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�INTRODUCTION



La mission s'est déroulée du dimanche 17 mai 1998 au lundi 8 juin 1998 dans le cadre des activités du RAC (Réseau d'Animation et de Conseils) service technique de la FNAM (Fédération Nationale des Artisans du Mali). 

Sa finalité était de mettre en oeuvre un module de formation en gestion reposant sur la méthodologie CEFE, destiné aux artisans maliens (cfr. termes de référence de la mission). Après une évaluation des besoins en formation des artisans, les objectifs de formation et les supports didactiques ad hoc ont été élaborés. Les modules créés ont ensuite pu être préparés et exécutés pour des artisans de Bamako, donnant ainsi l'opportunité de former des co-facilitateurs à leurs tâches futures et également d'apporter les retouches finales.  

 

SENSIBILISATION DU GROUPE CIBLE 



Avant cette mission, une phase de sensibilisation avait été menée par le RAC auprès de ses partenaires artisans. Parmi eux, certains avaient déjà manifesté leur souhait de suivre une formation dans le domaine de la gestion. Un animateur du RAC a diffusé l'information en s'aidant notamment d'affiches (cfr. annexe 2). 35 artisans se sont montrés intéressés pour suivre les deux modules de formation proposés d'une durée de cinq jours chacun. 



La durée et le régime horaire de ces modules avaient été préalablement discutés avec le Centre Régional CEFE et constituaient une base qui serait peut-être modifiée au terme des rencontres individuelles avec les artisans concernés. 



A la fin de la phase de sensibilisation, 22 artisans avaient versé les droits d'inscription (5.000 FCFA) à la formation. 





EVALUATION DES BESOINS EN FORMATION



Une rencontre individuelle avec chacun des artisans inscrits aux modules a permis d'évaluer les besoins en formation dans le domaine de la gestion.



L'équipe d'enquête



L'équipe était composée de Namory TRAORE, responsable du Centre Régional CEFE pour l'Afrique de l'Ouest, N'Golo BOUARE, responsable du RAC, Mamadou KOUMARE, animateur du RAC et Michel JAMAR. Après avoir réalisé un guide d'enquête (cfr. annexe3), l'équipe a détaillé les informations à récolter et la manière de le faire. 



4 artisans ont été interrogés dans leur atelier par toute l'équipe qui s'est ensuite scindée en deux (TRAORE-BOUARE et KOUMARE-JAMAR) pour continuer les investigations plus rapidement.



L'évaluation des besoins



Lors des rencontres individuelles, plusieurs questions sur des thèmes variés ont permis de déterminer si l'artisan était à l'aise dans le domaine de la gestion de son entreprise (la gestion de son personnel, sa capacité de faire le bilan de sa société, sa connaissance des flux financiers de l'entreprise, sa capacité de calculer son prix de revient, la tenue de ses livres, ses rapports avec ses fournisseurs et ses clients, la liquidité, la stratégie de marketing,...). 



Pendant que l'un des membres de l'équipe menait une discussion à bâtons rompus avec l'artisan en abordant tous ces sujets, un autre membre prenait des notes sur le support préparé à cet effet. Les annotations visaient à faire ressortir les lacunes pour chacun des thèmes. Au terme de chaque journée, l'équipe s'est réunie pour évaluer les besoins en formation de chaque artisan. 



Certaines lacunes sont totalement ignorées par l'artisan lui-même qui pense souvent que l'amélioration de la tenue de livre est la solution à beaucoup de ses problèmes.



Les fiches individuelles d'entretien se trouvent en annexe 3.



Besoins détectés



Les insuffisances constatées dans le domaine de la gestion de l'entreprise (au sens large) concernent d'abord l'attitude de l'artisan plutôt que son manque de connaissances. 



En effet, l'équipe d'enquête a constaté que dans certaines entreprises, une tenue de livres existait avec des supports plus ou moins corrects. Cependant aucune utilisation n'était faite de ces outils dont l'utilité n'était pas apparente pour l'artisan. Ce manque de recul est certainement lié à l'absence de vision globale de l'entreprise comme entité distincte de l'entrepreneur. 



Aucun des artisans rencontrés n'a placé son entreprise dans un contexte de développement clair basé sur des objectifs précis. Au contraire, la gestion de l'entreprise se fait au jour le jour (de très rare fois au mois par mois) dans l'attente de marchés ponctuels qui ne sont pas recherchés activement. 



La vie de l'entreprise se résume souvent à la gestion précaire de la production sans vue d'ensemble d'une entreprise dont la vie n'est jamais distincte de celle de l'artisan. 



La méthodologie qui sera utilisée, l'apprentissage par l'action, est donc appropriée pour améliorer ces lacunes comportementales.









Au terme des 5 jours d'enquête, les insuffisances suivantes ont pu être détectées:



- Méconnaissance du marché. En effet, pour beaucoup d'artisans, la gestion de l'entreprise se borne simplement à l'organisation de la production (tant bien que mal) sans connaissance réelle du marché. La satisfaction de ce besoin est un préalable obligé pour la satisfaction de tous les autres.



- Méconnaissance des techniques d'identification des clients (pas de stratégie marketing). Cette lacune est le corollaire de la précédente et implique, entre autre, le réflexe de recherche permanente de clients et de niches. 



Il s'agit de comprendre qu'investir du temps et de l'argent dans un marketing adapté (5P) est une étape primordiale dans le développement de l'entreprise dont le but n'est pas de produire ce que l'entrepreneur a techniquement appris à faire mais plutôt ce dont le client a besoin ou envie.



- Ignorance de certains éléments du calcul du prix de revient. Fonctionnant au cas par cas et sans vision globale de l'entreprise, l'artisan néglige le remplacement  et la maintenance de son outil de travail. En effet, il ne constitue aucun fonds pour y faire face (pas de dotation aux amortissements ni de provision pour charges). Il néglige également certaines charges indirectes lorsqu'il fixe son prix de vente. 



De plus, ce prix de vente est souvent le résultat d'un marchandage plutôt que celui d'un calcul précis. Dans ces conditions, ce sont les salaires qui sont diminués ou supprimés lorsque qu'une grosse dépense jugée "inhabituelle" par l'artisan se produit. 



- Incapacité de formuler des objectifs clairs et précis. La vision à très court terme de l'entreprise est le frein majeur à son développement qui doit passer par la fixation d'objectifs correctement formulés. 



Ces objectifs doivent permettre d'évaluer, chiffres à l'appui, la progression de l'entreprise et de comprendre l'utilité des outils comptables.



- Ignorance de l'utilité de la tenue de livres. Le besoin s'articule plus autour de la compréhension de l'utilité de la comptabilité que de la technique elle même.



- Mélange des comptes de l'entreprise et des comptes personnels. Lors des différentes rencontres, les artisans ont montré que l'entreprise n'est pas considérée comme une entité propre isolée de la vie privée de l'entrepreneur. 



Dans cet état d'esprit, l'objectif premier constaté chez l'artisan est plutôt sa survie et celle de sa famille que la rentabilité financière de l'entreprise. Si ce premier objectif est légitime et très important, le second est pourtant la seule garantie du premier.



- Laisser aller dans l'organisation du travail. L'organisation physique de l'atelier et de la production est loin d'être optimale pour la majorité des artisans. 



Le désordre régnant dans les ateliers visités (stockage, installation des machines, répartition des tâches...) semble être la règle. Est-ce la crainte d'être perçu comme une entreprise structurée qui en est une des causes? Les enquêtes n'ont pas pu le déterminer. 



- Pas de motivation du personnel. La majorité du personnel employé par les artisans est payé à la tâche et souvent pas très bien pour ne pas dire très mal. Beaucoup d'entre eux sont considérés comme des apprentis. Ceci signifie que la main-d'oeuvre n'est pas considérée comme une partie importante du coût de revient.



En dehors de cet aspect économique important (peu de pouvoir d'achat pour ces "apprentis"), l'ambiance au sein de l'entreprise s'en ressent et la rentabilité de chacun aussi. Le système de motivation actuellement en place est insuffisant et le manque de perspectives pour un apprenti, par exemple, accentue cette lacune. 



Remarques



- Deux parmi les futurs participants interrogés sont comptables d'une association et n'y ont aucun pouvoir décisionnel. Pour cette raison et même si la formation pourra leur être bénéfique d'un point de vue personnel, son impact sera plutôt minime dans l'organisme qui les emploie.



- Beaucoup d'artisans rencontrés évoluent au sein d'associations (ou GIE). Leur rôle est incontestable lorsqu'il s'agit de défendre un secteur ou un métier vis-à-vis de l'environnement ou lorsqu'il s'agit d'unir des moyens individuels pour financer un outil commun, inaccessible sinon. Cependant au sein d'une entreprise privée, l'esprit associatif est un obstacle souvent incontournable à son développement, carle partenariat dans l'entreprise peut provoquer une confusion des rôles et des responsabilités.



	Dans beaucoup d'entreprises-associations rencontrées, le problème est clairement ressorti et entraîne déjà des frictions. En effet, si une société peut-être créée par plusieurs "actionnaires", elle doit en tous cas être gérée par une seule personne a fortiori dans le cadre de micro entreprises où le propriétaire est souvent le gérant.



�OBJECTIFS et ELABORATION DES SUPPORTS DIDACTIQUES



Sur base de l'évaluation des besoins, les objectifs de formation suivants ont pu être élaborés:



Au terme de la formation, les participants ont:



pris conscience de l'importance d'une bonne gestion de l'entreprise et été initiés  à l'utilisation des outils permettant de l'améliorer.



De manière plus spécifique, ils ont:



fixé des objectifs clairs pour leur avenir immédiat et celui de leur entreprise,

testé leurs caractéristiques personnelles d’entrepreneurs (CAPEs),

déterminé leurs propres compétences, y compris financières,

identifié les contraintes liées à l’environnement et développé la stratégie pour y faire face,

testé l’adéquation entre leur entreprise et leur propre personne,

mesuré l’importance relative à la connaissance de leurs clients,

élaboré une stratégie marketing adaptée à leur marché,

apprécié l'importance d'un bon leadership et de la motivation du personnel,

défini l'organisation de leur atelier,

défini et schématisé le processus de production de leur entreprise,

calculé le prix de revient des services et des biens produits,

apprécié l'utilité de la tenue d'une comptabilité,

dressé un bilan chiffré de leur entreprise.





En vue d'atteindre ces objectifs, deux modules sont proposés. 



Le premier permettra surtout l'auto-analyse des artisans qui auront l'occasion d'analyser leurs propres personnalités et compétences. Ils pourront également faire le point sur leur entreprise face à leur environnement respectif et définir clairement des objectifs pour le futur de leur entreprise. 



Enfin, pendant ce premier module, ils seront amenés à comprendre l'importance du marché et à élaborer une stratégie marketing propre à leur entreprise. Ce premier module devrait permettre d'atteindre les 7 premiers objectifs et s'appelle 

"Le marché et moi"



Le second sera destiné aux aspects techniques, organisationnels et financiers. Il devrait couvrir les 6 derniers objectifs spécifiques définis ci-dessus. Il se nomme "Mon Entreprise et son Organisation".



Ces deux modules sont schématisés en annexe 4 et les supports didactiques sont maintenant disponibles.

�REALISATION DES MODULES



Les modules 1 et 2 ont respectivement été exécutés du jeudi 28 mai  au lundi 01 juin 1998 et du mardi 02 au samedi 06 juin 1998. Ils se sont déroulés très positivement et les objectifs fixés semblent être atteints.



