actions
Entreprises
Effectuer une analyse des vents va permettre
d'orienter les actions commerciales 3 venir et
d'elaborer une stratégie commerciale 3 court
terme. La collecte de données aide a mieux
comprendre comment les ventes sont
effectuses, quand, et surtout pour gui achete.
s definir le budget marketing et suit sa
realisation
Construire un objectif cble en terme de
depenzes en revenant sur les depenses [ projets
de l'annge en cours. Apres, estimer le colt des
noUVEILE projets et les comparer o
prévisionnel par rapport a la cible
précedemment définie afin de finaliser le budzet
marketing

Intersts, contraintes, difficultés du poste

Un metier polyvalent et en contact avec de
nombreus interlocuteurs | auoune routine . Par
conitre, il faut sawvoir gue le champ d'action n'est
paz ssulement le marketing, car il faut mattriser
aussi de nombreus autres aspects pour lesguels
aumaoins 10 ans d’ experience sont neCessaires ;
comimunication, commerdal, management,
gestion, finance, juridique, st

COMPETEMCES REQUISES 5UR LE POST
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FROFILDE POST CONNBissances :

Marnage les equipss et acteurs
impligués dans la realisation duplan
marketing

analyss les resultats de ventes
respecte la legislation sociale etle droit
commerdal

Larges connaizsanoss en marketing et
COMMUINICa tion

Maitrise des différents techniques
marketing

Bonne connaissance du marche et du
secteur d'activite

Sawvoir-faire

Bonine organisation

capacité a federer et animer uns equips
Ma'trise des technigues de gestion &t
de management

Maitrise des outils informatiques et
loziciels

e DIRECTION COMMERCIALE:
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Intitule du post

Directeur Commercial

Mature du post

Commercial, Service des ventes

INTITULE DU SALARIE

hom et prenom

& himeed YopssT

STATUT/CATEEORIE

rerzonnel administratif : directeur exscutif

PREZEMTATIO

N DU SERVICE

MISEION PRINCIPALE DU BC

Mettre en ceuvre st realiss, dans son secteur
géographigue et dans son domaine [type de
marché, de produit, de diemtéle), la politigue
commerciale définie par ouw avec la direction.

Le D est responsable de la réalization des
objectifz quantitatifz =t gualitatifz pour les
différentes unités [réseaus CommMerciau,

. 1
e
dFEMCES...|.

COMPSITION DU SERVICE

Direct=ur de Service
Chef dez ventes
représentant salarié
Agent commercial
Secretaire de direction
Technicien commercial
Wendeur international
vendeur 3 domicile

Positionnement

L= DC est place directement sous le Directeur

e
Eeneral.

ACTIVITES

DU POSTE

Activites du post

Elaborer la politigue commerciale

&  definir kes movens de développer offre
gz 'entreprize ;

& soumettre un budzet de fonctionmement
3 la Direction Gengrale ;

& jgentifier les cibles commercizles
adeguates et définir les objectifs de
développement du CA.

Geérer le développement commercial des grands
comptes

» prospecter et fidélizer les comptes
stratégigues pour Fentreprise ;

» mener kes négociations dans ke cadre de
MOUVEI LN contrats ;

» participer 3 des zalons, des conférences,
3 toutes manifestations de
représentation en externe.

Suivre les résultats de son eguipe

= faire ke point sur les résultats individuets
et collectifs ;

= walider Patteinte des objectifs |




Interets, contraintes, difficultes du poste

AVANTAGES :

Uni miveau

de rémuneration particulierement
attractif

Un poste 3w sommet du service
commercial, au plus pres de la direction

INCOMWVEMIENTS :

De lourdes resporcabilites  stress
possible.

Une implication dans les dossiers ; heures
supplementaires fréguentes,

COMPETENCES REQUISES 5UR LE POST

FROFIL DE POST

COonnNaissances :

Bonne connaizzance de Pentreprize
aiin=i gue du fonctionnement de
Fentreprize

Bonne connaissance des logicieks utilisés
dans Pentreprize

Bonne connaissance du droit du travail
Conngizsances enmarketing

zectoriel, logistigus, droit

oommercial

Maitrise d'aw moins 2 langues
Etrangéres

Connaizzances en économie locale

SEVOir-8tre

Leaderzhip,

Charizme,

Foroe de comviction,

Pazzion,

Riguewr et sens de l'anticipation,
Esprit d'analyse, de synthése et de
COMEIrCimis,

Excellent relationnel,

Presentation impeccable,

Solides competences en négociation.
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e DIRECTION RESSOURCES HUMAINES :

Intitule du post Directeur RH
Nature du post Administratif
INTITULE DU SLARIE
Hom &t prenom Easihar Hafidi
STATUT/CATEGORIE Perzonnel 3dministratif ; directeur RH
PRESENTATION DU SERVICE

MIES1IOM PRINCIPALE DU DAF

hettre 'acoent surla gestion du potentisl
humain d'une organisation. Mais 3 oote des
fonctions de gestion, on ne saurait negliger les
taches d'administration, qui correspondraient
plutct dans ke vocabulaire courant au champ des
relations socales ou relations industriglles, =tles
taches de communication qui correspondraient
plutot aux domaines des relations humaines.
{'est pourguoi la direction des ressources
humnaines oriente ses actions autour de trois axes
: administrer, communiquer, Sérer.

