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1.
Objet de l'atelier et termes de référence

A la demande de l'Agence Tunisienne de l'Emploi (ATE) du Ministère de la Formation Professionnelle et de l'Emploi, le projet de la Coopération Tuniso-Allemande FORTI (Formation et Travail Indépendant) a organisé un atelier sur l'introduction à l'approche "Recherche-Action". L'atelier proprement dit s'est réalisé du 12/9/00 au 15/9/00. Pour cela, un modérateur spécialisé dans la matière a été invité du 10/9/00 au 17/9/00.

L'objet de l'atelier était de renforcer le travail d'accompagnement des entrepreneurs/promoteurs ayant suivi une formation selon l'approche CEFE (Création d'Entreprises - Formation d'Entrepreneurs).

Après avoir suivi la formation CEFE, les promoteurs seront accompagnés par des agents d'URIPE (Section Micro-entreprise du Bureau de l'Emploi) des différentes régions de la Tunisie. L'atelier devrait initier une approche d'accompagnement des entrepreneurs ou entrepreneurs potentiels (promoteurs) pendant la phase d'installation et après installation.

Vu le grand nombre des promoteurs formés dans les dernières années - environ 2.000 promoteurs ont été formés pendant 90 séminaires complets CEFE - le travail d'accompagnement des entrepreneurs/promoteurs est devenu une priorité pour assurer l'impact des formations.

Le programme de l'atelier se présente comme suit:

· Introduction à la conception de la recherche-action: 
définition, principes, démarches, instruments.

· Définition de l'approche participative.

· Comment établir une analyse de situation et un plan d'actions?

· Comment réaliser le principe de l'appui à l'auto-organisation et l'auto-promotion?

· La mise en pratique de la recherche-action dans le contexte du travail d'accompagnement des entrepreneurs exécuté par les agents de l'ATE.

2.
Organisation de l'atelier

2.1
Participants

22 agents de la Section Micro-entreprise du Bureau de l'Emploi (URIPE) des différentes régions de la Tunisie ont participé à l'atelier (voir liste des participants en annexe). Ce sont ces agents qui ont entre autres la tâche d'accompagner les entrepreneurs/promoteurs ayant participé à des formations CEFE.

2.2
Méthode appliquée

L'atelier a été réalisé selon l'approche "apprentissage par l'action": des introductions dans la matière en alternance avec des exercices pratiques dans l'atelier mais aussi sur le terrain.

Avant la réalisation de l'atelier, des visites à certaines agences de l'ATE et quelques entreprises à Tunis ont été effectuées de la part du consultant, afin de se familiariser avec la situation concrète, notamment avec les conditions du travail d'accompagnement des agents.

· Dans l'atelier, après une introduction brève à la recherche-action, a été organisée une auto-évaluation du travail d'accompagnement des agents selon la méthode FFOM (Forces-Faiblesses-Opportunités-Menaces). L'auto-évaluation des agents a permis aux participants ainsi qu'au modérateur de mieux situer la recherche-action dans le contexte du travail des agents. 

· L'auto-évaluation des agents a été suivie d'une exercice en groupes de travail sur les principaux problèmes rencontrés des entrepreneurs. Un tableau à ce sujet a été élaboré à partir des expériences des agents dans leur travail d'accompagnement.

· Ensuite, une introduction détaillée à la recherche-action a permis aux participants de s'introduire dans la matière: définition, principes, démarche, instruments, rôle des facilitateurs, exemple d'analyse de situation et de plan d'actions.

· Cette introduction a été approfondie par une exercice pratique sur le terrain. 
Huit entreprises à Tunis ont été visitées par les participants afin d'élaborer une analyse de situation comprenant la situation, les principaux problèmes et les propositions des entrepreneurs. A la suite de cet exercice sur le terrain, les participants ont élaboré un tableau synoptique de situation des entreprises et dans la suite un plan d'actions d'accompagnement.

· L'atelier fut terminé avec un résumée de la recherche-action élaboré en groupes de travail par les participants eux-mêmes et avec un débat sur la mise en pratique des connaissances acquises au travail d'accompagnement des entrepreneurs par les agents de l'ATE.

2.3
Programme de l'atelier sur la Recherche-Action
Tunis du 11/9/2000 au 16/9/2000
	Lundi
	11
	· Introduction du modérateur au projet.
· Visite de quelques agences de l'ATE et de quelques entreprises à Tunis.

	Mardi
	12
	Atelier:
· Présentation des participants et introduction au programme.
· Introduction brève aux principes et étapes de la recherche-action.
· Exercice: La méthode FFOM (Forces-Faiblesses-Opportunités-Menaces). Les participants (agences) engagent une auto-évaluation sur eux-mêmes et leur travail à la base d'une analyse FFOM.
· Comment utiliser la méthode FFOM pour une analyse de la situation et des problèmes dans le milieu des petites et moyennes entreprises?

	Mercr.
	13
	Introduction détaillée à la recherche-action:
· Historique, objectifs et principes de la recherche-action (comparaison avec l'approche CEFE - "apprentissage par l'action"/"action-learning").
· Le cycle de planification-action-évaluation.
· L'approche participative et la mise en pratique du travail d'animation et de conseils (à l'exemple du Mali).
· Les instruments à utiliser: guides d'entretien, analyse de la situation et des problèmes des entreprises, identification des solutions, élaboration et réalisation d'un tableau synoptique de situation et d'un plan d'actions.
Exercice en groupes et débat en plenum:

Quels sont les problèmes prioritaires rencontrés par les entrepreneurs/promoteurs en Tunisie ? Objectif: Faire le lien entre la recherche-action et les expériences sur place.

	Jeudi
	14
	Exercice sur le terrain: 
Réalisation d'une analyse de situation et de problèmes dans le milieu de la micro-entreprise à la base d'un guide-d'entretien et des entretiens semi-structurés avec des entrepreneurs de la ville de Tunis:
· Visites aux entreprises à Tunis et analyse de leur situation.
· Principaux problèmes identifiés par les entrepreneurs eux-mêmes.
· Possibilités de solutions proposées par les entrepreneurs eux-mêmes.
· Exploitation des données sur tableau synoptique de situation et élaboration d'un plan d'actions.

Exercice en groupes de travail: Tableau de résumée de la recherche-action

	Vendr.
	15
	Exercice en groupes de travail:

· Quels éléments de la recherche-action peuvent être mis en valeur pour un travail d'accompagnement des entrepreneurs plus efficace au niveau des agences de l'ATE ?

· Evaluation de l'atelier et clôture.

Entretien avec la Direction de la Section Micro-entreprise du Bureau de l'Emploi 
et le projet FORTI concernant l'accompagnement des entreprises.

	Sam
	16
	Rencontre avec le projet FORTI sur la suite des activités.


3.
Programme réalisé de l'atelier

3.1
Introduction brève aux principes de la recherche-action

Définition de la recherche-action

La recherche-action est une stratégie participative qui cherche à engager un processus de 

réflexion - action - réflexion

chez les intéressés eux-mêmes afin de les encourager dans leurs initiatives d'auto-promotion et d'auto-organisation.

Principes de la recherche-action

Pour engager ce processus, faut-il assurer une démarche participative, orientée à la demande des utilisateurs:

· C'est l'entrepreneur le principal acteur. Il doit donc être impliqué dans toutes les phases de la collaboration, la planification - réalisation - évaluation.

· La recherche-action est orientée à la demande des utilisateurs et non à une offre préfabriquée. Son programme d'appui reste flexible avec le changement éventuel des priorités des intéressés ("process-oriented approach").

· Ne pas proposer un programme préfabriqué, mais engager un dialogue permanent entre facilitateurs et entrepreneurs.

· Encourager les entrepreneurs étant les principaux acteurs à identifier leurs problèmes eux-mêmes et de proposer eux-mêmes des actions de solution.

· Convenir à la base d'un dialogue permanent et des propositions des utilisateurs des plans d'actions comprenant l'ensemble des actions identifiées, les initiatives propres des intéressés et l'appui supplémentaire des structures facilitatrices.

· L'appui du service facilitateur est toujours secondaire et supplémentaire à l'action et l'initiative propre des utilisateurs. Le service n'agit pas pour, mais avec les utilisateurs.

· Objectif final est l'appui à l'auto-promotion et l'auto-organisation des concernés pour un développement durable et auto-déterminé.

3.2
Questions à l'égard de la mise en pratique de la 

recherche-action

1.
Comment engager un dialogue permanent entre facilitateur et 

utilisateurs ?

2.
Comment donc organiser une stratégie d'animation et de conseils 

adaptée ?

3.
Qu'est-ce que c'est "Participation" ?

4.
Lesquels sont les instruments de recherche-action à utiliser ?

· Guide d'entretien

· Tableau synoptique d'analyse de la situation des entreprises

· Plan d'actions et d'appui aux entreprises

· Plan d'actions général du service

· Méthode FFOM d'auto-évaluation

· Documentation (journal) des actions réalisées

5.
Comment identifier les problèmes, besoins et initiatives des utilisateurs?

6.
Quelles actions sont possibles ?

7.
Quelles conditions à poser pour des actions d'appui ?

8.
Quelles sont les tâches, devoirs et caractéristiques d'un 

animateur/facilitateur ?

9.
Comment organiser le service d'appui pour répondre aux exigences 

de l'accompagnement des entrepreneurs ?

	Avant d'approcher les détails de la mise en pratique de la recherche-action à partir des questions ci-dessus, nous procédons 

· à une exercice d'auto-évaluation du travail d'accompagnement des entreprises exécuté par les agents du l'ATE et

· à une exercice d'identification des principaux problèmes rencontrés par les entrepreneurs (à partir de l'expérience vécue des agents dans leur travail d'accompagnement),

afin de situer le sujet de l'atelier au contexte du travail des participants.


3.3
Exercice pratique: Auto-évaluation des participants à l'aide de l'analyse 


FFOM (Forces-Faiblesses-Opportunités-Menaces) concernant leur travail 


d'accompagnement des entrepreneurs

Objectifs de l'exercice:

· Situer l'introduction à la recherche-action au contexte du travail d'accompagnement des entreprises exécuté par les agents de l'ATE.