LIEU



Les deux modules ont eu lieu dans la salle de séminaire du CNPI (Centre National pour la Promotion de l'Investissement) qui est également le siège du Centre CEFE Régional pour l'Afrique Francophone de l'Ouest. Le cadre de formation était idéal et a contribué à la réussite des deux modules. 



Les trois dernières journées ont cependant été légèrement perturbées par la panne du système de climatisation certainement due aux nombreuses coupures de courant qu'à connu Bamako pendant cette période de très forte chaleur. 



PARTICIPANTS



Au nombre de 22 (cfr. annexe 5), les participants ont assisté activement à tous les exercices proposés. Seulement trois femmes faisaient partie du groupe dont la moyenne d'âge se situait aux alentours de 35 ans (d'après les informations à notre disposition) et le niveau aux alentours de la 9ième. 



Mamadou KOUMARE, animateur au sein du RAC qui avait participé à la phase précédente d'évaluation des besoins était également participant en vue de comprendre l'approche CEFE et de resserrer les liens avec les artisans si besoin en était.



FACILITATEURS



L'équipe de facilitateurs était composée de Namory TRAORE (NT), N'Golo BOUARE (NB), Sidiki KONATE(SK) et Michel JAMAR (MJ). Les premier et dernier sont facilitateurs expérimentés tandis que les deux autres co-animaient pour la première fois depuis leur participation à la formation de facilitateurs qui s'était déroulée en 1995 au même CNPI (CAPES à l'époque). 



L'ambiance au sein de l'équipe était bonne ce qui a fortement influencé la bonne exécution de la formation.



Pendant le premier module, les exercices étaient préparés par les deux équipes NT-NB et SK-MJ. Chacun des nouveaux facilitateurs était ainsi encadré par un facilitateur plus expérimenté. Les équipes ont été changées lors du second module pendant lequel NT n'a assisté qu'aux deux premières journées. Il était en effet appelé à animer un atelier d'appréciation au Bénin. Son départ n'a pas perturbé la formation.



Les deux néo-facilitateurs ont bien exécuté leur rôle et ont tous deux montré, notamment à travers leur ouverture au feed back, des aptitudes pour ce métier.



Il serait cependant souhaitable qu'ils aient encore l'occasion de pratiquer sous la responsabilité d'un facilitateur expérimenté avant de pouvoir animer seuls une formation CEFE. 



LE PROGRAMME REALISE



L'exécution des deux modules a permis de tester et d'adapter le programme qui est proposé dans les supports didactiques. Le premier module n'a duré que 4 journées au lieu des 5 prévues. En effet, les participants ont émis le souhait de ne pas travailler le dimanche (10 personnes étaient pour, 11 personnes étaient contre). 



La réduction du planning n'a pas porté préjudice au programme prévu ni aux objectifs fixés. Seule la partie "stratégie marketing" n'a pas pu être exploitée à fonds. Lors d'une prochaine exécution de ce module 1, il est souhaitable de prendre une cinquième journée en organisant la formation du lundi au vendredi par exemple.



Le module 2 a été exécuté directement après le module 1 et, pour cette raison, l'exercice "bobine de fil" n'a pas été exécuté. En effet, cet exercice a pour but de recréer la dynamique de groupe après une période d'absence plus ou moins longue, ce qui n'était donc pas le cas cette fois-ci.



Les programmes réalisés se trouvent en annexe 6.



ATTENTES



Les attentes des participants vis à vis de la formation (annexe 7), montrent que l'auto-analyse des problèmes est peut-être un des point faibles de chacun d'entre eux. En effet, peu nombreux sont les artisans ayant formulé des attentes sur la manière de découvrir de nouveaux clients. Certains ont cependant souligné le besoin d'une meilleure organisation dans l'entreprise.



Quoi qu'il en soit, les attentes formulées ont pu être largement comblées.



EVALUATION



Un monitoring a été effectué pendant toute la durée de l'atelier. Une évaluation du module 1 et une évaluation finale au terme du module 2 ont permis de saisir l'impression des participants. Les résultats de ces outils d'évaluation se trouvent en annexe 8.

�De ces résultats, il ressort que les participants ont positivement apprécié la méthode de formation et son utilité pour leur entreprise individuelle. Les remarques quotidiennes visaient le plus souvent des aspects matériels (horaire, nourriture,..) de la formation plutôt que son fond.



A plusieurs reprises, des remarques ont visé le désordre qui régnait parfois lors des synthèses ainsi que le manque de documents distribués résumant celles-ci. Le désordre régnant parfois lors de synthèse est un aspect positif de la formation car il montre que le degré d'intérêt des participants était très élevé car tout le monde était chaque fois impliqué dans les exercices proposés.



Au fil des jours, les participants ont saisi de mieux en mieux la méthodologie utilisée qui vise plus le changement de comportement que l'amélioration de connaissances (formalisées par des écrits). L'évolution entre l'évaluation du module 1 et l'évaluation finale confirme cela.



En effet, certains participants étaient mécontents de leur propre prestation et de l'ambiance créée, non pas en terme de degré d'implication mais en terme d'erreurs commises. Ils ont ensuite parfaitement saisi que c'était ces erreurs qui étaient la première source d'apprentissage.  



Lors de l'évaluation finale, les participants ont indiqué les problèmes majeurs de leur entreprise compte tenu des enseignements tirés pendant les dix jours de formation. Une très sensible évolution pouvait se faire sentir par rapport aux premiers entretiens individuels qui avaient eu lieu 15 jours plutôt. Les participants semblent avoir compris l'importance de leur propre comportement dans l'organisation et la réussite de leur entreprise.



RECOMMANDATIONS



- L'évaluation d'une formation visant le changement comportemental ne peut se faire à la fin de la formation mais plutôt quelques mois après. Il serait donc souhaitable de réaliser une mission de suivi qui pourrait ainsi analyser l'évolution éventuelle de chaque entrepreneur par rapport à sa situation d'avant formation.



- La dynamique de groupe qui a été créée pendant ces 10 jours de formation doit être entretenue et peut servir de base à des rencontres futures pendant lesquelles des sujets divers peuvent être présentés (fiscalité,...). Les participants ont d'ailleurs fortement émis ce souhait.



- Le travail de facilitation est très spécifique car il joue sur la motivation des participants. Ceci demande une certaine expérience qui ne peut s'acquérir que par de la pratique sous l'oeil critique d'un facilitateur expérimenté. Il serait souhaitable que, dans un délai assez bref (6 mois) N'Golo BOUARE et Sidiki KONATE aient l'opportunité d'animer à nouveau. Au delà de ce laps de temps, les acquis de ces 2 modules de formation risquent bien d'être annihilés.
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1. 	Termes de référence						



2.	Les outils de sensibilisation				



3.	Analyse des besoins en formation:			

	

	- Fiche vierge d'entretien					

	- Fiches individuelles des entretiens			
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1. 	Termes de référence�

































































2.	Les outils de sensibilisation

�

























































3.	Analyse des besoins en formation:

	

	- Fiche vierge d'entretien

	- Fiches individuelles des entretiens

�L'ENTREPRENEUR:

NOM:����PRENOM:����DATE DE NAISSANCE:����FONCTION:����ADRESSE DE RESIDENCE����NIVEAU DE QUALIFICATION����EXPERIENCES:��������ENTREPRISE:����ADRESSE:����Tél.: Fax:����LE PERSONNEL:����FONCTION:��QUALIFICATION:��EXPERIENCE:��PROBLEMES RENCONTRES:

(par le patron):

(par le personnel):��ORGANISATION DU TRAVAIL:����AVOIRS & DETTES:

CHIFFRE D'AFFAIRES(annuel) et DEPENSES (mensuelles):

RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS:��TENUE DE LIVRES:��PROBLEMES DE LIQUIDITE:��FOURNISSEURS:��CLIENTS:��RECOUVREMENT:��STRATEGIE MARKETING:

PRIX (Vente et revient):

PERSPECTIVES:��ORGANISATION DE LA PRODUCTION:��BESOINS EN FORMATION

��

REMARQUES:

�L'ENTREPRENEUR:

NOM:				DIARRA�ENTREPRISE:	ME.DE.NET��PRENOM:			Sékou FONCTION:			Patron�(Menuiserie, Emballage, Déménagement, et Nettoyage) ��DATE DE NAISSANCE:	1957�Tél.:	23 26 02 	Cell.:	77 16 47��ADRESSE DE RESIDENCE:

Lafiabougou, Tél: 22 43 61�ADRESSE:	BP 1502, Bamako,

		Hamdallaye, près LPK��NIVEAU DE QUALIFICATION:		2 ans INA (Menuiserie)en 1974��EXPERIENCES:	74-81, Socopao (employé), 81-83, PNUD, divers petits jobs, 

			83-95, petite menuiserie "informelle", 95-    , ME.DE.NET��LE PERSONNEL: 5 employés et 2 apprentis��2 ouvriers qualifiés, depuis 7 ans avec le patron.

3 ouvriers en formation depuis 2 ans avec le patron,

1 des apprentis dans le cadre d'un programme UNESCO��Pas de connaissance approfondie de leur expérience antérieure��PROBLEMES RENCONTRES:(par le patron):			Aucun��ORGANISATION DU TRAVAIL:���AVOIRS & DETTES:	Bonne connaissance des avoirs et dettes 

CHIFFRE D'AFFAIRES et DEPENSES: Mauvaise connaissance

RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS:	Méconnaissance de la notion d'amortissement mais réalise des provisions (principalement pour gros entretiens et réparation des machines)��TENUE DE LIVRES:		Pour la gestion des machines, cahiers des recettes et des dépenses. Tenue d'un classeur facture. Pas de tenue de livres au complet.��PROBLEMES DE LIQUIDITE:	Quelques rares fois. ��FOURNISSEURS:		Délais de payement (15 à 20 jours) supérieurs aux délais de payements clients.��CLIENTS:				Pas de crédits clients.

Bons de commande pour de gros clients (PNUD, ...)��RECOUVREMENT:			Pas de difficulté��STRATEGIE MARKETING:	Dépliant, cartes de visite, visite contact, participation à des foires, bouche à oreilles. Livraison à domicile.

PRIX (Vente et revient):		pas bien maîtrisés (calcul et composants)

PERSPECTIVES:		Renforcement des acquis; développement du département nettoyage��ORGANISATION DE LA PRODUCTION:	Pas optimale.��BESOINS EN FORMATION

- Détermination du prix de revient;

- organisation du travail;

- recherche de qualité;

- tenue de certains documents comptables.��REMARQUES:

- Le patron a une certaine ouverture d'esprit: il permet à ses ouvrier de suivre certaines formations, il favorise l'esprit de son équipe.

- Il évite la pression familiale même si certains de ses ouvriers appartiennent à sa famille.

- La gestion de production se fait au cas par cas (par tâche) sans une gestion globale intégrant toutes les commandes.(Entretien réalisé par NT, NB, MK, MJ)

�L'ENTREPRENEUR:

NOM:		TRAORE, TRAORE��ENTREPRISE: Centre Christine Dramou

Association créée par 6 femmes.��PRENOM:	Kadiatou, Adam��ADRESSE, Tél. et Fax:	c/o FNAM��DATE DE NAISSANCE:1963, 1963��Objet:	- Formation (sur 4ans) en couture,��FONCTION: 	Secrétaire à l'éducation

	Secrétaire aux commandes��teinture et transformation alimentaire.