COMPSITION DU SERWICE

Directeur de Service

Responsable administratif
Secrétaires de formation
Serrétaire de direction

Azzistante de gestion de formation
Azents d Entretien

Positionnement

Le directeur Ressource humaine est rattache au
directeur général et aw directsur administratif et
fimancier

ACTIVITES DU POSTE
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Activites du post

= Mission 1:
-zestion administrative
-Farticiper a la mise en ceuvre des procedures
iges 3 la gestion des ressources humaines
-Rendre compte de Fétat &' avancement des
oossiers
-Saisir et mettre 3 jour des bases de donnees,
des tablegux de bord, les dossisrs des
prestataires et des stagiaires

-Suivre et mettre 3 jour le gabarit avec les dates
de 1ler contrat, les dates de signatures du dernier
contrat, le numero de compte FEN, les dates de
répits des prestataires a chague entrée et
modification

* Mission 2 :

-Reorutement 2

-&ccompagner la DRH dans k= sourcing &t le
filtrage des candidatures

-Effectuer les entretiens teléphonigues

-Placer les entretiens dans Pagends du DRH

& Mission 3 : Formation

-Etre un support pour le formateur CMD -
Seconder ke formateur dans les sessions de
formations zelon les besoins

I
COMPETEMNCES REQUISES 5UR LE POST

PROFILDE POST

& Savoir-faire : -gerer son timing
-coordoniner les activités d'une Equipe
-zestion administrative

& Connaissances | -Avoir une bonne
expression ecrite et orale, bonne
maitrise en orthographe
-Maitrizer Finformatigue [traitement
de texte, tableaus, logiciels de dossier
médicall
-bazes en droit et =n ERH

& Qualites : -Qualités supéricures de
communication et de relations
interperzonnellss
-Bonne comprehension et
reformulation des becoins
-Zout pour Pechange et apprentizzags
-Cormviction, Influsnce et sens de
Finmowation
-Leaderzhip
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e DIRECTION ADMINISTRATIVE ET FINANCIERE: :

Intitule du post Directeur administrafif financier

Nature du post Administratif =t financier
INTITULE DU SALARIE

Nom et prenom Ikram Estians - W chich Mapal

STATUT/CATEGORIE

Personnel agdministratif : directeur exécutif

PRESENTATION DU SERVICE

MISSION PRINCIPALE DU DAF

veiller au bon déroulement de 'ensemble de
I'administration [reszources humaines,
services géneraux...| et plus particulisrement
de la gestion financiere ; controler Iz
comptabilite, la trésorerie et toutes les
operations liees 3 la fiscalite ; s'azsurer du
respect des legislations en vigueur.

COMPSITION DU SERVICE

Directeur de Service

Responsable administratif
Rezponsable financisr

Azent d' aocueil

Secretaires de formation
Secrétaire de direction

Azzistante de gestion de formation
fsziztante administrative

camptable - Agents  Enfretien

Le DAF est place directement sous le
directeur gensral.

ACTIVITES DU POSTE
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Activites du post Contribuer a la définition des orientations
financieres et comptables de Forzanisme
Assurer I'equilibre financier zlobal de
Foffice Intercommunal
- Elaborer ke Budzet previsionnel global
« Informer mensuellement sur I état
budsetaire global
« Anticiper les ecarts et ajuster le budget
£ CONEEqUEnTE
Assurer la comptabilite analytigue
valider les Budzets previsionnels par
service = Informer trimestrisllement sur
I'état financier par service
- Diaznostiguer les ecarts et faire ke lien
avec la trésorerie
Assurer |la bonne gestion des
ressources humaines
« Walider la politigue de ressources
humaines globale =t par zervice
= Etablir les contrats de travail et
ANNENES
« Elaborer une veille juridigue [RFH]
Assurer I'optimisation de la trésorerie

COMPETENCES REQUISES SUR LE POST

FROFIL DE POST Connaissances ;
= Bonine connaissance de Fentreprise
ginsi que du fonctionnement de

Fentreprise

= Bonne Cconnaissance des logiciels
utilizes dans Fentreprize

= Bonne connaissance du droit du travai

» Bonne connaiszance de la paie

» Connaizsances en finance,

comptabilite, droit, fiscalité, audit,

controle de gestion

= Anglaiz indispensable

= Management

= CONNAISZanN0es &n COMMeroe

Savoir-faire

- Bonine Elocution

- Bonne presentation de soi

= Bonne organisation

= S3VDIr MENEr UNE réunion

= Savpir prendre des decisions




LES LIVRABLES RELATIFS A CHAQUE SERVICE :
« SERVICE COMMERCIAL :

DIAGNOSTIC

Etudes de marché > Satisfaction
Analyse de la satisfaction client a compléter (échelle de 0 a 100) :

