Gestion de projet agricole dans
un monde en changement



8.00-12.00 Plan et analyse. Définition d’un projet. Processus de
Management
13.00-17.00: Gestion dans un monde en changement

8.00-12.00 Réflexion innovatrice. Capital humain. Tipping point

8.30-12.30 Gestion du risque, Evaluation et controle
14.00-18.00 Gestion et planification dans le domaine agricole

8.30-12.30 Evaluation économique d’un projet



Plan et analyse

Résumé
L'idée, le capital humain les résultats prévus et capitaux
nécessaires

Objectifs
Vision Mission

Le projet:
L'idée, son intérét et pour qui

Le capital humain
Direction, Initiative, Spécialisation, Promotion



Analyse:
Bénéficiaires, produits — services, prix, promotion, distribution

Plan de Travail - Working Breakdown Structure (WBS)
Structure de Découpage (SDP)

Activités de la chaine de valeur

Ressources

Diagramme Gantt

Objectifs et résultats prévus

Capitaux nécessaires



PROFILE - COMPTE RENDU DE LA VISITE

VISITE (nom de I'entreprise)

A: (lieu, village, region)

1. Définition du domaine de spécialisation :

2. Originalité de l'idée et objectifs Vision Versus Mission

3. La réflexion entrepreneuriale Ambition ; Cadre Entrepreneurial; Leadership
4. Avantages Compétitifs et Opportunités

5. Les moyens techniques et financiers

6. Segmentation du Marché



7. Stratégie de Produit et de Prix

8. Stratégie de Promotion

9. Stratégie de Distribution

10. Rentabilité

11. Qu’avons nous appris? Que proposons nous pour l’avenir ?



Definition de projet et Processus de
Management



Définition

Application des connaissances, des compétences, des
ressources pour réaliser les activités qui permettront
d’atteindre les objectifs du projet.



Processus de Management

Niveau

* Projet, Programme, Portefeuille

* Phase

Activité/Opération définir les actions spécifiques
Activités en Séquence — Relations entre activités
Produit

Etapes - Processus

* Initier - Démarrage

* Planifier

» Réaliser

 Evaluation et Controle
e Cloture



Processus de surveillance et de maitrise i




Processus de Démarrage

Elaborer la Charte: Données d’entrée/Sortie

|dentifier les parties prenantes



.1 Enoncé des travaux
du projet

.2 Etude économigue

.3 Contrat

de I'entreprise

Donnees d’entrée

4 Facteurs environnementaux

5 Actifs organisationnels y

ke

Elaborer la charte du projet : données d’entrée et données de sortie

Donneéees d’entrée

| .1 Charte du projet
| .2 Documents
d’approvisionnement

de I'entreprise

4 Actifs organisationnels
N

.1 Charte du projet

Donneées de sortie

Données de sortie

.1 Registre des parties

prenantes

- | 3 Facteurs environnementaux |

| 2 Stratégie de management |
".‘i"\ des parties prenantes

Ak

Identifier les parties prenantes : données d’entrée et données de sortie



Parties prenantes du projet

Autres

Management

Commanditaire

Directeur de parties des
portefeuille prenantes Qqapm}_et_ opérations Respgnsables
de projets N fonctionnels
Equipe de projet

X - Autres

EQUiDe de S o membres Vendeurs/
Directeur de management = Eack = Y de [Squipe Partenaires
programme de projet de projet commerciaux

K‘§7

-;’Le._.:,prqjgf'~;é =

Bureau
des projets

Clients/
Utilisateurs

Fiaure 2-6. Relations entre les parties nrenantes et le projet



Processus de Planification

Elaborer le plan de management: données d’entrée/Sortie
Recueillir les exigences

Définir le contenu

Créer le SDP

Définir les activités-séquence

Estimer les ressources (matériaux et équipement) nécessaires
Estimer la durer des activités

Estimer les colts-qualité

Planifier les ressources humaines

Planifier les communications

Planifier les risques



Management des
délais du projet

e - 63
S ~ Estimerles |
- Définir les |¢—p| | ressources |
activités | | nécessaires |

p——

|  séquence

~ Organiserles | | Estimerfadurée |
g | desactivites |

g

65
Elaborer
I’éechéancier




Management du
contenu du projet

e Management des
51 - b coiits du projet

‘Recueillir |
les exigences

7.1

i |  Estimer
~ lescoiits

Définirle |

A t I =
= |  Determiner

Créer la SDP




Management des Management des

ressources humaines approvisionnements
du pl‘Oje‘l du projet
| Management des b aniﬁeril&s;
| ressourees humaines approvisionnements |
du projet g
Management des

communications du projet

_ s (P ,

| Management des|

communicatmns
du p_rojet




Management des
risques du projet

Planifierle | | 3! | Mettre en cuvre |
~ management | lanalyse qualitative |
des risques des risques