· Montrer les possibilités de mise en valeur de l'analyse FFOM pour une analyse de situation des entreprises.

Interprétation des résultats (voir tableau sur la page suivante)

Forces

L'orientation de l'ATE vers la création de la micro-entreprise et le travail d'accompagnement et de conseils aux entreprises existantes est jugée comme une force essentielle de l'ATE (voir 1.14, 1.3, 1.2, 1.1, 1.8, 1.11, 1.12). Dans ce travail, l'ATE est un partenaire accepté des structures de financement (1.4) avec avis technique obligatoire de l'ATE pour des dossiers de financement (1.6).

Faiblesses

· Une marge de pouvoir limitée auprès des structures de financement (2.3) et une certaine incompréhension entre ces structures (2.4) sont remarquées, surtout à ce qui concerne la politique de crédits jugée souvent trop souple (sans apport propre significatif du promoteur) ce qui amène un nombre important d'entreprises dans une situation d'endettement critique.

· Deuxième grande faiblesse remarquée sont les ressources humaines et matériels limitées du service, notamment les moyens de transport et le personnel restreint ce qui a comme conséquence des difficultés pour les visites et l'accompagnement des entreprises sur le terrain.

Opportunités

Surtout la politique de l'Etat qui favorise l'installation des promoteurs et qui met un accent important sur l'emploi, ainsi que la stabilité politique en Tunisie sont les opportunités principales à saisir. Egalement le tissu économique et sociale et les infrastructures développées (routes etc.).

Menaces

Les menaces qui mettent en question l'impact du travail des agences ATE sont la mondialisation de l'économie et la concurrence internationale défavorisant la micro-entreprise et surtout les problèmes d'ordre financier: la faiblesse du système financier jugé pas assez adapté aux besoins des micro-entreprises et un tas de problèmes à ce sujet: crédits souvent limités à l'investissement et sans fonds de roulement, plafond de crédit insuffisant, période de grâce trop courte (4.9-4.13). Un certain manque d'esprit d'entrepre-neur chez certains promoteurs ne facilite pas aussi le travail d'accompagnement (4.3).

Résumée

Les agents mettent en question la mise en pratique de la recherche-action pour un accompagnement régulier et efficace des entreprises surtout à cause des ressources humaines et matériels limitées des agences ainsi que de l'encombrement de leur travail. 
Cet aspect, soit-il réel ou trop subjectif, mérite d'être pris en considération pour la suite des activités d'accompagnement des agences.
	Exercice d'auto-évaluation des agents de l'ATE selon l'analyse FFOM

	1. Forces
	2. Faiblesses

	1.1  Personnel expérimenté de l'ATE.

1.2  Service gratuit de l'ATE.

1.3  Aide à l'installation, suivi et assistance, encadrement 

       des entrepreneurs.

1.4  L'ATE est un partenaire des structures de financement.

1.5  Existence des institutions de financement diverses.

1.6  Avis technique de l'ATE pour accord de financement 

       est obligatoire.

1.7  Le dialogue entre les intervenants.

1.8  Visites d'accompagnement réalisées.

1.9  Informations diverses disponibles.

1.10  Tous les données sur les promoteurs sont 

         informatisées.

1.11  Rôle important de l'ATE sur le marché.

1.12  Confiance entre promoteurs et agents ATE.

1.13  Conseils pour fixer des prix compétitifs.

1.14  Orientation aux entreprises.

1.15  Les stages de formation pour les entrepreneurs.

1.16  Les promoteurs sont des cadres expérimentés 

         (région de Gabes).

1.17  Le nombre des entreprises et faible et facile à suivre 

         (pour certaines agences).

1.18  Bourses d'accompagnement pour entrepreneurs 

         participants CEFE.

1.19  Formation pour le personnel.


	2.1  Manque de dialogue entre agences, administration et 

       pouvoirs publics.

2.2  Manque d'information entre les différentes structures 

       d'appui.

2.3  Marge de pouvoir des agents très limitée.

2.4  Difficultés de compréhension entre agents et 

       structures de financement.

2.5  Structures de financement ne sont pas toujours 

       d'accord avec l'avis des agents de l'ATE.

2.6  Manque de créativité des promoteurs, projets répétitifs.

2.7  Manque de motivation des demandeurs de l'emploi.

2.8  Certaines problèmes des promoteurs dépassent les 

       agents.

2.9  Volume d'activités assez important par rapport aux 

        ressources humaines limitées des agences.

2.10  Manque de personnel pour le suivi du grand nombre 

         d'entreprises.

2.11  Le volume de travail est très chargé.

2.12  Encombrement du travail au bureau.

2.13  Moyens matériels insuffisants (7 cartes à ce sujet).

2.14  Manque de moyen de transport (2 cartes).

2.15  Le nombre de stage pour certains agents est 

         insuffisant, manque de planification pour la répartition 

         des formations.

2.16  Certaines formations ne répondent pas aux besoins 

         des agents.

	3. Opportunités
	4. Menaces

	3.1  Présence des coopérations multi- et bilatérales.

3.2  Environnement politique qui encourage l'installation de 

       promoteurs.

3.3  L'importance accordée à l'emploi par l'Etat.

3.4  Infrastructures développées.

3.5  Tissu économique favorable.

3.6  Ressources naturelles disponibles en Tunisie.

3.7  Stabilité politique et sociale.

3.8  L'emploi salarié en difficulté favorise l'installation sur 

       propre compte.

3.9  Rôle important de l'ATE dans les commissions de 

       financement.

3.10  Diversification des sources de financement.

3.11  L'esprit de la nouvelle génération des promoteurs.

3.12  Elargir les relations entre les structures d'appui, 

         l'administration et le secteur privé.

3.13  Promouvoir des activités artisanales.

3.14  Développer les corporations et associations 

         d'entrepreneurs.


	4.1  Durée de vie assez limitée de la micro-entreprise.

4.2  Conjoncture économique internationale.

4.3  Manque d'esprit d'entrepreneur, manque d'innovation 

       et de créativité.

4.4  Saturation de certaines secteurs (couture, coiffure...).

4.5  Mauvaise gestion des entreprises.

4.6  Facilités accordées par l'Etat aux investisseurs 

       étrangers augmente la pression sur les PME.

4.7  Menace de mondialisation de l'économie. L'ouverture 

       sur l'extérieur.

4.8  Menace par les produits substituts de l'extérieur ou de 

       la grande industrie.

4.9  Système bancaire pas assez développé.

4.10  Manque de financement.

4.11  Endettement des promoteurs à cause des crédits trop 

         souples sans apport propre significatif.

4.12  Plafond de crédit insuffisant..

4.13  Période de grâce non adaptée.

4.14  Charges d'impôts lourdes pour les PME.

4.15  Déclin technologique par rapport aux grandes 

         entreprises.

4.16  Possibilité d'instabilité politique.

4.17  Création d'activités qui ne répondent pas aux besoins 

         du marché. Manque d'information sur le marché.

4.18  L'intervention des autorités pas toujours favorable.

4.19  Faiblesse du tissu économique des régions.

4.20  Progrès technique de l'industrie par rapport aux PME.

4.21  Concurrence forte des entrepreneurs.

4.22  Relation prix/qualité non adaptée.

4.23  Eventualité de privatisation de l'URIPE/ATE.


Mise en valeur de l'analyse FFOM pour une analyse de situation 

des entreprises

L'analyse FFOM n'est pas seulement applicable pour une auto-évaluation au niveau du service, mais aussi elle permet à l'entrepreneur d'analyser son entreprise en termes de potentiel de forces, de faiblesses, d'opportunités et de menaces.

	Forces
	Faiblesses

	Quelles sont les forces internes à l'heure actuelle en terme de:

· Facteurs d'organisation et de gestion

· Facteurs techniques et de production

· Coûts fixes et variables

· Facteurs financiers

	Faiblesses internes à l'heure actuelle à éliminer en terme de:

· Facteurs d'organisation et de gestion

· Facteurs techniques et de production

· Coûts fixes et variables

· Facteurs financiers


	Opportunités
	Menaces

	Opportunités futures et externes au delà du contrôle direct de l'entrepreneur à exploiter en terme de:

· environnement économique 

· environnement institutionnel

· environnement socioculturel

· environnement géographique

· environnement technologique

	Menaces futures en vue, à éviter ou à surmonter à l'aide des structures d'appui 
en terme de:

· environnement économique 

· environnement institutionnel

· environnement socioculturel

· environnement géographique

· environnement technologique



Les composantes relevées ci-dessus peuvent donner une idée des possibilités variées d'analyse que peut engager l'entrepreneur à l'aide de l'analyse FFOM et assisté par un service d'appui. 

Si cette analyse doit être utilisée dans le cadre de l'approche participative de la recherche-action, faut-il éviter à tout prix de proposer d'avance à l'entrepreneur des forces, faiblesses, opportunités et menaces possibles. Car dans ce cas, le résultat sera manipulé à cause de vos suggestions.

Laissez analyser sans à priori l'entrepreneur lui-même ses forces, faiblesses, opportunités et menaces avec des explications juste nécessaires concernant le tableau d'analyse. Ensuite un débat entre facilitateur et entrepreneur sur les résultats du tableau permettra d'approfondir des sujets en question.

A utiliser aussi pour une analyse organisationnelle au niveau des organisations et institutions d'entrepreneurs.

3.4
Revue des problèmes des entrepreneurs et promoteurs en Tunisie 

(exercice des participants)
Le tableau suivant a été élaboré en groupes de travail à partir de l'expérience des agents de l'ATE dans leur travail d'accompagnement des entreprises.

Les deux exercices, l'auto-évaluation des agents et l'évaluation des problèmes prioritaires des entrepreneurs/promoteurs en Tunisie, ont été insérées au début du programme de l'atelier pour lier l'objet de l'atelier (la démarche de la recherche-action) avec le travail d'accompagnement des entreprises en Tunisie. Car, l'objectif de l'atelier n'était pas seulement de produire des connaissances théoriques, mais de renforcer le travail pratique d'accompagnement des entrepreneurs à travers une approche participative appliquée au terrain et aux conditions du pays.