Qualite percue Qualite attendue Satisfaction client
31 /12 /00
Bateau Pech4 52.5/100 50/100 52.5/100
Bateau Prom5.5 51/100 50/100 51/100
Bateau Stan8 43.9/100 50/100 43.9/100
Total 49.15/100 50/100 49.15/100
MAJ du[Z: £ P
Bateau Pech4 36,88/100 66,67/100 27,66/100
Bateau Prom5.5 44,69/100 43,75/100 51,07/100
Bateau Stan8 50,67 42,86 59,11
Total
MAJ duEil £ oEs Fuil
Bateau A 48,35/100 50/100 48,35/100
Bateau B 54,15/100 50/100 54,15/100
Bateau C 56,12/100 62,50/100 44,90/100

Mettre a jour (MAJ) réguliérement

Commentaires:

Dans un premier temps, les qualités percues des produits Pech4 et Prom5.5 ont été a la
hauteur des exigences des clients, ce qui va proportionnellement avec la satisfaction.
Alors que Stan 8 n'arrivait pas a la qualité moyenne et par consequence, on pouvait pas
reussir la satisfaction client voulue .

Par contre, Stan 8 était dans sa phase de lancement, donc on est passé a augmenter le
budget de la publicité et réadapter la stratégie publicité vers I'esthétique dans un axe
principal et la résistance comme axe de communication accesoire.

Cela a béneficier par la suite aux statistiques qualité au niveau du produit Stan 8 comme
on le remmarque sur le tableau avec une qualtié percue de 56.12 et une satisfaction client
de 44.9.

Neanmoins, cette stratégie orienté produit de haut gamme a fait tomber un peu l'image
du produit Pech 4 et par la suite la qualité percue et la satisfaction client au environ de
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@ Veille concurrentielle > Comparaison commerciale > Part de marché

Part de marcheé sur l’année en % :

En quantité En valeur
31/12/00
Bateau Pech4 3,33 3,33
Bateau Prom5.5 3,33 3,33
Bateau Stan8 0 0
Total 3,33 ek
MAJ du o F i, f Ll
Bateau Pech4 3,57 3,26
Bateau Prom5.5 4,16 4,22
Bateau Stan8 3,62 417
Total 3,83 3,70
MAJ du il £ f L.
Bateau Pech4 3,11 3,17
Bateau Prom5.5 3,27 ek
Bateau Stan8 3,03 3,62
Total 3,17 3,36

Commentaires :

Nous avons remarqué qu'en premier temps, notre part de marché est de 2,38 pour chacun des
produits et pour tous les entreprises concurrentes.

Cela montre une forte concurrence sur le marché des bateaux. Alors, afin d’appliquer notre
stratégie Marketing, il faut établir une politique stratégique qui vise a minimiser les coQts
globaux et repositionner I'entreprise pour ensuite cibler la clientéle la plus adéquate pour chaque
produit, et finallement garantir une notoriété élevée et augmenter notre part de marché

On remarque que durant ces trois mois, notre parts de marché ( en valeur ) pour les produits

Pech4 et Prom5.5 baisse et stagne moyennement entre 3.17 et 3.33. Alors que notre parts de
marché pour le produit de haut de gamme Stan 8 augmente jusqu’a 3.36.

ARKHE




DIAGNOSTIC

Etudes de marchés structurelles achetées par l’entreprise :

Qui / non Coiit d’achat Commentaires

. 5000 Ce document est béneficiaire da
. Eléments de ns le but de déterminer nos obj
prévision des ventes ectifs et formuler notre politiq

ue.

Ce document ne pr ésentait pas u

Prix de vente des n grand ajout & notre politique
produits :

o 5000 Ce Document est nécessaire pour
Publicité de marque, concr é tiser le budget de la pu
publicité spécifique blicité de promotion de nos pro

duits.
2lai On est arriver a determiner les

. Délai dg délai s de paiement sans docum

paiement clients ent.

On a choisis de donner |'importa
nce pour d'autres document , mé
Force de vente me si celui ci reste important .

10 000

Codt global Chiffre d’affaires Colt /CAen %

. 1 453 099,57
Colt des

études

Marges comparées
Calculer les marges sur coiits variables unitaires de chaque bateau. On peut tenir
compte notamment de ’analyse en couts fixes et colts variables présentée dans le
détail des comptes des « autres achats et services extérieurs ».
Compléter le tableau comparatif des taux de marge.

Prom5.5 Entreprise

Eléments de
prévision des ventes

Prix de vente des
produits

Publicité de marque,
publicité spécifique

Délai de paiement
clients




COORDINATION DES ACTIONS DES DIFFERENTS SERVICES

Questions posées aux autres services :

Services Questions

Avez-vous veillé a la cohérence avec
nos objectifs ?

Approvisionnement

Réponses

QOui, les choix et la qualité des
mati & res premieres a été choi
sie en prennant compte des besoin
s de la clienté le.

Avez-vous veillé a la cohérence avec
nos objectifs ?
Prévoyez-vous des stocks de sécurité ?

Production

Nos objectifs marketing et produc
tion sont rest és cohé& rents dura
nt ces trois mois. Des stocks de
sécurité étaient prévoyés po
ur chaque mois.

Peut-on accorder du crédit clients ?
Dans quelle mesure sachant que c’est

une variable essentielle de notre mix
?

H

Finance

Avant de prendre chaque décision par r
apport aux dé lai de paiement , nous no
us assurons de notre situation de trés
orerie et de | & fficience de cette dern
iere pour éviter le risque de liguidit
é.