	- Production dans ces domaines.��ADRESSE DE RESIDENCE

(Adam) Hamdallaye rue 61, porte300

Tél.:	22 20 93��Actuellement 40 élèves en 1ère et 30 dans les 3 dernières années��NIVEAU DE QUALIFICATION: 8ème et 9ème, 82-86, école chrétienne

Nombreux stages de perfectionnement en couture, teinture, marketing, enseignement ménager, formation à la JOC sur différents thèmes, séchage solaire��EXPERIENCES:	Dans le domaine de la formation��LE PERSONNEL: pas de personnel supplémentaire en dehors des 5 gérantes.��ORGANISATION DU TRAVAIL:����AVOIRS & DETTES:	Bonne connaissance 

CHIFFRE D'AFFAIRES(annuel) et DEPENSES (mensuelles): Beaucoup d'outils de gestion mais aucune vue d'ensemble. Chiffre d'affaires principalement par les droits d'inscription des élèves.

RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS:	Prévu sur un compte d'épargne mais insuffisant. Notion d'amortissement pas claire.��TENUE DE LIVRES:		Pratiquement tous les livres sont tenus mais sans cohésion entre eux. ? Vide laissé par le départ de leur trésorière vers la FNAM.��PROBLEMES DE LIQUIDITE:	Oui��FOURNISSEURS:			Aucun crédit fournisseur��CLIENTS:				Pas de connaissance du marché��RECOUVREMENT:			Crédits importants chez les clients.

					Impayés également chez les élèves��STRATEGIE MARKETING:	Expositions et foires

PRIX (Vente et revient):		fiches de calcul mais non exploitées

PERSPECTIVES:			Cibler certaines ambassades pour la vente

		Créer un volet transformation alimentaire pour les élèves sortantes (? formateurs dans cette spécialité)��ORGANISATION DE LA PRODUCTION:

Pour les cours, les élèves payent leurs fournitures.

Production (couture et teinture) réalisée par les 5 gérantes.

Mauvaise application de la répartition des tâches.��BESOINS EN FORMATION

- Organisation du travail;				 - connaissance des flux financiers;

- connaissance du marché et des tech. de ventes;	- calcul du prix de revient.��REMARQUES:

- L'association ne possède pas de véritable patron, structurée ainsi, elle ne correspond pas à une entreprise privée.

- Pas de vision claire du fonctionnement de l'entreprise privée et de ses flux financiers.

- L'association présente plus un but social (la formation de jeunes filles) que privé (la rentabilité financière). Elle devrait peut-être séparer les activités de formation et celle de production-vente. 		Entretien réalisé par NT, NB, MK, MJ�L'ENTREPRENEUR:

NOM:				TEMBELY��ENTREPRISE: Menuiserie métallique��PRENOM:			Amadou��ADRESSE: c/o	FNAM��DATE DE NAISSANCE:	1963��ADRESSE DE RESIDENCE: Hamdallaye��FONCTION:			Patron����NIVEAU DE QUALIFICATION:	9ème année puis auto didacte��EXPERIENCES:			1980-86: formation chez un maître artisan

					1986-    : propre compte��LE PERSONNEL: 6 ouvriers et 7 apprentis (total:13)��FONCTION:		Le personnel n'est pas salarié mais travaille à la tâche.

			Un des ouvriers peut suppléer le patron pendant son absence��QUALIFICATION:	Pas d'informations précises à ce sujet. Deux apprentis suivent une formation dans le cadre des activités de Swisscontact.��EXPERIENCE:	certains ouvriers sont d'anciens employés de certaines structures en cessation d'activité.��PROBLEMES RENCONTRES:(par le patron):manque d'assiduité de certains, retard.��ORGANISATION DU TRAVAIL:����AVOIRS & DETTES:	Mauvaise connaissance

CHIFFRE D'AFFAIRES(annuel) et DEPENSES (mensuelles):Mauvaise connaissance.

RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS:	Aucune notion  de la dotation aux amortissements.��TENUE DE LIVRES:		Inexistante.��PROBLEMES DE LIQUIDITE:	Parfois, problèmes de trésorerie.��FOURNISSEURS:			Aucun crédit fournisseur��CLIENTS:				Entreprises, particuliers��RECOUVREMENT:			Certaines difficultés��STRATEGIE MARKETING:	prospection auprès des entreprises de bâtiment avec un support marketing (album)

PRIX (Vente et revient):		prix de vente mal calculé (ignorance de quelques éléments des charges d'exploitation).

PERSPECTIVES:		Acquisition d'un stock de matières premières et d'équipements supplémentaires.��ORGANISATION DE LA PRODUCTION:	Laisse à désirer.��BESOINS EN FORMATION

pour le patron, acquisition de nouvelles connaissances par l'échange avec les facilitateurs.

- organisation de l'entreprise;

- tenue de documents comptables (livres de caisse, de banque,...);

- détermination des charges d'exploitation.��REMARQUES:

- Patron ouvert à la formation de ses employés.

- Diffusion incomplète d'informations pendant l'entretien.



Entretien réalisé par NT, NB, MK, MJ

�L'ENTREPRENEUR:

NOM:				KANGAMA��ENTREPRISE: 	ACMM902 (GIE)

			Menuiserie métal.��PRENOM:			Christophe��ADRESSE:	Hamdallaye, rue 29, n° 463��DATE DE NAISSANCE:	1968��Tél.: c/o Guamina 22 59 10	��FONCTION:	Chef d'atelier

		(un des trois gérants)��ADRESSE DE RESIDENCE:

Djikoroni Para, rue 361, N° 546��NIVEAU DE QUALIFICATION:	Centre Père Michel, CAP d'état

					Cours de gestion et de marketing��EXPERIENCES:		Directement à son compte un an après sa formation qui comprenait un stage en entreprise.��LE PERSONNEL: 	��FONCTION: 		En plus des trois gérants, 5 apprentis et 2 stagiaires.

			1 chauffeur salarié��QUALIFICATION:	Constructeurs métalliques Père Michel (les 3 gérants)

			Idem pour les 2 stagiaires��EXPERIENCE:	��PROBLEMES RENCONTRES:	Un vol d'argent constaté par un apprenti renvoyé depuis.��ORGANISATION DU TRAVAIL:����AVOIRS & DETTES:	Bonne connaissance

CHIFFRE D'AFFAIRES(annuel) et DEPENSES (mensuelles):Bonne connaissance du chiffre d'affaires mais connaissance incomplète des dépenses.

RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS: Négligence de l'amortissement des équipements même s'il était prévu initialement.��TENUE DE LIVRES:	tenue d'un cahier de caisse, d'un cahier pour la payement des salaires. 

				En général, tenue de livres insuffisante.��PROBLEMES DE LIQUIDITE:	Manque de liquidité suite à l'achat d'un bus pour le transport de passagers (diversification de l'activité).��FOURNISSEURS:			pas de crédit fournisseur��CLIENTS:			Connaissances, parents, l'AGETIPE��RECOUVREMENT:		peu de clients douteux��STRATEGIE MARKETING:démarche les chantiers pour négocier des marchés. Suivi des marchés publics.

PRIX (Vente et revient):	Calcul incomplet du prix de revient

PERSPECTIVES:	Investir dans le transport (déjà fait), la menuiserie bois (partiellement fait) et une entreprise de bâtiment.��ORGANISATION DE LA PRODUCTION:	La production se fait exclusivement sur commande et de façon collective (pas de marché parallèle apporté par les employés).��BESOINS EN FORMATION

D'après les gérants:		Marketing 

				Comment soumissionner à un marché public.

- Connaissance du marché; 

- organisation du travail��REMARQUES:

- Excellente entente entre les partenaires.

- Les gérants ont un salaire fixe éventuellement complèté lors de marchés importants.					Entretien réalisé par NT, NB, MK, MJ

�L'ENTREPRENEUR:

NOM:				TRAORE��ENTREPRISE: EMAMIT (Menuiserie)��PRENOM:		Mamadou Minkoro��Ouolofobougou Bolibana, rue 442, N° 11��DATE DE NAISSANCE:	23-12-1963��Tél.:	22 60 15	Cell:	77 24 57��FONCTION:			Patron��ADRESSE DE RESID.: Ouolofobougou��NIVEAU DE QUALIFICATION:	BT1, BT2 en Topographie��EXPERIENCES:	88-91:Topographe (employé) dans les sociétés:  SATOM, Topo AZAWAD, Topo SIRABA.	91-... :	Menuiserie actuelle

Depuis qu'il est très jeune et sans dicontinuité jusqu'en 1991, travail dans la menuiserie familiale (Père et frères).��LE PERSONNEL: (35?)����FONCTION:	11 salariés: 1 chauffeur, 1 peintre, 1 comptable, 1 machiniste, 1 contre maître, son second et 5 ouvriers qualifiés. En moyenne 8 contractuels ( à la tâche) et une quinzaine d'apprentis.��QUALIFICATION: 	En général, personnel ont reçu une frmation sur le tas à l'exception du comptable (ITECA) et du machiniste (2 ans de formation)��EXPERIENCE: Tous les salariés ont travaillé dans d'autres menuiseries auparavant.��PROBLEMES RENCONTRES:Mauvais usage des matières premières (pas de contrôle dans l'utilisation des chutes), gestion des stocks, détournement des remises éventuelles par les fournisseurs, non respect des echéances, irrégularité dans les arrivées et manque de ponctualité/assiduité.��ORGANISATION DU TRAVAIL:����AVOIRS & DETTES:N'a pas une idée de la valeur actuelle de tous ses biens. Ne connaît pas avec précision la valeur totale des créances sur ses amis. Bonne maîtrise des dettes (à sa soeur).

CHIFFRE D'AFFAIRES(annuel) et DEPENSES (mensuelles): Ne maîtrise pas son chiffre d'affaires. Bonne vision de ses dépenses, mais incomplète.

RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS:	Un fonds d'amortissement était prévu au départ mais est utilisé pour financer le fonds de roulement.��TENUE DE LIVRES:	Bonne tenue de livres (Caisse, salaires, etc.) mais sans vision d'ensemble. Livre de stocks pas à jour.��PROBLEMES DE LIQUIDITE:	Oui��FOURNISSEURS:Bons de commande acceptés. Les dettes fournisseur sont supérieures au créances client��CLIENTS:  Particuliers, grands commerçants, quelques entreprises.��RECOUVREMENT:Beaucoup d'impayés chez les particuliers. Pas de politique de recouvrement.��STRATEGIE MARKETING:	Publicité à la télé, calendriers, dépliants, envoi de voeux au nouvel an.

PRIX (Vente et revient):		Pas maîtrisé.

PERSPECTIVES:			Salle d'exposition, atelier de production.��ORGANISATION DE LA PRODUCTION: Chaque ouvrier a un cahier de charges mais sans coordination entre les différents marchés. Pas de marché externe à l'entreprise. Les machines combinées sont surtout utilisées par des artisans externes.��BESOINS EN FORMATION

- Motivation et organisation du personnel;	- gestion des stocks;

- répartition des tâches;	- notion d'amortissement;	- flux financiers.��REMARQUES: - Pas d'idée claire sur le nombre d'employés.

- Mélange de la comptabilité de l'entreprise et des dépenses personnelles.

- Bureau isolé prévu pour la partie administration (compta,etc.)  (Entretien par MK, MJ)

�L'ENTREPRENEUR:

NOM:				CAMARA

��ENTREPRISE:	Association de peintres, calligraphess, sérigraphes de Bamako Coura. 