	 I.  Problèmes jugés à résoudre au niveau du travail d'accompagnement de l'ATE

	Problèmes rencontrés
	Possibilités de solution

	Mauvaise gestion
	Formation et accompagnement à la gestion

	Vente à crédit
	· Augmenter le chiffres d'affaires au comptant

· Demander des garanties (chèque signé)

	Problème d'écoulement
	· Stratégie active de marketing

· Recrutement des agents commerciaux

· Diversification et innovation des produits

· Participation aux foires et expositions

	Montant de remboursement non adapté
	Rééchelonnement du crédit

	Mauvais emplacement des locaux
	· Création de zones d'artisans

· Multiplication des points de vente

	Manque de liquidité 

Fonds de roulement insuffisant
	Demande de crédit complémentaire pour création de fonds de roulement

	Difficultés d'approvisionnement
	Création d'un stock

	Corps de métiers non organisés
	· Appui à la constitution des associations d'artisans

· Identification des associations existantes et appui organisationnel aux structures

	Manque de main d'oeuvre qualifié
	Formation continue

	Montant de crédit insuffisant
	· Diversification des sources de crédit et négociation avec les organismes de financement

· Révision des coûts

· Renseignement sur les lignes de crédits à court terme

	Mauvaise qualité des équipements
	· Se référer à des experts

· Conseils pour l'entretien des équipements

	Manque d'information sur les exonérations CNSS et exonérations fiscales
	Circulation de l'information

Intervention des autorités administratifs

	Problèmes de gestion
	Formation et accompagnement à la gestion

	Mauvaise gestion des ressources matériels et humaines
	Réorganisation de l'organisation du travail avec assistance d'un expert en organisation

	Mauvaise organisation des ateliers
	Se référer à des formateurs-conseillers

	Difficultés de bénéficier des avantages et encouragements accordées par l'Etat en faveur des promoteurs
	· Recherche des informations

· Documentation des informations

· Organiser des séances d'information


	Exiguïté des espaces de production
	· Identifier et proposer des alternatives d'emplacement

· Recherche des informations au niveau de la municipalité

	Manque de nouvelles technologies
	· Assistance technique

· Introduction de nouvelles technologies à travers la collaboration avec des organismes spécialisés (ONG, Coopérations, Centres de formation)

	Non maîtrise de nouvelles technologies
	· Accompagnement et conseils sur place

· Mise en relation avec d'autres ateliers pour formation continue et perfectionnement

	Faiblesse des réseaux de communication et d'information
	Mise en relation avec les différents intervenants du secteur privé (recherche des fiches d'information, visites aux organismes d'appui)


	 II.  Problèmes jugés difficilement à résoudre au niveau du travail 
      d'accompagnement de l'ATE

	Problèmes rencontrés
	Remarques

	Montant de crédit insuffisant
	

	Délais de grâce de crédit insuffisant
	

	Manque de fonds de roulement
	

	Schéma d'investissement non complet
	

	Absence d'esprit commercial des promoteurs
	

	Niveau scolaire bas
	

	Charges fiscales élevées
	

	Marché saturé et problèmes d'écoulement
	

	Grand taux d'endettement des promoteurs
	· Crédits sans apport propre significatif (BTS)

· Charges d'intérêts élevées

· Il est nécessaire d'informer les promoteurs sur l'importance d'un apport propre significatif pour le démarrage de l'affaire

	Manque d'information sur certaines activités et services d'appui
	


Résumée

Le travail et le débat ont fait ressortir une multitude de problèmes que rencontrent les entrepreneurs en Tunisie d'une manière générale. Mais le tableau montre aussi qu'il y auraient des solutions possibles aux problèmes prioritaires. 

La suite de l'atelier présentera des approches et démarches pour spécifier les problèmes rencontrés et d'identifier des solutions praticables et adaptées à la problématique des entrepreneurs et promoteurs ayant suivi les formations CEFE, afin d'opérationnaliser une démarche d'accompagnement concrète sur le terrain.

3.5
Les détails de la démarche de la recherche-action

Le cycle du travail d'animation et de conseils

Encourager les entrepreneurs et leurs organisations à identifier et à formuler leurs problèmes et à proposer des solutions, 

encourager le flux d’informations des utilisateurs 

vers les organismes d'appui,

voilà le cœur d’un travail de facilitation et de conseils qui doit s'orienter à la demande des entrepreneurs et non à une offre de services préfabriquée.



1.  Entretiens réguliers 



     avec les entrepreneurs

 2. Identification des

     problèmes par

     les utilisateurs

   5.  Évaluation commune

     eux-mêmes
Animation
        des activités réalisées



       et





  conseils

3.  Formulation



     commune de


     propositions

4.  Actions et




     activités d’appui

Engager un dialogue permanent avec les utilisateurs 

et les encourager à dégager des actions de solution

Les équipes de facilitation et de conseils visitent régulièrement leurs régions, entretiennent un dialogue permanent avec les entrepreneurs, retournent chaque mois voir les mêmes entreprises et groupements et déterminent ainsi les problèmes identifiées par les entrepreneurs et leurs grou​pements, ainsi que les propositions qu’ils ont formulées.







         Koutiala



          Ségou










Mopti

Dialogue permanent

avec les entrepreneurs

(exemple du Mali)



    Sikasso





Djenné










San

Là où des lacunes des entreprises et des groupements sont identifiées et où les entrepreneurs sont prêts à entreprendre des actions de leur propre initiative, ou avec une contribution financière propre, les équipes de conseil peuvent apporter leur assistance. Les exemples présentés ci-dessous sont des actions d’appui concrètes réalisées d'un projet de la Coopération Mali-Allemagne. Des opérations similaires se sont développées pendant la réalisation du programme en fonction des discussions menées avec les intéressés.

	

Négociations avec la Caisse Française de Développement pour le financement d’ate​liers des artisans de la commune V et VI à Bamako




Formation à la fabrication de foyers améliorés à la demande de la coopérative de forgerons "Jama Jigi", Bamako
	Perfectionnement dans le domaine de la coupe-couture et du séchage des aliments pour le groupement féminin de la commune IV/Bamako (couturières avec centre d’économie ménagère)


Actions d’appui
réalisées

(exemples du Mali)


Cours de comptabilité et de gestion à la demande de différents groupes
	

Conseils pour l’organisation et la tenue de foires artisanales à Kati et Koutiala

Négociations avec l’administration régionale pour la légalisation des groupements d’ar​tisans de Mopti, Ségou, Tominian et Bla


Analyse de situation, analyse des problèmes et identification de propositions de solutions

Introduction aux supports des pages 14-20

Définition du terme "participation" (tableau)

Le tableau montre les différentes possibilités de compréhension du terme "participation". Dans la recherche-action nous faisons des efforts pour atteindre une situation de participation avancée ou participation dite appui à l'auto-promotion.

Tableau concernant le problème "manque de capitaux"

Les facilitateurs rencontrent en général des difficultés de déterminer pendant l'analyse de situation les causes du problème "manque de capitaux" avancé par les entrepreneurs. Mais le problème qui transparaît, le manque de capitaux, peut cacher des raisons de différentes natures. Le schéma donne un exemple des causes possibles à l'origine d'un problème général.

Formation d'animateurs/facilitateurs par l'apprentissage par l'action

La formation de facilitateurs/animateurs suit le schéma de l'apprentissage par l'action ("action-learning").

Exemple de tableau synoptique de situation des entreprises ou associations

L'élaboration d'un tableau synoptique de situation à été introduite à partir d'un exemple de projet au Mali. Même si les conditions des pays sont assez différentes, la méthode peut être utilisée et adaptée aux conditions de chaque pays.

A partir de cet exemple, une exercice pratique sur le terrain avec des entreprises de la ville de Tunis, a adapté cet instrument aux conditions locales (voir tableau sur la situation des entreprises sélectionnées à Tunis, chapitre 3.6).

Exemple de plan d'actions

Un exemple également d'un projet d'appui au Mali pour introduire à l'élaboration d'un plan d'actions à partir des résultats du tableau de situation.

Cet exemple à également été adapté au conditions locales pendant la réalisation de l'atelier (voir tableau de plan d'actions, chapitre 3.6).

Exemple de plan d'actions d'une structure d'appui

L'exemple montre le transfert des actions identifiées au plan d'actions général d'un projet.

Exemple de tableau d'accompagnement et de suivi en gestion

Une nouvelle méthode d'accompagnement en gestion. Des évaluations de cours de gestion ont montré que l'impact du cours de gestion en salle de classe et très minime (trop théorétique, trop détaillé, les vrais problèmes ne sont pas articulés par les participants mais ne se retrouvent qu'au terrain). Les connaissances acquises aux cours ne sont en général pas mis en pratique par les participants.

Ainsi nous avons tiré les conséquences et éliminé l'approche "cours de gestion en salle de classe" au profit d'un accompagnement en gestion des associations ou des entreprises individuelles sur place, dans les associations et entreprises. Des conseils ponctuels et concrets sont donnés pendant des visites régulières. 

L'impact a été évalué et jugé nettement supérieur aux cours classiques.

	
	
	Degré de participation
	
	

	passive

Instrumentalisation

des concernés

	
	active

Appui à l'auto-organisation et l'auto-promotion


	"Vraie fausse" participation

"Participation" comme instrumentalisation afin de s'assurer de l'acceptance à court terme des concernés.

Les intérêts des populations ne sont pas tenus en compte à partir d'une analyse de la situation et des problèmes identifiés et en dialogue avec les concernés.

Planification et objectifs sont fixés par des "experts". Les possibilités et l'initiative propre  des populations sont très limitées et ponctuelles.


	
	Participation rudimentaire

"Participation" toujours limitée aux structures administratives et les organismes "maître d'oeuvre" (ministère, administration, agences d'exécution).

Les acteurs à la base ne sont représentés qu'à l'occasion des événements ponctuels par des "représentants" individuels avec une légitimation souvent douteuse de la base.

(table ronde, séminaire de planification, évaluation)
	
	Participation avancée

Planification et objectifs de la collaboration sont élaborés sur place, ensemble avec les populations concernées pendant un dialogue permanent entre populations et facilitateurs.