: $

identifier e Mﬁft@ 9“.-‘_1:?'?:?. L
les risques | ;ana!ysequa e
= des risques

Planifier les
réponses aux
risques




La Chaine de Valeur — Efficacité des activités
principales et de soutien - WBS —SDP(Structure de
Découpage)

La Chaine de Valeur

Centres de
recherche

Gestion des ressources humaines

Développement technologique -R &D ‘ib

Transport
Entrepot

Production

Opérations

Logistique
externe
Services

Sous
Traitants

Matidres

premieres

Equipement



FAO Food Commodity Price Indices

2002-2004=100
300

Dairy




COMMODITY PRICE MONITOR | SEPTEMBER. 2014
Commodity price tren

Pericd averages
2011 2012 2013 Q4-13 Q1-14 Q2-14 Jun-14  Jul-14 Aug-14

Agricultural products

Barley (US $/tonne) 207.2  240.3 201.2 190.7  129.5 137.9 132.6  132.4 134.6
Year-over-year % change 30.8 16.0 -15.9 -39.6  -45.3  -40.2 -42.4  -38.1 -28.8
Canola (US 5/tonne) 567.7  598.0 545.2 452.1  390.4 432.8 432.8 4287 1396.1
Year-over-year % change 32.4 5.3 -8.8 -25.0 -36.7 -29.2 270 -20.6  -17.8
Corn (US S/tonne) 291.7  198.4 1259.4 199.4  209.9  214.0 202.4 1827 1764
Year-over-year % change 56.9 2.3 -13.1 -37.1 -31.2  -26.5 -32.2 -34.6  -26.1
Wheat (US $/tonne) 411.5 356.8 3257 316.0 3429  326.9 3309 3181 2999
Year-over-year % change 48.0 -13.3 -8.7 -14.5 0.1 2.7 -1.9 1.0 -2.4
Potatoes (US $/cwt) 9.78 9.00 9.99 8.84 943 10.81 10.38 9.81 9.75
Year-over-year % change 21.2 -8.0 11.0 19.8 14.5 -7.6 -17.4 277 -12.6
Live cattle (US S/cwt) 113.3 121,95 1247 129.0 143.3  147.0 147.0  156.0 160.0
Year-over-year % change 23.1 7.3 2.6 4.6 15.3 18.2 20.5 30.0 32.2
Live hogs (US 5/cwt) 66.5 64.2  67.2 64.5 695 85.5 84.8 93.3 88.3
Year-over-year % change 20.7 -3.4 4.7 4.4 11.3 25.2 14.0 23.1 19.0

Fresh salmon (US $/kg) 3.91 477  6.76 6.88 7.76 6.94 6.19 6.39 3.93



Crude oil (WTI)
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Forest products
Lumber
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Fertilizer prices
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Grain prices
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Figure 20 Beverage prices
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Cing transnationales en bananes de plantation au transport et vente
dominent 80% du marché(Lee, Gereffi and Beauvais 2009).

Banque Mondiale: le marché du café, cacao et du thé est controlé
par les autres plus grandes entreprises 40%, 50% et 80% du

marché mondiale



Table1:  Global fruit & vegetables market value: $ billion, 2005-09(e

Year $ billion € billion v Growth
2005 397.9 286.2

2006 4315 310.3 84
2007 454.3 326.7 5.3
2008 4824 346.9 6.2
2009(e) 5116 3679 6.0
CAGR: 2005-09 6.5%
Source: Datamonitor DATAMONITOR




Table 3 Global fruit & vegetables market segmentation I.% share, by value, 2009(e)

Category ' Share
Vegetables 9.3
i AT
Tota 100%

Source: Datamonitor DATAMONITOR




Figure 4: Global fruit & vegetables market segmentation II: % share, by value, 2009(e

Amencas
27.3%

Asia-Pacific
451%

Europe
21.6%

Source: Datamonitor DATAMONITOR




able 6:

$ million
Revenues

Net income (loss)
Total assets

Total liabilities
Employees

Source: company filings

Carrefour S.A.: key financials ($

2005

116,399.7
2,199.8
64,311.1
51,259.8
436,474

2006

121,561.3
3,381.2
66,093.8
48,356.4
456,295

2007

128,305.2
3,447.4
72,212.0
57,385.0
490,042

2008

122,678.1
2,139.7
72,420.6
57,191.7
495,000

2009
119,532.5
607.7
71,685.0
56,229.5
495,000

DATAMONITOR

able 7:

€ million

Revenues

Net income (loss)
Total assets
Total liabilities

Source: company filings

Carrefour S.A.: key financials (€

2005

83,710.0

1,582.0
46,250.0
36,864.0

2006

87,4220

24316
47,532.0
34,776.0

2007

92,272.0

2,479.2
51,932.0
41,269.0

2008

88,225.2

1,538.8
52,082.0
41,130.0

2009
85,963.0
437.0
51,533.0
40,438.0

DATAMONITOR




2,919 supermarket stores in 11 countries under the banners
Carrefour Express, Carrefour market, GB, GS and Champion.

hard discount segment, Dia, operates about 6,252 hard discount stores
in Spain, France (under Ed brand), Portugal (under Minipreco brand),
Greece, Turkey, Argentina, Brazil and China



Table 10: Safeway Inc: key financials ($)

$ million
Revenues

Net income (loss)
Total assets
Total liabilities
Employees

Source: company filings

2005

358229

560 2
15,377 4
11,070.5
191,000

2006

38 416.0

5611
15,756 9
10,8372
201,000

2007
40,185.0
8706
16,2738
10,606.9
207,000

2008
42.266.0
868.4
17,651.0
10,9492
201,000

DATAMONITOR

2009
44.104.0

065 3
17484 7
10,698 5
197 000

Table 11: Safeway Inc: key financial ratios

Ratio

Profit margin

Revenue growth

Asset growth

Liabilities growth
Debt/asset ratio

Return on assets
Revenue per employee
Profit per employee

Source: company filings

2005
1.6%
0.3%
1.9%

(3.3%)
72.0%
3.7%

$187 554

$2.033

2006
1.5%
7.2%
2 5%

(2.1%)
68.8%
3.6%
$191,124
$2.792

2007
2 2%
4.6%
3.3%

(2.1%)
65 2%

5. 4%
$194.130
$4 206

2008
2.1%
2.2%
8.2%
3.2%
62.0%
2.2%
$210,378
$4,420

DATAMONITOR

$223 878

$4.900




At the end of 2008, the company operated 1,739 stores.

The company's US retail operations are located principally in California,
Oregon, Washington, Alaska, Colorado, Arizona, Texas, the Chicago
metropolitan area and the Mid-Atlantic region.

Its Canadian retail operations are located principally in British
Columbia, Alberta and Manitoba/Saskatchewan.



Table 12:  The Krog

Head office:
Telephone:
Website:

Financial year-end:
Ticker.

Stock exchange:

Source: company website

1014 Vine Street Cincinnati, Ohio 45202, USA
1513762 4000

WWw.kroger.com
January

KR
New York

DATAMONITOR




Kroger is one of the largest retailers in the US. As of January 2009,
the company operated 2,481 supermarkets and multi-department
stores directly or through its subsidiaries in the 31 US states.

In addition, the company operates 40 food processing plants to
manufacture its private label products.Kroger also markets its
products through its e-commerce website, kroger.com.



Table 16: Wal-Mart Stores, Inc

$ million
Revenues

Net income (loss)
Total assets
Total liabilities
Employees

Source: company filings

2006

308,945.0

11,231.0

135,624.0

82,453.0

1,800,000

.. key financials ($)

2007

344,992.0
11.284.0
151,193.0
89,620.0
1,900,000

2008

374,307.0
12,731.0
163,514.0
98,906.0
2,100,000

2009

401,204.0
13,400.0
163,429.0
98,144.0
2,095,000

2010
408,214.0
14,335.0
170,706.0
09 957 0
2.100,000

DATAMONITOR

Table 17:

Ratio

Profit margin

Revenue growth

Asset growth

Liabilities growth
Debt/asset ratio

Return on assets
Revenue per employee
Profit per employee

Source: company filings

2006
3.6%
9.8%
15.8%
21.7%
60.8%
8.9%
$171,636
$6,239

Wal-Mart Stores, Inc.: key financial ratios

2007
3.3%
11.7%
11.5%

8 7%

59 3%
7.9%
$181,575
$5.939

2008
3.4%
8.5%
8.1%
10.4%
60.5%
8.1%
$178,241
$6,062

2009
3.3%
7.2%

(0.1%)
(0.8%)
60.1%
8.2%
$191,505
$6,396

2010
3.5%
1.7%
4.5%
1.8%
58.6%
8.6%

$194 388
$6.826

DATAMONITOR




Wal-Mart US operates three different retail formats in the
USdiscount stores, supercenters and neighborhood markets.
The segment has retail operation in all the 50 states in the US.
Wal-Mart operates

891 discount stores, each with an average store size of 108,000
square feet,in 47 states.

Wal-Mart operates 2,612 supercenters (average size of 260,000
square feet) in 48 US states and

153 neighborhood markets (average sixe of 62,000 square feet)
in 16 US states. In addition, the segment also markets its
products through its e-commerce website walmart.com.



Figure 14. Global fruit & vegetables market volume forecast: million tonnes, 2009-14
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Figure 2 Agriculture Global Value Chain — Fruit and Vezetables
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Irrigation Systems

Vegetables orchard flowers
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Impact of Drip Irrigation on Applied Water, Yield and Applied Water

Productivity in Potato (Manka)

Plot Method Per Sq. Meter Area

No. Irriaati of Water Production Water

rrigation use (Kg) Productivity

(m>3) (kg/m?3)
Inline

P-1 drip 0.420 0.375 0.893

P - 2| Easy drip 0.420 0.411 0.979
Micro-

P- 3| tube drip 0.420 0.148 0.352
Micro-

P-4| Sprinkler 0.942 1.316 1.397
Mini-

P-5]| Sprinkler 0.942 0.905 0.961

. Dinesh Kumar, Madar Samad, Upali Amarasinghe and O. P. Singh







Family Dripping Irrigation System







Family drip

system for
100 sg. meter
















WASHER Hot and Cold Water Brushing Unit
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Table 1 Top 10 Global Food Processing Companies, 2012

Food processing Company Headguarters 2012 Revenue (ballion USDY)
Hestle Switzerland 56.6
Pep=1Co United States 334
Tvson Foods, Inc. Unated States 333
Mars, Inc. United States 30.0%
Mondelez Intermational United States 290
Unilever Umted Kmngdom 220
Groupe Danone France 204
JBS USA United States 198
Eraft Foods Group Urnated States 18.3
General Mills Inc. United States 16.7

Source: (Cuneo 2013).

MNote: ¥ = astimate.



Modele d’Affaires pour les PME

Comment créer la valeur, la capturer — |la partager entre les
intervenants

Modes de création de valeur : co investisseurs, fournisseurs,
producteurs, commercgants, consommateurs

Objectifs multiples: qualité, prix, sécurité

Business Models for Small Farmers and SME’s APRIL 2008 Food and Agriculture Organization of the United Nations
ALL ACP AGRICULTURAL COMMODITIES PROGRAMME EU FAO



THE BUSINESS MODEL CANVAS

Créer Capturer
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Les compagnies privées préferent travailler avec fermiers
organises

- Dispersion

- Economies d’échelle

- Information

- Technologie

- Finance

- Tracabilité

- Management



Contract farming: types de contrat
agriculteur consommateur

Contrat de marketing: vente préalable a la production

Contrat de production-management: le producteur s’engage a suivre
les directives de I'acheteur

Contrat de ressources fournies: ressources et marché



Contract farming Tanzania
Producteurs de vivriers

Meru estate créa un centre de conditionnement et d’export, Meru
Packing & Export (Meru)

Création d’une coopérative: Market Intermediary Cooperatives
(MICs) Contrat de production-management - Contrat de ressources
fournies ( nouvelles variétés)

Produce Marketing Organization(PMO).