Quels politique peut-on appliquer pour aug
menter la productivit & des commerciales e
t pour ne pas booster leurs motivations?

Ressources
Humaines

Le taux de commissions a été au
gment & de 3% a 4% pour maximise
r la productivité des commercial
es et booster leur motivation.

La politique commerciale :

Gamme de produits :

Politique et cibles :

commercial :

Caractéristiques principales de notre politique,

un prix de 30 000 euros, destiné aux classes supérieures gqui possedent un pouvoir d ' achat élevé.

r | "esthétique et la resistance pour augmenter le prix et amé liorer les relations avec les clients.

la cohérence du mix

mettre en évidence notre strat égie marketing pour booster les ventes et amé liorer |'image de marque




BUDGET PREVISIONNEL DES VENTES

C’est au directeur du service commercial de concevoir le tableau permettant de
prévoir les ventes en quantité et en valeur.
Il fixe des objectifs en termes de parts de marché.

Il doit élaborer un « budget commercial » (en annexe) qui recense les colts dont
il est responsable, et les chiffres d’affaires prévus ci-dessus. Il doit également
dresser un plan des flux de trésorerie (en annexe) qui tienne compte des recettes
prévues et des dépenses qu’il engage, et ceci mensuellement. La politique de
crédit accordé aux clients est évidemment conduite en parfait accord avec le
directeur financier.

Commentaires :

Aprés les premi @res réunions avec la direction générale de |'entreprise et les diff é rents repr
¢ sentants des autres départements, on a pu dé terminer les objectifs pour cet exercice, a fin d'as
surer et d " amé liorer notre position sur le marché et faire face a la forte concurrence.
Concernant le dé partement commercial, le budget dé terminé a été basé surtout sur nos besoins po
ur augmenter les ventes et amé liorer |'image de marque le maximum possible pour avoir une part de ma
rché qui va nous permettre d'atteindre les objectifs fixés par |'entreprise.

Aprés trois mois d'activité, on a pu s'approcher des objectifs malgré la forte concurrence. Cette
derni &re nous a obligé a changer des axes dans notre politique pour pouvoir s'adapter le mieux et
rapidement pour ne pas perdre notre positionnement

e SERVICE PRODUCTION :

DIAGNOSTIC - ETAT DES LIEUX

L”j Données internes > Tableau de bord > Effectif et parc machines

Approvisionnement Production Administration Commercial
finance
Employés Employés 8
Emplayés 6
4 U 4 1 Ruprisentanis
Cadres Directeurs Cadres Directeurs Cadres Dir s

Parc de machines

7

Moulage

Finiticn




DIAGNOSTIC - ETAT DES LIEUX

Moyens matériels en nombre de machines au 31 décembre année 0,
puis mises a jour :

Moulage Finition

31/12/anneée0

A mettre a jour aprés chaque investissement, leasing ou cession.

DIAGNOSTIC - ETAT DES LIEUX

;_r'l'\_; Données internes > Production > Processus de production
Besoins en matériel (en HTM) pour une production
moyenne lissée sur I’année :

Productionmoyenna/ mois " Moulage (HTM) Finition (HTM)
31712700
Bateau Pech4 40 320 400
Bateau Prom5.5 45 540 630
Bateau Stan8 5 140 140
Total 90 1000 1170
A e
Bateau Pechd 3 320 400
Bateau Prom5.5 1 540 630
Bateau Stan8 B 140 140
Total 12 271 268
MAS du . e
Bateau Pech4 27 400 500
Bateau Prom5.5 27 600 700
Bateau Stan8 7 420 420
Total 61 736 844

(1) Production calculée a partir des ventes prévues.

ARKHE




DIAGNOSTIC - ETAT DES LIEUX

Taux d'utilisation (en %) :

Moulage Finition

Pendant I’'année 0

ANALYSE DES COUTS

Quel est le seuil de rentabilité d’une machine exprimé en chiffre d’affaires,
en pourcentage de sa capacité (probleme plus difficile) ?

(1] Décision production > Ordres de production

L)

Coiits mensuels de maintenance et coiits mensuels de production HT

“ Coidit mensuel par atelier Codt mensuel par machine Codit par Heure de Travail Machine

Mlags 400000 § 2 000,00 §

Finitican 3 000,00 € 2 000,00 € TO00 &

I\”J‘I Fournisseurs = Immobilisations > Fiches machines

Les machines sont amortissables sur 5 ans ou 60 mois, leur capacité mensuelle est
de 200 Heures Travail Machine ou HTM.

ARKHE




Calculs et conclusions :

Proposition : Calculer les colits fixes générés par une machine.

Faire une hypothése d’investissement sur une ou plusieurs machines.

En tenant compte du taux de marge sur colts variables de 'entreprise, en
déduire le chiffre d’affaires qui doit &tre généré par cet investissement pour
couvrir les charges fixes générées par 'investissement.

En mars on a acquis par le biais d'un crédit bail trois machine , deux machine de moulage et une seule machine
de finition . Cette décision est prise afin d'équilibrer notre parc de machines | le totale de l'opération est de
7 313.89 par mois .