��PRENOM:			Karim

��ADRESSE:Bamako Coura, Rue Fankélé Diarra, N° 199.

��DATE DE NAISSANCE:	1956

��NIVEAU DE QUALIFICATION: 9ème��FONCTION:		Patron, peintre, caligraphe

��EXPERIENCES:	73-78: petits boulots

			78-80:	ITEMA (section motif)

			80-84:	Ass. des peintres calligraphes de Quinz-Ambougou.

			84-... : A son compte.��LE PERSONNEL: 4����FONCTION:		Le gérant, un associé et deux apprentis.��QUALIFICATION:	L'associé, même parcours que le gérant.

			Les apprentis, toujours aux études.��ORGANISATION DU TRAVAIL:����AVOIRS & DETTES:	ne possède rien

CHIFFRE D'AFFAIRES(annuel) et DEPENSES (mensuelles): Aucune connaissance��

TENUE DE LIVRES:	Aucune.

��PROBLEMES DE LIQUIDITE:	Non

��FOURNISSEURS:		Pas de crédit

��CLIENTS:		Connaissances, entreprises et chantiers. Pas de perspective.

��RECOUVREMENT:	Pas de problème

��STRATEGIE MARKETING:	Démarche les sociétés et les chantiers avec un album de ses réalisations.



PRIX (Vente et revient):		Aucune maîtrise.



PERSPECTIVES:			Un atelier équipé. Un bailleurs de fonds.

��BESOINS EN FORMATION

- Connaissance du marché;

- Elaboration complète d'un plan d'affaires (séminaire complet).

��REMARQUES:	Pas encore installé. 		(ENTRETIEN MK,MJ)�L'ENTREPRENEUR:

NOM:				TOURE

��ENTREPRISE:	AAFAMM

(Association Artisanale des Fabriques d'Agglomérés et de menuiserie métallique).

��PRENOM:			Boubakkar

��ADRESSE:	Bamako Coura Bolibana

		rue 378, N°15

��DATE DE NAISSANCE:	1973��Tél.:		22 79 80��FONCTION:		Chef d'atelier����NIVEAU DE QUALIFICATION:	BT2 en Douane (1997).

					Cours de perfectionnement au Centre Père Michel.��EXPERIENCES:			Travaille avec son père depuis son plus jeune âge.��LE PERSONNEL:	����FONCTION:		3 apprentis + le père et le chef d'atelier.

��QUALIFICATION:	1 apprenti suit des cours d'alphabétisation en français.

			1 apprenti a fait l'école corannique,

			le dernier est analphabète.

	Le père est le véritable patron de l'entreprise et possède une très longue expérience dans tous les métiers du bâtiment. 

��PROBLEMES RENCONTRES:

(par le patron):	Aucun

��ORGANISATION DU TRAVAIL:����AVOIRS & DETTES:	Aucune idée sur la valeur des avoirs; pas de dette.

CHIFFRE D'AFFAIRES(annuel) et DEPENSES (mensuelles):	Aucune idée

RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS:				Aucune notion.��TENUE DE LIVRES:			Aucune.��PROBLEMES DE LIQUIDITE:		Manque de liquidité ��FOURNISSEURS:				Pas de délai de payement��CLIENTS:					Revendeurs et particuliers. Peu de clients.��RECOUVREMENT:				Pas de problème��STRATEGIE MARKETING:		Aucune exepté récemment des cartes-visites.

PRIX (Vente et revient):			Aucune maîtise

PERSPECTIVES:				Avoir un atelier plus grand hors de la famille.��ORGANISATION DE LA PRODUCTION:Production sur commande, faible niveau d'activité.��BESOINS EN FORMATION

- Tester ses CAPEs;

- Connaissance du marché.��

REMARQUES:

- Entreprise familiale à très faible revenu.

- Entreprise gérée exclusivement par le père qui cherche un débouché, une source de revenu pour son fils.					(ENTRETIEN: MK,MJ)

�L'ENTREPRENEUR:

NOM:				SYLLA

PRENOM:			Mamadou��ENTREPRISE:	AVATEX (Association pour la valorisation du textile)��ADRESSE:	Marché N'golonina Magasin AM 1112

��Tél.:	c/o BGECO	22 16 54

		23 17 95 

Fax:		22 81 79��FONCTION:		Secrétaire général

	(Promoteur de Silmo élégance)��ADRESSE DE RESIDENCE: Niaréla��NIVEAU DE QUALIFICATION: 6 ième

��EXPERIENCES:	Dans le domaine depuis 1973��LE PERSONNEL:	4����FONCTION et QUALIFICATION:	1 secrétaire général, 1 gérante (couturière teinturière, niveau 6ième), 1 secrétaire de bureau et 1 comptable (niveau CAP).��PROBLEMES RENCONTRES (par le patron):

					La motivation des membres.

					Le non apyement des cotisations.

					Le manque d'assiduité aux réunions.��ORGANISATION DU TRAVAIL:����AVOIRS & DETTES:		Une idée de la valeur des avoirs. Dettes vis-à-vis de certains adhérents. 

CHIFFRE D'AFFAIRES(annuel) et DEPENSES (mensuelles): Se fait aider par un expert pour faire le bilan. Pas de suivi sinon.

RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS:	Pas encore envisagé.��TENUE DE LIVRES:		Outils présents mais inexploités.��PROBLEMES DE LIQUIDITE:	Permanent.��FOURNISSEURS:			Peu de fournisseurs pour l'AVATEX��CLIENTS:				Les artisans adhérents pour les cotisations,

		Les expatriés pour la vente des produits (5% sont prélevés sur chaque vente réalisée par les adhérents dans le cadre de l'Association).

		Les nationaux à travers les expositions.��RECOUVREMENT:		Difficulté d'encaisser les frais de participation aux expositions.��STRATEGIE MARKETING:	Un journal (mensuel?) tiré à 1000 exemplaires et distribué dans tous les organismes nationaux et internationaux.

	Dépliants

	Défilés de mode et expositions.

PRIX (Vente et revient):		Cotisation et pourcentage perçus sans calcul préalable.

PERSPECTIVES:	Plus d'adhérents; créer un centre de formation; s'implanter dans les régions; s'étendre à l'extérieur.��BESOINS EN FORMATION

- Organisation de la comtabilité				- Marketing

- Gestion du temps						- Connaissance du marché.��REMARQUES:

- Le patron veut envoyer à la formation DIARRA Seydou (né en 1972, domicilié à Tomikorobougou, rue 162, N° 330), le comptable (niveau CAP, peu expérimenté) de l'AVATEX peu motivé (ne reçoit d'ailleurs aucun salaire) et peu impliqué dans les décisions stratégiques de l'association.

�L'ENTREPRENEUR:

NOM:				CISSE

PRENOM:			Mamadou DATE DE NAISSANCE:	1961��ENTREPRISE:AMCCP

(Association de menuiserie et Centre de Perfectionnement Professionnel)��Tél.: (Cabine) 21 61 85��ADRESSE:	Niaréla Rue 376, N° 1085��FONCTION:	1 des 4 gérants (Ouvrier)��ADRESSE DE RESID.: Kati Sananfara��NIVEAU DE QUALIFICATION:	Niveau 9iéme, CAP Mécanique auto. Centre allemand de perfectionnement professionnel (11 mois) en 1989. Stage de menuiserie au Bénin.��EXPERIENCES:		Pendant ses études, confection de panneaux publicitaire.				Depuis 1990, dans l'association actuelle��LE PERSONNEL:��FONCTION: 	4 associés (dont 1 chef d'atelier, 1 agent commercial), tous menuisiers.		6 apprentis��QUALIFICATION:	Les 4 associés ont le même niveau et la même expérience.��PROBLEMES RENCONTRES:	Analphabétisme des apprentis. Imprudence des apprentis dans la manipulation des machines. Incompréhension des instructions par les apprentis. Mauvaise gestion de la part des gérants.��ORGANISATION DU TRAVAIL:����AVOIRS & DETTES:	Simple idée de la valeur des avoirs mais pas de situation exacte. Une seule dette, pas de créance.	

CHIFFRE D'AFFAIRES(annuel) et DEPENSES (mensuelles): Aucune idée du chiffre d'affaires, bonne connaissance des charges directes sauf les matières premières achetées au cas par cas (selon les marchés)

RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS: Aucune notion.��TENUE DE LIVRES:		Juste les dépenses de fin de mois. Sinon rien. ��PROBLEMES DE LIQUIDITE:	Souvent.��FOURNISSEURS:		Pas de délai de payement sauf cas exceptionnel mais dans ce cas, sans réel accord du fournisseur.��CLIENTS:				Particuliers et projets.��RECOUVREMENT:			Intimidation des mauvais payeurs.��STRATEGIE MARKETING: Aucune technique de recherche de nouveaux clients.

PRIX (Vente et revient):	Idée peu précise du prix de revient.

PERSPECTIVES:		Extension des activités actuelles. Installation d'un téléphone. Créer un atelier d'affutage.��ORGANISATION DE LA PRODUCTION:

				Le chef d'atelier ne s'impose pas. Tout le monde est chef.��BESOINS EN FORMATION

Ce gérant pense que l'entreprise a simplement besoin de formations en gestion.

- travail en équipe et organisation du travail;

- connaissance du marché et recherche de clients;

- calcul du prix de revient;

- importance de la tenue de livre��REMARQUES: - Caractère associatif. - Le travail dans l'entreprise n'est pas organisé entre les 4 associés. - Un second entretien a été réalisé de 10H45 à 11H15 avec un second gérant (TRAORE Mouni, né  en 1968 et agent commercial de l'association).

Il pense que l'entreprise est dans une impasse à cause de la mésentente entre les associés (pas de respect mutuel, pas de ponctualité, pas d'accord commun sur des actions à suivre, etc.). - Un troisième associé (TRAORE Diakarida) ne s'est pas présenté au rendez-vous.				(ENTRETIEN REALISE PAR MK, MJ)

�L'ENTREPRENEUR:

NOM:				DAOU��ENTREPRISE:	ARPAC��PRENOM:			Blouzié��ADRESSE:	Baco Djikoroni, rue 553��DATE DE NAISSANCE:	1972��Tél.:		23 51 60��FONCTION:			Comptable��ADRESSE DE RESIDENCE: Niamaboro��NIVEAU DE QUALIFICATION:CAP (employé de banque et aide comptable) en 1996��EXPERIENCES:	6 mois de gardiennage à la SOMAGES en 1996. Depuis comptable à l’association.��LE PERSONNEL:����FONCTION:	Un bureau de 10 membres bénévoles, aidé par un comptable rémunéré.��PROBLEMES RENCONTRES:

(par le patron):	Communication entre les membres de l’association.��ORGANISATION DU TRAVAIL:����AVOIRS & DETTES:	Aucune idée claire



CHIFFRE D'AFFAIRES(annuel) et DEPENSES (mensuelles): Bonne idée.



RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS:	Aucune notion��TENUE DE LIVRES:	Bonne tenue de livres mais uniquement sur la liquidité. Pas de situation bilantaire. Mélange entre la compta de l’association et la gestion de la zone où sont implantés les artisans.��PROBLEMES DE LIQUIDITE:	Oui��FOURNISSEURS:			Crédit quand commande au nom des artisans.��CLIENTS:				Adhérents��RECOUVREMENT:			Pas de problème.��STRATEGIE MARKETING:	Aucune

PERSPECTIVES:			Chercher un bailleur de fonds.