Faible gestion financiere, production et marketing
Mauvaise intégration des informations et analyse des colts
Transport non conditionné



L'incubateur ouvert

N

Conseil Sectoriel Régional

Direction - Experts
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Réseau Etudiants

N




L'incubateur ouvert spéecialisé dans le domaine vivrier

///;onse"\\

Direction - Experts

VAN

Reéseau Etudiants

Irrigation

S .
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Incubateur cuvert dans le domaine avicole
/Conseil\

Direction- Experts

VAN

Reseau Etudiants

Incubatrices

Provenderie v
Amont /

EfeveD
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REFLEXION INNOVATRICE

Marché

Production Produit



An energy efficient stove in Warrap State
South Sudan, 13 April 2012 (ST)



http://www.gongyilantian.cn/
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http://www.gongyilantian.cn/product/1253668797-213566529/Factory_direct_sales_With_CE_and_ISO_Certification_coal_briquetting_machine.html

Grain storage facilities
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http://www.wimp.com/functionaltools/

Meet the Mini Metal Maker: A basic, sub-S1,000 3D printer that
prints metal

by Signe Brewster

NOV. 12, 2013 - 3:09 PM PST
http://vimeo.com/78961565#at=0

http://www.healthcareglobal.com/video/vides
-3d-printers-produce-microscope-parts-tc
fight-malaria-in-afric

https://www.youtube.com/watch?v=ffXsCCo8
OCwit=16

Togo


http://gigaom.com/2013/11/12/meet-the-mini-metal-maker-a-basic-sub-1000-3d-printer-that-prints-metal/
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http://gigaom.com/author/signejb/
https://www.youtube.com/watch?v=ffXsCCo8OCw
https://www.youtube.com/watch?v=ffXsCCo8OCw
https://www.youtube.com/watch?v=ffXsCCo8OCw
https://www.youtube.com/watch?v=ffXsCCo8OCw

CAPITAL HUMAIN



De |la subsistance a la réflexion
entrepreneuriale

La majorité des personnes ont une échelle de
valeur de subsistance

La majorité des PME sont crées par des
personnes qui ne peuvent pas trouver d'emploi
autrement.

Prisonnier de leur incapacité a trouver le temps
de gagner un surplus suffisant pour investir dans
leur affaire

PME initiées par des employés du secteur public.
Comment dépasser le stade de survie?



La Réflexion Entreprenariale - Caractéristiques

Créativité et Curiosité

Motivé par le succes

Prét a prendre des risques

Prét a coopérer

Capable d’identifier des opportunités
Statut Social



Forces motrices de I'entreprenariat

Ambition Leadership
motivation personnelle

Coopération



Ambition ou motivation personnelle

e Les facteurs d'énergie
prédisposition innée; créativité et curiosité

. L'orientation, voies et horizons:
volonté d'atteindre par des voies définies, des
horizons determinés

 Perséverance a long terme
attraction de I'emploi, contexte environnemental



MacCleland - Théorie de la Connaissance
des Besoins

* Besoin de Réalisation: Responsabilité personnelle
calculer les risques, performance . Taches a accomplir

* Besoin d’ Affiliation: approuve, conforme aux désirs et
normes, intérét dans I’évaluation des autres

* Besoin de Pouvoir: Influence, contrble, leader. Pouvoir
social et personnel



L’Equipe d’Entreprise

, Créativité
Elevéc
INVENTEUR ENTREPRENEUR
PROMOTEUR DIRECTEUR
Basse > Elevée

Capacité de Management Connaissances



Fort

Attitude de
support

Faible

LEADERSHIP

Style 3 Style 2
SUPPORT COACHING
Déemocratique Démocratique
Style 4 Style 1
DELEGATION DIRECTION
Laissez Faire Autocratique

Faible Attitude de direction




TIPPING POINT

-La lol des petits nombres :
Personnes cabables de générer un processus epidemique

Connector: don de réunir
Mavens: accumule les connaissances , actif
Salesman: sait persuader

[ e Contexte
Personnes sensibles a I’ environnement

 La Colle

Voies spécifiques créant un message contagieux et
memorable



D
STRATEGIE ECONOMIQUE

COMPETENCE
DISTINCTIVE

Produit, Technologie, Fonction, Finance,
Organisation, Reputation

RESSOURCES
DE LENTREPRISE

Propres, Sous Traitance
Stpport Exterigur




SWOT analysis

Forces: compétence distinctive et
ressources

Ressources naturelles, technologies
Capaciteés, gestion

Finance

Infrastructure

Faiblesses:
Couts-prix variables
Codts avant récolte
Quantité — qualite

Opportunities: création de
valeur

Marchés
Technologies
Information
Production,

Menaces:

Politique, Culturel
Environmentales
Competiton
Technologies nouvelles




Nature's Answer Kola Nut 1 fl. oz.
Kola Nut 1 fl. oz. : Kola Nut Is a
natural caffeine (10%) without heated
hydrocarbons. Allays hunger and
combats fatigue. .