Un programme préfabriqué n'existe pas, les résultats à atteindre et les activités à entreprendre émanent du dialogue des concernés.

Les intérêts et objectifs des acteurs à la base sont prioritaires par rapport aux objectifs des experts, de l'administration et d'autres structures intervenant.

Mais la réalisation des actions à entreprendre dépend encore souvent de l'appui extérieur. Des initiatives auto-organisées des utilisateurs eux-mêmes ne sont pas encore durables. Le degré d'organisation des utilisateurs reste encore faible.


	
	Participation dite appui à l'auto-promotion

Recherche-action comme moyen d'initier et d'appuyer les initiatives propres des populations. Un programme préfabriqué n'existe pas, les résultats et objectifs à atteindre émanent du dialogue avec les utilisateurs.

Des initiatives locales, régionales ou nationales existent et sont appuyées. Les deux côtés, les utilisateurs et facilitateurs, collaborent dans un esprit d'échange d'expériences et dans un processus de reflexion-action-reflexion.

Les populations montrent l'initiative propre sans avoir forcement recours à l'aide des structures d'appui. Un certain degré d'auto-organisation est atteint.

Des experts, des facilitateurs, animateurs et fonctionnaires externes sont remplacés successivement par des responsables et représentants des populations elles-mêmes.

Des structures d'auto-promotion et de défense des intérêts se développent.


Causes possibles à l’origine du manque de capitaux




qualification

mauvaise qualité des




insuffisante

matières ou des outils



    mauvais emplacement



       ne peut pas, ne veut pas,


    concurrence

    produit de


       n’avait pas encore eu l’idée,





    qualité médiocre

       pas motivé pour économiser

faible pouvoir d’achat

pas de marketing






pas de capitaux propres/









de réserves constitué(e)s
     débouché insuffisant









fonds de roulement utilisé





"manque de capital"

pour l’usage personnel










mauvaise gestion

coûts d’exploitation élevés










pas de comptabilité,

frais généraux élevés






pas de réserves constituées,

(loyer, impôts, etc.)

coûts de production élevés

activités et investissements










non planifiés

frais de transport élevés

- coûts salariaux élevés






- frais matières élevés



utilisation non




- offre limitée de matières,



rationnelle des matières


- achat au détail,









- pas de comparaison des prix

Dans les entretiens avec les entrepreneurs, les facilitateurs/animateurs/ conseillers sont confrontés au problème de financement tous les jours. Mais généralement, il leur est difficile de déterminer les causes du problème "manque de capitaux" avancé par les entrepreneurs, ni d’y opposer une analyse adéquate et des actions alternatives.

Mais, le problème qui transparaît, le manque de capitaux, peut cacher des raisons de différentes natures. Le schéma ci-dessus montre des causes possibles à l’origine du manque de capitaux. Cela signifie donc qu’un conseil et un appui apportés dans d’autres domaines peuvent sou​vent résoudre le problème de manque de capitaux en découlant. Il en ressort aussi que la médiation de financements auprès d’autres projets et institutions, telle qu’elle est prévue dans cette approche, ne doit pas être découplée de mesures d’accompagnement (conseil et appui).

Formation pratique de facilitateurs/conseillers

	

	Théorie
	
	Pratique

	Introduction à la méthode, élaboration d’un guide  d’entretien provisoire et organisation de jeux de rôle
	
	

	
	
	Première série de visites aux entreprises et groupements

	Discussion des premiers ré​sultats et perfectionnement du guide d’entretien en réunion plénière
	
	

	
	
	Visites aux entreprises et groupements (II)

	Evaluation des résultats par les facilitateurs et rédaction d’études de cas
	
	

	
	
	Discussion des problèmes prioritaires et des possibilités d’actions avec les entrepreneurs

	Discussion finale des études de cas, élaboration commune d’un tableau d’ensemble de la situation et d’un plan d’actions pour l’équipe de facilitateurs/ conseillers




Les candidats notent leurs entretiens, puis ils les systématisent et les présentent en réunion plénière. Après avoir débattu des premiers résultats, ils retournent dans un second temps dans les mêmes entreprises pour approfondir la situation et les problèmes des entreprises et groupements et pour identifier les propositions et initiatives des entrepreneurs. Ayant consigné ces résultats par écrit, ils les sys​tématisent alors dans des études de cas structurées selon un schéma d’entretien. Ils dressent finalement un tableau d’ensemble analysant la situation et les problèmes des différents corps de métier ou entreprises et élaborent un plan d’actions pour soutenir les actions d’autopromotion identifiées.

Exemple de tableau synoptique de situation
(Tableau Excel. Mettre le fichier correspondant 

dans le même dossier du rapport)


Exemple de tableau de plan d'actions

(Tableau Excel. Mettre le fichier correspondant 

dans le même dossier du rapport)

	Exemple d'emploi du temps d'une structure d'appui 

(Plan d'actions du projet Mali - 2ème semestre)

	







Mois

Activités
	Mai
	Juin
	Juill.
	Août
	Sept.
	Oct.

	1.
Recherche et coordination

1.1
Se mettre en contact avec les organisations d'artisans non 


visitées à Bamako

1.2
Visites aux organisations des régions:


- Kolokani, Didiéni


- Mopti, Djénné, Dountza, Tominian, San, Bandiagara


- Kita, Kayes / Koulikoro


- Tombouctou, Gao, Kidal / Sikasso, Koutiala, Ségou

1.3
Compléter la statistique des organisations d'artisans

1.4
Analyse de la FNAM commme organisation partenaire future

1.5
Coordination avec Boutique de Gestion, Swisscontact et FNAM
	
	
	
	
	
	

	2.
Actions d'appui aux artisans

2.1
Association des Artisans de la Commune 4, groupe de maçons

- Aménagement d'une espace de production pour produits béton


- Action de publicité pour des produits préfabriqués en béton

2.2
Association des Artisans de la Commune 4, groupe féminin

- Formation en gestion pour le Centre de formation

2.3
Association des tailleurs (COFA)


- Appui à la réorganisation de l'association


- Appui à l'organisation d'un défilé de mode dans la commune 2

2.4
Groupe de menuisiers (GIE "Bloc Allemand")

- Appui et formation à la gestion de la machine à 7 opérations

2.5
Association des Artisans de la Commune 5


- Négociations avec la Caisse Française de Développement


- Appui à la formation adaptée à la gestion du crédit

2.6
Association des Ouvriers et Artisans de Kati (AOAK)

- Appui à la recherche d'un terrain pour l'atelier central

2.7
Association des tailleurs et teinturières du Mali (ATTM)


- Appui à l'organisation d'un défilé de mode à Lafiabougou

2.8
Menuisiers du "Carrefour des Jeunes"

- Appui à l'organisation en Groupement d'Intérêt Economique/GIE


- Appui à la recherche des locaux

2.9
Association des Artisans de la Commune 2, groupe féminin

- Perfectionnement en broderie


- Perfectionnement en coupe couture

2.10
Coopérative des forgerons "Jama Jigi"


- Cours de perfectionnement en menusierie métallique


- Appui à l'approvisionnement et à la commercialisation

2.11
Fédération Nationale des Artisans du Mali (FNAM)


- Appui à l'édition, la pubication et distribution du bulletin mensuel


- Appui à la réorganisation de la structure organisationnelle:


  . Plan d'actions et rapport d'activités semestriels


  . Rapport financier semestriel


  . Séminaire d'information sur les chambres de métiers


  . Statistique informatisée des associations affiliées


  . Installation d'un service de conseils juridiques
	
	
	
	
	
	

	3.
Organisation, évaluation et planification


- Démenagement aux nouveau locaux de la FNAM


- Rapport d'activités de la phase écoulée


- Séminaire de planification du projet (ZOPP)


- Préparation de la phase d'implantation du projet
	
	
	
	
	
	


Légende:
  activités ponctuelles 


 activités permanentes

	 Exemple de fiche de suivi-évaluation pour l'accompagnement en gestion des associations d'artisans



	Nom de l'association
	Etat actuel de la comptabilité 

et de la gestion et date
	Quels conseils ont été proposés ?
	Etat d'avancement et date

	Coopérative ouvrière du bâtiment (COBATRAP), Koutiala
	- Cahier de recettes-dépenses

- Cahier de banque (dépot-retrait)

- Ces deux cahiers sont tenus depuis le 

  20/7/94

- Date de visite 3/1/96
	- Rajout de la colonne solde

- Tirer le solde après chaque opération

- Tirer la situation mensuelle
	- Tenue du cahier de caisse de façon régulière

- Solde tiré après chaque opération

- Justification de toutes les dépenses

- Date de visite 5/4/96

	Association des garagistes de Koutiala
	- Registre de cotisations et d'adhésion

- Feuilles volantes pour reliquats de 

  cotisations

- Date de visite 4/1/96
	- Eviter les feuilles volantes

- Disposer d'un cahier de caisse (recettes-

  dépenses-solde)

- Classer les reçus et factures par ordre 

  chronologique

- Ouvrir un compte d'épargne
	- Feuilles volantes suppressées

- Tenue du cahier de caisse en recettes-

  dépenses

- Existence d'un livret d'épargne

- Date de visite 10/3/96

	Association des menuisiers de Koutiala
	- Dispose d'un compte d'épargne, mais sans 

  journal recettes-dépenses

- Registre des cotisations/adhésions

- Date de visite 5/1/96
	- Disposer d'un cahier recettes-dépenses

- Classer les reçus par ordre chronologique

- Tirer le solde après chaque opération
	- Tenue du livret d'épargne

- Tenue du cahier de caisse

- Pour l'instant les dépenses ne sont pas 

  justifiées par des reçus (20/2/96)

	Coordination régionale des artisans de Ségou
	- Registre des cotisations

- Dispose d'un compte

- Le trésorier n'est pas formé dans la compta

- Date de visite 15/1/96
	- Rajout de la colonne solde

- Justification des dépenses par des reçus et 

  factures

- Classer les reçus par ordre chronologique
	- La situation mensuelle n'est pas tirée