					Construire des locaux sur le reste du terrain (5ha)��BESOINS EN FORMATION

- Comment dresser un bilan.

- Si c’est le responsable de l’association qui participe à la formation: Organisation du travail, connaissance du marché, marketing.��

REMARQUES:

- Pas de caractère privé.

(ENTRETIEN REALISE PAR MK, MJ)

�L'ENTREPRENEUR:

NOM:				TRAORE

��ENTREPRISE:	Mékétan, atelier de réparation automobile(86)��PRENOM:			Adama��Tél.:	22 22 76��DATE DE NAISSANCE:	1957

��ADRESSE:	Badalabougou, rue 108, N°386��FONCTION:			Patron

��ADRESSE DE RESIDENCE:

Sabalibougou, près du château��NIVEAU DE QUALIFICATION:		6ième en 1972��

EXPERIENCES:	73-79:	apprenti mécanique auto chez OTER,

			79-84: Chef de garage aux Ets Omar DIOP, représent. Pony			84-86:	Technique auto à Korofiana Nord

			86-88:	Lutte antiacridienne avec les norvégiens.		��

LE PERSONNEL: 2 ouvriers et 5 apprentis��2 ouvriers CAP de CFI, payés à la tâche.

1 apprenti niveau BAC.

1 apprenti 4ième année

1 apprenti 2 ième année, suivent la formation AMAPRO��Pas d'expérience antérieure à la société��PROBLEMES RENCONTRES:(par le patron): partage la cours avec un départ volontaire élevant des moutons et des caprins.��

ORGANISATION DU TRAVAIL:����AVOIRS & DETTES:	Bonne connaissance des avoirs et dettes 



CHIFFRE D'AFFAIRES(annuel) et DEPENSES (mensuelles): Assez bonne connaissance mais les prix sont touours négociés au rabais.



RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS:	a une politique de renouvellement de son matériel et outillage.��

TENUE DE LIVRES:	Aux dires du patron, tenue courante des livres comptables.��PROBLEMES DE LIQUIDITE:	Couramment (préfinancement de certains clients). ��FOURNISSEURS:		Délais de payement (75.000 cfa, 1 mois, maximum)��CLIENTS:		1 cahier pour les clients réguliers sinon pas de crédit.��RECOUVREMENT:			Pas de difficulté��STRATEGIE MARKETING:	Bouche à oreille. 

PRIX (Vente et revient):		pas bien maîtrisés. Prix négociés avant les travaux.

PERSPECTIVES:		Moderniser l'atelier.��ORGANISATION DE LA PRODUCTION:	Assez bonne.��

BESOINS EN FORMATION

- Connaissance du marché;

- détermination du prix de revient;

- organisation du travail��REMARQUES:	- Assez bonne organisation.	(ENTRETIEN: NT, NB)�L'ENTREPRENEUR:

NOM:				TRAORE

��ENTREPRISE:	AMCPP (voir fiche de Mamadou Cissé, car il s'agit de la même société)��PRENOM:			Diakaridia����DATE DE NAISSANCE:	07-06-67����FONCTION:			Gérant,

		Entretien des machines��ADRESSE DE RESIDENCE:

Niaréla, rue Titi Niaré, 856��NIVEAU DE QUALIFICATION:	DEF (87), Centre de perfectionnement allemand (88-89).��EXPERIENCES:	Menuiserie depuis 1985		��LE PERSONNEL:

��PROBLEMES RENCONTRES:(d'après lui):Manque d'information entre les gérants..��

ORGANISATION DU TRAVAIL:����AVOIRS & DETTES:	Aucune idée.



CHIFFRE D'AFFAIRES(annuel) et DEPENSES (mensuelles): ?



RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS:	aucune idée.��

TENUE DE LIVRES:	Incomplète.��PROBLEMES DE LIQUIDITE:	Oui. ��FOURNISSEURS:		Parfois des crédits fournisseur��CLIENTS:		Les expatriés��RECOUVREMENT:			Aucune idée��STRATEGIE MARKETING:	Aucune perspective 

PRIX (Vente et revient):		Faible connaissance.

PERSPECTIVES:		Faire des expositions, faire du marketing.��ORGANISATION DE LA PRODUCTION:	Sur commande?��

BESOINS EN FORMATION

- Marketing;

- organisation du travail;

- comment faire un bon devis��	



(ENTRETIEN: MK)�L'ENTREPRENEUR:

NOM:				KEITA��ENTREPRISE:		Menuiserie (1987)��PRENOM:			Moussa DATE DE NAISSANCE:	20-06-67��ADRESSE:	Hyppodrome, rue 291, n° 343��FONCTION:		Chef d'atelier

			Patron��ADRESSE DE RESIDENCE: Banconi, Flabougou, rue Samba Diallo, n°6��NIVEAU DE QUALIFICATION:	DEF (86), Centre de perfectionnement professionnel en '87.��EXPERIENCES:	Revendeur de matériel agricole, gérant d'un papeterie		��

LE PERSONNEL: 5��1 patron et 4 apprentis (2 analphabètes, 1 école coranique, 1 niveau 5ième)��un des apprentis a une expérience préalable comme apprenti-chauffeur��PROBLEMES RENCONTRES:(par le patron): Indiscipline, compréhension lente de la part des apprentis.��

ORGANISATION DU TRAVAIL:����AVOIRS & DETTES:	Faible connaissance des avoirs. Bonnes connaissance des créances.

CHIFFRE D'AFFAIRES(annuel) et DEPENSES (mensuelles): Aucune idée.

RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS:	pas de fonds prévus à cet effet.��TENUE DE LIVRES:	Aucune.��PROBLEMES DE LIQUIDITE:	Souvent. ��FOURNISSEURS:		Pas de crédit fournisseur��CLIENTS:		Les expatriés, les particuliers et parfois l'administration publique.��RECOUVREMENT:			Signe toujours un contrat avec le client.��STRATEGIE MARKETING:	Inexistante. 

PRIX (Vente et revient):		faible connaissance.

PERSPECTIVES:		Agrandir l'entreprise pour l'achat de beaucoup de machines.��ORGANISATION DE LA PRODUCTION:	production sur commande.��

BESOINS EN FORMATION

- Connaissance du marché;

- détermination du prix de revient;

- marketing;

- tenue de la comptabilité;

- gestion de l'argent.��



(ENTRETIEN: MK)�DATE : 20/05/1998  (11h40-12h30) �FICHE D’ENTRETIEN���

L’ENTREPRENEUR :

NOM : KANTE



PRENOM : Ousmane



DATE DE NAISSANCE : 1958



FONCTION : Chef d’Atelier

�ENTREPRISE : ATA : Atelier de Technologie Appropriée (Construction métallique)



ADRESSE : Lafiabougou  BP. 6018 Bamako, Rue 218, Porte 350



Tél. : 22 14 35

��ADRESSE DE RESIDENCE : Lafiabougou (idem ATA)



NIVEAU DE QUALIFICATION : Diplômé de l’IPEG en 1982



EXPERIENCES :

1982 – 1990 : SEPAMA (2 ans de formation en mécanique générale au Centre de Perfectionnement Professionnel (CPP) à la CCIM/Bamako de 1986 à 1988)

création de  ATA avec le grand frère (associé principal) en 1991��LE PERSONNEL : 1 employé – 1 apprenti – 1 chef d’Atelier - 1 Directeur

FONCTION / QUALIFICATION / EXPERIENCE :

1 ouvrier (CAP d’Etat : Père Michel depuis 1993 / Stage chez Métal KOUYATE)

1 apprenti (niveau 7 année, il suit une formation AMAPRO  Swisscontact) ��PROBLEMES RENCONTRES :

(par le patron) : aucun

(par le personnel) : non interviewé��ORGANISATION DU TRAVAIL :

AVOIRS & DETTES : Bonne connaissance

CHIFFRES D’AFFAIRES (annuel) et DEPENSES (mensuelles) : Mauvaise connaissance

RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS : Ignorance de la notion d’amortissement��TENUE DE LIVRES : Mauvaise tenue de livres ensuite arrêt��PROBLEMES DE LIQUIDITE : Oui��FOURNISSEURS :

+ Plusieurs fournisseurs

+ Crédit fournisseurs : 2 – 3 mois��CLIENTS : Etat, AGETIPE��RECOUVREMENT :Pas de problème de recouvrement��STRATEGIE MARKETING : Appel d’offres, démarchages du Patron, Publicité, Bouche à oreilles, …

PRIX (Vente et revient) : Connaissance imparfaite des éléments des charges d’exploitation

PERSPECTIVES : Diversification de la production/menuiserie métallique et bois, voire bâtiment��ORGANISATION DE LA PRODUCTION :

Assez bonne organisation

Livraison à domicile avec le véhicule du principal associé��BESOINS EN FORMATION

Etre capable de bien gérer une entreprise,

Connaissance du marché

Organisation du travail (délégation du pouvoir)

Sensibilisation à la tenue régulière des documents comptables (livre de caisse)��

REMARQUES :

Ne maîtrise pas les finances.					(ENTRETIEN PAR NT et NB) 

�

DATE : 21/05/1998 (14h40-15h30)�FICHE D’ENTRETIEN��� 

L’ENTREPRENEUR :

NOM : MARIKO 



PRENOM : Alou



DATE DE NAISSANCE : 1958



FONCTION : Trésorier et Gérant  du GIE DEPA – Service



�ENTREPRISE : GIE DEPA-SERVICE

(Rebobinage –Electricité - Froid : Fabrique de postes de soudure et de chargeurs de batteries)



ADRESSE : Nouveau Marché de Médine

BP:1502 Bamako/Mali

Tél. : s/c FNAM,  Cell.77 15 31





��ADRESSE DE RESIDENCE

Niamakoro



NIVEAU DE QUALIFICATION : Niveau 6e année en 1978



EXPERIENCES : 

Electricien auto : 1978-82

Electricien  Bâtiment : 1982-87

En 1987, il s'installe à son propre compte

Gérant de la Caisse Kondo Jigima de la CIV : 1991-97��LE PERSONNEL : 6 Personnes

FONCTION / QUALIFICATION / EXPERIENCE : 

2 Fondateurs (Président BT2 ECICA/Electricité Bobinage + Trésorier) 

Le Président du GIE est le Président de la FNAM, il a été rencontré le matin entre 11h et 12h30.

2 autres membres (Niveau 9e Année – sans niveau)

2 apprentis : (3e année – sans niveau)��PROBLEMES RENCONTRES : 

(par le patron)

Aucun problème 

Remarque du Président : Difficulté de récupération du montant des premiers postes vendus au Dibida

(par le personnel) non interviewé��ORGANISATION DU TRAVAIL : 

AVOIRS & DETTES : Connaissance moyenne des avoirs / dettes 



CHIFFRES D’AFFAIRES (annuel) et DEPENSES (mensuelles) : Connaissance moyenne du CA et des dépenses



RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS : aucune politique de recouvrement ��TENUE DE LIVRES : Bonne tenue��PROBLEMES DE LIQUIDITE :Aucun��FOURNISSEURS : Pas de crédit fournisseur��CLIENTS : Crédit client de 2 à 3 mois sur la base d'un contrat.��RECOUVREMENT : Pas de problème de recouvrement��STRATEGIE MARKETING : dépliants – foires – exportations – missions dans la sous –région, etc.