COORDINATION DES ACTIONS DES DIFFERENTS SERVICES

Questions pDSéE'S aux autres services :

Services Questions Réponses

Production Etes-vous siir de vos approvisionnements et | Oui, tous nous fournisseurs nous
des dates de livraison ? livrent & temps .

Commercial Quelles sont vos prévisions de ventes Mous prévision sont calculées en
mensuelles dans L'année a venir ? fonction du coefficient saisonnier .
Sont-elles similaires a celles de l'année Oui , on tient compte des ventes
passée 7 passées et .
Dnit-m] prévoir des ventes en dehors du Non , pour le moment on se focalise a
marche concurrentiel (appels d'offres ...) ? satisfaire notre client .

Finance Disposons-nous de fonds si nous voulons Oui , on a assez liquidité disponible , ona
. B gjoutée des nowvelles machines .
investir ?
A-t-on des contraintes de financement ? Non , jusqu'a présent on a un excédent de
Lesquelles ? Pt e

Quel est le taux de marge sur colts variable
moyen dans l'entreprise ?




Questions a se poser dans le cadre du service :

Doit-on lisser la production ? Produire en fonction de la demande prévue mois par
mois ? Peut-on sous-traiter ? Quand ?
Peut-on étre sous-traitant ? Quand ?

Nos réponses :
Notre demarche repose sur une analyse du marche | on suivie du prés la demande des consommateurs .

Motre production penchent et varient selon notre les conjonctures économigues |, elle suit la demande prévue mois

par mois .

La sous-traitance est une opération délicate qui peut nous jouez a notre faveur sfl est bien exécuter de maniére a
gu'elle soit plus rentable pour notre entrepriss .

D'aprés nous calculent | la sous-traitance n'est pas profitable jusgu'a I'heure actuells .

BUDGET PREVISIONNEL DU SERVICE PRODUCTION

En termes quantitatifs :

C'est au directeur du service production de concevoir le tableau permettant de
prévoir la production en quantité, en précisant les choix effectués : lissage de la
production ou juste a temps..., recours a la sous-traitance ou pas...

En termes financiers :

Il doit élaborer un « budget de production = (a ajouter en annexe) qui recense les
couts dont il est responsable. Il doit également dresser un plan des flux de
trésorerie (a ajouter en annexe) qui tienne compte des dépenses qu’il engage, et
ceci mensuellement.

Commentaires :

Motre service de production coordonnent awec tous les autres service .

On dressent un tableau prévisionnel qui affiche avec précision -

- La production du mois .

- La quantité de la matiére premiére nécessaire .

- Le budget de production .

Ce tableau est envoyer & chague responsable du senice afin de prendre la décision finale .

Le service de production demeure un service ouvert & tous les changement économigue , un service fluide qui opére avec

les tous kes autres service .




Questions a se poser dans le cadre du service :

Doit-on lisser la production ? Produire en fonction de la demande prévue mois par
mois ? Peut-on sous-traiter ? Quand ?
Peut-on étre sous-traitant ? Quand ?

Nos réponses :
Notre demarche repose sur une analyse du marche | on suivie du prés la demande des consommateurs .

Motre production penchent et varient selon notre les conjonctures économigues |, elle suit la demande prévue mois

par mois .

La sous-traitance est une opération délicate qui peut nous jouez a notre faveur sfl est bien exécuter de maniére a
gu'elle soit plus rentable pour notre entrepriss .

D'aprés nous calculent | la sous-traitance n'est pas profitable jusgu'a I'heure actuells .

BUDGET PREVISIONNEL DU SERVICE PRODUCTION

En termes quantitatifs :

C'est au directeur du service production de concevoir le tableau permettant de
prévoir la production en quantité, en précisant les choix effectués : lissage de la
production ou juste a temps..., recours a la sous-traitance ou pas...

En termes financiers :

Il doit élaborer un « budget de production = (a ajouter en annexe) qui recense les
couts dont il est responsable. Il doit également dresser un plan des flux de
trésorerie (a ajouter en annexe) qui tienne compte des dépenses qu’il engage, et
ceci mensuellement.

Commentaires :

Motre service de production coordonnent awec tous les autres service .

On dressent un tableau prévisionnel qui affiche avec précision -

- La production du mois .

- La quantité de la matiére premiére nécessaire .

- Le budget de production .

Ce tableau est envoyer & chague responsable du senice afin de prendre la décision finale .

Le service de production demeure un service ouvert & tous les changement économigue , un service fluide qui opére avec

les tous kes autres service .




e SERVICE APPROVISIONNEMENT :

DIAGNOSTIC

@Décisians approvisionnement (vous pouvez consulter chague mois de ["historique),

@ Fournisseurs > Matiéres > Profil et tarifs des fournisseurs

Constats chiffrés au 31 décembre année 0 (a compléter) :

Plastique Bois

La fiabilité des fournisseurs était La fiabilité des fournisseurs était
Fiabilité fournisseurs 100%, et la livraison s'effectue en 100%, et la livraison s'effectue en
debut du mois. debut du mois.

1 Maois En comptant

2 tonnes 1 m3
Stocks moyens année 0

Stocks finaux 0,2 tonnes 0,1 m3

Commentaires :

On a déterming un budget prévisionnel de ventes en se basant sur le nombre annuel de commandes de l'année
0, puis on a calculé le budget de production afin de commander les matiéres premigéres.
Les paiments sont effectués au comptant et avec un délai 2 mois pour certains fournisseurs.