st Price Range: 5% - 8% Serving Size -
. 28 drops

-
~ KoLa
: Nt

:5 Cala acuminata

B HERBAL SUPPLEMENT : 15g $7
| Promotes Energy’

i a%‘ 10kg $1080
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http://newdirections.com.au/shop/products/inde
X.php?id=1136


http://dw.com.com/redir?tag=lst&destUrl=http://stat.dealtime.com/DealFrame/DealFrame.cmp?BEFID=205&acode=678&code=678&aon=^&crawler_id=811009&dealId=Ms8KIljwcU78kRncnx1S6Q==&prjID=ds&url=http://www.shop-webvitamins.com/products_shop/pk-8936&DealName=Nature's Answer Kola Nut 1 fl. oz.&MerchantID=301660&category=30&MT=sfo-pmt9-4&DB=sdcprod&MN=MT&HasLink=yes&frameId=0&AR=4&RR=1&NG=13&GR=4&ND=1&FPT=DSP&NDS=13&NMS=13&NDP=13&MRS=13&CT=6&linkin_id=8001565&DMT=7&VK=8001565&searchID=f0d7dbbdc8879311714080d0&PD=34656879&IsFtr=0&IsSmart=0&crn=USD&istrsmrc=0&isathrsl=0&dlprc=6.25&ltype=mlst&pId=34656879&astid=2&lop=lst&oid=9015-10954_8-34656879&ptid=9015&ontid=10954&siteid=8&edId=4&channelid=10927&pg=&sorder=&ttag=
http://dw.com.com/redir?tag=lst&destUrl=http://stat.dealtime.com/DealFrame/DealFrame.cmp?BEFID=205&acode=678&code=678&aon=^&crawler_id=811009&dealId=Ms8KIljwcU78kRncnx1S6Q==&prjID=ds&url=http://www.shop-webvitamins.com/products_shop/pk-8936&DealName=Nature's Answer Kola Nut 1 fl. oz.&MerchantID=301660&category=30&MT=sfo-pmt9-4&DB=sdcprod&MN=MT&HasLink=yes&frameId=0&AR=4&RR=1&NG=13&GR=4&ND=1&FPT=DSP&NDS=13&NMS=13&NDP=13&MRS=13&CT=6&linkin_id=8001565&DMT=7&VK=8001565&searchID=f0d7dbbdc8879311714080d0&PD=34656879&IsFtr=0&IsSmart=0&crn=USD&istrsmrc=0&isathrsl=0&dlprc=6.25&ltype=mlst&pId=34656879&astid=2&lop=lst&oid=9015-10954_8-34656879&ptid=9015&ontid=10954&siteid=8&edId=4&channelid=10927&pg=&sorder=&ttag=
http://dw.com.com/redir?tag=lst&destUrl=http://stat.dealtime.com/DealFrame/DealFrame.cmp?BEFID=205&acode=678&code=678&aon=^&crawler_id=811009&dealId=Ms8KIljwcU78kRncnx1S6Q==&prjID=ds&url=http://www.shop-webvitamins.com/products_shop/pk-8936&DealName=Nature's Answer Kola Nut 1 fl. oz.&MerchantID=301660&category=30&MT=sfo-pmt9-4&DB=sdcprod&MN=MT&HasLink=yes&frameId=0&AR=4&RR=1&NG=13&GR=4&ND=1&FPT=DSP&NDS=13&NMS=13&NDP=13&MRS=13&CT=6&linkin_id=8001565&DMT=7&VK=8001565&searchID=f0d7dbbdc8879311714080d0&PD=34656879&IsFtr=0&IsSmart=0&crn=USD&istrsmrc=0&isathrsl=0&dlprc=6.25&ltype=mlst&pId=34656879&astid=2&lop=lst&oid=9015-10954_8-34656879&ptid=9015&ontid=10954&siteid=8&edId=4&channelid=10927&pg=&sorder=&ttag=
http://dw.com.com/redir?tag=lst&destUrl=http://stat.dealtime.com/DealFrame/DealFrame.cmp?BEFID=205&acode=678&code=678&aon=^&crawler_id=811009&dealId=Ms8KIljwcU78kRncnx1S6Q==&prjID=ds&url=http://www.shop-webvitamins.com/products_shop/pk-8936&DealName=Nature's Answer Kola Nut 1 fl. oz.&MerchantID=301660&category=30&MT=sfo-pmt9-4&DB=sdcprod&MN=MT&HasLink=yes&frameId=0&AR=4&RR=1&NG=13&GR=4&ND=1&FPT=DSP&NDS=13&NMS=13&NDP=13&MRS=13&CT=6&linkin_id=8001565&DMT=7&VK=8001565&searchID=f0d7dbbdc8879311714080d0&PD=34656879&IsFtr=0&IsSmart=0&crn=USD&istrsmrc=0&isathrsl=0&dlprc=6.25&ltype=mlst&pId=34656879&astid=2&lop=lst&oid=9015-10954_8-34656879&ptid=9015&ontid=10954&siteid=8&edId=4&channelid=10927&pg=&sorder=&ttag=
http://www.polygal.com/HTMLs/home.aspx