PRIX (Vente et revient) : Connaissance limitée des charges d'exploitation

PERSPECTIVES : Devenir une petite industrie.��ORGANISATION DE LA PRODUCTION :  Bonne organisation��BESOINS EN FORMATION

Comment négocier avec les clients

_Connaissance du marché��REMARQUES :

Désire rembourser avant terme le crédit. 				(ENTRETIEN PAR NT et NB)

�

DATE : 20/05/98  (10h30 – 11h30)�FICHE D’ENTRETIEN���

 

L’ENTREPRENEUR :

NOM : TRAORE



PRENOM : Bassidy dit Babert



FONCTION : Patron



DATE DE NAISSANCE : 1962



ADRESSE DE RESIDENCE : Lafiabougou, Secteur I, Place SOTRAMA, Porte n°85 �ENTREPRISE :Broderie Nissondiya 



ADRESSE : AV. Cheick Zayed frontière Hamdallaye, Porte n° 2736

Tél. : 22-62-6

��NIVEAU DE QUALIFICATION : 8e année (1979) 



EXPERIENCES : 

Ecole coranique, apprentissage de la couture - broderie à Djénné de 1979 à 84 dans l'atelier de son père.

Employé en 1984 dans un atelier du Grand Marché

1985 : création de l'atelier actuel de couture- broderie pour hommes /femmes.��LE PERSONNEL : 10 employés

FONCTION / QUALIFICATION / EXPERIENCE :

10 employés très qualifiés (anciens apprentis formés par lui-même). Ils sont payés à la tâche.

 2 apprentis.��PROBLEMES RENCONTRES :

(par le patron)/ Grève des employés à la veille de la fête contre le patron pour des salaires jugés trop bas. (renvoyés après la fête). Depuis recrutement des employés parmi les meilleurs apprentis formés. ��ORGANISATION DU TRAVAIL :

AVOIRS & DETTES : Bonne connaissance  



CHIFFRES D’AFFAIRES (annuel) et DEPENSES (mensuelles) : Bonne connaissance 



RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS : Ignorance de la notion d'amortissement. ��TENUE DE LIVRES : Cahier de situation journalière tenue par chaque employé. Pas de tenue de documents comptables��PROBLEMES DE LIQUIDITE : Pas de problème de liquidité��FOURNISSEURS : achète tout au comptant, n'aime pas le crédit.  ��CLIENTS : Fidèles clients venant de Guinée et des particuliers maliens et étrangers��RECOUVREMENT : (fait pas de crédit)��STRATEGIE MARKETING : salon d'accueil, vitrine d'exposition, albums photo des modèles, etc.  

PRIX (Vente et revient) :  ne connaît pas toutes ses charges d'exploitation.

PERSPECTIVES :  moderniser l'atelier pour attirer les clients.��ORGANISATION DE LA PRODUCTION :  Bonne organisation��BESOINS EN FORMATION

Connaissance du marché (pour écoulement des prêts à porter)

Sensibilisation à la tenue régulière des documents comptables.��REMARQUES :

Bonne organisation de la production,

Ne connaît pas bien le nombre de ses employés,

Met en application les conseils de ses clients (aménagement de l'atelier),

Bonne ouverture d'esprit.



										(ENTRETIEN PAR NT et NB)

�

DATE : 21/05/98 (9h10 – 10h15)�FICHE D’ENTRETIEN���

 

L’ENTREPRENEUR :

NOM : (1) KANE,  (2) DEMBELE 



PRENOM : (1) Badara,  (2) Gaoussou



DATE DE NAISSANCE : (1) 1967, (2) 1966



FONCTION : (1) Gérant, (2) Agent d'exploitation�ENTREPRISE :G.I.E Yiriba (création : 1996, démarrage : 1998) / Exploitation, Vente, Distribution de matériaux de construction

ADRESSE : Darsalam, Rue n° 569, Porte n° 45 

��ADRESSE DE RESIDENCE : (1) Darsalam, (2) Samé



NIVEAU DE QUALIFICATION : 

(1) Diplômé de l'Ensup en Hist.- Géo en 1995, (2) Diplômé de l'INA en Bijouterie en 1990



EXPERIENCES : 

(1) Enseignant CTEC : Géographie – Economie / Stage à CDB : Formation en informatique

(2) Stage de perfectionnement en gestion au village Kibaru / Attestation en alphabétisation fonctionnelle / Enseignant à l'INA��LE PERSONNEL 

FONCTION / QUALIFICATION / EXPERIENCE 

 G.I.E : 3 membres (1 Gérant, 1 Agent d'exploitation, 1 Agent commercial), tous sont salariés

 7 emplois permanents (4 travaillent sur la  pirogue, 2 à la briqueterie, 1 surveille la pirogue), les 7 employés sont sans niveau mais savent nager, ce sont des exploitants habituels de pirogue. Ils sont payés à la tâche.

 et quelques emplois  temporaires en fonction des marchés��PROBLEMES RENCONTRES :

(par le patron) : des réclamations de salaire tout au début du démarrage des activités

(par le personnel) : non interviewé��ORGANISATION DU TRAVAIL :

AVOIRS & DETTES : Bonne connaissance  



CHIFFRES D’AFFAIRES (annuel) et DEPENSES (mensuelles) : Bonne connaissance 



RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS : Ignorance de la  notion d'amortissement. ��TENUE DE LIVRES : Tenue de cahier de caisse, du  livret d'épargne, d'une chemise de factures, etc.

Pas d'autres documents comptables��PROBLEMES DE LIQUIDITE : Rencontre des problèmes de liquidité (vente très lente des briques, grosse commande de sable, …)��FORNISSEURS : Pas de crédit fournisseurs ��CLIENTS : entrepreneurs, tâcherons, particuliers, …(crédit client de 10 à 45 jours)��RECOUVREMENT : ne rencontre pas de problème de recouvrement��STRATEGIE MARKETING : Contacts sur le terrain avec les entrepreneurs / tâcherons, visites de chantiers, bouche à oreilles, … 



PRIX (Vente et revient) :  prix légèrement inférieur à celui du marché 



PERSPECTIVES : devenir une Entreprise de bâtiment.��ORGANISATION DE LA PRODUCTION : Bonne répartition des tâches .��BESOINS EN FORMATION

Utilisation des documents comptables

Notion d'amortissement.

Gestion de l'entreprise (gestion de l'environnement)��REMARQUES :

Volontaire, courageux, esprit ouvert,  

Met en application les conseils de ses clients (aménagement de l'atelier),

 

�DATE : 20/05/98 (9h15 – 10h20)�FICHE D’ENTRETIEN���

L’ENTREPRENEUR :

NOM : Mme BAGAYOKO née DEMBELE



PRENOM : Aminata



DATE DE NAISSANCE : 1955



FONCTION : Directrice du Centre, Présidente de l'Association pour la Formation Féminine et Appui Communautaire "AFFAC"�ENTREPRISE : Centre de Formation des Jeunes Filles en audiovisuelle "PROMO-FEMMES"



ADRESSE : Rue 85, Hamdallaye, Porte 189, BP E 3148

 

��ADRESSE DE RESIDENCE : Ouolofobougou Bolibana, Porte 348, Rue Kassé Keita



NIVEAU DE QUALIFICATION : Technicienne de développement communautaire en 1981



EXPERIENCES : 1996 : Promo-Femmes (Photo Vidéo)

1981-82 : Adjointe à la Directrice régionale du District (Affaires sociales)

1982-87 : Directrice des Communes I et II (Affaires sociales)

1987-88 : Direction Nationale de l’Urbanisme

: Départ volontaire 

1989-91 : Directrice du Centre de Formation des Jeunes filles de l’Association des Femmes de Ouolofobougou et Ouolofobougou Bolibana (AFOB)

1991 – 1994 : Création de PROMO-FEMMES (Couture – Teinture – Bogolan)

1994 – 1996 : Boutique de gestion (volet féminin – documentation)

��LE PERSONNEL : 2 Formateurs / 1 gardien -  planton /  la Directrice

FONCTION / QUALIFICATION / EXPERIENCE 

2 Formateurs en photo – caméra ( niveau INA)

1 gardien - planton��Les élèves ont le niveau de la 7ème année au minimum pour les 2 classes : 30 élèves (1 seul garçon)��PROBLEMES RENCONTRES :

(par le patron) : Pas de problème



(par le personnel) : Non interviewé��ORGANISATION DU TRAVAIL :

AVOIRS & DETTES : Bonne connaissance

CHIFFRES D’AFFAIRES (annuel) et DEPENSES (mensuelles) : Mauvaise connaissance

RENOUVELLEMENT DES EQUIPEMENTS : Mauvaise connaissance��TENUE DE LIVRES : Aucune tenue de livres��PROBLEMES DE LIQUIDITE : Oui��FOURNISSEURS : Pas de crédit fournisseur��CLIENTS :Elèves, séminaires, rencontres, ...��RECOUVREMENT : Difficultés de recouvrement des cotisations des élèves (7.500 FCFA/mois)��STRATEGIE MARKETING : Expositions, rencontres de la photographie.

PRIX (Vente et revient) : Connaissance incomplète des dépenses d’exploitation

PERSPECTIVES :

Stock de matières premières (pellicules, piles, …)

Acquisition d’équipements performants, Formation (séminaires)��ORGANISATION DE LA PRODUCTION : Bonne organisation��BESOINS EN FORMATION

Organisation du travail 

Sensibilisation à l’importance de la tenue des documents comptables (livres de caisses, de banque, …)��REMARQUES :

A beaucoup d’initiatives  

Elle est courageuse.

									(ENTRETIEN PAR NT et NB)
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4.	Visualisation des modules de formation

�Module 1 : Le marché et moi

Programme réalisé

Horaire :

I.	Séance :	09.00 - 11.30 heures	2 h 30		S	= Stimulant		

II.	Séance :	11.45 - 13.30 heures	1 h 45		PE	= Porte parole-Evaluation

III.	Séance :	15.00 - 16.45 heures	1 h 45		SK	= Sidiki KONATE

	Heures de formation/jour		6 h 00		NT	= Namory TRAORE

								MJ	= Michel JAMAR	

								NB	= N'Golo BOUARE

Jeudi 28-05-1998

I. 		Introduction						15’	NB

		Choisir un nom						30’	MJ

Zip Zap Zop						15’	MJ

		Règles d’or Metaplan					05’	NT

		Nivellement des attentes				60’	NT

		Présentation du Programme, 				15’	NB

		Règlement administratif				15’	SK

II.		Le Bateau coule (S)					10’	SK

Le marché de fléchettes				95’	NT

III.		Madou dit (S)						10'	SK

		Synthèse fléchettes					50'	NT

		Introduction Baromètre d’Humeur			10’	SK

Vendredi 29-05-1998

I.		PE							30’	SK

		Galerie d’art						30’	MJ				Fenêtre Johari						45’	MJ

		Mini-objectifs (Smart)					45’	SK

II.		Problème de cercle (S)					15’	NT

		Fixation des objectifs 					30’	SK	

		Bilan personnel	 					60’	NB

III.		Détecter le chef (S)					10'	MJ

		Bilan personnel (compétences) fin			15'	NB

		Construction d'un hôtel					60'	NT

		Fabrique de brique cuite (lecture du texte)		15'	SK

Samedi 30-05-1998

I.		PE							20’	SK

Fabrique de briques cuites (scène et synthèse)		100'	SK	

L’araignée						30’	MJ

II.		Un noeud-deux noeuds (S)				10’	MJ

		Réponse stratégique, synthèse				95'	NT

III.		L’ombre (S)						10’	SK

Analyse FFOM (+Feed back)				95'	NB

Lundi 01-06-1998

I.		PE							10'	SK

		Mini-marché						60’	MJ

		Simulation du Marché					80’	NT/MJ

II.		Simulation de marché, suite				105'	NT/MJ

III.		Apportez-moi (S)					20’	NB

		Synthèse marché					65'	NT

		Introduction stratégie marketing				10'	MJ

		Evaluation finale					10’	MT

	