Puisgue les livraisons des fournisseurs sont effectuges en début de mois et les matiéres sont immédiatement
utilisables en production, donc le stock final &tait &puisé.

Les paiements sont effectués par virement bancaire




ANALYSE DES COUTS

Quel est le colt du crédit ?

uFourn155eurs=~Mat1eres>Prc:ﬁl et tarifs des fournisseurs, nous apprenons que :

Tous les fournisseurs sont « sans faille », ils livrent immédiatement.

»  Les fournisseurs Plas1 et Bois1 n accordent pas de crédit, le paiement est
comptant.

« Les fournisseurs Plas2 et Bois2 accordent un mois de crédit, les achats du
mois m sont payés en m+1.

+ Les fournisseurs Plas3 et Bois3 accordent deux mois de crédit, les achats du
mois m sont payes en m+2.

« La qualité est identigue pour tous, elle est moyenne, notée 50/100.

Prix unitaires HT et dililsﬁpill.ﬁl accordés

ek SO S e B I 4 bl e

eviv ot ks rerra de plaricen Arndy i de i it amands v ren

Commentaires :

Aprés une analyse achamée des données disponibles, et en correspondance avec notre stratégie et notre plan,
on a vu la nécessité de choisir un fournisseur qui va nous accorder des matiéres de bonne qualité mais avec un
prix et un délai adégguat a la situation de l'entreprise et son environnement.

On a choisi le fournisseur PLASZ2 qui accorde un mois de crédit pour la matiére "PLASTIQUE".

Et le fournisseur BOIS1 pour la matiére "BOIS".
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COORDINATION DES ACTIONS DES DIFFERENTS SERVICES

Questions posées aux autres services :

Services Questions

Quelles sont les quantités a

produire dans les mois a venir
?

Lissez-vous la production ?

Production

Reponses

Les mois & venir sont les mois de haule
saison, donc on va opler a l'oplion
d'augmentation de production.

Le lissage de production dépend de la
situation de l'entreprise

Peut-on prévoir les ventes
plusieurs mois a l'avance ?
Mous pourrions négocier des
achats programmes.

Commercial

Peut-on envisager des ventes
en dehors du marché
concurrentiel ? Ventes a des
entreprises concurrentes par
exemple, si nous sous-
traitons.

Oui, on peut prévoir les ventes
plusieurs mois a 'avance grace aux
etudes de marches faitent et les
coefficients saisonniers.

ala possibilité de lancer les venles
en dehors du marche est toujours
présente. Cependant, un tel pas
necessite une préparation et une
opportunité.

Finance Peut-on faire des efforts pour
payer comptant les
fournisseurs si le gain sur les

colts est significatif ?

Mon, car les délais de reglement
longue facilite la gestion de la
trésorerie pour éviter d'eventuelles
dettes.

Questions a se poser dans le cadre du service :

*  Pouvons-nous nous associer avec des concurrents, pour regrouper des achats

et obtenir des remises des fournisseurs (animateurs) ?

*  Prendre le risque d’acheter en gros aux fournisseurs (animateurs) pour
revendre aprés a des concurrents, tout en conservant une marge ?

@ 8 Décisions administration/finance > Négociations directes
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MNos réponses :

On peut associer avec nos concurrents et regrouper les achats pour bénéficier des remises de la part des
fournisseurs. Cependant, 'achat en gros nécessite une grande liguidité disponible pour lancer la roue des ventes
en gros, cela aussi nécessite une étude des marges de bénéfice et une élude des concurrents qui peusvnt
acheter nos produits sans recourir aux fournisseurs traditionnels.

BUDGET PREVISIONNEL DU SERVICE APPROVISIONNEMENT

En termes quantitatifs :

Le directeur des achats fixe la politique de gestion des stocks, notamment : stock de
sécurité, stock minimum ... Il détermine la politique d’achat : choix des fournisseurs, des
délais de paiement aux fournisseurs. Il peut passer des contrats avec d’autres
entreprises.

En termes financiers :

Il doit elaborer un « budget achat = (a ajouter en annexe) gui recense les colts dont il
est responsable. Il doit également dresser un plan des flux de trésorerie (a ajouter en
annexe) qui tienne compte des dépenses qu’il engage, et ceci mensuellement.

Propositions :

- On a opté au début une stratégie qui consiste a garder un stock de sécurité, et d'alimenter notre stock minimum qui
répond a nos besoins de production, mais aprés et suivant lavancemet qu‘on a rélisé au niveau des ventes, on a
commencer & bien alimenter notre stock en visant toujours avoir une production avancée.

- Si les autres entreprises ont un prix plus attirant que celui des fournisseurs, on peut peut faire des contrats avec eux.-

ARKHE




BUDGET PREVISIONNEL DU SERVICE APPROVISIONNEMENT

En termes quantitatifs :

Le directeur des achats fixe la politique de gestion des stocks, notamment : stock de
sécurité, stock minimum ... Il détermine la politique d’achat : choix des fournisseurs, des
délais de paiement aux fournisseurs. Il peut passer des contrats avec d'autres
entreprises.