- Dépenses justifiées

- Reçus classés par ordre et dans un classeur

- Date de visite 3/4/96

	Association des forgerons de Ségou
	- Cahier de cotisations

- Cahier de dépenses

- Date de visite 20/1/96
	- Disposer d'un carnet de reçus pour justifier 

  les paiements des cotisations

- Noter les dates correspondantes à chaque 

  opération

- Classer les reçus
	- Carnet de reçus existe

- Tenue du cahier de caisse

- Dates des opérations sont notées

- Le classement des reçus est assuré

- Date de visite 7/3/96

	Centre coupe-couture de Ségou


	- Cahier d'inscriptions

- Cahier de recettes-dépenses, mais sans 

  solde

- Date de visite 16/12/95
	- Rajout de la colonne solde

- Justification des dépenses par des reçus

- Classer les reçus par ordre chronologique
	- Dépenses justifiées par des reçus

- Classement des reçus par ordre

- Tenue d'un brouillard de caisse de façon 

  désordonnée

- Date de visite 25/2/96

	Union des associations d'artisans de Koutiala

UAAK
	- Livret de caisse en dépenses-recettes

- Compte d'épargne, mais sans cahier de 

  compte

- Date de visite 5/7/96
	- Disposer d'un cahier de compte

- Rajout de la colonne solde au cahier de 

  caisse

- Tirer le solde après chaque opération et 

  classer les reçus par ordre chronologique
	- Existence d'un livret d'épargne

- Tenue d'un cahier de caisse

- Classement des reçus par ordre

- Dispose d'un carnet de reçus

- Date de visite 9/9/96


3.6
Exercice pratique: Analyse de situation de huit entreprises 

de la ville de Tunis

Organisation pratique de la démarche

Pour préparer les entretiens, une sorte de guide d'entretien a été élaboré en atelier. Le sens d'un guide d'entretien est de disposer d'un support pour un entretien semi-structuré. Pour arriver à un dialogue réciproque entre facilitateur et entrepreneur, il est favorable d'éviter une situation d'interrogatoire. Le guide d'entretien sous forme ouverte remplace donc le formulaire de questionnaire fermé.

Pour cette exercice ponctuelle, un guide d'entretien très simple a été élaboré à partir des résultats à atteindre pour la confection du tableau synoptique (voir colonnes du tableau de situation ci-après):

· Nom, activité, locaux, équipements

· Produits ou services

· Marché d'approvisionnement et de commercialisation; Marketing

· Personnel

· Coûts généraux

· Problèmes identifiés par l'entrepreneur et ses propositions de solution

· Remarques du facilitateur.

La forme ouverte de l'entretien a comme conséquence une certaine imperfection dans l'exploitation quantitative des données, mais de l'autre côté elle est plus riche sur son côté qualitatif, à savoir l'identification des problèmes prioritaires et le débat sur des propositions de solution. Dans le travail quotidien d'accompagnement, ces données peuvent être recueillies de façon plus spontanée et pendant plusieurs visites répétées tout en gardant une atmosphère de confiance entre facilitateur et promoteur. 

L'objectif des entretiens n'était donc pas de recueillir à tout prix toute sorte de données, mais de se concentrer sur les problèmes prioritaires et les propositions de solutions identifiés par le promoteur lui-même afin de préparer ainsi une phase d'actions. Pour cela fallait-il arriver à un degré de formulation assez concret et détaillé des problèmes prioritaires et des propositions de solution, afin qu'ils puissent facilement être transformés en actions opérationnelles.

Pour les entretiens, des groupes à deux ou trois ont été formés. Les entretiens ont été réalisés pendant deux heures le matin du 14/9/00 et sur place dans les entreprises des concernés. L'après-midi, le tableau synoptique a été élaboré avec la contribution de chaque groupe. Un débat sur les données et possibilités d'actions a montré les potentialités de cette approche qui nous a permis d'identifier dans un délai d'une matinée une douzaine d'actions d'appui potentielles.

Rappel des principes de la recherche-action au sujet des entretiens

· Eviter une situation d'interrogatoire et des questions suggestives.

· Engager un dialogue entre facilitateur et promoteur.

· Tendre à un climat de confiance entre facilitateur et promoteur.

· Mettre le point plutôt sur le qualitatif que sur le quantitatif.

· Chercher un climat de débat et mettre l'accent sur l'identification des problèmes prioritaires et les propositions de solutions.

· Identifier ainsi les possibilités d'initiative du promoteur et les possibilités d'actions d'appui.

· Dans la réalité de l'accompagnement, des visites répétées permettront de compléter des détails qui n'ont pas été recueillis.

3.7
Elaboration d'un tableau synoptique de situation, de problèmes, de 

propositions de solutions et d'un plan d'actions concernant les huit 

entreprises (tableau voir ci-après)

Interprétation des résultats de la recherche

1.  Agence immobilière

L'agence immobilière se trouve dans un état de stabilité et d'expansion. La promotrice dispose d'une infrastructure adéquate avec un investissement assez modeste. Besoin en formation de gestion sur ordinateur pour gestion immobilière (gestion immobilière pour propriétaires) et gestion de son entreprise. 

Actions: a) Initiation d'un système simple de gestion et strictement adapté aux besoins de l'immobilière en collaboration avec la promotrice (gestion pour location des immeubles; gestion pour intermédiation achats-ventes immobiliers) et formation de la promotrice sur le tas et sur place. b) Appui au démarches administratives pour bénéficier des avantages de l'Etat en faveur des promoteurs.

2.  Confection d'enseignes
Entreprise en bonne santé avec équipements adéquates. Besoin en complément de crédit pour fonds de roulement. Action: Appui à la démarche pour compléter le crédit d'investissement par un crédit de fonds de roulement.

3.  Création peinture sur soie et verre
La promotrice s'est engagée dans une activité artisanale. Problèmes multiples, mais tous dans le domaine de la commercialisation: besoin de points de vente, besoin de publicité, participation aux foires et formation technique pour diversifier les dessins et répondre aux innovations. Actions: La promotrice vend elle-même sur les sites touristiques à Hammamet et Djerbe.  a) Une action conjointe avec les agents des bureaux ATE à Hammamet et Djerbe s'impose pour identifier des collaborations avec des boutiques sur place (vente sur commission). b) Confection d'un prospectus détaillé avec présentation des produits en collaboration avec des organismes d'appui (promotion féminine).  c) Mise en contact avec des structures de formation continue afin de bénéficier d'une formation sur la diversification et innovation de dessins.  
d) Les agents ATE devraient se procurer un calendrier de foires/expositions pour des informations régulières aux promoteurs.

4.  Recyclage de cartouches d'encre pour imprimantes
Une entreprise pilote qui à trouvé une niche au marché. Le promoteur lui-même indique aux facilitateurs qu'il sera prêt à former d'autres promoteurs dans ce domaine. Actions: Affaire peut être mis au profit d'autres promoteurs. Formation assurée, mais montant d'investissement autour de 30.000 Dinar.

5.  Construction de systèmes de réfrigération
Affaire florissante, sans problèmes au marché. Besoin en qualification de son personnel pour le service après vente. Action: Mettre en contact avec un centre de formation continue dans le domaine du froid.

6.  Médecin Dentiste
Le promoteur connaît des contraintes importantes, liées surtout à un manque de clientèle. Mauvais emplacement du cabinet et sans démarche active pour la recherche de clientèle. Sans contact avec le syndicat des médecins. Dans trois mois, avec la fin de la période de grâce, il sera obligé de servir son crédit d'investissement. Le promoteur ne dispose pas des propositions adéquates à sa situation critique, tandis qu'il est claire que le problème prioritaire est ce de la clientèle. Dans cette situation, le facilitateur pourrait tenter de quitter le chemin stricte de la recherche-action et de faire des propositions lui-même à ce sujet.

Actions: a) Mise en relation du dentiste avec le syndicat des dentistes, afin d'identifier des solutions potentielles à travers l'expérience de ses collègues.  b) L'encourager de prospecter le marché: Démarches auprès des structures mutuelles et les structures de médecine de travail afin d'approcher des clientèles potentielles.

7.  Tirage de plans
La promotrice s'est installée dans un quartier sans concurrence à proximité avec un équipement adéquate. Son activité principale actuelle n'est pas le tirage de plans, mais le traitement de texte, parce qu'elle manque d'expériences dans ce domaine.

Actions:  a) Mise en relation avec des centres de formation pour formation à moyen terme et mise en relation avec des collègues pour perfectionnement à court terme. 
b) L'appui à la démarche pour rééchelonnement du crédit et prolongation de la période de grâce doit être liée à l'action prioritaire de formation pour une diversification de l'affaire et un meilleur positionnement au marché en conséquence.

8.  Confection d'étiquettes et accessoires
Grande entreprise sans problèmes essentielles et qui dépassent en plus la capacité de la Section des micro-entreprises. Chômage technique pour facilitateurs, bonne vent aux affaires!

Confection et réalisation du plan d'actions

(voir après le tableau de situation)

La confection du plan d'actions à ce stade n'est qu'une affaire technique simple. Classer par entreprise les problèmes déjà identifiés, les propositions d'actions, l'initiative propre du promoteur et l'appui complémentaire de l'organisme d'appui.

Réaliser ensuite les actions convenues, tout en respectant que l'objectif reste l'auto-promotion et l'auto-organisation du promoteur, donc sa part dans l'action sera essentielle et notre part que complémentaire!

format A3

	Tableau synoptique de situation  des entreprises sélectionnées à Tunis 

(résultats de l'enquête sur le terrain - exercice des participants)

	Nom / Activité 

Locaux / Equipements
	Produits et services
	Marchés d'approvisionnement 

et de commercialisation / Marketing
	Personnel
	Coûts généraux
	Problèmes identifiés par l'entrepreneur

et ses propositions de solution
	Remarques

	1.  Agence Immobilière 

Promotrice Houri

3 rue de Palestine

Appartement 3 pièces

2 bureaux, 1 armoire, ordinateur, fax, tél., tableau d'affichage.
	Recherche de terrains, d'appartements et de maisons à vendre et à louer; gérance immobilière, démarches administratives
	Offre: Propriétaires des maisons, appartements, terrains

Demande: Acheteur et personnes qui cherchent à louer.