�Module 2 : Mon Entreprise et son Fonctionnement

Programme Réalisé

Horaire :

I.	Séance :	09.00 - 11.30 heures	2 h 30		S	= Stimulant		

II.	Séance :	11.45 - 13.30 heures	1 h 45		PE	= Porte parole-Evaluation

III.	Séance :	15.00 - 16.45 heures	1 h 45		SK	= Sidiki KONATE

	Heures de formation/jour		6 h 00		NT	= Namory TRAORE

								MJ	= Michel JAMAR	

								NB	= N'Golo BOUARE

Mardi 2 juin 1998

I.		PE (module 01)						20’	NT

		Fabrication d'enveloppes				100’	MJ

II.		Fabrication d'enveloppes				105'	MJ

III.		Le miroir (S)						10’	SK

		Fabrication d'enveloppes (synthèse)			60’	MJ

		Le livre de caisse (introduction)				35'	NT

		Introduction au nouveau baromètre d'humeur		10'	NB



Mercredi 3 juin 1998

I.		PE							20’	NT

		Le processus de fabrication (individuel)			50’	SK

		Génie de valorisation (en groupes)			50’	NB

		Génie de valorisation (individuel+feed back)		30’	NB

II.		La Machine (S)						20’	NB

		L'organisation de mon atelier (individuel + feed back)	85'	NT

III.		Compte les c (S)					30’	MJ

		Canaux de communication				60'	SK



Jeudi 4 juin 1998

I.		PE							10’	NB

		Carreau creux						140'	NB

II.		1-2-Zopp (S)						10’	SK

		Le bon patron						95'	MJ

III.		Samson, Dalila et le Lion (S)				10’	MJ

Choix d'un partenaire					95'	SK



Vendredi 5 juin 1998 (pause de 12H30 à 15H)

I.		PE							10'	NB

		L'entreprise d'Ali est en danger				140'	NB

II.		La ligne Congo (S)					10’	SK

		Le prix de revient de mes produits			35'	MJ

III.		Je vends mon cheval (S)				15’	MJ

		Monsieur Entrepreno					60'	SK

		Cadeaux de bonheur (introduction)			10'	NB



Samedi 6 juin 1998

I.		PES Magie noire					20’	NB/SK

		Stratégie marketing					30'	MJ

		Bilan de mon entreprise				30'	MJ

		Réalisation des attentes				30'	NB

		Evaluation finale					20’	SK

II.		La poupée (S)						15'	MJ

		Mot de cloture (interne) 				15'	MJ

		Cadeaux de bonheur					05'	SK

		Cérémonie de clôture (12H30)					NB	
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5.	Les participants
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6.	Les programmes réalisés:



	- Module 1 (du 28-05 au 01-06-1998)

	- Module 2 (du 02-05 au 06-05-1998)
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7.	Les attentes�NIVELLEMENT ET REALISATION DES ATTENTES DES PARTICIPANTS





ATTENTES�Niv.�Att.��Comment dépenser dans notre entreprise�?�V��Comment avoir la clientèle et comment la maintenir pour toujours�V�V��J'aime avoir une formation et une aide financière pour mieux travailler�X�X��Apprendre à mieux connaître les concurrents�V�V��Présentation annuelle de l'entreprise�?�V��Connaître le client�V�V��Savoir acquérir la clientèle�V�V��Comment être un entrepreneur compétent�V�V��Apprendre le marketing�V�V��Comment accueillir les clients�V�V��Solution à l'échec d'entreprise�?�V��Comment écouler mes produits�V�V��Je veux avoir une connaissance approfondie sur la direction de mon entreprise �V�V��Se familiariser avec la méthode CEFE�V�V��Apprendre à mieux connaître la comptabilité�V�V��Avoir une bonne gestion�?�V��Comment faire la gestion du marché et le marketing�V�V��Apprendre à mieux connaître le client�V�V��Les techniques de vents�V�V��Comment soumissionner au marché public�?�X��Gestion du personnel�V�V��Comment gagner dans notre entreprise�?�V��Savoir tenir correctement la comptabilité�?�V��Planifier la gestion de mon entreprise�V�V��Comment jouer avec la clientèle pour qu'elle paye bien le crédit�V�V��Etre bien outillé en matière de gestion de l'entreprise�X�V��Apprendre les techniques de la méthode CEFE�X�+��Nouvelles techniques de l'assemblage�X�X��Comment gagner un marché sur le monde des affaires�?�V��Comment respecter l'échéance du contrat�V�V��Faire face aux charges de l'entreprise�V�V��Faire le devis�V�V��Organisation de l'entreprise�V�V��Gestion du personnel�V�V��

Lors de la première journée de formation les participants ont émis des attentes qui ont été nivelées par les facilitateurs en fonction du programme prévu (V= attentes certainement réalisées, X=attentes certainement non comblées et ?= peut-être).

A la fin de la formation, les participants ont repris ces attentes et ont déterminé si elles avaient été réalisées ou non.
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8.	Evaluations:	- quotidiennes

					- du module 1

					- du module 2

								    - finale

�EVALUATION QUOTIDIENNE

�Jeudi 28�Vendredi 29�Samedi 30���(�(�(�(�(�(�(�(�(��1. La facilitation�20�1��19�1��22����2. Ma participation�19�1��18�3��19�2���3. La participation des autres�18�3��16�4��16�6���4. L'échange d'expériences�16�5��15�5��18�4���5. La satisfaction de mes attentes�14�7��13�7��15�7���6. La restauration�17�4��13�6�1�14�8���

Remarques ou suggestions:



Jeudi 28:

 

- Si une société part en faillite, qu'est-ce qu'il faut faire pour la redémarrer.

- Je voudrais avoir si possible d'autres documents écrits sur les même exercices que nous pratiquons.

- J'ai compris le jeu dès qu'on a arrêté le jeu.

- Il manque d'eau au restaurant.

- Songer aux heures de prière.

- Songer à la pharmacie SVP (maux de tête) dû au manque d'habitude.



Vendredi 29:



- Je préfère qu'on explique mieux certaines parties comme l'introduction à la fenêtre et autres. La restauration oublie souvent ses participants. Respectez notre religion.

- Il faut ordonner nos interventions.

- Revoir bien l'heure d'entrée. Dans toute chose il y  a tolérance. On peut dire 5 minutes après l'heure mais une minute c'est trop sévère. 



Samedi 30:



- J'aimerai que nous participants, nous ordonnions les réponses aux questions posées par les facilitateurs.

- Présentation des membres du séminaire et de leur travail.



�EVALUATION QUOTIDIENNE

(Module 2, cnpi du 02 au 06-06-1998)



�Mardi 2(22)�Mercr. 3(22)�Jeudi 4 (20)�Vendredi 5���TB�M�B�TB�M�B�TB�M�B�TB�M�B��1. La facilitation�18�3��8�11�3�13�7��20�1�1��2. Ambiance créée�12�8�2�10�10�2�9�11��18�4���3. Satisfaction de mes attentes�10�10�1�10�12��9�11��13�7�2��4. Ma participation�10�9�1�8�11�3�8�12��11�11���TB= Très bien; M=moyen; B=bas.

Remarques ou suggestions:

Mardi 02:

- Il est regrettable de constater que les facilitateurs n'arrivent pas à faire une conclusion à l'aise alors que le bon moment de comprendre très souvent, c'est le moment de résumer. Je vous propose de persévérer beaucoup pendant les heures normales. Souvent on se prive de questions pour ne pas déranger nos collègue.

- Je suis moyennement satisfait pour la journée de mardi; le degré d'importance que j'accorde au sujet n'est pas atteint; par ailleurs, je demande aux intervenants de mieux faire en nous donnant si possible le résumé corrigé de l'exercice de l'enveloppes. Oui pour la pédagogie stugmate, le meilleur est de garder l'écrit.

- La restauration moyen.

- 9H c'est 9H et 16H30, c'est 16H30. Veuillez nous laissez à 16H30 SVP pour nos rendez-vous.

- Comment peut-on tenir une comptabilité si on est absent à l'entreprise? Si l'adjoint ne marque pas les rentrées ou les dépenses injustifiables.

Mercredi 03:

- Nous voulons une petite différence nous les premiers participants en tant qu'artisan à la formation CEFE, tout juste comme souvenir.

- Raisatation moyen (ndla:?).

- Je voudrais savoir s'il y aura des attestations à la fin.

Jeudi 04:

- La salle de cours a besoin de plafonniers. Cette remarque est à l'intention du cnpi.

- Je regrette que nos revendications sont bien lues mais ne sont pas prise en compte. Témoin: où est le bidon d'eau à boire avec les verres, alors qu'on perturbe le cours pour aller boire souvent.

- Nous ne sommes pas là pour nous en vouloir. 

Vendredi 04:

- Très satisfait de tous.



�Evaluation module 2 (du 02-06 au 07-06-1998)

�((�(�(�((��Ma participation�18�4����Utilité pour mon projet�21�1����Amélioration de mes connaissances�16�6����Remarques ou suggestions module 2:

- Votre méthode d'apprentissage m'a beaucoup plu.

- Le système CEFE est la meilleure formation pour nous les artisans.

- Très content de la facilitation et de la manière



Evaluation Finale (les 2 modules)

�((�(�(�((��La facilitation�21�1����Satisfaction de mes attentes�17�5����Méthode utilisée 

(Apprentissage par l'action)�21�1����

Souhaitez-vous avoir d'autres formations?	 Oui: 22	 Non:  

Si oui, sur quel(s) sujet(s)?	Pratique; formation de facilitateurs; comment soumissionner aux marchés publics (3); gestion d'entreprise; comptabilité (3); fiscalité(7) car bon nombres de nous sont complexés; menuiserie bois en décoration; informatique; comment monter un projet; recouvrement des crédits; la démarche d'entrepreneur; loi-administration; sur tous les sujets qui vont dans le développement de mon entreprise;



Après ces 10 jours de formation, quels sont les 3 plus gros problèmes que vous avez découverts dans votre entreprise? Comment comptez-vous les résoudre?



PROBLEMES�SOLUTIONS��Mauvaise organisation (9), désordre�Exigeant, réorganiser��Comptabilité (5)�Par écrit, chercher un comptable (2)��Absence�Sanction��Marketing (2)�CEFE��Manque de moyen�recherche de crédit��Gestion du personnel (5)�Apprendre la méthode, payer le personnel��La caisse���Le local���La gestion (4)�Diminuer les dépenses, prendre un comptable.���

Fonds de roulement�Chercher des opportunités��La mentalité�Former mes chefs d'équipe aux méthodes CEFE��Gestion de l'espace d'évolution�Etudier l'espace sur mon nouveau terrain��agrandissement de l'atelier�chercher un plus grand atelier��Non respect des engagements�Sanctions��Bilan de l'entreprise���Comment soumissionner aux marchés publics (2)���La machine���Gestion du temps�Méthode CEFE��L'écoulement de mes produits�Méthode CEFE��Gestion des équipements�Calculer l'amortissement��Clientèle (2)�Appliquer les techniques de marketing que j'ai appris au CEFE, promotion��Réception des clients en mon absence���Communication���Incapacité des apprenants���Mauvaise organisation de mes dossiers�Classer mes dossiers��Pas de promotion�les défilés de modèle��rentabilité�Réduire certaines charges��Convaincre le personnel�Courage��

Remarques et suggestions :



- Je suis très désolé d'avoir vu un système de pédagogie aussi facile comme jeu de stimulant faisant largement comprendre l'artisan malgré ses difficultés de compréhension. Je félicite tous les participants ayant le courage de vous assister au cours de ce séminaire. Nous espérons que cette expérience soit extensifiée partout en Afrique pour lutter contre l'analphabétisme et la pauvreté. Merci pour toujours.