En termes financiers :

Il doit elaborer un = budget achat = (a ajouter en annexe) qui recense les couts dont il
est responsable. Il doit également dresser un plan des flux de trésorerie (a ajouter en
annexe) qui tienne compte des dépenses qu'il engage, et ceci mensuellement.

Propositions :
- On a opté au début une stratégie qui consiste a garder un stock de sécurité, et d'alimenter notre stock minimum qui

répond & nos besoins de production, mais aprés et suivant 'avancemet qu'on a rélisé au niveau des ventes, on a
commencer a bien alimenter notre stock en visant toujours avoir une production avancée.

- 5i les autres entreprises ont un prix plus attirant gue celui des fournisseurs, on peut peut faire des contrals avec eux.-

e SERVICE RESSOURCES HUMAINES :

DIAGNOSTIC

() Décisions RH (décembre 0)
@ Données internes > Ressources humaines

Effectif, rémunération et évaluation des services au 31/12/année 0 :

Personnel commercial

Salaire brut Commission (%) Note rémunération
31/12/00 7000 3% 50
Effectif Note effectif Note finale
) 57,14 53,57
Salaire brut Commission (%) Note rémunération
7000 3% 50
Effectif Note effectif Note finale
6 68,57 59,29
Salaire brut Commission (%) Note rémunération
7000 4% 50
Effectif Note effectif Note finale
6 68,57 62,41




DIAGNOSTIC

Effectif, rémunération et évaluation des services au 31/12/année 0 :

Production
31/12/00 Salaire brut Note sur 100 Nbr de salariés

Directeurs 5000 1
Cadres 12000 4
Employés 12000 6
Total 29000
Approvisionnement
31/12/00 Salaire brut Note sur 100 Nbr de salariés
Directeurs 0 0

Cadres 10000 4
Employés 0 0
Total 10000 4

Les services de production et d’approvisionnement ne sont pas gérés par nos soins.
Il n’y a pas de mise a jour pour ces services.

DIAGNOSTIC

Effectif, rémunération et évaluation des services au 31/12/année 0 :

Administration

Salaire brut Note sur 100 Nbr de salariés
31/12 /00
Directeurs 7000 1
Cadres 17500 5
Employés 14400 8
Total 38900 14
Maj du:fiedes
31/12/00
Directeurs 7000 1
Cadres 17500 S
Employés 14400 8
Total 38900 14
Maj du et
Directeurs 7000 1
Cadres 17500 5
Employés 14400 8
Total 38900 14
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Commentaires :
- Au 28/02/01, on a d( recruter 1 commercial a la suite d’'un manque de personnel dans ce
département. Normalement, on devait avoir comme effectif normal 6, mais réellement on avait
que 5.
- Au 31/03/01, Suite a la hause des ventes, on a décidé d'augmenter le taux de commission afin de motiver
le personnel de vendre plus. Pour les autres services, il y avait aucun changement ou recrutement.

DIAGNOSTIC

Données internes > Ressources humaines
Activité du service administration pendant l’année :

Administration

Montant des ventes
Mesure de ’activité (1)

Moyenne
Variation de ’activité @

Manque du personnel
Conséquence défaillance @

o . o Lissage
Politique de:s services par rapport aux variations
de ’activite ¥

Conclusions du service RH ©
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COORDINATION DES ACTIONS DES DIFFERENTS SERVICES

Questions posées aux autres services :

Services Questions Réponses

Est-ce que votre situation ( aucun changement)
du service impacte le service?

Non, le service n’est pas impacte.
Approvision-
nement

Est-ce que les recrutements des commerciaux
vous a impacte?

oui, les recrutements ont resulte une
augmentation de la production.

Production

Est-ce que les decisions prises par notre notre
departement a impacte le resultat de
I"entreprise?

oui, les recrutements ont donne lieu
a des nouvelles charges, mais aussi
a une augmentation au niveau du
resultat de I'entreprise.

Administration
Finance

Est-ce que I'effectif de 5 commerciaux est Non, |'effectif normal est de 6.

suffisant?

Commercial

e SERVICE FINANCIER :

Chiffre
d’affaires

Taux de
rentabilité

Taux de
profitabilité

Capitaux
propres

Résultat net Résultat net

Ratio
d’indépendance

Dettes Ratio capacité

Dettes autofinancement

Capitaux CAF

financiéres
1500 000

Compte en
banque

111233.19

Actifs circulants

propres

2863989,77 €

Compte
épargne

500000

Dettes CT

financiéres

0.94

Disponibilités

611 233.19

financiéres

1500 000

Portefeuille
actions

1054180

Actifs

791603.28

Portefeuille
obligations

550500

1.89

Portefeuille

1604 680

titres

Dettes court

exploitation exploitation circulants

230418 3712538.34 230418

1172850.15

1403268.15




12/ N : le mois décembre c’est un mois hors saison, I'entreprise a dégagé un résultat positif c'est un
bénéfice net avec un chiffre d'affaires considérable de 906 000,00 €.

Le ratio d'indépendance financiére égale a 0.94 : les dettes financiéres de la société sont plus
importantes que les capitaux propres donc la santé financiére est en danger (I'entreprise est trop
endettée).

CAF est positive ce qui signifie que I'entreprise réalise des bénéfices d'exploitation. Dans ce cas, on peut
donc convertir cet actif en trésorerie, (investir dans des immobilisations ou encore payer les dettes ...).

L'entreprise réalise des flux d’opérations sur les marchés financiers ce qui peut étre observé pour le
portefeuille d’actions et celui des obligations. Ces derniers peuvent étre une source de revenue
financiére pour augmenter la rentabilité par la réalisation des plus- values.

Le BFR positif montre un besoin de financement a court terme. Cela signifie que nos créances client et
notre stock sont plus importants que nos dettes fournisseurs, c'est-a-dire que nous payons les
fournisseurs avant d'étre payé parles clients.

Pour chague matiere
premigre quelestle
délzi accordé parle
fournisseur ?
Utilisez-wous un stock
de sécurité 7
Montant desstocks
desmatigres
pramigres 7y a-t- il
deswvariztionsfortes 2
prévoir zu cours de
I'annés ?

Pour le plastique le
délzi accorde estde 1
mais. Pour le bais, il
estde 2 maois.

QOui, chague moisan
réserve une quantité
de boisetde plastique
POUr NOUS Serviren cas
d'urgence et ne pas
tomber dansla rupture
de stock.

Oui, il ya aurades
varigtionsdes stocks
au coursde I'année car
I'zctivite de
I'antreprize et
dépendante d’une
saisonnalite forte.

Prévoyez-vous des
stocks importants ?

Pratiquez-vousun
lisszge de la
production ¥ Prévoyez
vousdesvaristionsde
stocks en cours
d'année ¥

Envisagez-vous le
recoursalasous-
traitance ¥ Votre
capacite de production
est-glle suffisante ?

Envisagez-vous des
investissements ?
Combien ? Quand ?

On prévoit des stocks
pour sstisfaire les
besoins de nos clients.

On acommenca de
pratiquer le lissage de
production depuis le
mais février pour bien
planifier pour la szison
de vente.

Nous n’avons trouve
aucune offre
avantageuss pour
notre situation. Donc
nous N'avons pas opté
pour cette stratégie.

Oui, nous avons invest
dans 5 machinesen
crédit-bail en mars.




Accordez-vous des délais
de paiement aux clients ?
Cuelle durée 7 Quel
montant ?

Cuelle seravotre
palitique de crédit en
coursd’année ?

Quellessont les
variationsde crédit
prévisibles ?

4 Dui, Pour lesclientsde
nas produits © PECH 4 »
et o PROM 5.5 » les
dalzisde paiement sont
varigsun 1 moiset au
comptant puisque les
produits sont mains
cherset lesclients
peuvent facilement payer
l2urs achats. Pour stand
produit haute gamme
aucun paiement n'z &té
effectué au comptant
afin de procurerune
satisfaction clients vis-2-
visleurs budgets et les
prix de nos produits.

4+ En moyennant, le
paiement au comptant
pour PECH 4 » [wu gqu'il
est moins cher), et 1 mois
pour « pram5.5 » pour
evitar latrésorarie
neégative.
finalemeant paur
« stand » on accorderun
délzi de 3 maois.

# Y z-t- il deséchaances
importantes & prévaoir
notamment des
echaances fiscales
acomptes, liquidation
d'impat ¥

# COuand 7 Quel
montant ?

Le psiement scomptes est
trimestriel [fin mars, fin juin et
fin décembre).
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NOS CONCLUSIONS:

Le role du département administration /finance est de faire des opérations afin de bien gérer la situation
financiére de I'entreprise.

Le compte d'épargne a connu des changements au cours des 4 mois. D'ailleurs le montant placé au Janvier
était 500 000 € avec un taux d'intérét de 2.4 %. Cependant, a la fin de la période, au mois Avril, le montant de
ce placement va changer pour étre 250 000 € avec le méme taux d'intérét. En effet, au cours des mois Février
et Mars, I'entreprise a fait, des retraits, respectivement de 100 000 € et de 200 000 €, aprés d'un placement
de 50 000 €.

Au niveau des ordres de bourse, I'entreprise a mis plusieurs opérations soit sur les actions, soit sur les
obligations. D'ailleurs cette derniére détient des actions du type ACTIONS A1 qui sont values a 1058 330 €, et
des obligations avec une valeur de 5 541 000 € du type OBLIGATIONS 02. Au cours des mois Février, Mars et
Avril I'entreprise a fait des opérations d'achat des actions A1 qui générent un montant final de 250 752 €
contre 1600 actions. Au cours des mois Février et Mars, I'entreprise a effectué des opérations de vente ce qui
va réduire la valeur des ACTIONS A2 a 746 300 € contre 2000 actions. Les obligations du type 02 vont garder
leur valeur. Alors que, les obligations du type 01 vont récupérer une valeur de 215 460 € aprés des opérations
d’achat de 2000 unités.

Au niveau des assurances durant les quatre mois, I'entreprise met un montant de 500 € a la faveur de
responsabilité civile, dommages aux biens, pertes d'exploitations, I'entreprise profite d'une remise de 100€.

ARKHE




RAPPORT FINAL :

ROYALTY OF THE SEA
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