Annonces sur presse, serveur vocal, cartes de visites, de bouche à l'oreille, affiches au bureau, démarches directes
	Patronne

1 agent comptable

1 agent bac +1
	Loyer 250 D/mois

Tél. 315 D/trimestre

Elect. 15 D/2 mois,Transp. 120 D/ mois, Annonces 200 D/mois

Serveur vocal 80 D/mois

Personnel selon revenu
	Problèmes: lenteur de procédures administratives pour l'octroi des avantages du promoteur, charges lourdes de CNSS, manque de qualification en gestion informatisée.

Propositions: Formation en informatique/gestion, installation d'un système pour la gestion du cabinet, la gérance immobilière et les achats et ventes. Démarche administrative pour avantages et bourses d'accompagnement. 
	Projet en démarrage.

Bonnes perspectives de marché.

Installer un site internet et e-mail pour meilleure commercialisation.

Promotrice est qualifiée et consciente.

	2.  Confection d'enseignes 

Ben Hamida Gravo, 

rue Astree 1 Lafayette

Tél. 834 701

Infrastructure adéquate, élect., eau, tél., fax, ordinateur, scanner, photocopieuse, machine de gravure (20.000 Dinar d'investissements)
	Fabrication d'enseignes, plaques d'immatriculation autos, cachets, photocopies, plastification, panneaux publicitaires
	Approvisionnement au marché local auprès des grossistes; matières premières disponibles sur le marché.

Ventes sur commande.

Marketing: porte à porte, carte de visite, mailing, prospectus.
	Patron avec deux ouvriers qualifiés
	Loyer 240D/mois, électr. 40D/mois,

eau 5D/mois, tél. 50D/mois,

charges patronales 50D/trimestre,

Achat de matières premières 

500 D/mois

Frais de personnel 600D/mois
	Problèmes: Equipements insuffisants, manque de fonds de roulement, lourdeur de démarches administratives pour les avantages (CNSS, fisc)

Problème de recouvrement avec certaines administrations.

Obsolescence rapide du matériel à cause de nouvelles technologies

Concurrence rude dans cette activité.

Propositions: Faire une déclaration auprès de l'API pour bénéficier des avantages accordées, démarche pour un crédit de fonds de roulement
	

	3.  Création peinture sur soie 
      et verre 

Promotrice Amel Askri, 

9, rue Limousanne

L'atelier de 12m2 se trouve dans la maison personnel. Table lumineuse et accessoires


	Production des tableaux, abajours et foulards
	Matière première disponible sur le marché local.

Le produit est destiné à la vente sur le marché local de Grand Tunis et au niveau national à Hammamet et Djerbe destiné aux touristes; pour cela, la promotrice se déplace elle-même.
	La promotrice travail seule.
	Transport et déplacement 50Dt/mois.

Montant mensuel de remboursement du crédit est à 62 Dt/mois.
	Problème d'écoulement; problème de vente à crédit; 

fonds de roulement insuffisant; 

besoin en formation technique pour des nouveaux dessins.

Propositions:

Identifier des points de vente; élaborer un prospectus de publicité adéquate; participer aux foires, formation technique pour de dessins innovatifs
	La promotrice confectionne des produits de bonne qualité, mais sa zone d'implantation n'est pas stratégique (zone d'habitation).

Appuyer pour la collaboration avec des boutiques sur place à Hammamet et Djerbe qui vendent sur commission et pour la confection d'un dépliant; mise en relation pour formation au dessin et mise en relation avec ONG de promotion féminine et artisanale.

	4.  Recyclage de cartouches d'encre 
     pour imprimantes
Green Systems, 

11, avenue H. Bourgiba - Ariana

App. 1ère étage


	Equipement importé de l'Italie valorisé à 30.000 Dt
	Approvisionnement: Encre, toneur, rubans importés de l'Italie. Coûts moyen par commande en Italy: 4.600 Dt

Clients: Les grandes entreprises (Batam, Tunisie Valeur etc.)

Marketing: Prospectus, annonces aux journaux, cartes de visites, porte à porte
	Promoteur avec maîtrise en gestion bancaire;

Technicien;

Agent commercial;

Représentante com-merciale; apprenti
	Transport 150 Dt/mois, communication 150 Dt/mois, publicité 1.985 Dt/an, loyer 300 Dt/mois, électr. 50 Dt/trimestre,

comptabilité 100 Dt/mois, maintenance 50 Dt/mois, personnel 630 Dt/mois, remb. crédit 350 Dt/m
	Problèmes: manque de liquidité; procédures administratives pour appui sont lentes; frais de participation aux foires sont élevés; coûts élevés de la publicité.

Propositions:

Crédit complémentaire pour fonds de roulement.

Orientation vers les particuliers peut augmenter le marché.
	Le promoteur a créé une entreprise pilote pour le marché local et propose l'orientation d'autres promoteurs vers ce type d'activité qui est toujours rentable. Il est prêt à former d'autres promoteurs.

Coûts important d'investissements.

	5.  Construction de systèmes de 
     réfrigération

104, avenue de l'UMA

Avenu principale

L'équipement consiste à des machines de production (coupe, polissage, montage etc..)
	Produits destinés au marché de boucheries et de restauration, pâtisseries et laboratoires

(chambres froides, frigos)
	Approvisionnement au marché local.

Marché de commercialisation:

Répond aux appels d'offre, vente sur commande et production sur stock
	Personnel administratif

Personnel de production:

chef d'atelier,

ouvriers, apprentis, ouvriers qualifiés
	
	Problème:

Manque de main d'oeuvre qualifié pour service après vente:

la maintenance.

Propositions:

Recours au Bureau de l'Emploi

Formation continue des ouvriers.
	

	6.  Médecin Dentiste
32, rue 10946 Mouronj 2

Tél. 378.795

Local de 30m2 avec fauteuil dentaire complet: detartaire, amalgamateur, appareil radio, stérilisateur, instruments divers, un bureau, 2 chaises
	Services:

Soins dentaires

Petite chirurgie
	Médicament proviennent de la pharmacie à côté.

Clientèle par affiches, cartes de visite, bouche à l'oreille.
	Le Patron.
	Loyer 200 Dt/mois, 

électr. 110 Dt/trim.,

eau 27 Dt/mois

Tél. nouvellement installé

Remboursement du crédit à partir de janvier 2001: 1ère tranche 709 Dt/mois, par suite 310 Dt/mois.
	Problèmes: Manque d'information concernant les avantages accordés aux nouveaux promoteurs. Problèmes avec la Direction des Finances.

Sans coordination avec le Syndicat des médecins. Manque de coordination avec la BTS. Crédit non suffisant. Mauvaise emplacement. Faible demande de la clientèle; concurrence. Pouvoir d'achat limité des patients.

Propositions: Changement d'emplacement, formation en gestion.
	Ne dispose pas de salle d'attente.

Acquisition de la clientèle est prioritaire pour servir le crédit à partir de 2001. Pour cela prendre contact avec des mutuelles et les associations de médecine de travail pour avoir un revenu stable.

	7.  Tirage de plans

3, rue Tarek Ibn Zied Mutuelville, Tunis

Local à proximité de la clientèle, absence de concurrents!

Coûts d'équipement de 16.000 Dt plus 2.000 Dt pour fonds de roulement

Ordinateur, imprimante, photocopieur, fax, bureau et chaises, traceur, tireuse et coupeuse de plans, plastificateur, perforateur.
	Activités principales:

Prestation de photocopies,

Traitement de texte

Plastification 

Activités secondaires:

Traçage et tirage de plans


	Approvisionnement:

Achat des consommables auprès d'un fournisseur à Tunis.

Rames de papier sur stock, achat de cartouches à encre pour photocopieur et imprimante sur le marché local en cas de besoin.

Clientèle: Prestation à la demande des clients. Payable à la fin du mois pour traçage et tirage des plans; au comptant pour photocopies et plastification.

Marketing: Publicité par fax, annonces à la presse, enseigne publicitaire, affiches à l'Université
	La promotrice à lui seule.

Qualification: Maîtrise en gestion sociale.
	Coûts fixes:

Loyer 220 Dt/mois

Electricité 7 Dt/mois

Publicité 200 Dt/an

Mensualité prévue du crédit: 

175 Dt/mois

Coûts variables:

Consommables 445 Dt depuis l'ouverture, tél. 30 Dt/mois
	Problèmes:

Manque de formation en tirage et traçage de plans

Période de grâce du crédit trop courte et mensualité jugée élevée 

(175 Dt/mois).

Manque d'informations sur les avantages pour promoteurs.

Contrainte de la municipalité pour l'affichage d'enseigne.

Propositions:

Cours de soirs pour tirage de plans avec contribution personnelle.

Rééchelonnement du crédit, prolongation du délai de grâce.
	Manque de réseau de contact et manque d'affiliation à la CNSS.

Absence de compte commercial.

Tenue de comptabilité élémentaire.

La promotrice est motivé.

Prioritaire serait la formation pour le tirage de plans afin d'élargir son marché. Pour cela mise en relation rapide avec d'autre entreprise/promoteur d'un autre quartier.

	8.  Confection d'étiquettes et 
     accessoires

Tél. +216 (01) 716 900

8, rue des métiers Ariana Aéroport

Grande S.A. d'un capital de 

530.000 Dt 
	Produits: Etiquettes, tissées imprimées, autocollants, vignettes, code à barre.

Techniques: Broderie, sérigraphie, imprimerie


	Importation des fils, encre, rubans.

Carton sur le marché local.

Distribution sur commande, agence à Tunis.

Chiffre d'affaires de 1050 milles Dinars

Marketing: Prospectus bien élaboré multicolore

Site web international: www.etiquetteaccessoire.com
	Effectif total de 58:

4 cadres sup., 3 cadres de maîtrise, 35 ouvriers qualifiés, 16 ouvriers
	Sans loyer (propriété).

Salaires et charges sociales 

30.000 Dt/mois

Electricité 1.800 Dt/mois

Frais divers 500 Dt/mois
	Manque d'ouvriers qualifiés pour la broderie et pour le Offset.

Matière première coûteuse (importation de l'Italie)

Problème des impayés, problème de liquidité.
	L'exemple d'entreprise non adaptée à l'exercice (trop grande).




	Actions d'appui identifiés lors de l'enquête sur huit entreprises de la ville de Tunis (14/9/2000)

	Nom/activité 
	Problème identifié
	Proposition d'actions
	Initiative nécessaire de l'intéressé
	Appui complémentaire du service d'appui

	Agence immobilière

Houri


	1. Manque de logiciel et de connaissance en gestion informatisée.

2. Avantages de l'Etat pour promoteurs ne se sont pas encore réalisées.
	1.1 Initiation d'un système de gestion informatisée.

1.2 Formation de la promotrice sur le tas.

2. Démarche auprès de l'administration.

3. Site internet / e-mail.
	1.1+3. S'approvisionner du logiciel nécessaire.

1.2 Identifier avec un formateur les besoins en gestion immobilière.

1.3 Se mettre à la disposition pour formation continue sur place.

2. Identifier avec le facilitateur les avantages potentielles et engager la démarche.
	1.1 Identifier avec l'aide d'un spécialiste le logiciel adapté.

1.2 Mise en relation avec un spécialiste pour initiation du système de gestion et formation de la promotrice (utiliser le fonds d'experts de l'ATE pour consultations sur place)

2.1 Identifier les avantages potentielles

2.2 Accompagner pour la démarche auprès de l'administration.

3. Appui à l'installation du site internet / e-mail

	Confection d'enseignes


	1. Lourdeur administrative pour bénéficier des avantages pour promoteurs.

2. Besoin en crédit de fonds de roulement.
	1. Démarche auprès de l'administration.

2. Demande de crédit de fonds de roulement.
	1.1 Identifier en détail avec le facilitateur les avantages potentielles.

1.2 Engager la démarche.

2. Identifier en détail les besoins en fonds de roulement et monter le dossier en collaboration avec le facilitateur.
	1.1 Identifier les avantages potentielles et accompagner le promoteur dans sa démarche

2. Appui au montage du dossier .

	Création peinture sur soi et verre


	1. Manque de points de vente.

2. Manque de publicité.

3. Manque d'information sur des foires.

4. Besoin en formation pour des dessins diversifiés et innovatifs.
	1. Identifier des boutiques pour vente à commission à Hammamet et Djerbe

2. Elaborer un prospectus 

3. Démarche pour information régulière sur des foires.

4. Formation en dessin.
	1.1 Confectionner une gamme d'échantillons.

1.2 Contacter l'URIPE à Hammamet et Djerbe pour une prospection des boutiques sur place.

2.  Se mettre en contact avec des organismes d'appui (promotion féminine) pour appui au prospectus.

3. Identifier avec le facilitateur les institutions de commerce (chambre de commerce).

4. Economiser un apport propre pour la formation.
	1.1 Mise en relation avec les agents ATE à Hammamet et Djerbe qui accompagneront la promotrice pour ses démarches auprès des boutiques.

2. Mise en relation avec institution ou ONG de promotion féminine ou artisanale pour production d'un prospectus.

3. Se procurer d'un calendrier des foires/expositions pour information régulière des promoteurs.

4. Mise en relation avec des centres de formation continue dans le domaine de l'artisanat.

	Recyclage de cartouches d'encre
	Sans problèmes prioritaires.
	Formation d'autre promoteurs dans ce domaine.
	Promoteur est prêt à former d'autres promoteurs dans ce domaine.
	Identification d'autre promoteurs potentiels.

Montage du dossier en commun avec l'ancien et le nouveau promoteur et démarche auprès des structures de financement.

	Construction de système de réfrigération
	Manque de qualification des ouvriers pour service après vente.
	Formation continue des ouvriers.
	Identifier les besoins en formation en détail.

Apport propre de l'entreprise pour formation.


	Mise en relation avec des centres de formation continue dans le domaine du froid.

	Médecin Dentiste


	Problème crucial de manque de clientèle.
	1. Contact avec le syndicat des médecins dentistes.

2. Prospection auprès des mutuelles et structures de médecine de travail.
	1. Les appeler et fixer un rendez-vous.

2.1 Identifier les structures.

2.2 Engager des démarches auprès des structures.
	1. Accompagner au syndicat pour approfondir le débat sur les possibilités de prospecter le marché.

2.1 Identifier les structures ensemble avec l'intéressé et de lui proposer un calendrier de visites.

2.2 Evaluer avec lui les résultats des démarches.

	Tirage de plans


	1. Manque de qualification pour tirage et traçage de plans.

2. Mensualité de crédit élevée.
	1. Formation technique.

2. Identifier les possibilités de rééchelonnement du crédit.

3. Prospection du marché.
	1. La promotrice est prête à un apport propre pour sa formation technique.

2. Démarche pour négociations avec structure de financement.

3. Prospection auprès des architectes.
	1. Mise en relation avec institutions de formation ou mise en relation avec entreprise similaire pour perfectionnement (action prioritaire pour diversification de l'affaire).

2. Appuyer dans la démarche pour rééchelonnement.

3. Calendrier et plan de prospection.


	3.8  Résumée de la recherche-action 

 (résultats des groupes de travail)

	Définition
	La recherche-action est une stratégie qui se base sur l'approche participative et qui cherche à engager un processus de reflexion-action-reflexion chez les intéressés eux-mêmes afin de changer leur situation.

	Objectifs
	L'auto-promotion et l'auto-organisation des promoteurs.

	Principes
	· L'entrepreneur est le principal acteur. 

· Les utilisateurs orientent eux-mêmes la recherche-action, la recherche-action se développe pendant la collaboration, sans programme fixé d'avance.

· Engager d'un dialogue permanent entre agents d'appui et entrepreneurs.

· L'action d'appui n'est que complémentaire à l'initiative propre de l'entrepreneur. Laisser l'initiative aux intéressés.

	Démarche
	· Visites, entretiens et suivis réguliers des entrepreneurs.

· Inciter le promoteur à identifier ses problèmes et à proposer des solutions possibles.

· Enumérer les solutions proposées par les promoteurs.

· Elaborer un plan d'actions et engager des actions d'appui, tout en assurant l'initiative propre des intéressés.

· Evaluer les actions réalisées en commun avec les entrepreneurs.

	Instruments
	· Méthode d'auto-évaluation FFOM (Forces-Faiblesses-Opportunités-Menaces).

· Guide d'entretien.

· Entretiens semi-structurés (c.a.d. entretien ouvert, sans questionnaire trop fermé, afin d'engager un dialogue équilibré; éviter une situation d'interrogatoire).

· Tableau synoptique de situation

· Tableau de plan d'actions des entrepreneurs.

· Tableau de plan d'actions du service d'appui.

· Fiches d'accompagnement en gestion.

· Fiches de compte rendu des entretiens.

· Méthode de l'observation participative pour recherches approfondies.

· Atelier de réflexion et atelier de restitution des résultats.

· Documentation des appuis et services offerts par les structures d'appui diverses (institutions de financement, de formation professionnelle et continue, de gestion; liste des experts et formateurs, personnes ressources pour des problèmes juridiques, fiscaux, administratifs et financiers).

· Documentation des actions réalisées dans un journal d'actions; statistiques.

	Rôle des facilitateurs
	· Animer, encourager, chercher la confiance du promoteur.

· Etre à l'écoute de l'intéressé.

· Informer, faciliter, assister.

· Coordonner les organismes d'appui et les entrepreneurs (mise en relation).

· Répondre à un besoin émanant du promoteur lui-même.


3.9
Groupes de travail: Les possibilités de la mise en pratique de la 

recherche-action pour le travail d'accompagnement des entreprises 

par les agents de l'ATE

	Quels éléments de la recherche-action sont déjà utilisés dans votre travail ?
	-  Information

-  Visites, entretiens et conseils et comptes rendu de visite 

-  Réalisation des actions de formation

-  Mise en relation

-  Documentation

	Quels éléments sont plutôt praticables pour votre 

travail ?
	-  Organisation de séances d'information

-  Elaborer des plannings de visites

-  Etre à l'écoute des intéressés

-  Identification des problèmes par le promoteur lui-même.

-  Réalisation d'actions d'appui et de conseils à partir des 

   propositions du promoteur.

	Est-ce qu'il y a des élements difficilement applicables pour votre travail ?
	-  L'auto-évaluation selon la méthode FFOM trop complexe pour 
   un appui individuel

-  Suivi régulier
-  Identification exacte des problèmes

-  Réalisation d'un plan d'actions

-  Evaluation des actions

-  La mise en relation avec d'autres structures d'appui.

-  Intervention auprès des administrations et des autorités.

	Qu'est-ce qu'il faut faire concrètement dans votre travail pour rendre  plus efficace l'accompagnement des entrepreneurs ?
	Compte rendu des moyens limités de notre service : 

-  Inviter les entrepreneurs pour des entretiens individuels avant 

   de leurs rendre visite

-  Sélectionner les entrepreneurs motivés et avec des problèmes 

   qui ne dépassent pas notre service.

-  Mettre en valeur le travail qualitatif plus que le travail quantitatif.

-  Renforcer le personnel des agences.

-  Avoir accès à l'Internet.

-  Multiplier les stages de formation et d'échange d'expériences 

   pour le personnel.

-  Renforcer les moyens de matériels pour les agents sur le terrain.

	Est-ce que vous avez des propositions pour le programme des ateliers 
de suivi semestriels ?
	-  Organiser des séminaires par secteur et métiers et par région 

   ou inter-régions.

-  Collaborer avec les promoteurs pour le choix des thèmes.

-  Les thèmes concernant des problèmes prioritaires et généraux: 

   endettement des entreprises, stratégies de financement, 

   problèmes fiscaux, informations sur exonérations et avantages 

   de l'Etat pour promoteurs.

-  Organiser des ateliers de réflexion pour les promoteurs 

   appartenant au même secteur.

-  Organiser des rencontres d'échange d'expériences et 

   d'évaluation au niveau de l'ATE et avec les autres partenaires.


3.10
Evaluation de l'atelier

	Sujet / Satisfaction
	(
	(
	(

	Est-ce que le sujet de l'atelier vous a intéressé ?
	18
	2
	0

	Est-ce que les connaissances acquises de l'atelier auront un impact pour votre travail ?
	11
	8
	0

	Qualité du modérateur
	16
	3
	0

	Remarques

· Semaine très riche, merci.

· La période de la formation était courte.

· Il serait préférable de continuer l'atelier sur le terrain.

· Elaborer encore un exemple type de recherche-action.


(
oui / satisfait

(
neutre

(
non / non satisfait

Commentaire:

Programme et réalisation de l'atelier étaient satisfaisants, ainsi que le travail du modérateur.

Nous constatons un certain scepticisme à ce qui concerne l'impact de l'atelier pour le travail d'accompagnement. Ce scepticisme est due aux contraintes des ressources humaines et matériels des Bureau de l'Emploi constatées par les agents 
(voir "faiblesses"; tableau d'auto-évaluation FFOM).

4.
Interprétation des résultats de l'atelier et perspectives pour 

le travail d'accompagnement des entreprises par les agents 

de l'ATE

4.1
Contraintes évoquées par les agents

Certaines techniques telles que l'analyse FFOM sont jugées trop complexes pour un accompagnement régulier et individuel, mais les contraintes majeures pour un accompagnement efficace des entreprises se situent du point de vue des agents surtout au niveau des ressources humaines et matériels de leur service. 

De la part du modérateur il a été souligné que vu les besoins des promoteurs en appui, les possibilités d'un service d'appui seront toujours insuffisantes. Une situation de ressources limitées demanderait donc une priorisation du travail à engager. Dans le cas de l'accompagnement des entreprises faut-il donc pour un premier temps gérer la situation avec les moyens donnés:

· Inviter les promoteurs pour un rencontre au Bureau de l'Emploi.

· Faire des entretiens préliminaires sur leur situation et problèmes prioritaires.

· Sélectionner les entreprises qui permettent une collaboration efficace: les entrepreneurs motivés qui rencontrent des problèmes qui ne dépassent pas la capacité des agences.

· Rendre visites au nombre restreint des entreprises sélectionnées, approfondir l'analyse des besoins, puis négocier et réaliser des actions d'appui.

4.2
Propos de la Direction de la Section Micro-entreprise du Bureau 

de l'Emploi

Il est à constater que l'atelier était à l'initiative de la Direction. C'est donc la Direction qui reconnaît l'importance d'un travail d'accompagnement efficace des entreprises après formation afin d'assurer l'impact du grand nombre de formations CEFE et du grand nombre de promoteurs initiés par le Bureau de l'Emploi. Dans la limite des ressources actuelles elle sera donc prête à renforcer ce volet d'activités et des propositions ont été faites à ce sujet:

· Demander dans un premier temps aux agents ayant participé à l'atelier, d'effectuer un exemple de recherche-action sur le terrain et d'engager des activités documentées à ce sujet avec trois entreprises.

· Choisir et former dans un deuxième temps une à trois personnes ayant comme tâche d'animer ce travail d'accompagnement auprès des agents des Bureau de l'Emploi.

4.3
Perspectives

Pour la suite, sont donc prévues les activités suivantes pour le début de l'année prochaine:

· Organiser un deuxième atelier à la demande du projet FORTI à l'égard des consultants intervenant dans ce domaine et qui sont intéressés à s'introduire à cette approche participative d'appui à la micro-entreprise.

· Choisir et former une à trois personnes ressources qui assument l'animation du travail d'accompagnement des entreprises à engager par les agents de l'ATE et qui mettront en pratique cette approche d'accompagnement par des visites régulières aux agences dans les différentes régions du pays.
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Termes de Référence

Introduction à l'approche 'Recherche action'

Date : 


Septembre 2000, encore à préciser

Lieu : 


Tunisie

Cadre Temporel : 
8 jours en Tunisie




8 jours en Allemagne

I) Cadre Général

Historique du projet

FORTI, Formation et Travail Indépendant, est un projet de coopération Tuniso-Allemande. Le partenaire en Tunisie est le Ministère de la formation Professionnelle et de l'Emploi (MFPE) avec les deux agences 'Agence Tunisienne de la Formation Professionnelle' (ATFP) et 'Agence Tunisienne de l'Emploi' (ATE). Le partenaire Allemand est la GTZ et les bureaux privés INTEGRATION et IBC.

Le projet s'inscrit dans le cadre des plans de développement économique et social de la Tunisie, qui accorde une place de choix à la micro- entreprise dans la stratégie de développement économique et de promotion de l'emploi. Dans cette perspective le projet se propose de contribuer à la dynamique de développement régional de l'emploi et de l'entrepreneuriat, à travers des programmes de formation, conjuguant formation entrepreneuriale, expérience et formation professionnelle. 

Le projet a démarré en septembre 1995 et conçu pour une période totale de 7 ans. Après une phase expérimentale (1995 - 1999) dans la région du Centre-Ouest, nous sommes maintenant au début de la 2ième phase et en train d'étendre nos activités à cinq autres régions de la Tunisie. L'objectif principal de la 2ème phase est l'intégration de la Formation Entrepreneuriale au dispositif de la formation professionnelle et de l'emploi en Tunisie.

La formation CEFE

Pour la réalisation de la formation entrepreneuriale nous utilisons l'approche CEFE (Création d'entreprise, formation d'entrepreneur), une conception de la GTZ. 

La formation CEFE utilise une approche personnalisée, basée sur l'apprentissage par l'action. Les participants évaluent eux mêmes leurs propres personnalité, capacités et ressources. Ils choisissent eux- mêmes le projet qu'ils vont entreprendre et ils déterminent aussi, si les acquis personnels (qualification, compétences, ressources) correspondent au projet (les besoins du marché, techniques, de gestion et financiers). Les participants collectent eux-mêmes l'information nécessaire à l'évaluation de la faisabilité de leur projet et préparent leur plan d'affaires qu'ils défendront personnellement devant les banquiers. Ils démarreront enfin leur projet après la formation avec un éventuel soutien pendant la phase de démarrage et avec un contact permanent avec la famille CEFE.

Produits CEFE

CEFE est adapté à plusieurs groupes- cible. Voici les produits principaux :

- Le Séminaire Complet (SC), qui cible les promoteurs, porteurs d'une idée de projet et qui dure 4 semaines

- Le Curriculum Compétence Entrepreneuriales (CE),

Qui cible les stagiaires des Centres de Formation Professionnelle et qui s'organise autour de 3 modules (7,9 et 12 jours)

Réalisations principales :

Environ 2000 promoteurs ont été formés pendant 90 séminaires complets, et 80 facilitateurs (animateurs dans des séminaires CEFE) à travers 5 séminaires de formation de facilitateurs.

II) Justificatif

Depuis Août 1998, notre partenaire a pris en charge les actions CEFE avec l'appui financier de différents bailleurs de fonds (FADES, EU, etc.). 

On a constaté que pour réussir le programme CEFE l'accompagnement de l'entrepreneur après la formation CEFE est essentiel. Après une réflexion avec différents experts et des concernés on a arrêté un concept d'accompagnement et du suivi (décrit dans le manuel de procédure). Dans cette conception il est prévue de travailler avec la méthode 'Recherche Action'. Pour mieux comprendre et appliquer toute la gamme de l'approche il nous semble important de réaliser une introduction par un expert qui a utilisé l'approche au terrain.      

III)
Objectif de la mission

L'objectif de la mission est de réaliser un atelier pour introduire une approche pour l'accompagnement des entrepreneurs ou entrepreneurs potentiels pendant la phase d'installation et après installation. L'accompagnement va être réalisé par des agents d'URIPE (Section Micro-entreprise du Bureau de l'Emploi) dans des différentes régions de la Tunisie). Ils sont des utilisateurs (animateurs) de cette approche et le groupe cible de l'atelier de la mission.  

Parmi les activités d'accompagnement prévues (voir aussi 'Manuel des Procédures) sont des ateliers avec des promoteurs (Table round, Business Clinic, Atelier de Suivi - nom pour des rencontres utilisés ici en Tunisie). Ces ateliers sont envisagés de fournir un forum d'échange entre des promoteurs, de stimuler leur capacité de l'auto-aide, de montrer des chemins /techniques comment on peut résoudre ses problèmes et d'analyser leur besoin en perfectionnement.

C'est prévu que les agents d'URIPE animent ces séances 'Atelier de Suivi' et c'est la raison pour laquelle il est important de les former sur l'approche 'recherche action'. Les agents d'URIPE ne sont pas encore formés dans les méthodes 'participatives' et n'ont pas une expérience en animation ou modération. Actuellement ils sont en train de suivre un cycle de formation et participent dans des séminaires CEFE.  Autres ateliers de formation pour les agents sont planifiés. 

Qu'est-ce que les agents de Bureaux de l'Emploi doivent apprendre dans l'atelier "Introduction à l'approche 'Recherche Action'"?

- ils connaissent la méthode 'recherche-action' : le concept, histoire, les éléments les plus importants, où cette méthode à été appliquée (exemple), avantages, désavantages

- La méthode est une méthode participative: quels sont les éléments participatives, qu'est-ce que ça veut dire 'participative' 

- Comment appliquer la méthode en collaboration avec des promoteurs et entrepreneurs?

- Comment réaliser une analyse de problème - les principes, comment appliquer    

- Comment établir un plan d'action avec des promoteurs

- Comment instruire l' auto-aide

IV) Les activités à réaliser

- 
Concevoir un programme de l'atelier 'Introduction à l'approche recherche action' ciblée au besoins Tunisien avec la collaboration du projet FORTI

- 
Interlocution avec des concernées

- 
Préparation technique de l'atelier

- 
Animation de l'atelier

- 
Rapport  

-
Conseil sur une amélioration du programme 'atelier de suivi' existant  

V) Date et Lieu

La mission est prévue pour Septembre 2000 en Tunisie (10.-17.9.00).
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