Noix de Coco Diversification

Sambu Palau Industry Malaysia

i
coconut cream/ |

oxtract | 6

cocouny "
qeaiccujeq coconut p=

coconut

powder ! ! virgin oil



http://www.ikea.com/default.asp
http://www.textilearts.com/africa/17994af.html
http://www.textilearts.com/africa/11859af.html
http://www.disc-o-tech.com/homepage.asp
http://www.mariescorner.com/sales.lasso?-database=MCProd&-layout=CGI&-Token.T-Client=Guest&-Token.T-Display=&-Token.T-Langue=FR&-Token.T-Skin=&-Token.T-Genre=Armchairs&-Token.T-Recid=56&-response=sales-detail.lasso&-nothing
http://www.seacresttradingco.com/cgi-bin/checkitout/checkitout.cgi?seacrestSTORE:CKIE:prodB00-0101,0102,0205,ME00-02,01,USPB-01+
http://www.funzifurniture.com/primary/secondary/elechair&table.htm
http://www.ikea.com/default.asp
http://dw.com.com/redir?tag=lst&destUrl=http://stat.dealtime.com/DealFrame/DealFrame.cmp?BEFID=205&acode=678&code=678&aon=^&crawler_id=811009&dealId=Ms8KIljwcU78kRncnx1S6Q==&prjID=ds&url=http://www.shop-webvitamins.com/products_shop/pk-8936&DealName=Nature's Answer Kola Nut 1 fl. oz.&MerchantID=301660&category=30&MT=sfo-pmt9-4&DB=sdcprod&MN=MT&HasLink=yes&frameId=0&AR=4&RR=1&NG=13&GR=4&ND=1&FPT=DSP&NDS=13&NMS=13&NDP=13&MRS=13&CT=6&linkin_id=8001565&DMT=7&VK=8001565&searchID=f0d7dbbdc8879311714080d0&PD=34656879&IsFtr=0&IsSmart=0&crn=USD&istrsmrc=0&isathrsl=0&dlprc=6.25&ltype=mlst&pId=34656879&astid=2&lop=lst&oid=9015-10954_8-34656879&ptid=9015&ontid=10954&siteid=8&edId=4&channelid=10927&pg=&sorder=&ttag=
http://www.polygal.com/HTMLs/home.aspx
http://dw.com.com/redir?tag=lst&destUrl=http://stat.dealtime.com/DealFrame/DealFrame.cmp?BEFID=205&acode=678&code=678&aon=^&crawler_id=811009&dealId=Ms8KIljwcU78kRncnx1S6Q==&prjID=ds&url=http://www.shop-webvitamins.com/products_shop/pk-8936&DealName=Nature's Answer Kola Nut 1 fl. oz.&MerchantID=301660&category=30&MT=sfo-pmt9-4&DB=sdcprod&MN=MT&HasLink=yes&frameId=0&AR=4&RR=1&NG=13&GR=4&ND=1&FPT=DSP&NDS=13&NMS=13&NDP=13&MRS=13&CT=6&linkin_id=8001565&DMT=7&VK=8001565&searchID=f0d7dbbdc8879311714080d0&PD=34656879&IsFtr=0&IsSmart=0&crn=USD&istrsmrc=0&isathrsl=0&dlprc=6.25&ltype=mlst&pId=34656879&astid=2&lop=lst&oid=9015-10954_8-34656879&ptid=9015&ontid=10954&siteid=8&edId=4&channelid=10927&pg=&sorder=&ttag=
http://www.polygal.com/HTMLs/home.aspx

Systeme de production de cacao
Coopérative Kuapa Kokoo au Ghana



http://www.kuapakokoogh.com/index.php?option=com_phocagallery&view=detail&catid=2:projects&id=8:picture-093&tmpl=c
http://www.kuapakokoogh.com/index.php?option=com_phocagallery&view=detail&catid=2:projects&id=7:picture-084&tmpl=c

The Divine Story

e

DRINKING
CHOCOLATE



http://www.divinechocolate.com/products/pr
http://www.divinechocolate.com/products
http://www.divinechocolate.com/products/product_drin

Processus de Vente

Point de Départ Produits Moyens

Entreprise Existants de Promotion

] Persuader d’acheter

87

Profits du total

des Ventes



Processus de Marketing

Marché Besoins Méthodes Profits/

satisfaction client

Remplir les Besoins du Client




PHILOSOPHIE DE MARKETING

PRODUIT PRODUCTION MARCHE
SERVICE




Processus de marketing

Besoins Premiers,

/ Volonte, Exigence

Segments de

| Produits'

marché
Concepts de
Vision et marketing
Mission
Echange
Relations Valeur et

& Copwtight 1396 Prertice Hall Europe

\_/Satisfaction

Pf 1-1



Besoin premier




Volonteé - Exigence
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Pninaly Concentration de
lycopene

Exigence

First Love

Volonté

Camelia

Recital




CATEGORIES DE CLIENT

Privé

Commercant: achete et vend
Entreprise: achete transforme et vend
Organisation publique: école hopital

Organisation gouvernementale: santé, énergie, défense



Segmentation classique du
marché

GEOGRAPHIE| DEMOGRAPHIE

ECONOMIE CULTURE
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Annee 1 Annee 2

Ventes 0
Couts Variables
[ateriaux 0 0
Sous traitance

0

0 0
Colts variables Total 0 0




Colts Fixes
Location

Fublicite

Electricite
Telephone
Assurances
Salaires des partenaires
Comptabilite
Transports
Dépréciation

Colts generaux
Colts administratifs

Assurance machine

Total Colts fixes

Total couts fixes + couts variables

Benéfices opérationnels

Remboursement de préts

Bénéfices avant impbts




Cash Flow

Mois Total
Liquidite en caisse 0
Revenu compris TVA 0
Depenses
[Materiaux et sous traitance 0
Salaires des partenaires 0
Location 0
Telephone 0
Transport 0
Salaire des employes 0
Assurances 0
Comptabilite 0
Electricité 0
Service machine 0
Falement des interéts 0
Femboursement de TVA 0
Faiement Impodts 0
Autres 0
Total Paiements 0
0

Revenus Net avant impdts




Investissement

[Machine developpement 0
0
0
0
Total des investissement 0 0 0 0 0
Financement
Investissement propres 0
Frets 0
0 0 (0 0 0
Total du financement 0 0 0 0 0
Total des changement 0 0 0 0
Total fin de mois 0 0 0 0
Total accumule
TWVA ventes 0
TWVA achats 0 0 (0 0 0
0 0 0 0 0
TWVA 3 payer ou a recevoir 0 0 0 0 0




Gestion du Risque
Entreprise Risk Management (ERM)

Le risque est défini comme la combinaison
entre l'activité et ses conséquences. (ISO/IEC
Guide 73).

La protection contre le risque est ciblée sur la
prevention

Published by AIRMIC, ALARM, IRM: 2002



RISQUES FINANCIERS RISQUES STRATEGIQUES




RISQUES OPERATIONNELS RISQUES DU HASARD




Risques Stratégiques —
Externe: Concurrence, Marché, Industrie
Interne: Intégration de partenariat

Risques Opérationnels —
Externe: Culture, Régulation, Conseil d’'administration
Interne: Chaine de Valeur, Emploi

Risques Financiers-
Externe: Taux d’intérét, taux de change
Interne: Gestion et controle des finances de 'organisation



Risques du hasard

Externe: Sante, Sécurité, Environnement, Protection du
consommateur, Fournisseurs

Interne: Employés, Produits; Propriété



SURVEILLANCE ET MAITRISE
PROCESSUS D’EVALUATION ET DE CONTROLE
QUI, QUOI, QUAND, COMMENT

* Définir Objectifs réalisation technique,
réalisation valeur

Niveau projet
Niveau activités
Niveau cout-budget, performance, temps



e Définir les sources d’information
Internes
Externes
 Déterminer le réseau de communication
Recueil de données
Processus d’analyse

Processus de décision

Processus de réalisation