- Je souhaiterais si les formateurs peuvent passer dans nos atelier 6 mois après si  nous n'avons pas d'autres lacunes. Un suivi serait très intéressant.



- Pour la résolution de ces problèmes, il faut si possible faire appel à une délégation compétente dans la gestion d'entreprise.



- Vous avez une méthode intéressante mais j'aimerais que vous élargissiez un peu le temps des différents exercices.



- RAS. A bien passé, merci.



- Je félicite beaucoup les facilitateurs pour les simplicités. Merci 



�Evaluation module 1

 (du 28-05 au 01-06-1998)



�((�(�(�((��La facilitation �12�7�1���Les techniques appliquées �7�13����Les documents distribués�3�17����L’échange d’expériences �8�10�2���Ma participation �8�11�1���La participation des autres�7�12�1���Le cadre de formation (la salle, l’accueil,...)�10�9�1���L’utilité pour mon projet�15�4�1���La satisfaction de mes attentes�6�13����

Remarques et suggestions :

- Depuis le début de la formation jusqu'à nos jours, j'ai eu assez d'expérience. Je ferai mieux dans mon entreprise.

- Je voudrais que les cours soient moins chargés mais je comprends très bien l'essentiel et j'en suis très reconnaissant.

- J'aimerais que les facilitateurs demandent à tous les participants de définir leurs compétences.

- Je demande aux participants de se réunir pour former une association ou un GIE etc. afin de nous faire connaître d'avantage. Ce premier module m'a ouvert les yeux sur le monde des affaires. Je suis satisfait. Question d'heure: je préfère même qu'on va au delà de l'heure fixée pour une bonne compréhension, merci du courage.

- Le riz était mal préparé il avait trop d'huile.

- Pendant le premier module de formation, j'ai été très satisfait, sauf le dernier jour pour la restauration.

2ième évaluation, le lendemain matin:

- Je voudrais qu'on nous donne des documents concernant tout ce qu'on a vu et tout ce qu'on va voir car ça nous permettra de nous souvenir de tout ce qu'on a vu pendant cet a

telier et de transmettre le message à d'autres. Merci.

- Dans les 4 jours de formation, je suis très contente c'est ma première fois de faire la gestion. Pour les facilitateurs, à fait son travail.

- Pour le vendredi, pause 12H30, reprise 14H30. De l'eau à boire dans la salle. Savoir couper la parole à temps aux participants quand ils font hors sujet. Merci d'avance sur ce plan car il y a des points positifs. Exemple: une minute pour expliquer l'idée. Est-ce possible de faire une évaluation dans nos entreprises après cette formation comme vous l'aviez fait avant. Ceci est très important pour moi car il faut voir l'efficacité des armes que nous disposons désormais. je réserve le reste pour la fin de la formation.

- J'aimerais qu'on évite un peu les désordre dans les questions, surtout les questions insensées. Les rentrées et sorties en plein cours me déplaisent. Il y a des besoins indispensables tels que les toilettes mais appel téléphonique, c'est purement folie de grandeur. Les intéressé peuvent laisser consigne dans les différents ateliers.

- Je souhaiterai un résumé bien éticheté devant toujours me servie en bref révision du module 1. je suis conscient de ce que j'ai appris va beaucoup m'aider dans mes actions d'entrepreneur. Je souhaite que dans le deuxième module pendant les heures de pause qu'on nous permet d'exploiter le contenu du tableau pour mieux retenir. Je remercie les intervenants de leur grande patience car l'artisan est difficile.

- Je suis d'accord avec les facilitations pour leur qualité... mais bien vraie, facilitateurs ne vous laisse pas trop dévier par la collaboration. C'est collaborateur de se forgé comme il le sent nécessaire.

- Je souhaiterais qu'il y aura amélioration dans les repas pour servir les clients, c'était mal organisé.

- Bien passé pour moi en tant qu'entrepreneur débutant, ça me permettra de corriger certains problèmes que j'ai négligés. Je n'ai pas aimé le financement des exercices par les participants.

- L'utilité pour mon projet à moi de cette formation est indéniable mais tout simplement à la sortie, il nous faut continuer à nous regrouper et à échanger. C'est ça d'ailleurs le premier changement dans notre vie, veuillez nous faciliter cela.

- Je veux que vous soyez ponctuel, avant et après.

- Je n'ai pas aimé l'anticipation à la dernière minute car le programme devrait être terminé. Merci.

- Les documents sont moins approfondis si vous pouvez faire un bref rappel du module 1.Multiliez les documents SVP.

- Faites participer les participants d'avantage.

- J'aimerais que les exemples des exercices portent souvent sur les prestations de service. Il manque cruellement d'eau glacée au moment du déjeuner en cette période de grande chaleur. Globalement, j'apprécie le premier module car mes attentes sont largement comblées.

- Je suis très content de cette formation, je serais vraiment changé depuis là et je vous en remercie vivement.

- Je suis satisfait sur le premier module.

- Pourquoi pas restauration (ndla: dans les critères d'évaluation) parce que hier, la restauration était bad. Il y avait trop d'huile dans le riz et le café n'est pas accompagné.

- Parler sur la stratégie qui nous entoure. Taxes et impôts: un problème qui nous déséquilibre totalement. ça nous permettra de respecter la fenêtre.



Qu'est-ce que je n'ai pas aimé pendant la formation?

- Monopole de la parole par les facilitateurs.

- Les absences aux heures de suivi.

- Ne pas donner les noms des séminaristes et leurs travaux.

- Les cours à 9H, j'aurais préféré 10H.

- On ne nous donne pas le maximum d'informations par écrit. C'est surtout par action et souvent on oublie les actions (c-à-d le message).

- La climatisation n'est pas assez fort.

- La situation de la famille de Madou, de Fanta et de son oncle n'a pas été élucidée.

- Pour le restaurant, elles ne sont pas organisées pour servir les clients.

- Poser des questions à tort et à travers parce qu'on doit parler. Les différents déplacement au cours de la séance intimident certains. Que les participants laissent consigne dans leur entreprise pour qu'on ne les appelle pas sauf pour urgence. Merci.

- Le nouveau nom sur carte. Le nom réel aurait servi de se connaître mieux. Donc, solutionner avant la fin de la formation pour qu'on puisse se connaître et son métier. Je suis bien armé pour combattre mes faiblesses; je vous invite à voir mon résultat dans un mois.

- Nous sortons souvent du thème traité.

- Ce que je n'ai pas aimé c'est de 16H30 à 17H parce que je donne des rendez-vous aux autres.

Contre réponse à cette question:

- Je suis très satisfait de la patience des intervenants. Je sollicite à nous permettre de prendre note de la composition des cartes du tableau aux heures de pauses.

- Je suis satisfait, je pense que j'ai tout aimé.

- Avoir le rapport détaillé de la formation à la fin.

- J'ai été content, c'est ma première fois de faire de la gestion surtout surtout au quatrième jour pour le marché de vente.

- J'ai aimé tout ce qu'on a fait.

- J'ai aimé la manière des facilitateurs et la chaleur qui existait entre nous tous.

- J'aime les facilitateurs parce que toutes les facilitateurs sont bien expliqué les choses.

- Je suis très content.

�

�































































9.	La définition d'un bon patron

�

LE BON PATRON





Les caractéristiques et les qualités que doit absolument posséder un bon patron:

(éléments définis par les artisans lors du module 2 réalisé en juin 1998)



RIGOUREUX			PONCTUEL



EXEMPLAIRE			PREVOYANT



ASSIDU				COMMUNICATEUR



ENCAISSEUR			ESPRIT CRITIQUE



PERSEVERANT			ACCUEILLANT



RESPECTUEUX			BON ORGANISATEUR



BON GESTIONNAIRE		PRAGMATIQUE



RECONNAISSANT ENVERS LE PERSONNEL



SYMPATHIQUE			VIGILANT



RESPONSABLE			AMBITIEUX



POSSEDER LES 10 CAPES (Demande de qualité et d'efficacité, persistance, respect des engagements, recherche d'opportunités, goût du risque, recherche d'informations, confiance en soi, persuasion et réseau de contact, planification et suivi systématique, fixation des objectifs)



COMPETENT			INTELLIGENT



COMPREHENSIF			RESPECT DE SOI-MEME



OBJECTIF				OUVERT



DYNAMIQUE			PRECIS



AVOIR DES IDEES			SOIGNEUX



(	SAVOIR DELEGUER



(	SAVOIR SE CONCERTER



�



























































X.	Les supports didactiques:	



	- Module 1:	Le marché et moi

	- Module 2:	Mon Entreprise et son Fonctionnement

DATE: 18-05-1998 (15H00-16H40)	FICHE D'ENTRETIEN	� NOMFICHIER  \* FUSIONFORMAT �0037.DOC�



DATE: 19-05-1998 (09H20-10H50)	FICHE D'ENTRETIEN	� NOMFICHIER  \* FUSIONFORMAT �0037.DOC�



DATE: 19-05-1998 (11H10-12H30)	FICHE D'ENTRETIEN	� NOMFICHIER  \* FUSIONFORMAT �0037.DOC�



DATE: 19-05-1998 (15H00-16H15)	FICHE D'ENTRETIEN	� NOMFICHIER  \* FUSIONFORMAT �0037.DOC�



DATE: 20-05-1998 (09H25-11H00)	FICHE D'ENTRETIEN	� NOMFICHIER  \* FUSIONFORMAT �0037.DOC�



DATE: 20-05-1998 (11H05-12H00)	FICHE D'ENTRETIEN	� NOMFICHIER  \* FUSIONFORMAT �0037.DOC�



DATE: 20-05-1998 (13H15-13H55)	FICHE D'ENTRETIEN	� NOMFICHIER  \* FUSIONFORMAT �0037.DOC�



DATE: 20-05-1998 (14H30-15H25)	FICHE D'ENTRETIEN	� NOMFICHIER  \* FUSIONFORMAT �0037.DOC�



DATE: 21-05-1998 (09H20-10H35)	FICHE D'ENTRETIEN	� NOMFICHIER  \* FUSIONFORMAT �0037.DOC�



DATE: 22-05-1998 (09H40-10H30)	FICHE D'ENTRETIEN	� NOMFICHIER  \* FUSIONFORMAT �0037.DOC�



DATE: 22-05-1998 (10H10-11H00)	FICHE D'ENTRETIEN	� NOMFICHIER  \* FUSIONFORMAT �0037.DOC�



DATE: 22-05-1998 (15H00-15H55)	FICHE D'ENTRETIEN	� NOMFICHIER  \* FUSIONFORMAT �0037.DOC�



DATE: 23-05-1998 (09H00-10H00)	FICHE D'ENTRETIEN	� NOMFICHIER  \* FUSIONFORMAT �0037.DOC�








