
 
 
 
 
 
 
 
 

 
______________________________________________________________________________ 

 
 
 
 
 
 

Rapport de Cours de Formation  
 
 
 
 
 
 
 

 
 

Cours de Formation de  
Conseillers/Facilitateurs  

aux Entreprises du Sénégal 
 

Formation de Facilitateurs BDS 
Business Development Services (BDS) 

 
 

Juillet 2007 
 

 
 
 
 
 
 

Dieter GAGEL 
mail@gagel.net  

Consultant indépendant 

Dakar 7/2007 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

_________________________________________________________________ 
 

Programme Promotion de l’Emploi des Jeunes en Milie u Urbain (PEJU) 
Coopération Allemande (à travers KfW / GTZ) 



 
 

Table de matières 
 
 
1. Objectif et Programme du cours .................................................................................. 1 

2. Participants et Organisations partenaires ................................................................... 1 

3. Réalisation du cours ..................................................................................................... 2 

·  Présentation des études de cas d'appui - BDS Succes stories.................................. 2 

·  Présentation de l'approche des cycles de six mois de services d'appui..................... 2 

·  Exercice sur le terrain................................................................................................ 2 

·  Confection d'un tableau d'analyse de situation et d'un plan d'actions ........................ 2 
o Tableau 1: Diagnostic des entreprises........................................................... 3 
o Tableau 2: Plan d'actions............................................................................. 10 

4. Evaluation du cours .................................................................................................... 15 
·  Tableau d'appréciation 
·  Commentaires 

5. Initiation du premier cycle de 6 mois de service s d'appui aux entreprises ............ 16 
·  Accord entre PEJU/GTZ et les organisations patronales......................................... 16 
·  Sélection des secteurs et entreprises...................................................................... 16 
·  Identification des structures partenaires et prestataires de service.......................... 16 
·  Emploi du temps semestriel .................................................................................... 17 
·  Emploi du temps du conseiller GTZ......................................................................... 17 

6. Initiation au système de Suivi et Evaluation du premier cycle ................................. 18 

·  Chaîne de résultats ................................................................................................. 18 

·  Formats de suivi-évaluation..................................................................................... 18 
o Formats de diagnostic et de plan d'actions 
o Fichier Excel de suivi 
o Rapports trimestriels et semestriels des conseillers 
o Rapport final du premier cycle du coordinateur BDS 

7. Autres Travaux ............................................................................................................ 19 
·  Transmission des modules de formation ................................................................. 19 
·  Aménagement d'une vitrine d'exposition à l'ADEPME ............................................. 20 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
Annexes 
 

·  Programme du cours 

·  Liste des participants et organisations partenaires 

·  Présentation Powerpoint de l'approche BDS 

·  Fiche de présentation de l'approche (1 page) 

·  Exemples de succès d'appui et aux entreprises de la Tunisie et de l'Ethiopie 

·  Exemples de tableaux de diagnostic et de plans d'actions 
o Tunisie (créateurs), Yémen, Ethiopie (entreprises existantes) 

·  Emploi du temps semestriel du premier cycle 

·  Emploi du temps mensuel du conseiller GTZ 

·  Formats d'analyse de situation, plan d'actions, rapports trimestriels et semestriels 

·  Suivi et Evaluation 
o Exemple de rapport final d'un cycle de service d'appui en Ethiopie 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 1 

 

1. Objectif et Programme du Cours  
 

L'objectif du cours de formation était d'initier les participants au travail d'un 
conseiller/facilitateur de services d'appui aux entreprises. Après la formation, les 
organisations patronales impliquées sélectionneront définitivement les conseillers pour 
l'exécution du premier cycle trimestriel de services d'appui du mois de Juillet au mois de 
Décembre 2007. Le programme du cours a porté sur les thèmes suivants (détails voir en 
annexe): 

·  A la base d'une présentation Powerpoint et des exemples de succès d'appui, les 
participants ont été introduits à l'approche qui consiste à engager des 
conseillers/facilitateurs qui accompagnent 15 entreprises chacun pendant une 
période de six mois. Au premier mois ils engagent des interviews avec les 
entrepreneurs afin d'élaborer en commun un tableau de diagnostic et un plan 
d'actions. Dans les cinq mois qui suivent ils s'engagent à résoudre les problèmes 
majeurs identifiés en collaboration avec les entrepreneurs et des prestataires de 
services. Après le premier cycle il documentent leurs résultats et sélectionneront de 
nouveau des entreprises pour le prochain cycle, pendant que les entreprises du 
premier cycle s'organisent en petits réseaux d'échange d'expériences.  
Exemple: 15 facilitateurs x 15 entreprises = 225 entreprises pour le premier cycle. 
25 facilitateurs x 15 entreprises = 375 entreprises, 2ème cycle = 600 entreprises/an. 

·  Dans le cas, où plusieurs entreprises du premier cycle ne peuvent pas résoudre leurs 
problèmes majeurs, un des facilitateurs peut être réservé pour le travail exclusif avec 
les anciennes entreprises, pendant que les autres facilitateurs s'occupent des 
nouvelles. 

·  Après l'introduction, les participants ont été préparés pour un exercice sur le terrain. 
Dix groupes à deux ont réalisés des interviews avec des entreprises en ville et 
élaboré leur tableau de diagnostic et de plan d'actions (voir tableaux ci-dessous). 

·  Des discussions de type questions-reponses ont précisé les données de l'exercice et 
clarifié l'approche. 

·  Vers la fin du cours, les participants ont été introduit aux formulaires nécessaires, à 
l'emploi du temps du premier cycle semestriel et aux modules de formation 
d'entrepreneurs élaborés du projet PEJU/GTZ destinés aux formations de courte 
durée orientées à la demande des entrepreneurs. 

 
 

2. Participants et Organisations partenaires 
 
Les participants ont été envoyés des structures suivantes (liste en détail voir annexe): 

·  Organisations patronales 
o Chambre de Métiers de Dakar, CNES, MEDS, UNACOIS 

·  Structures d'appui et consultants 
o ADEPME, Association Entreprendre, Ville de Guédiawaye, Cabinet 

Concept/Promecabile, PEJU/GTZ 

Les participants pour conseillers/facilitateurs ont été choisis par les organisations patronales 
et la majorité était déjà en contact étroit avec les organisations patronales respectives. Le 
niveau des participants était assez différent, du niveau employé simple jusqu'au niveau 
consultant. A la suite de la formation, les organisations patronales ont été informées sur la 
performance de leurs participants afin de leur permettre de procéder au choix définitif des 
conseillers/facilitateurs à engager. 
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3. Réalisation du Cours 

 
Présentation des études de cas d'appui -  
BDS Success stories Yémen, Ethiopie et présentation  de l'Approche 
Les participants ont été introduits à partir des exemples de succès d'appui en Ethiopie et en 
Tunisie (voir exemples en annexe) pour leur donner une idée des types d'actions d'appui 
différents et possibles. Ensuite la présentation Powerpoint en annexe de ce document les a 
introduits à l'approche et aux détails de la réalisation.  

Exercice sur le terrain 
Pour le deuxième jour une exercice sur le terrain a été effectué, 10 groupes à deux ont 
effectué des interviews avec des entrepreneurs et élaboré des tableaux de diagnostic et de 
plan d'actions. Un guide d'entretien (voir présentation Powerpoint en annexe) les a aidés à 
préciser leurs questions. Ensuite en plenum des participants, chaque groupe a présenté ses 
résultats. Une discussion des participants sur chaque présentation a clarifié des questions et 
précisé les données des interviews. 

Tableau de Diagnostic 
Le tableau de diagnostic suivant comprend les résultats d'interviews avec 10 entreprises et 
porte sur les thèmes suivants: 

·  Nom, activité, lieu, équipement 
·  Produits et services 
·  Approvisionnement, ventes, marketing 
·  Personnel et gestion d'entreprise 
·  Estimation des coûts mensuels 
·  Problèmes identifiés par l'entrepreneur lui-même et ses propositions de solutions 
·  Remarques du facilitateur. 

Il est important de noter que la précision des problèmes et solutions est nécessaire afin 
d'arriver à un plan d'actions concret et opérationnel. Des remarques telles que "besoin en 
formation" ou "besoin en marketing" ne sont pas assez précises pour des actions 
opérationnelles. 

Tableau de Plan d'Actions 
A la base de la dernière colonne du tableau de diagnostic, le plan d'actions détermine les 
thèmes suivants: 

·  Nom et activité de l'entrepreneur 
·  Problèmes identifiés (émanant de la dernière colonne du tableau de diagnostic) 
·  Initiative propre de l'entrepreneur pour la résolution du problème 
·  Appui additionnel du facilitateur et d'autres partenaires. 

Là aussi il est important de noter que les actions sont à préciser le plus possible afin d'arriver 
à un plan d'actions opérationnel. "Problème de formation - action de formation" n'est pas 
assez significatif pour déterminer une action concrète. "Problème de qualification pour la 
réparation de l'électronique des nouvelles véhicules - mettre en contact avec le centre de 
formation X (qui dispose des formateurs qualifiés à ce sujet) pour déterminer un cours de 
perfectionnement en électronique", serait un niveau de précision plus adapté. 

___________________ 

Alors que le tableau de diagnostic nous montre les détails de chaque entreprise avec ses 
problèmes majeurs, le tableau de plan d'actions nous montre les actions à entreprendre pour 
la résolution des problèmes. 

Les participants ont réussi à documenter les détails nécessaires pour que des actions 
concrètes pour la résolution des problèmes majeurs soient dégagées. Il a été prouvé que la 
démarché proposée est une approche très pratique et adaptée pour la réalisation de 
services d'appui aux entreprises du Sénégal. 
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Diagnostic des entreprises sélectionnées 
Cours de formation de conseillers/facilitateurs de services d'appui aux entreprises (25-28/6/2007 à Da kar) 

Nom / Activité 
Lieux / Equipement 

Produits et 
services 

Approvisionnement /  
Ventes / Marketing 

Personnel / 

Gestion 

Estimation des  
coûts par mois  

- Problèmes identifiés par l'entrepreneur  
  lui-même et ses propositions 
- Remarques du facilitateur 

1. ACASEN-SARL 
Arachide et Cajou 
Sénégal 
villas 2612+2619 SICAP 
Dieuppeul 3 Dakar 

1 villa de 400m2 avec 
accueil, 1 salle de travail, 
salle de torréfaction avec  
3 torréfacteurs, magasin  
de stockage matières 
premières et produits finis, 
salle de cuisson avec  
3 fours, moulin, 
ensacheuse, locaux 
climatisés 

Cajou sans sel et 
salé, beurré, 
nature.  

Arachide grillée, 
salée, sucrée, 
nature.  

Céréales, farine 
enfant, chips, 
coco. 
 

Matières premières locales 
décortiquées avec des 
fournisseurs locaux sous contrats 
(stock). Pommes de terre pour 
chips importées, car locaux sont 
inadéquates. 

Vente directe aux clients (ventes 
diverses telles que stations 
d'essence avec boutique, hotels, 
restaurants, bars. 80% à Dakar, 
20% au hôtels à Mbour. 

Marketing: Affiche des céréales 
enfant aux pharmacies. Affiche 
pour arachide et cajou, excellent 
emballage. Mise en place d'une 
démarche qualité avec cabinet 
AMS+FONDEF. Site Internet en 
cours de réalisation. 

Personnel:  
1 directrice et  
1 directrice adjointe 
niveau finance, 
commerce.  
2 superviseurs,  
30 employés dont  
6 employés 
permanents,  
24 travailleurs 
saisonniers formés 
sur le tas 

Gestion: Compta 
externe, cabinet. 

Loyer: 500.000 
Electr. 150.000 
Eau: 80.000 CFA 
Salaires: 2,5 Mio 
Côtisations: 
150.000 CFA 
Impôts: 
500.000/an 
Taxes: 100.000 
Total: 3,52 Mio 

Problèmes identifiés par l'entrepreneur: 
1. Absence de publicité dans les médias 
2. Capacité de production dépasse les ventes 
3. Equipements incomplets 
4. Sous-utilisation de l'ensacheuse 
5. Système informatique incomplet 

Solutions identifiés par l'entrepreneur: 
1. Advertir les produits (radio, journal, affiche) 
2. Trouver des partenaires et clients dans la 
sous-région 
3. Préciser les besoins en équipement. Infos 
sur les fournisseurs et prix 
4. Promouvoir la machine pour sous-traitance 
5. Perfectionnement en informatique 

Remarques des facilitateurs: 
Main d'oeuvre peu qualifié mais adapté pour le 
travail simple. Gestion rudimentaire des outils 
de travail. Production artisanale. Besoin de 
modernisation des machines. Absence 
d'enseigne. Appui par AMS/FONDEF et 
financement avec KfW, Allemagne. 

 

 
Chips, Arachides Cajou Produits finis, emballage présentable 

 
Mécanique auto (voir pages suivantes) 

 
Menuiserie métallique - travail des enfants 
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Nom / Activité 
Lieux / Equipement 

Produits et 
services 

Approvisionnement /  
Ventes / Marketing 

Personnel / 

Gestion 

Estimation des  
coûts par mois  

- Problèmes identifiés par l'entrepreneur  
  lui-même et ses propositions 
- Remarques du facilitateur 

2. "Keur Nogaye Sylla" 
Cordonnerie  
villa 11, rue 29 x Blaise 
Diagne-Médina (show 
room) 
Mr. Man Hanta Sylla 
40m2 . Atelier et vente.  

Equipement:  
2 machines à coudre,  
1 mach. finition, ordinateur 
portable, vitrine, tables, 
groupe électrogène 7 kva, 
téléphone, ventilateurs, 
accessoires. 1 moto,  
1 voiture 

Chaussures 
fermées, scarpins, 
nulles, sandalles. 
babouches, sacs, 
pochettes, 
ceintures, 
accessoires 

Fournisseurs de cuir, doublures en 
cuir et semicuir à Tilène (marché). 
Difficultés d'approvisionnement 
selon la saison 

Ventes: Minimum de 15 pairs de 
haute qualité par jour pour une 
capacité de production de 25-30 
paires/jour. Ventes directes et sur 
commandes à l'atelier avec 
magasin près du marché Medina. 
Procédure: le client fait une 
avance sur travaux, réliquat à 
payer à la livraison. 

Marketing: Sans publicité dans les 
médias, mais carte de visite et 
emballages avec étiquette 

Personnel:  
1 propriétaire/ 
gérant, 22 ans 
d'expérience  

15 employés 
permanents, dont  
12 ouvriers et  
3 commerciaux. 
Apprentissage sur le 
tas, travail manuel 
et avec machine. 

Gestion : agenda de 
commandes, recus, 
sans journal, sans 
compta, sans 
caissier. Travail de 
9h-21h avec 
pauses. Compte 
bancaire BICIS 

Production: 
Loyer: 150.000  
Electr. 50.000 
Mat. premières 
2,4 Mio 
Sachets 60.000 
Salaires 1 Mio. 
Repas 192.000 
Tél/Internet 
10.000 
Groupe électr. 
15.000 
Carburant 45.000 
Autres 300.000 
Show room: 
Loyer 50.000 
Elect 25.000 
Salaires 156.000 
Tél. 21.000 
Impôt annuel  
CGU 75.000 

Problèmes identifiés par l'entrepreneur: 
1. Difficultés de production à cause de 
l'étroitesse des lieux 
2. Faiblesses dans l'organisation du travail, 
sans division des tâches 
3. Sans comptabilité régulière 

Solutions identifiés par l'entrepreneur: 
1. Acquérir d'espace supplémentaire avec 
financement si nécessaire 
2. Besoin en conseils pour l'organisation 
3. Souhaite recruter un caissier et mettre en 
place un système comptable simple. 

Remarques des facilitateurs: 
Pas de dépôt, étroitesse. Trouver un lieu 
supplémentaire ou déménager. 
Sans matériel de sécurité (instincteurs). 
Site stratégique à côté du marché de Fass. 
Manque de séparation des tâches dans 
l'organisation du travail. 

3. Bahdad Café Touba 
Golf Sud,  
Ancienne Croix Rouge 
Torréfaction de Café 
3 bâtiments 600m2 bureau, 
hangare, hall de 
conditionnement 
Equipem.: 7 torréfacteurs 
250.000, 3 broyeurs 
300.000, 1 ordinateur,  
1 compresseur 400.000,  
1 ensacheur 3,5 Mio,  
1 groupe électrogène 
150.000, 3 véhicules 6 Mio. 

Vente de café 
Touba 

Approvisionnement:  
Emballage, sachets marché local.  
Café: Mali, Côte d'Ivoire, Guinée 

Vente: 200 cartons/jour, 1 carton = 
40 sachets à 50g 

Marketing: Tous les 6 mois: radio, 
porte à porte, visites à domicile 

Personel: 1,2 Mio. 
7 contractuels,  
2 ans d'expérience, 
niveau BAC,  
25 journaliers sur  
le tas. 

Gestion: Comptable 
engagé il y a un 
mois. Pièces 
justificatives 
existantes. 

Loyer 200.000 
Electr. 400.000 
Eau: sans facture 
Salaires 1,2 Mio. 
Impôts 
50.000/mois 
Maintenance: -- 

Problèmes identifiés par l'entrepreneur: 
1. Non maîtrise du local en location partagé 
avec un habitant. 
2. Besoins en machines plus performantes. 
3. Extension de l'entreprise 

Solutions identifiés par l'entrepreneur: 
1. Discussion avec le propriétaire pour 
occupation entière du local. 
2. Demande de financement pour achat 
d'équipement. 

Remarques des facilitateurs: 
Manque d'enseigne. Manque de comptabilité. 
Manque d'aménagement adéquat, manque 
d'hygiène. Sans évacuation du fumé. 
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Nom / Activité 
Lieux / Equipement 

Produits et 
services 

Approvisionnement /  
Ventes / Marketing 

Personnel / 

Gestion 

Estimation des  
coûts par mois  

- Problèmes identifiés par l'entrepreneur  
  lui-même et ses propositions 
- Remarques du facilitateur 

4. Mécanique auto 
Technovia   
Avenue Cheikh Ahmadou 
Bamba Bourgiba Tél. 
824.14.45, Fax 825.81.71 
technovia@orange.sn  
depuis 1973.  

Terrain de 2000m2 dont 
1.200 m2 de surface bâtie, 
plusieurs ateliers.  

Toute sorte d'équipement 
mécanique, de peinture, 
tôlerie, électronique. 
Magasin de pièces 
détachées 

Mécanique auto, 
carosserie, tôlerie, 
peinture, 
climatisation, 
vente de pièces 
détachées et de 
peinture 

Approvisionnement: Pièces 
importées de Belgique et France 
et des concessionnaires locaux 
(CFAO, Renault). Représentant de 
la peinture Dupont et de Starmax 
(Egypte). 

Clientèle: entreprises privée et 
administration pour la mécanique. 
Clientèle privée pour pièces de 
réchange et peinture. 

Marketing: Sans publicté. Maison 
ancienne. 3 commerciaux pour 
vente et prospection. 

Personel:  
15 permanents dont 
10 techniques 
niveau primaire,  
10 ans dans 
l'entreprise et  
5 administratifs.  
8 apprentis. 
Formation sur le tas. 
1 employé de vente, 
3 commerciaux.  
35 ans en moyenne, 
personnel stable. 

Comptabilité avec 1 
comptable+cabinet 

Propriétaire du 
terrain. Patente 
1,9 Mio CFA/an 
(calculée sur 
surface + masse 
salariale). 
Electr. 150.000 
Eau: 45.000 
Tél 225.000 
Salaires 3,5 Mio 
Assurance 
280.000/an 
Ass. multirisques 
800.000 

Problèmes identifiés par l'entrepreneur: 
1. Non-adaptation aux nouvelles technologies 
électroniques (équipement+formation). 
2. Patente élevée. 
3. Trésorerie serrée à cause des impayés de 
l'Etat (4 mois - 1 an de retards) et paiement 
des fournisseurs au comptant. Défaut du bon 
d'engagement 
4. Véhicules non rétirées 
5. Concurrence des ateliers informels pour la 
clientèle privée. 
6. Coûts de crédit élevés. 

Solutions identifiés par l'entrepreneur: 
1.1 Formation du personnel pour des 
technologies électroniques nouvelles. 
1.2 Sous-traitance du diagnostic électronique 
aux concessionnaires. 
2. Intervenir aux impôts. 
3.1 Diminuer la clientèle Etat  
(aujourd'hui 80% privé, 20% Etat) 
3.2 Diversification de l'activité (peinture). 
3.3 Adoption des textes législatifs réduisant  
les delais de paiement. 
4. Contacter systématiquement les concernés 
et renvoyer les véhicules sur son terrain hors 
ville. 
5. Changer le compte bancaire vers une 
banque avec crédit potentiel. 

Remarques des facilitateurs: 
Rôle néfaste de l'Etat pour paiements. 
Difficultés de rentabilité des éventuels 
investissements à cause des impayés. 
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Nom / Activité 
Lieux / Equipement 

Produits et 
services 

Approvisionnement /  
Ventes / Marketing 

Personnel / 

Gestion 

Estimation des  
coûts par mois  

- Problèmes identifiés par l'entrepreneur  
  lui-même et ses propositions 
- Remarques du facilitateur 

5. Laty Diagne,  
Fass Casier n° 29 

Menuiserie métallique 
Cours de 200m2 avec 
hangar et bureau 

Equipement: Poste de 
soudure local, meule, 
perceuse, forge. 

Construction 
métallique, 
balcons, portes, 
fenêtres, grilles, 
portails, cantines. 

Fournisseurs au marché local. 

Vente aux clients particuliers, 
travail sur commande 

Marketing: Carte de visite, 
catalogue des produits finis, mais 
sans enseigne 

Personnel: Patron 
expérimenté avec 
12 jeunes et enfants 
apprentis. 

Travail de 12 heures 
par jour. 

Gestion: Sans 
comptabilité, ni 
journal, ni pièces 

Loyer: 50.000 
Electr. 50.000 
Eau 6.000 
Salaires -- 
Taxes -- 
Assurance -- 
Maintenance 

Problèmes identifiés par l'entrepreneur: 
1.1 Manque d'outillage: meule et perceuse 
fixes, cisaille, cintreuse, forge électrique. 
1.2 Besoin en financement pour outillage. 
2.1 Manque d'encadrement des apprentis 
2.2 Manque d'employés fixes. 
3. Sans comptabilité 
4. Bureau non aménagé. 5. Sans publicité. 

Solutions identifiés par l'entrepreneur: 
1. Demande de financement pour outillage 
2.1 Contacter structure d'appui à 
l'apprentissage 
2.2 Calculer rentabilité d'emploi 
3. S'initier à la tenue d'un journal 
4. Peinture et aménagement du bureau 
5. Enseigne, dépliant, catalogues 

Remarques des facilitateurs: 
L'emploi des apprentis enfants est 
problématique et nécessite la mise en relation 
avec une structure telle que le BIT pour 
l'accompagnement de l'apprentissage. 

 

 
Torrefaction de café 

 
Torrefacteurs 

Salon de coiffure Formation de facilitateurs d'appui aux entreprises 
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Nom / Activité 
Lieux / Equipement 

Produits et 
services 

Approvisionnement /  
Ventes / Marketing 

Personnel / 

Gestion 

Estimation des  
coûts par mois  

- Problèmes identifiés par l'entrepreneur  
  lui-même et ses propositions 
- Remarques du facilitateur 

6. SICM Rue 14, zone 
industrielle SONEPI,  
Tél. 825.73.48 SICM 
Société Industrielle de 
Construction Métallique 

Terrain de 1.200 m2,  
4 bureaux, hangar de 
production avec menusierie 
métallique et bois, 
maconnerie, tôlerie, 
peinture 

Equipement: Ordinateurs et 
accessoires, climatiseurs 
Production: 1 trançonneuse 
fixe, 2 grandes cisailles à 
tôle, 8 postes de soudure,  
2 cintreuses, 2 perceuses, 
scie à métaux et bois, 
meules, chignole, 
perceuses, boîte à outils 
complète de menuiserie, 
rabot, scie etc. 
Maconnerie: matériels 
complets 
Tôlerie/Peinture: Cabine de 
peinture 

Tuyauterie, 
Menuiserie, 
Carosserie 
industrielle, 
Tôlerie, Peinture 
automobile, 
Meuble bois et 
métal, Etudes et 
réalisation de tous 
travaux de Génie 
Civil, Travaux de 
bâtiment, 
Chaudronnerie, 
Montage 
industriel, 
Menuiserie 
métallique, 
aluminium et 
charpente, Bois 
fer forgé, 
Décorations 

Fournisseurs des matières 
premières au marché local 
(Bernabé, Diprom, quincailleries) 

Ventes: 60% du chiffre d'affaires 
sont des sociétés privées telles 
que SENELEC, SDE, SICAS), 
40% sont des particuliers. Chiffre 
d'affaires mensuelle en moyenne 
= 5 Mio. FCFA 

Marketing: Enseigne, brochures, 
calendrier, spot radio Sud FM, 
show room. 

Personnel:  
1 chef de production 
coordonne les  
4 départements et  
la formation 
Atelier métallique:  
1 chef d'atelier,  
15 ouvriers  
15 apprentis. 
Bois: 1 chef d'atelier 
1 ouvrier, 1 apprenti 
plus des ouvriers 
temporaires 
Bâtiment: 1 chef,  
1 ouvrier, ouvriers 
temporaires 
Tôlerie/Peinture: 
2 chefs, 2 apprentis 
Administration:  
1 comptable,  
1 secrétaire,  
1 designer, 1 chef 
adminsitr. financier, 
1 directeur 

Gestion: Tableau de 
bord, pièces, logiciel 
SAARI, caisse 

Electr.  
180.000 product.,  
 20.000 administr. 

Eau 30.000 

Salaires 1,5 Mio 

Tél. 120.000 

Impôts forfait 
500.000 

Côtisation: CSS, 
IPRES 

Problèmes identifiés par l'entrepreneur: 
1. Besoins en financement pour équipement 
de bureau, show room, ordinateurs 
2.1 Manque de personnel marketing 
2.2. Accès difficile aux marchés 
3. Manque de qualification dans les 4 ateliers 
4. Equipement des ateliers: cisaille guillotine, 
presse plieuse, rouleuse 
5. Problème d'organisation du travail et 
répartition des tâches entre les 4 ateliers. 
 

Solutions identifiés par l'entrepreneur: 
1. Préciser besoins en équipement de bureau, 
prix inclus et déterminer le montant nécessaire 
2.1 Recrutement d'un commercial 
2.2. Renforcer soumissions aux appels d'offre 
2.3 Developper le site web en cours 
2.4 Spots radio et TV 
3. Contacter FONDEF pour formation des 
ateliers (75% FONDEF, 25% entreprise) 
4.Crédit d'investissement à long terme 
5. Elaborer un plan d'organisation et initier le 
personnel à la concertation respective. 

Remarques des facilitateurs: 
Trouver un lieu du show room plus stratégique. 
Equiper les bureaux avec les produits de 
l'entreprise. Tenues de travail pour ouvriers. 
Voiture de distribution avec enseigne. 
Enseigne de l'entreprise. Publicité dans les 
journaux d'annonces. Créer relations 
stratégiques avec institutions financières. 
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Nom / Activité 
Lieux / Equipement 

Produits et 
services 

Approvisionnement /  
Ventes / Marketing 

Personnel / 

Gestion 

Estimation des  
coûts par mois  

- Problèmes identifiés par l'entrepreneur  
  et ses propositions. Remarques facilitat. 

7. M. Tall, Assainie U6 
"La Calebasse d'Or" 

Transformation des 
céréales locales 

175m2 de terrain offert par 
la mairie Golf Sud. Salles 
de stocks, magasin, 
production, bureau, 
exposition. Ordinateur, 
équipement de bureau. 
Moulin à mil, décorticeuse, 
broyeuses, congélateur, 
couscoussier, fourneaux, 
brûleur, glacier, 
accessoires 

Couscous, 
Sankhal, Thiakzy, 
Arrow, Farine de 
mais et de mil 

Sirops: Tamarin, 
Gingembre, 
Bissap, Citron 

Boisson: Mangue, 
Bissap, Tamarin, 
Citron, Ditakh, 
Bruye 

Cocktail: Bruye 
Goyave, 
confitures, 
conserves de 
légumes, piment 

Matières premières au marché 
local. 

Ventes au marché local et 
exportation par une intermédiaire 
(cousine). Difficulté d'écoulement 

Marketing: Absence de marketing, 
ni publicité, ni dépliant, mais carte 
de visite. Emballage insuffisante. 

Personnel:  
20 employées, 
niveau 0 à 
sécondaire. 

Formation en 
alphabétisation. 

Gestion: Sans 
comptabilité 
régulière. Quelque 
fois reglée par le 
commercial. Sans 
journal, mais reçus 
d'achat. 

Electr. 160.000 

Eau 7.500 

Salaires 400.000 

Maintenance 
60.000 

TOM, taxes 
ménagers 
15.000/an 

Mutuel de santé 

 

Problèmes identifiés par l'entrepreneur: 
1. Acquisition de matériel 
2. Manque de fonds de matières premières 
3. Sans gestion régulière 
4. Qualification du personnel et maintenance 
5. Accès aux exportations 

Solutions identifiés par l'entrepreneur: 
1.+2. Contacter institution financière 
3. Formation en gestion et marketing (NTIC) 
4. Formation du personnel et en maintenance. 
5. Contacts pour foires et exportations 

Remarques des facilitateurs: 

Qualité d'emballage médiocre, veiller 
d'avantage à l'hygiène de locaux. Aménager la 
boutique pour meilleur présentation. Mettre 
enseigne lumineuse. Produire un dépliant. 
Ouvrir un site web pour contacts d'exportation. 
A déjà suivi formation en exportation. 

8. Mounirou Sissoko 

Bijouterie 

Village artisanal de 
Soumbédioune 
Tél. 821.63.92 

Equipement: Laminoirs, 
chalumeaux, pinces à polir. 
2 ateliers de production et 
de galérie, vitrines 

Création, 
transformation et 
réparation de 
bijoux. Or de 18 
carat, argent pur. 

Tableaux et objets 
d'art 

Matières premières (or, argent) 
acquises chez les revendeurs de 
métaux. 

Ventes en galérie sur étalage, 
vitrines. Situation actuelle de 
mévente à cause des travaux 
publics sur la route en face. 
Difficultés d'accès des touristes. 
Vente ambulante ou dans les 
foires comme palliatif. 

Marketing: Enseigne, carte de 
visite, certificat de garantie 

3 vendeuses,  
6 ouvriers bijoutiers 
formés sur le tas,  
1 comptable avec 
journal et pièces 
justificatives. 

Gestion formelle de 
l'entreprise 

Village artisanal 
avec coûts 
raisonnables. 

Impôts annuels, 
sans côtisations 
sociales. 

Salaire fixe pour 
les employés, 
salaire des 
ouvriers fixé par 
gramme de 
produits à la tâche 

Problèmes identifiés par l'entrepreneur: 
1. Disparition de SOSEPA, structure d'appui. 
2. Manque de centrale d'achat pour or, argent 
3. Défaut des outils chers à importer. 
4. Difficultés d'écoulement des produits 

Solutions identifiés par l'entrepreneur: 
1.1 Concertation acteurs-Etat-bailleurs pour 
l'amélioration des structures d'appui 
1.2 Baisse des taxes 
2. Initier un central d'achat 
3. Achat en commun et infos sur fournisseurs. 
4. "Augmenter le nombre de touristes" 

Remarques des facilitateurs: 
Manque de marketing actif restant sur place en 
attendant des clients. Initier des méthodes de 
prospection dans les hôtels et en ville. 
Diversifier la clientèle limitée aux touristes vers 
les populations sénégalaises. 



 

 9 

 
Nom / Activité 
Lieux / Equipement 

Produits et 
services 

Approvisionnement /  
Ventes / Marketing 

Personnel / 

Gestion 

Estimation des  
coûts par mois  

- Problèmes identifiés par l'entrepreneur  
  lui-même et ses propositions 
- Remarques du facilitateur 

9. Editions Kalaama  
Edition - Imprimerie 
Avenue Bourgiba, face 
CBAO 
4 bureaux, 1 salle de 
réunion dans un immeuble.  

Equipement de bureau 
avec ordinateur, internet 
Imprimerie avec grande 
machinerie 

 

Edition de 
jeunesse 

Edition scolaire, 
thématiques 
diverses 

Imprimerie 
générale 

Fournisseurs au marché local 
(Tilène, Bhen Teisseire) 

Ventes par les librairies. Saison de 
Juin-Août. Marchés ponctuels par 
commande. Institutions et 
organisations. Internautes. 

Marketing: Enseigne. Promotion 
par présentation de livres. 

 

 

Personnel: 
Directrice ingénieure 
en informatique, 
secrétaire, 
responsables de 
fabrication et de 
stocks. 

Imprimerie avec  
4 permanents +  
4 contractuels 

Gestion: Sans 
compta régulière, 
cabinet GTI pour 
résultat annuel. 
Fiches d'évolution 
des coûts 
disponibles 

Charges 
mensuelles non 
détaillées environ 
3,5 Mio 

Impôts et 
cotisation à jour. 

Assurance pour 
les exportations. 

Taxes de 
publicité, taxes 
municipales. 

Salaires en règle 

Maintenance 
assumée par les 
machinistes 

Problèmes identifiés par l'entrepreneur: 
1. Besoin en modernisation d'équipement. 
2. Absence d'un plan marketing et de stratégie 
commerciale. 
3. Absence d'outils de gestion. 
4. Difficultés pour soumissions aux appels 
d'offre, manque de transparence 
5. Matières premières importées chères 

Solutions identifiés par l'entrepreneur: 
1. Financement adapté 
2. Introduction à la planification stratégique 
3. Mise en place d'une gestion simple. 
4. Transparence dans les appels d'offre, 
lobbying du patronat. 

Remarques des facilitateurs: 
Matériel informatique sans onduleur. 
Dirigeante préfère les éditions par rapport à 
l'imprimerie. Imprimerie délaissée. Edition 
laisse imprimer en Tunisie. 

10. Salon de coiffure  
et de cosmétique 
Mme Adj Fatou Thiam 
SICAP Liberté 5, face 
terrain SIBAK 
Un atelier étroit avec 
bureau. Canapé, miroirs, 
casques séchoir, vapeur, 
stérilisateur, lave tête. 

 

Coiffure femmes 
mode africaine 
mode française 

Cosmétique 

Fournisseurs pour matériel coiffure 
au marché local.  

Cosmétique importée par l'Afrique 
Centrale et Douala, Cameroun 

Clientèle dakaroise, filles et 
femmes. 

Marketing: 2 trophées Darling en 
1998/99. Participation au festival 
de Bamako 2000. Enseigne, 
vitrine. Elle est représentante 
d'une société de produits 
cosmétiques. 

Personnel: 
Dirigeante et  
3 agentes. 

Chef d'entreprise 
assure gestion. 

Location 175.000 
Salaires 150.000 
Tél. 15.000 
Eau 25.000 
Electr. 50.000 
Gardien 75.000 

Problèmes identifiés par l'entrepreneur: 
1. Difficulté de fonds de roulement. 
2. Approvisionnement difficile pour certains 
produits à importer. 
3. Manque de connaisances en gestion, 
marketing, manque de clientèle. 
4. Coûts élévés de publicité 

Solutions identifiés par l'entrepreneur: 
1. Veut créer un centre de formation. 
2. Recherche des fournisseurs. 
3.1 Introduction à un journal simple. 
3.2 Prospecter les défilés et événements. 
4. Faire la publicité en collaboration avec la 
société qu'elle représente. 
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Plan d'actions de 5 mois 

Proposition d'actions  

Nom / Activité 

 

Problèmes identifiés Initiative propre de l'entrepreneur Appui supplémentaire du facilitateur 
et des partenaires 

1. ACASEN-SARL 
Arachide et Cajou 
Sénégal 
 
 
 
 

1. Absence de publicité dans les 
médias 
2. Capacité de production dépasse 
les ventes 
3. Equipements incomplets 
4. Sous-utilisation de l'ensacheuse 
5. Système informatique incomplet 
6. Marque non protégée 
 

1.1 Advertir les produits, commencer avec des 
annonces dans les journaux 
1.2 Diffuser les affiches existantes à grande échelle 
2.1 Embaucher des démarcheurs/prospecteurs pour 
augmenter le nombre de points de vente 
2.2 Sous-traiter la vente directe à 1-3 groupes de 
vendeurs à la sauvette 
2.3 Comparer la qualité chips avec chips importés 
3. Préciser les besoins en équipement. Infos sur les 
fournisseurs et prix 
4. Recherche de producteurs pour sous-traitance de 
l'ensacheuse  
5. Perfectionnement en comptabilite informatisée 
6. Engager procédure d'enregistrement de marque 
 

1.1 Assistance pour le développement du site web en 
cours (Gagel) 
1.2 Information sur des manifestations, expositions 
(Chambre de Commerce, CICES, BNTP) 
2.1 Faire un plan de prospection avec le démarcheur 
(liste des points de vente existants et potentiels, 
échantillons, affiches) 
2.2 Mettre en contact avec ONG d'appui aux jeunes 
pour créer des groupes de vente (ONG SOS Sahel) 
2.3 Assister pour une étude sur la concurrence 
(produits, prix, qualité, point de vente) (consultant) 
3. Infos sur le fournisseurs et prix (facilitateur) 
4. Assister pour la recherche de producteurs 
5. Développer, à la base de l'existant, une comptabilité 
simple (conseller GTZ) 
6. Identifier l'autorité concernée et procurer infos sur 
les procédures (facilitateur) 

2. "Keur Nogaye Sylla" 
Cordonnerie  
 
 
 
 

1. Difficultés de production à cause 
de l'étroitesse des lieux 
2. Capacité de production limitée 
3. Faiblesses dans l'organisation du 
travail, sans division des tâches 
4. Sans comptabilité régulière 
 

1. Acquérir d'espace supplémentaire pour une partie 
de la production 
2.1 Préciser les besoins en machines et acquérir 
avec crédit si nécessaire. 
2.2 Financement pour extension de la production 
3. Besoin en conseils pour l'organisation 
4. Souhaite recruter un caissier et mettre en place un 
système comptable simple. 
 

1. Assister pour la recherche de locaux 
2.1 Infos sur les fournisseurs et prix. 
2.2 Assister pour une étude de faisabilité pour le projet 
d'extension (ADEPME) 
2.3 Infos sur les structures financières adaptées et les 
conditions de crédit (conseiller GTZ) 
3. Appui pour l'organisation en equipes avec chefs 
d'équipes (facilitateur avec conseiller GTZ) 
4. Initier un journal et la gestion des documents 
comptables (conseiller GTZ) 

 
 
Notez: Le plan d'actions a été élaboré à la base du 
tableau de situation et la discussion des participants 
du séminaire de formation des conseillers/facilitateurs 
d'appui aux entreprises à Dakar en Juin 2007. Pour 
une validation définitive du plan d'actions il serait  

d'abord nécessaire de retourner chez les 
entrepreneurs et leurs montrer les résultats. Ensuite il 
serait nécessaire de changer le plan d'actions selon 
les recommandations de l'entrepreneur. Noter qu'il 
est préférable de changer un plan d'actions selon les  

recommandations de l'entrepreneur au lieu de le 
pousser à accépter votre proposition. Parce que dans 
le dernier cas, sans être convaincu, il n'engagera pas 
l'initiative propre nécessaire pour la réalisation et ce 
qui conduirait à un échec pour la mise en oeuvre du 
plan d'actions. 
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Proposition d'actions  

Nom / Activité 

 

Problèmes identifiés Initiative propre de l'entrepreneur Appui supplémentaire du facilitateur 
et des partenaires 

3. Bahdad Café Touba 
Torréfaction de Café 
 
 
 
 
 
 
 

1. Non maîtrise du local en location 
partagé avec un habitant. 
2. Besoins en machines plus 
performantes. 
3. Machine ensacheuse en panne 
4. Fumée des machines à évacuer 
5. Manque d'hygiène des locaux 
 

1. Discussion avec le propriétaire pour occupation 
entière du local. 
2.1 Préciser les besoins en machines 
2.2 Calculer la rentabilité de l'achat et du crédit 
2.3 Demande de financement  
3. Contacter un mécanicien pour le réglage 
4. Contacter un expert pour l'évacuation des fumées 
5. Nettoyer et peindre les locaux 
 

1. Accompagner les négociations pour l'occupation 
entière des locaux (solution à l'amiable) 
2.1 Identifier des fournisseurs et prix (facilitateur) 
2.2 Assister pour calcul de rentabilité (conseiller GTZ) 
2.3 Mettre en contact avec structure financière adaptée 
2.4 Inviter à ouvrir compte et accumuler fonds propre 
2.5 Accompagner pour dossier de crédit. 
3. Contacter un technicien d'un centre de formation  
4. Contacter un technicien d'un centre de formation  
5. Inviter à faire de l'ordre en vue d'une visite d'un 
agent d'une structure financière 
6. Inviter à placer un enseigne 

4. Mécanique auto 
Technovia   
 
 
 
 
 

1. Non-adaptation aux nouvelles 
technologies électroniques 
(équipement+formation). 
2. Patente élevée. 
3. Trésorerie serrée à cause des 
impayés de l'Etat (4 mois - 1 an de 
retards) et paiement des fournis-
seurs au comptant. Défaut du bon 
d'engagement 
4. Engorgement du garage à cause 
des véhicules non rétirées 
5. Concurrence des ateliers 
informels pour la clientèle privée. 
6. Coûts de crédit élevés. 
7. Véhicules non néttoyées après 
service 

1. Préciser les besoins en formation du personnel 
pour des technologies électroniques nouvelles en 
contact avec un centre technique 
2. Se rapprocher de l'administration fiscale. 
3.1 Exiger des bons d'engagement 
3.2 Allonger les delais fournisseurs, écourter les 
delais clients 
3.3 Intervention des organisations patronales au 
niveau de la discussion "Climat d'affaires" 
4. Contacter systématiquement les concernés et 
évacuer les véhicules sur son terrain hors ville. 
6. Changer le compte bancaire vers une banque 
avec crédit potentiel., créer de fonds propre. 
7. Nommer un "Inspecteur de finition de service" 

1. Mettre en contact avec centres techn. compétents 
2. Comparer avec d'autre ateliers et calculer la 
justification ou non-justification (contacter 
l'administration fiscale) 
3.1 Rédaction d'un bon d'engagement 
3.2 Discuter les différentes possibilités de payement 
avec les fournisseurs 
3.3 Proposer ce thème au niveau du patronat et de la 
discussion du "Climat d'affaires" 
4.1 Proposer un "responsable d'évacuation" 
4.2 Conseils juridiques d'un avocat (avocat patronat) 
5.        -- 
6. Identifier la structure financière adapté et 
l'accompagner pour des bonnes relations avec 
l'institution (compte bancaire, fonds propre, compta) 
7. Proposer un "Inspecteur de service" avec tâches 
précises (contrôle de nettoyage et autre) 
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Proposition d'actions  

Nom / Activité 

 

Problèmes identifiés Initiative propre de l'entrepreneur Appui supplémentaire du facilitateur 
et des partenaires 

5. Laty Diagne,  
Fass Casier n° 29 

Menuiserie métallique  
 
 
 
 
 
 
 

1.1 Manque d'outillage: meule et 
perceuse fixes, cisaille, cintreuse, 
forge électrique. 
1.2 Besoin en financement pour 
outillage. 
2.1 Manque d'encadrement des 
apprentis 
2.2 Manque d'employés fixes. 
3. Sans comptabilité 
4. Bureau non aménagé.  
5. Sans publicité. 
 

1.1 Contacter les fournisseurs et identifier les prix 
1.2 Demande de financement pour outillage 
2.1 Contacter structure d'appui à l'apprentissage 
2.2 Calculer la rentabilité d'emploi de personnel 
permanent 
3. S'initier à la tenue d'un journal 
4. Peinture et aménagement du bureau 
5. Produire enseigne, dépliant, catalogues 
 

1.1 L'informer sur les fournisseurs et prix 
1.2 Inciter à ouvrir un compte et faire de l'épargne 
1.3 L'initier au journal recettes/dépenses 
1.4 L'informer sur les conditions de crédit 
1.5 L'accompagner pour un dossier de crédit 
2. Mettre en contact avec une structure compétente 
pour le thème problématique d'engagement des 
enfants apprentis et d'accompagnement 
d'apprentissage 
3. L'initier au journal simple avec gestion de pièces 
justificatives 
4. Proposer la réorganisation du bureau. 
5. Initier enseigne et dépliant; revoir catalogue. 

6. Société Industrielle 
de Construction 
Métallique 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. Besoins en financement pour 
équipement de bureau, show room, 
ordinateurs 
2.1 Manque de personnel marketing 
2.2. Accès difficile aux marchés 
3. Manque de qualification dans les 
quatre ateliers 
4. Manque d'équipement des 
ateliers: cisaille guillotine, presse 
plieuse, rouleuse 
5. Problème d'organisation du travail 
et répartition des tâches entre les  
quatre ateliers. 
 
 

1.1 Préciser les besoins en équipement de bureau, 
prix inclus et déterminer le montant nécessaire. 
1.2 Générer des fonds propres 
2.1 Recrutement d'un commercial 
2.2 Renforcer les soumissions aux appels d'offre 
2.3 Developper le site web en cours 
2.4 Spots radio et TV 
2.5 Tenues de travail uniformisées des ouvriers 
3. Contacter FONDEF pour formation technique des 
ateliers (75% FONDEF, 25% entreprise) 
4.1Crédit d'investissement à long terme 
4.2 Développer un partenariat stratégique avec des 
banques adaptées au crédit mobilier des PME telles 
que CBAO, BICIS et ouvrir un compte dans 
l'établissement respectif. 
4.2 Créer des fonds propres, condition préalable 
pour une demande de crédit. 
5. Elaborer un plan d'organisation interne et initier le 
personnel à la concertation respective. 
 

1.1 Inciter à utiliser les propres produits pour 
l'aménagement des bureaux 
1.2 Inciter à accumuler des fonds propres pour des 
investissements moins importantes et le fonds de 
roulement. 
2.1 Assister le commercial à engager dans la 
planification de ses tâches avec un plan marketing. 
2.2 Assister pour la publication du site web (Gagel) 
2.3 Inciter à placer une enseigne à l'entrée SODIDA  
2.4 Voiture de distribution avec enseigne. 
2.4 Proposer des uniformes pour les ouvriers 
3. Mise en relation avec centre de formation technique 
(PDI Pôle de Développement Industriel et FONDEF) 
4.1 Préciser les besoins de crédit d'investissement, 
étude de faisabilité (ADEPME) 
4.2 Contacter les établissements financiers adaptés 
4.3 Monter le dossier de crédit (BRS, WAFA etc.) 
5. Assister pour un plan d'organisation interne. 
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Proposition d'actions  

Nom / Activité 

 

Problèmes identifiés Initiative propre de l'entrepreneur Appui supplémentaire du facilitateur 
et des partenaires 

7. Transformation  
des céréales locales 
 
 
 
 
 
 
 

1. Acquisition de matériel plus 
performant 
2. Manque de fonds de matières 
premières 
3. Sans gestion régulière 
4. Manque de qualification du 
personnel et de maintenance 
5. Exportations limitées 
 

1.1 Préciser les besoins et définir des priorités 
1.2 Générer des fonds propres et remplir les 
conditions d'une demande de crédit 
1.3 Se renseigner aux structures financières  
2.1 Clarifier la gestion du fonds de roulement 
2.2 Assurer un fonds propre pour le stock des 
matières premières 
3. Iniitier une comptabilité simple 
4.1 Formation du personnel et maintenance. 
4.2 Améliorer l'hygiène des locaux (Caisse de 
Sécurité Sociale, Dep. de Prévoyance) 
5.1 Contacts pour foires et exportations (CICES, 
ASEPEX, FOPROMEX, Trade Point) 
5.2 Améliorer l'emballage des produits 
5.3 Utiliser les marchés virtuels à l'Internet (voir 
www.senegal-entreprises.net/e-commerce.htm) 
 

1.1 Identifier les fournisseurs et prix. 
1.2 Mettre en contact avec les banques 
1.3 Expliquer les conditions de crédit 
2. Appui à la gestion interne du fonds de roulement 
3. Assister pour un journal simple avec fiche de stock 
4. Organisation interne et hygiène, mettre en contact 
avec Caisse de Sécurité Sociale, Dep. de Prévoyance 
5.1 Mettre en contact avec institutions de promotion 
(CICES, ASEPEX, FOPROMEX, Trade Point) 
5.2 Assister à améliorer l'emballage 
5.3 Introduire aux marchés virtuels (www.alibaba.com 
et autres voir sur www.senegal-entreprises.com/e-
commerce.htm) ou la publication d'un site web (Gagel) 
5.4 Proposer catalogue des produits avec photos. 
6. Proposer de placer une enseigne et de produire un 
dépliant.  
 

8. Bijouterie  
 
 
 
 
 

1. Disparition de SOSEPA, structure 
d'appui aux artisans. 
2. Manque de central d'achat pour 
or, argent 
3. Défaut des outils chers à importer. 
4. Difficultés d'écoulement des 
produits, défaut des touristes. 
 

1. Voir mesures de promotion des institutions 
existantes: APDA, Chambres, FONDEF 
2.1 Engager une discussion sur un central d'achat  
au sein du village artisanal avec les collègues  
2.2 S'informer d'avantage sur les différents 
commerçants de métaux 
3. S'informer d'avanatage sur les différents 
fournisseurs d'outillage 
4.1 Engager une prospection et démarche actif en 
ville (hôtels, points touristques) 
4.2 Diversifier la clientèle vers les populations 
locales avec opportunités de vente dans les quartiers 
populaires. 
 

1.1 Documenter les opportunités de promotion de 
l'artisanat existantes de l'APDA, Chambres et autres 
1.2 Concertation avec APDA et Chambres 
2.1 Concertation avec APDA et Chambres pour 
discussion sur central d'achat. 
2.2 Information sur les fournisseurs des métaux 
3. Informer sur les fournisseurs d'outillage 
4. Proposer à diversifier la clientèle vers les 
populations locales et faire une prospection active. 
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Proposition d'actions  

Nom / Activité 

 

Problèmes identifiés Initiative propre de l'entrepreneur Appui supplémentaire du facilitateur 
et des partenaires 

9. Editions Kalaama  
 
 
 
 
 
 
 
 

1. Besoin en modernisation 
d'équipement. 
2. Absence d'un plan marketing et 
de stratégie commerciale. 
3. Absence d'outils de gestion. 
4. Difficultés pour soumissions aux 
appels d'offre, manque de 
transparence des appels d'offre 
5. Matières premières importées 
chères 
 

1.1 Préciser les besoins en équipement 
1.2 Demande d'étude de faisabilité 
1.3 Créer des fonds propres 
1.4 Recherche d'un financement adapté 
2. Introduction à la planification stratégique 
3. Mise en place d'un journal simple mais régulier 
4. Faire analyser ses offres précédentes. 
5.1 Préciser les besoins en matières premières 
5.2 Recherche de diversification des fournisseurs 
 

1.1 Mise en relation avec l'ADEPME pour étude de 
faisabilité (75% ADEPME, 25% promoteur) 
1.2 Inciter à créer des fonds propres 
1.3 Analyse des structures financières adaptées 
2.1 Lister les points de vente actuels et potentiels 
2.2 Inciter à engager un prospecteur pour élargir et 
diversifier les points de vente. 
2.3 Préciser une stratégie de promotion des livres 
(brochures? dépliants? catalogue?) 
2.4 Assister pour publication d'un site web (Gagel) 
3. Clarifier et initier le système comptable adapté 
ensemble avec son cabinet comptable (cabinet GTI). 
4. Analyser avec le patronat et un consultant les forces 
et faiblesses de ses offres précédentes (consultant). 
5. Informations supplémentaires sur des fournisseurs 
 

10. Salon de Coiffure 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. Manque d'équipement (séchoir, 
casque à vapeur, fer) 
2. Approvisionnement difficile pour 
certains produits à importer. 
3. Manque de connaisances en 
gestion  
4. Manque de stratégie de 
marketing. 
5. Coûts élévés de publicité. 
6. Manque de clientèle. 

1.1 Lister les besoins en équipement et calculer le 
montant nécessaire. 
1.2 Voir les possibilités d'un crédit avec les mutuelles 
des femmes 
2. Recherche et diversification des fournisseurs. 
3.1 Introduction à un journal simple. 
3.2 Prospecter les organisateurs des défilés de 
mode et des événements. 
4.+5. Faire la publicité en collaboration avec la 
société des produits qu'elle représente. 
6. Contacter des organisateurs des événements. 
7. Contacter des centres de formation pour 
s'intégrer. 
 

1.1 Infos sur les fournisseurs 
1.2 Infos sur les mutuelles et les conditions de crédit. 
2. Infos sur des fournisseurs étrangers. 
3. Introduction à un journal simple et gestion des 
documents comptables. 
4. Production d'un dépliant avec les produits qu'elle 
représente 
5. Inciter à négocier avec la société qu'elle représente. 
6. Identifier les organisateurs des défilés de mode et 
des événements. 
7. Discuter le bien-fondé de son intention de créer un 
centre de formation à elle-même. 
Alternative: s'intégrer comme formatrice dans un 
centre ou collaborer avec un centre de formation  
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Autres Travaux 
Vers la fin du cours, les participants ont été introduits à la documentation complète du cours 
et des services d'information sur CD-ROM distribué, à savoir: 

·  Stratégie d'Appui aux Entreprises - Powerpoint 
·  Cycles de 6 mois d'appui aux entreprises  
·  Etudes de succès d'appui.doc - dépliant 
·  Domaines d'intervention des conseillers de proximité  
·  Etudes de cas de succès  
·  Leçons tirées  
·  Exemples de diagnostic et de plan d'actions (Tunisie, Ethiopie, Yémen)  
·  Mindmap: Exemples de domaines d'intervention de conseillers/facilitateurs.doc 
·  Exemple d'Appui aux Associations d'Artisans du Mali 

o Tableau de diagnostic des associations.xls  
o Tableau de plan d'actions.xls  

·  Appui aux moyennes entreprises avec la Banque Commerciale de l'Ethiopie  
·  Site Web Sénégal-Entreprises 
·  Modules de Formation pour Entrepreneur 
·  Formats et Formulaires 

o Tableaux de diagnostic et plan d'actions pour entreprises existantes, 
créateurs d'entreprise et associations professionnelles.  

o Rapport trimestriel des����������	�
������
�
��	�  
 
 

4. Evaluation du Cours 

 
A la fin du cours, les participants ont rempli le format suivant: 
 
 

Evaluation du cours de formation 

Critères ��� �  ��� �  ��� �  
1. Ma performance et mes résultats pendant le cours  13 7 2 

2. Qualité des documents et du CD distribués 16 5 2 

3. Expériences acquises par l'exercice sur le terrain 15 4 1 

4. Modérateur/Formateur 14 8 1 

5. Satisfaction par rapport à mes attentes 15 0 2 

6. Logistique de l'atelier (lieux, infrastructure) 11 5 5 

Total 84 29 13 

 
Mes Propositions: 

·  "Trouver un endroit plus approprié et définir les conditions de transport dès le début" 

·  "Dans l'ensemble, le séminaire s'est bien déroulé avec un outillage très fouillé, des 
explications claires et précises autorisant une parfaite application sur le terrain" 
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5. Initiation du premier Cycle de 6 mois  
 de Services d'Appui aux Entrepreneurs  

 

Accord entre PEJU/GTZ et organisations patronales 
Simultanément au déroulement de la formation des conseillers/facilitateurs, le programme 
PEJU/GTZ a négocié un co-financement pour la réalisation de l'activité avec les quatre 
organisations patronales impliquées à savoir le MEDS, l'UNACOIS, la CNES et la Chambre 
de Métiers de Dakar. 

Les conseillers seront engagés par les organisations patronales, ce qui veut dire que nous 
aurons quatre équipes de conseillers/facilitateurs. L'organigramme de la réalisation est le 
suivant: 

·  12-15 conseillers/facilitateurs des quatre organisations patronales accompagnant 10-
15 entreprises chacun pendant six mois d'exercice; 

·  quatre coordinateurs des quatre organisations patronales assurant le lien direct avec 
le patronat; 

·  un conseiller du programme PEJU/GTZ responsable de l'accompagnement des 
conseillers/facilitateur 

·  un conseiller de l'ADEPME assurant la participation de l'ADEPME en tant que 
structure d'appui; 

·  un consultant international intermittent pour la supervision. 

Avec la formation, une quinzaine de conseillers/facilitateurs des quatre organisations 
patronales sont désormais disponibles et attendent le démarrage des activités, à savoir le 
début du premier cycle de 6 mois de services d'appui aux entreprises (voir document de la 
démarche). 

Pendant le premier cycle, 12 à 15 facilitateurs accompagneront 10-15 entrepreneurs chacun  
(Exemple: 15 facilitateurs x 12 entreprises = 180 entreprises par semestre x 2 = 360 
entreprises par an). Ils engageront le diagnostic des entreprises et ensuite élaboreront un 
plan d'actions à réaliser pendant les 5 mois suivants pour la résolution des problèmes des 
entrepreneurs impliqués. 

Avec le deuxième cycle, ils sélectionneront sous supervision des organisations patronales 
des nouvelles entreprises, pendant que les entreprises du premier cycle seront 
accompagnées pour la création des micros réseaux d'échanges d'expériences. 

Sélection des secteurs et entreprises 
Les secteurs et entreprises seront choisis par les organisations patronales en concertation 
avec l'équipe de services d'appui. Une partie importante de ces enprises sera issue du 
secteur du BTP (bâtiment - travaux publics) parce que la composante de la formation 
professionnelle du PEJU engagera des interventions d'accompagnement des apprentis dans 
ce secteur. Le secteur du BTP comprend les menuisiers métalliques et bois, plombiers, 
électriciens et autres. Une autre filière sera celle de la mécanique auto. Les entreprises 
visitées pendant la formation seront aussi intégrées. En général, il s'agit des petites et 
moyennes entreprises. 

Identification des structures partenaires et presta taires de service 
Pendant l'exercice du cours de formation, les tableaux de diagnostic et de plan d'actions ont 
été complétés par l'indication des structures d'appui et prestataires de services concernés 
par chacune des actions, par exemple les centres de formation (CNQP, PDI - Pôle de 
Développement Industriel), institutions sociales (CCS, IPM), les fonds (FONDEF), les 
institutions financières adaptées (BRS, WAFA, ACEP, PAMECAS et autres), les structures 
d'appui (ADEPME, PAPES, BIT, APDA et Direction de l'artisanat, CICES, ASEPEX, 
FOPROMEX, Trade Point pour des foires et exportations, et autres). Pendant les préparatifs 
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du premier cycle et à la base de discussions des conseillers/facilitateurs, le conseiller GTZ 
élaborera une liste des institutions partenaires pour la résolution des problèmes identifiés 
(nom de la structure, fonction, services, responsables et adresse complète) afin de faciliter le 
contact pendant la phase d'exécution du premier cycle. 

 

Emploi du temps semestriel 

L'organisation du premier cycle semestriel se présente comme suit. Chacun des 
conseillers/facilitateurs engagera des interviews avec 10-15 entreprises afin d'élaborer les 
documents de diagnostic et de planification nécessaires pendant le premier mois. Pendant 
les cinq mois qui suivent, ils engageront les activités nécessaires et contacteront les 
partenaires adaptés pour la résolution des problèmes. 

��������	�
����������
����

���������	
����	
�����������	
�����������
�������
� �������������
���
������������������������
���������	������������ �� ������ �

���������������������	��������
����������
��������� ����������
�������� ������ �

� � � � �� � ���������	
����
�����	
���

����
���
�
��������
�
�
����	��
�

���	��
���
�
�

����
���
�
��������
�

����	��
�

���	��
���
�


����
���
�
��������
�


���	��
���
�


��

 
Les emplois du temps détaillés des conseillers/facilitateurs et du conseiller GTZ sont 
présentés en annexe et comprennent non seulement les visites régulières aux entreprises et 
prestataires de services, mais aussi les réunions de concertation hebdomadaires (par 
organisation patronale et par conseillers d'une même filière si nécessaire) et les réunions 
mensuelles de l'ensemble de l'équipe avec toutes les organisations patronales.  
 
Egalement sont fixées les périodes pour l'élaboration des rapports trimestriels des 
conseillers/facilitateurs et la tenue des documents de suivi-évaluation par le conseiller GTZ. 
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6. Initiation au Système de Suivi-Evaluation du pre mier Cycle 

Chaîne de résultats envisagée 
Des conseillers/facilitateurs des organisations patronales réaliseront des services  aux 
entreprises. Les entrepreneurs utilisent  ces services. Ils bénéficieront de la résolution des 
problèmes avec une meilleure compétitivité et des revenus en plus d'une augmentation de 
l'emploi (résultat direct ), pendant que les organisations patronales commanditaires de la 
démarche seront reconnues comme organisations efficaces dans l'offre de services à leurs 
membres (résultat indirect ).  

Suivi-Evaluation 
Le suivi-évaluation du premier cycle est assuré par le conseiller GTZ. Il s'agit essentiellement 
d'un suivi des activités et des résultats. L'évaluation de l'impact sera effectuée après le 
deuxième cycle avec un consultant local externe et à la base d'un questionnaire qui 
comprend des questions sur les effets des actions concernant l'augmentation du chiffre 
d'affaires et du revenu des entreprises impliquées, l'amélioration des conditions cadres 
(situation légale), l'acquisition des équipements et l'augmentation de l'emploi prouvées par 
des exemples concrets. 

Formats de suivi-évaluation 
Le suivi des activités se fait à partir des documents suivants: 

·  Les documents initiaux à savoir les tableaux de diagnostic et de plan d'actions; 

·  Les rapports trimestriels des conseillers/facilitateurs comprenant la comparaison des 
actions d'appui réalisées par rapport aux actions planifiées (performance); 

·  Un fichier Excel tenu par le conseiller GTZ comprenant toutes les entreprises 
impliquées avec les données suivantes: 

o Nom et activité de l'entreprise,  
o Types d'activités (production, service, commerce) 
o Genre 
o Actions réalisées, en cours et prévues 
o Types d'actions d'appui (ex. marketing, gestion, approvisionnement,  

formation technique etc.) 

·  En fin d'exercice du premier cycle, l'ensemble de l'équipe élaborera des études de 
cas d'exemples de succès exemplaires (problèmes - actions - impact). 

 
Les données du suivi-évaluation seront documentées dans un rapport final complet du 
conseiller GTZ et du consultant externe (voir exemple de rapport des résultats du cycle de 
BDS en Ethiopie en annexe). 
 



 

 19 

 

7. Autres Travaux pendant la Mission 

Modules de formation pour entrepreneurs  
Une série de sept modules de formation pour entrepreneurs a été élaborée et publiée 
pendant les derniers quatre mois. Les sept modules de formation de l'entrepreneur sont 
des modules adaptés aux créateurs d'entreprise, ainsi qu'aux micros, petites et 
moyennes entreprises. Les modules comprennent non seulement des thèmes généraux 
tels que l'élaboration d'un plan d'affaires, mais aussi de thèmes spécifiques au pays, tels 
que les procédures d'enregistrement d'entreprise aux Sénégal, les impôts et taxes aux 
Sénégal, des répertoires des structures d'appui et financières au Sénégal et des formats 
et pièces comptables en vente au Sénégal. 

Les modules ne sont pas non plus rigides mais flexibles en ce qui concerne leur 
utilisation et emploi de temps: il y a des modules d'une demi-journée et des modules de 
deux jours. Il dépend des objectifs et groupes cibles de la formation de choisir les 
modules adaptés ou même de se limiter à des chapitres spécifiques tels que 
l'introduction d'un journal de caisse/banque avec comptes comptables. Les modules 
peuvent être utilisés ensemble comme une série de formations pendant une dizaine de 
jours, ou utilisés à part pour des cours destinés à un thème spécifique.  

Maximum de flexibilité par rapport aux besoins des groupes cibles et orienté à leur 
demande - c'est ça l'avantage des modules par rapport aux autres systèmes de 
formation d'entrepreneurs au marché international. 
 
Le module 1 est un module d'introduction destiné aux créateurs d'entreprise.  
Le module 7 est adapté aux entrepreneurs expérimentés et avancés. 
 
Module 1: Cycles de Création et de Gestion d'Entreprise 
Module pour créateurs d'entreprise. Introduction aux quatre phases de création et de 
gestion d'entreprise avec des exercices pratique (plan d'actions, formulation de l'idée de 
projet, analyse de vos compétences, analyse du projet avec analyse FFOM (Forces-
Faiblesse-Opportunités-Menaces) 

·  Identification et sélection de l'idée de projet 
·  Phase de recherche des informations 
·  Création d'entreprise 
·  Gestion et expansion d'entreprise 

Module2: Marketing et Etude de Marché 
·  Stratégie "4P" en marketing: Produit-Prix-Place-Promotion 
·  Analyse du marché concurrentiel 
·  Exercice sur le terrain: Etude du marché de ventes et d'approvisionnement 

Module 3: Comptabilité de base et Calcul des Coûts 
·  Journal de caisse/banque simple 
·  Journal de caisse/banque avec comptes comptables 
·  Tableau des résultats mensuels et annuel 
·  Journal électronique 
·  Calcul des coûts 

o Analyser les composantes du prix, coûts fixes et variables,  
coûts par produit, marges bénéficiaires, seuil de rentabilité 

Module 4: Procédures administratives d'Enregistrement d'Entreprise 
·  Statut légal de l'entreprise  I  Procédures d'enregistrement 
·  Impôts et taxes  I  Contrats de travail  I  Sécurité sociale 
·  Structures d'appui et formulaires 
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Module 5: Guide d'Accès au Financement 

·  Identification des besoins en financement 
·  Identification des problèmes contra productifs au crédit 
·  Sources de financement 

Module 6: Comment élaborer un Plan d'Affaires 
·  Plans d'affaires pour créateurs et petites entreprises 
·  Modèle d'étude de projet  

Module 7: Promotion du Commerce International 
·  Institutions internationales et sénégalaises de promotion 
·  Procédures d'importation et d'exportation I E-commerce sur Internet 
·  Guide de participation aux foires et expositions 
·  Calendriers et bases de données pour foires internationales 

 
Les modules ont été publiés sur www.senegal-entreprises.net/modules-de-formation.htm et 
sont disponibles pour téléchargement sans copyright. Lors de cette mission, les modules ont 
été transmis aux dirigeants de l'ADEPME, co-éditeur.  
 
Aménagement d'une Vitrine d'Exposition à l'ADEPME 
Dans la salle de réception, la vitrine a été aménagée avec des produits de l'ADEPME à 
savoir: 

·  Le site Web de l'ADEPME www.adepme.sn  
·  Le portail Internet des services d'appui aux entreprises du Sénégal  

www.senegal-entreprises.net  
·  Les modules de formation pour entrepreneurs (hard copy et CD-ROM) 

 

 

 
 
 

·  Le CD-ROM de la Bibliothèque 
virtuelle de l'ADEPME 
comprenant l'ensemble des 
documents électroniques 
disponibles de l'ADEPME  
(voir liste des documents sur 
www.senegal-
entreprises.net/download.htm  

 

 
·  Exemples d'études de faisabilité pour la création et extension d'entreprise et 

l'investissement financés par l'ADEPME (70% ADEPME, 30% l'entreprise). 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Annexes 
 
 
 

·  Programme du cours 

·  Liste des participants et organisations partenaires 

·  Présentation Powerpoint de l'approche de services d'appui aux entrepreneurs 

·  Fiche de présentation de l'approche (1 page) 

·  Exemples de succès d'appui aux entreprises de la Tunisie et de l'Ethiopie 

·  Exemples de tableaux de diagnostic et de plans d'actions 
o Tunisie (créateurs), Yémen, Ethiopie (entreprises existantes) 

·  Emploi du temps semestriel du premier cycle 

·  Emploi du temps mensuel du conseiller GTZ 

·  Formats  
o Tableau de diagnostic pour entreprises existantes 
o Plan d'actions pour entreprises existantes 
o Tableau de diagnostic et plan d'actions pour créateurs d'entreprise 
o Tableau de diagnostic pour associations professionnelles 
o Plan d'actions pour associations professionnelles 

o Rapports trimestriels et semestriels 

o Exemple de rapport final d'un cycle de services d'appui en Ethiopie 
 
 
 



 

 

 

Programme du Cours de Formation de Conseillers aux Entreprises (Facilitateurs BDS) 

5 jours de Lundi, 25/6/2007 - Vendredi 29/6/2007 à Dakar 

 1. jour, Lundi 25/06 

      8h30 Bienvenu et introduction des participants 
      9h  Objectif du cours et présentation du programme 
  Présentation des expériences en Tunisie (études de cas) 

BDS-Practice: 

    9h30h Comment mettre des Services d'Appui en Pratique?  
o Dialogue permanent avec les entrepreneurs 
o Diagnostic participatif de l'entreprise (tableau d'analyse de situation) 
o Comment s'entretenir avec l'entrepreneur? 
o Guide d'entretien 
o Quelles sont les vraies causes du problème "Manque de capital"? 
o Plan d'actions (initiative propre de l'entrepreneur et support supplémentaire) 
o Types de services fournit 
o Cours de formation ou conseils sur place? 
o Exemples de conseils sur place 
o Appui aux associations professionnelles 
o Exemples de prestations de services payées et gratuites 
o Le cycle de 6 mois de services d'appui (cycle de 6 mois de BDS) 
o Les phases d'un mois de préparation et de cinq mois d'exécution 
o Rapports trimestriels et semestriels 

Questions - Reponses 

    10h  Pause café 

    10h30 Etudes de cas de succès des services d'appui aux entreprises (BDS) en Ethiopie 

  Questions - Réponses  

    11h  Présentation du tableau de diagnostic  (sur soft board) 
 Présentation du tableau de plan d'actions  (sur soft board) 

    11h30 Discussion des exemples de diagnostic et de plan d'actions  
(exemple de l'Ethiopie) types des activités de support 

_______________________ 

12h - 13h Pause Déjeuner 
_______________________ 

 

    13h Introduction du tableau de diagnostic et du plan d'actions pour créateurs 
d'entreprise  (exemple de Tunisie) et des associations professionnelles   
(exemple du Mali) 

    14h  Diagnostic et plan d'actions - exemple de Yémen 

    14h30 Diagnostic et plan d'actions - exemple de moyennes entreprises  

    16h  Préparation de l'exercice sur le terrain   
·  Liste des entreprises à visiter 
·  S'organiser en groupes d'interview (un groupe = deux participants) 
·  Préparation des cartes et du guide d'entretien 
·  Organiser le transport 
·  Appeler les entrepreneurs pour confirmer le rendez-vous 

    17h  Fin de jour 



 

 

 

2. jour, Mardi 26/06 

    8h30 Organiser le transport et départ 

   9h-13h Exercice sur le terrain (interviews avec les entrep reneurs) 

_______________________ 

13h - 14h Pause Déjeuner 
_______________________ 

 
    14h  Travail en groupes et documentation des résultats sur tableau Metaplan 

    17h  Fin de jour 

 

3. jour, Mercredi 27/06 

Présentation des résultats d'exercice: 

      8h30 Présentation et discussion des résultats d'interview et identification des faiblesses 

    10h00 Pause café 

    10h30 ... présentation et discussion des résultats d'interview et identification des faiblesses 

_______________________ 

12h - 13h Pause Déjeuner 
_______________________ 

 
Présentation des Modules de Formation d'Entrepreneu r et du Site Web: 

    13h15 Présentation du contenu des modules de formation et discussion des domaines  
  d'intervention potentiels d'assistance 

    15h  Présentation du Site Web www.senegal-entreprises.net et présentation des  
  structures d'appui et partenaires potentiels pour des prestations de services (BDS) 

Questions - Réponses 

    16h  Fin de jour 

 4. jour, Jeudi 28/06  
 
    09h00 Suite de l'exercice sur le terrain: compléter et améliorer les données  
  des entretiens avec les entrepreneurs 

   11h00 Compléter et améliorer le tableau de diagnostic 
_______________________ 

12h-13h Pause Déjeuner 
_______________________ 

 
    13h15 Discussion du tableau de situation définitif (metaplan) 
    13h45 Elaborer le plan d'actions (metaplan) 

    16h  Fin de jour 

 



 

 

 

5. jour, Vendredi 29/06 

      8h30 Discussion et modification du plan d'actions  ... 
    10h00 Pause café 
    10h30 ... discussion et modification du plan d'actions  

_______________________ 

12h-13h Pause Déjeuner 
_______________________ 

 

      13h15 Organisation du premier cycle de 6 mois de BDS  
·  Comment contacter et collaborer avec d'autres prestataires de service? 
·  Comment encourager l'initiative propre de l'entrepreneur et comment 

organiser notre appui supplémentaire? 
·  Comment choisir les entreprises pour le premier cycle? 
·  Emploi du temps pour le premier cycle 

o 1 mois de préparation (7/2007) et 5 mois d'exécution (8-12/2007) 
o Réunions mensuelles des conseillers et du coordinateur 
o Confection des tableaux de diagnostic et de plan d'actions 
o Rapports trimestriels 

·  Distribution des formulaires et CD 
·  Distribution de la liste des conseillers avec tél. et e-mail 

 
    15h  Plan de Suivi et Evaluation du premier cycle de BDS  

·  Documentation des tableaux de diagnostic et de plan d'actions 
·  Rapports trimestriels des conseillers 
·  Rapport et tâches du coordinateur BDS 
·  Fichier Excel synoptique de suivi du premier cycle (coordinateur BDS) 

o Noms d'entreprises,  
o Secteurs (ex. textile, BTP) et répartition des entreprises par genre 
o Type d'activité (production, service, commerce) 
o Nombre d'entreprises par organisation patronale impliquée 
o Actions identifiées, réalisées et en cours 
o Catégories d'actions d'appui par conseiller 

 
    16h  Evaluation du cours de formation des conseillers 

    16h30 Fin 

 
 



 

 

 
 

Liste des participants 

Nom Fonction Structure Tél E-mail 

El Hadj Abou Gueye Facilitateur 539 20 37 elhadjigueye@gmail.com  

Boubacar Touré Coordinateur 594 43 53 babaartisanat@yahoo.fr  

Abdoulaye Cissé  
Antenne de Pikine 

Facilitateur 698 58 31 
681 78 00 

cisselaye57@yahoo.fr  

Djibril Mbengue 
Comité d’appui Rufisque 

Facilitateur 453 06 84 jibizon55@yahoo.fr  

Mamadou Seydi  
Comité d'appui à l'artisanat 

Facilitateur 436 55 05  

Gorgui Mbengue 
Antenne de Rufisque 

Facilitateur 

 
Chambre de 
Métiers de Dakar 

661 87 57 -- 

Ndeye Mbaba Diop Facilitateur 612 93 55 mbabadiop@yahoo.fr  

Aida Marone Facilitateur 450 36 82 aidamarone2001@yahoo.fr  

Serigne Malick Wade Facilitateur 631 49 37 malickwade@gmail.com  

Moustapha Diop Facilitateur 

 
MEDS 

579 97 89 seune78@yahoo.fr  

Pape Mamadou Gaye Facilitateur 633 26 01 cnes@orange.sn  

Mamadou Mactar Deme Facilitateur 565 47 80 moctardeme@yahoo.fr  

Pape Abdoulaye Fall Facilitateur 

CNES 

368 40 03 papelaye@yahoo.fr  

Mame Diarra Sakho Facilitateur 649 74 11 msakho2006@hotmail.com  

Daouda Faye Facilitateur 504 77 26 dadfaye@yahoo.fr  

Abdourahmane Dia Coordinateur 854 61 16 -- 

Ismaël Diakhaté Facilitateur 403 94 41 paizo2000@yahoo.fr  

Ibrahima Diop Facilitateur 483 49 71 ibrahimadiop_unacois 
@hotmail.com  

Caroline Ndiaye Coordinateur 643 25 04 catolina2006@yahoo.fr  

Abdoul Aziz Amar Facilitateur  aazizamar@hotmail.com  

Chérif Ndiaye Facilitateur 413 53 87 sheeff5@hotmail.fr  

Saliou Fall Facilitateur 

 
UNACOIS 

  

Arouna Diallo Consultant Ville de 
Guédiawaye 

450 47 71 businet@hotmail.com  

Pape Ousmane Bodian Consultant 656 30 80 pabodapina@yahoo.fr  

Abdourahmane Ndiaye Consultant 

ONG Concept/ 
Promecabile 835 45 27 concept@orange.sn  

Ousmane Ndoye Consultant Association 
Entreprendre 

561 36 20 ous_2000@yahoo.com 

Oumou Ndiaye Diop Conseiller PEJU/GTZ 450 12 45 diop@gtz.de  

Sylvie Tagnon Conseiller ADEPME 869 70 70 sylvie_tagnon@yahoo.fr  

 



 

 

 

Notre Approche de Services d‘Appui aux Entreprises
(Business Development Services – BDS)

Comment mettre 
les Services d‘Appui en Pratique ?

- Identification participative des Besoins des Entre preneurs

- Plan d‘Actions

- Action: Prestations de Services et Solution des Pr oblèmes

- Suivi-Evaluation et Documentation
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� Chaque facilitateur choisit 15 entrepreneurs pour un di agnostic 
de l'entreprise et la mise en oeuvre d‘un plan d‘action s de 5 mois
en vue de prestation de services.

� La stratégie est basée sur un contact régulier avec les 
entrepreneurs pour identifier les services à la deman de des 
entrepreneurs.

� Donc, encouragez l‘entrepreneur à exposer ses problèmes
et à formuler des solutions.

� Faites une analyse de situation pour chacune des 15 entr eprises
et notez leurs problèmes et les solutions proposées.
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� Convenez d‘un plan d‘actions de 5 mois pour 
l‘initiative propre de l‘entrepreneur et d‘un soutien
supplémentaire du facilitateur.

� Contactez les agences d‘appui et les prestataires de 
services afin de convenir d‘un soutien pour le plan 
d‘actions.

� Les services qui ne peuvent pas être gérés par le 
facilitateur lui-même pourraient être mis en oeuvre par 
d‘autres prestataires de services (négocier la 
collaboration).
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Métiers du cuir
Papeterie Atelier tailleur

Visites régulières
Services aux opérateurs
D’agriculture

Menuisier

Mécanicien automobiles
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� Les visites régulières (au moins une fois par semaine, 
mais si nécessaire, trois visites par semaines
pourraient être utiles) aux entrepreneurs concernés
sont nécessaires pour régler les problèmes identifiés. 

� Une analyse de situation et un plan d‘actions seuls
ne peuvent pas régler les problèmes. 

� Entrez en action et contactez les autres partenaires et 
l‘administration afin de concrétiser des actions de 
solution.
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� Les trois aspects de l‘analyse de situation: 

� Sympathiser avec l‘entrepreneur , Comprendre sa façon de penser
� Collecter des informations pour agir (et non dans le bu t de disposer simplement

d‘informations)

� Présentez-vous et présentez votre propos.
� Asseyez-vous prenez le temps, mais ne faites pas perdre d u temps

à l‘entrepreneur.
� Ecoutez et posez vos questions sans empressement.
� Essayez de répondre à l‘entrepreneur si possible, mais n ‘essayez

pas de régler immédiatement ses problèmes ou de trouver un e
solution immédiate.

� En plus des discussions, les observations sont aussi t rès utiles!
� Lorsque des actions sont identifiées, accordez-vous sur son initiative 

propre et votre soutien additionnel.
� Les discussions sont confidentielles particulièrement c elles avec

l‘administration et les autres entrepreneurs. )
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Organisation d‘un cours 
d‘entrepreunariat de 
mise à niveau pour les 
entrepreneurs d‘une 
région afin de renforcer
leur compététivité

Cours et conseils sur place pour 
l'initiation d'un comptabilité simple 
(journal, factures, reçu, fiche de 
stock carte de vente à crédit, etc.) 
pour les petites et moyennes 
entreprises

Appui à l'installation d‘une
centrale d‘achat pour les
électriciens et plombiers de 
Kaolack

Négociations avec 
l’administration locale 
pour discuter un 
problème de procédure 
d'impôt

Exemples 
de Services

Contact avec centre de 
formation pour des 
formations sur de 
nouvelles technologies 
pour un atelier de 
menuiserie métallique

Informations sur les 
foires régionales et 
nationales, conditions de 
participation et mise en 
relation avec les 
institutions de promotion 
de l'exportation

Amélioration de vos outils et 
machines: l'appui sur place aux 
ateliers  de menuiserie en relation 
avec un centre de formation 
technique local

Négociation avec des 
institutions de micro 
finance pour un 
allongement de crédit 
(magasin de pièces 
détachées) pour atelier de 
mécanique automobile
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Cours en salle de classe 
ou l'appui sur le terrain?

� Les stages de formation sont souvent sans effets. Un
conseil sur place pour initier un système de 
comptabilité sera plus concret et plus facile à 
contrôler dans la pratique.

� Une formation en maintenance d‘outils et de 
machines avec le matériel de l‘entrepreneur dans son
atelier sera beaucoup plus efficace.

� Les procédures de production et l‘organisation du 
travail ne peuvent être optimisés que dans l‘atelier.
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Appui individuel ou en groupe?
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� Plusieurs menuisiers ont besoin d‘une formation en 
maintenance d‘outils et de machines;

� La collecte du bois est interdite aux menuisiers d‘une ré gion;

� Les mécaniciens automobile d‘une région ont besoin de 
magasin de  pièces détachées pour un meilleur
approvisionnement;

� Formation en initiation d‘un journal de caisse.
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Les entrepreneurs devraient payer certains services
selon leurs possibilités: 
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1. Discussions
régulières avec les 
entrepreneurs

2. Identification des 
problèmes majeurs par les 
entrepreneurs eux-mêmes

3. Formulation participative
des propositions et actions

4. Initiative propre des 
entrepreneurs et appui
supplémentaire des 
prestataires de services

5. Documentation, évaluation
participative de l‘impact par
les entrepreneurs et les 
facilitateurs

Discussion

Conseils

Facilitation
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Rapports d‘activités trimestriels et semestriels
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Commentaires additionnels du facilitateur :
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Approche d'Appui aux M-PME à travers  

l'organisation de cycles BDS de six mois 
 
 
Cours de formation théorique-pratique de cinq jours pour des conseillers de proximité. 

1. Introduction sur l'approche orientée à la demande. Comment faire une analyse des 
besoins? 

2. Comment élaborer un tableau de situation de15 entreprises et comment élaborer un plan 
d'action pour cinq mois? 

3. Visite sur le terrain, faire des interviews avec des entreprises sélectionnées. 
4. Elaborer le tableau de situation et le tableau de plan d'action. 
5. Discussion et perfectionnement. 

 
L'Approche de cycles de BDS de six mois est la suivante: 
 
Les conseillers/facilitars de services d'appui aux entreprises procèdent à des entretiens avec des 
entreprises sélectionnées pendant un mois. Ils identifient leurs problèmes majeurs et discutent des 
solutions. Ils élaborent un tableau d'analyse de situation et un plan d'actions de cinq mois. 
 

Situation des entreprises à ............ 

Nom/Activité  
Place/Equipement 

Produits / 
services 

Fournisseurs / 
Ventes / Clients / 
Marketing 

Personnel / 

Gestion, 
Compatbilité 

Estimation 
des coûts 
par mois 

Problèmes identifiés 
par le propriétaire 
lui-même et ses 
propositions de 
solution  

Entreprise 1 
 

    

Entreprise 2 
 

    

 

Plan d'actions de 5 mois à  ............... 

Propositions d'actions Nom / Activité Problèmes identifiés  
par le propriétaire  
lui-même 

Initiative propre de 
l'entrepreneur 

Support complémentaire du 
conseiller et d'autres 
prestataires de services 

Entreprise 1  
Entreprise 2 

 
 
Dans les cinq mois qui suivent, les conseillers/facilitateurs doivent mener des activités pour la 
résolution des problèmes identifiés. 80% de leur travail ne consiste pas à résoudre les problèmes 
par eux-mêmes, mais de faire des contacts et liens aux prestataires de services capables de 
contribuer à la résolution des problèmes. Exemples: Contacter l'administration pour obtention de 
terrain, contacter les impôts en cas de problèmes d'impôts, mettre l'entrepreneur en contact avec 
l'APIX pour la promotion des exportations et la participation aux foires, contacter un centre de 
formation technique en cas de problèmes techniques et de besoins en formation complémentaire. 
 
Après six mois on aura des résultats concrets et des rapports semestriels des 
conseillers/facilitateurs. Ensuite, le deuxième cycle reprend avec d'autres 15 entreprises. 
 
Exemple: 4 conseillers dans la commune de Guédiawaye x 15 entreprises = 60 entreprises x 2 = 
120 entreprises supportés par an. 
 
Approche expérimentée et évaluée au Mali, Niger, en Tunisie et en Ethiopie. 
Ethiopie: 500 conseillers, employés des municipalités, des ONGs et des structures d'appui ont 
accompagné plus de 9.000 entreprises par an. 



 

 

 
 

Succes stories 
 

 

 
Coopérative de lavage de voitures, Addis Ababa 

 
 

Problèmes 
·  12 bacheliers au chômage cherchant du travail; 
·  Pas de projet; pas de capital initial; pas de locaux. 

 
 

Appui des facilitateurs et des prestataires de BDS 
·  Conseils pour l'identification de projet rentable; 
·  Appui à l'organisation en coopérative; 
·  La ville fournit des locaux et un espace propre; 
·  Lien à la micro finance et obtention de crédit; 
·  Ouverture du site de lavage de voitures et d’une 

boutique de vente d’huile moteur etc. 
·  Initiation à la comptabilité et la gestion. 

 
 
Impact 

·  12 membres de coopérative employés; revenus 
réguliers. 

 

 

 
Mamit Habtie, Menuisier métallique, Gonder, Ethiopi e 

 
 
Problèmes 

·  Fonds limités; 
·  Lieu de travail peu stratégique; 
·  Marché faible. 

 
 
Appui fourni par les facilitateurs et les prestatai res  

·  Incitation à l’épargne, facilitation de l’accès au 
crédit; 

·  Changement du site sur conseil du facilitateur; 
·  Assistance à l’obtention de marché. 

 
 
Impact 

·  Expansion de l’entreprise – meilleure installation  
et plus de clients; 

·  Emploi de trois ouvriers supplémentaires; 
·  Augmentation du revenu. 

 



 

 

 

 

Hibir, Dépôt municipal d’ordures, Addis Abéba 
 

 
 
 

Problèmes 
·  137 jeunes au chômage (90% de femmes); 
·  Emplois de dépôt d’ordures méprisés; 
·  Services de dépôt d’ordures en manque; 
·  Manque de capital initial et de matériel. 

 
Appui des facilitateurs et des prestataires de BDS 

·  Organisation des 137 jeunes en deux groupes de 
coopératives; 

·  Incitation des jeunes à accepter les services de 
dépôt d‘ordures comme un travail à part entière; 

·  Facilitation de l’obtention de crédit grâce au lien 
avec institutions de micro finance; 

·  Apport d’un marché de 1.200 clients (du quartier 
Addis Ketema de la capitale) pour la prestation de 
services de nettoyage. 

 
Impact 

·  Création de 137 emplois fixes avec un revenu 
régulier; 

·  Les résidents d’Addis Ketema disposent de 
services de nettoyage; 

·  1.200 clients payant 3-20 birr/mois. 
 

 
 

Dawit Ejigou, Production de briques creuses, Addis 
 

 
 
 
   Problèmes 

·  Diplômé en bâtiment au chômage; 
·  Pas de capital initial; 
·  Pas de locaux de travail. 

 
   Appui des facilitateurs et des prestataires de B DS 

·  Le facilitateur encourage la mairie de fournir un 
terrain de production; 

·  Mise en relation avec la micro finance et 
obtention de crédit; 

·  Mise en relation avec centre de technologie 
adaptée locale. Achat d’une machine pour la 
fabrication de briques creuses au centre 
technique de Selam; 

·  Cours de formation en entreprenariat; 
·  Mise en relation avec la municipalité pour un 

marché de production de briques pour des 
toilettes publiques; 

·  Minimisation des coûts par l’utilisation des eaux 
usées de la montagne. 

 
   Impact 

·  Le propriétaire s’auto emploie; 
·  12 travailleurs employés; 
·  Revenu satisfaisant grâce aux coûts de 

production faibles,  
bonne qualité des produits et support de 
marketing. 

 
 



 

 

 
 

Jardin d'enfants à Kasserine 
 

 
  

 
  

 

  

Problème:  

Le jardin d'enfants a été ouvert en retard, après la 
rentrée scolaire. D'où l'effectif non rentable de 13 
enfants pour la première année. 

  

Solutions:  

·  Demande de rééchelonnement du crédit 
bancaire jusqu'à la prochaine rentrée. 

·  Confectionner un dépliant et faire la 
publicité de porte à porte avant la rentrée. 

  

Action d'appui:  

Appui pour la confection du dépliant sur ordinateur 
et photocopieuse. 

  

Conseil:  

Un grand nombre de promotrices de jardins 
d'enfants démarre en retard et rencontre des 
difficultés pour la première année. En cas de 
promotrice de jardin d'enfants, conseiller l'ouverture 
du jardin pour le mois de juin et non pour le mois 
d'août, trop proche à la rentrée (prévoir la lenteur 
administrative).  

 



 

 

 
Publinet  

Espace Internet  
 

 
  

 
  

 
   

  

Situation:  

Entreprise avec potentialités.  
Clientèle ne manque pas. 

  

Problème:  

La majorité des promoteurs publinet ne sont  
pas des techniciens de formation. Ils ont donc des 
difficultés de maintenance du matériel informatique. 
L'engagement des spécialistes  
en cas de problèmes coûtera cher. 

  

Solutions:  

·  Formations techniques en groupe et 
accompagnement individuel sur place pour 
la maintenance et sécurisation du matériel 
informatique. 

·  Création d'un réseau des promoteurs 
publinet (par e-mail) pour l'entraide en cas 
de problèmes. 

  

Actions d'appui:  

·  Mise en relation des promoteurs avec 
centres de formation ou sociétés 
informatiques à Tunis pour des stages. 

·  Utilisation du fonds FIAP pour 
accompagnement technique sur place. 

·  Organiser une rencontre nationale des 
promoteurs publinet pour échange 
d'expériences et initiation d'un réseau 
d'entraide. 
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Situation et plan d'actions des créateurs d'entrepr ise à Tozeur, Kebili et Gafsa (Tunisie)  

Situation actuelle du projet Nom et adresse 
Niveau d'instruct. 

Idée de projet 

ce qui a été fait ce qui reste à faire 

Appui complémentaire de l'ATE 

Tozeur 
1. Wannassi Aida 
Niveau 
1ère année supp. 

Club informatique 
pour enfants  

Obtention de la notification de crédit. 
Versement de l'autofinancement  
Transmission des pièces à la banque. 

Signature du contrat. 
Acquisition du matériel. 

Intervention auprès de l'organisme de 
financement et la SODIS afin de faciliter les 
procédures administratives. (1) 
Conseils pour emplacement stratégique ! (2) 

2. DASSI Lassaàd 
Niveau 
D.E.A  Hydrogéologie 

Photo laboratoire  Dépôt du dossier auprès de la BTS. 
Accord du comité de crédit du mois 
12/2000. Attend l'obtention de la 
notification de l'accord de principe. 

Versement de l'autofinancement. 
Signature du contrat et du tableau 
de remboursement. 
Acquisition du matériel.  

Accompagner le promoteur afin d'obtenir 
l'accord définitif. (1) 
Conseils pour emplacement stratégique ! (2) 

Kebili 
1. REJEB Lazhar 
7èm année 
secondaire+ 
formation en 
mécanique auto 

Diagnostic de 
moteurs véhicules 

 
(coût total=16000D) 

Accord de financement du fonds 
national de l'emploi 
CEFE du 15/08/2000 au 15/09/2000 

Déposer un fonds propre de l'ordre 
de 4% du coût du projet. 
Besoin d'une formation accéléré 
concernant la manipulation de la 
machine qu'il vient d'acquérir. 
Besoin de carte prof. pour patente. 

Intervention chez la direction régionale du 
commerce pour activer les procédures 
administratives. (1) 
Après le déblocage du crédit, lancer une action 
de formation technique. (2) 
Conseils pour emplacement stratégique ! (3) 

2-Chouchane Faouzia  
6ème année 
comptabilité +formation 
en informatique 

Traitement des 
données et 
activités relevant 
de l'informatique 

Projet étudié et déposé à la banque. 
Accord de principe. 
CEFE du 21/08/2000 au 15/09/2000 

Accord de crédit de 3500 DT. 
Crédit insuffisant pour l'acquisition 
d'une photocopieuse. 
Un parent à l'étranger peut lui livrer 
une machine à crédit. 

Suivre l'acquisition de la photocopieuse. (1) 
Conseils pour emplacement stratégique du 
local ! (2) 

Gafsa 
1. Nom : Raouf Zaibet  
Niveau : Tech. sup. 
en Kinésithérapie 
 

Centre de 
kinésithérapie  
 

CEFE du 31/10/2000 au 25/11/2000  
Accord de principe. 
Aménagement du local. 
Commande du matériel. 

Importation du matériel de la France. 
Installation d'une ligne téléphonique 
Problème de factures pro formas  

Intervenir pour accélérer l'installation de la 
ligne téléphonique. (1) 
Contacter l'agence de la BTS pour résoudre le 
problème des factures pro forma (2) 
Vérifier l'emplacement stratégique du local ! (3) 

2. Abdelkader Mnasri  
Niveau : Tech. sup. 
en comptabilité. 

Entreprise de 
bâtiment 
 

Projet étudié au séminaire CEFE du 
31/10/2000 au 25/11/2000 et déposé 
au FNE 21-21. 
Accord de la Commission Régionale 

Accord de principe de la Banque et 
de la Société d'Investissement 
(SICAR). 
Renouvellement des devis. 

Suivi du dossier auprès de la Banque et de la 
Société d'Investissement. (1) 
Conseils pour emplacement stratégique! (2) 

·  La vérification de l'emplacement stratégique du local est prioritaire et obligatoire pour l'appui à chacun des promoteurs ! (emplacement, infrastructure et coûts) 

·  Après installation, identifier des actions d'appui pour le marketing. 
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Situation des entreprises selectionnées à Aden / Ye men (Juin 2006)  

Nom / Activité 
Lieu / Equipement 

Produits et 
services 

Approvisionnement, 
Ventes, Marketing  

Personnel et  
gestion d'entreprise 

Estimation des  
coûts mensuels 

Problèmes identifiés par le propriétaire  
lui-même et ses propositions 

1. Bagnaf  
Auto mécanicien  

zone industrielle 

Equipement: Tout le 
matériel électronic 
nécessaire et 
machines 

mécanique  
auto, peinture, 
tôlerie 

Société 
d'assurance 

 

Fournisseur: Pièces 
détachées par clients et 
marché local. 
Commercant importent de 
la Chine 

Vente: Clients privés et 
services d'assurance 
Marketing: Dépliant, carte 
de visite, enseigne 

Personnel permanent:  
6 peintres/tôliers, 
2 mécaniciens. 

Temps partiel: 20 
peintre, 4 mécaniciens. 

Gestion: Fait 
comptabilité, journal et 
pièces justificatives 

Loyer: 50,000 YR 
Electr. 20,000 
Salaires 1,5 Mio. 
Taxe 5,000 
Assurance 4,000 
Maintenance 8,000 
 

Problèmes identifiés par le proprietaire: 
1. Besoin en formation de tôlerie et peinture. Il n'y 
a pas de tels cours à Aden 
2. Infrastructure minime dans le quartier, coupures 
d'électricité 
3. Besoin en information sur pont élévateur et 
chambre de peinture 

Ses propositions et solutions: 
1. Exhange d'expérience avec d'autres ateliers et 
formation par centre 
3. Il a de l'argent, mais besoin en information 

2. Abdu Lraheem A. 
Mohamed, Couture  
Al Amein Street 
Hussein District 

Equipement: 6 
machines à coudre, 4 
fers à repasser,  
10 mesures,  
3 tables, outils, clim, 
tel., ciseaux, 
décoration, matière 
première textile, huile. 

Maintenance: Petites 
réparation sont faites 
mais pas grandes 

Couture 
hommes: 
pantalons, 
chemises, 
costumes, 
uniformes 
hopital et 
école 

Vente: Saisonnalités, 
bonne ventes dans la 
saison et pour fêtes 
Clients: Surtout enfants, 
mineurs, élèves, hommes 
âgés 
Marketing: Vente dans 
l'atelier, enseigne 
Promotion: De temps en 
temps avec brochures 

Personnel: 8 employés 
(6 tailleurs). 
Ecole secondaire et 
école professionnelle, 
apprendre sur le tas 
Gestion: Journal, journal 
des salaires, 
comptabilité production 
et stocks, transactions, 
vente à crédit, recus 

Loyer 25,000 YR 
Elect. 6,500 
Eau 1,500 
Taxe 1,200 plus 2%/an 
Taxe spéc. 1,050 
doublée par an 
Taxes profess. 420 à la 
municipalité 
Personnel est payé par 
pièce de production. 2 
sont payés par mois 
25,000 
Maintenance 1,250 plus 
décoration 

Problèmes identifiés par le proprietaire: 
1. Besoin en boutonière (800,000YR) 
2. Ventes à crédit avec problèmes de remboursem. 
3. Matières premières médiocres 
4. Personnel non-qualifié 
5. Ventes médiocres à cause des fripperies 
importées 

Ses propositions et solutions: 
1. Accès au crédit 
2. Au moins 30-50% d'avance pour couvrir les 
coûts du matériel 
3. Recherche chez les fournisseurs 
4. Cours de perfectionnement dans domaines 
spécifiques 
5. Demande au Gouvernement d'engager une 
politique restrictive contre les importations des 
fripperies (voir régime WTO) 

3. Al Rahep Couturier  
Crater, Al Amein Street 
T 250704 

Atelier 4x10m avec 
vitrine, production dans 
un autre atelier 

9 machines à coudre,  
1 machine zigzag,  
2 fer à repasser 

Couture 
hommes et 
femmes, 
pantalons, 
chemises, 
robes, 
uniformes 
hopital et 
école 

Fournisseurs: Textiles 
chinois et indien par 
fournisseurs locaux 
Clients: Individus, usines, 
hotels, commercants, 
écoles 
Marketing: Enseigne, carte 
de visite. Liste des clients 
potentiels et contact avec 
des vendeurs 

Personnel: 2 partenaire,  
3 travailleurs avec école 
secondaire.  
3 travailleurs payés par 
pièce, nombre de 
travailleurs paiyés par 
pièce augmente dans la 
haute saison 
Gestion: Comptabilité 
simple, journal, sans plan 

Loyer: 12,000 atelier + 
25,000 vitrine 
Elect. 9,000 YR 
Salaires  60,000 YR 
Taxes 850 YR 
Maintenance 500 YR 

Problèmes identifiés par le proprietaire: 
1. Faibles revenus, taxes fortes, coûts de matières 
chers par rapport au revenus faibles 
2. Coupure d'électricité 
3. Concurrence forte des fripperies importées 
4. Besoin en machine boutonnière 

Ses propositions et solutions: 
1.   Recherche des fournisseurs, comparer les prix 
2. ---   
3.1 Diversification des produits  3.2 Publicité 
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Plan d'actions pour des entreprises sélectionnées à  Aden/Yemen 

Propositions d'actions  

Nom, Activité 

 

Problèmes identifiés Initiative propre de l'entrepreneur Appui supplémentaire du facilitateur  
et des structures partenaires 

1. Bagnaf  
 
Auto-mécanicien 
 
Al Durain  
Zone industrielle 

 

1. Besoin en formation de tôlerie et 
peinture. Il n'y a pas de tels cours à 
Aden 
2. Infrastructure minime dans le 
quartier, coupures d'électricité 
3. Besoin en information sur pont 
élévateur et chambre de peinture 
 

1.1 Auto-perfectionnement en peinture et tôlerie. 
1.2 Echange d'expériences avec d'autres atelier en 
coopération avec l'association des auto-mécaniciens 
(2.  les travaux publics actuels qui cause les coupures 
seront terminés dans deux mois) 
3.   Détailler les besoins en equipement 

1.1 Lier au Centre technique de Sanaa qui offre des 
cours à ce sujet. 
1.2 Lier à d'autres atelier pour échange d'expériences 
1.3 Initier le développement des programmes de peinture 
et tôlerie pour initier des cours au Yemen 
1.4 Eventuellement organiser une mission d'un expert 
allemand 
3.   Recherche des informations par Internet, pages 
jaunes, par Chambre de Commerce allemand et d'autres 
ateliers 
 

2. Abdu Lraheem 
A. Mohamed,  

Couturier  
 

Al Amein Street 
Hussein District 

 

1. Besoin en boutonière 
(800,000YR) 
2. Ventes à crédit avec problèmes 
de remboursem. 
3. Matières premières médiocres 
4. Personnel non-qualifié 
5. Ventes médiocres à cause des 
fripperies importées 
 

1.   Calculer la rentabilité d'un achat par rapport à 
l'exploitation en commun. Alternative: Exploitation en 
commun ou crédit. 
2.   Demander catégoriquement 30-50% d'avance. 
Contacter des collegues et l'association pour 
concertation. 
3.1 Faire une recherche d'approvisionnement, 
contacter plusieurs fournisseurs. 
3.2 He wants to go to Dubai himself like other  
      colleagues to get better and cheaper textiles 
4.   Specify training needs in order to organize  
      concrete trainings 
4.+5. He wants to engage Indian specialist to train his  
         staff and design new models. 
5.1 Wants to go to Djibouti for garment exports like  
      other colleagues 
5.2 Develop samples, photos and catalogues of textiles  
      and finished products 
5.3 Prospect market for potential clients (hospitals,  
      schools, restaurants, hotels for uniforms) 
 

1.1 Assist for cost calculation and profitability of common  
      use of button machine or loan for purchase 
1.2 Identify alternative technologies on the market  
      (there is supposed to be a auxiliary button equipment  
      on the market)  
2.1 Provide business card format with contract on  
      backside (see format below action plan overview)  
      in order to standardize advance payment of 30-50% 
2.2 This general problem should be discussed with a  
      group of tailors, e.g. of Al Amein Street together with  
      tailor association. 
3.1 Organize supply market research in Aden, Taiz,  
      Sanaa for textile sector. 
3.2 Ask other tailors for costs and facilities of supply by  
      Dubai to get overview on regional supply market. 
4.1 Link to training centres if training needs are specified 
4.2 Idea to engage Indian low-cost expert may be good.  
      Assist to make contacts and document experience. 
5.1 Ask other tailors for their experiences with Djibouti  
      textile export (costs, contacts, samples) in order to  
      get info on regional markets. 
5.2 Assist for prospection: help to work out leaflet,  
      photos, samples and textile sample catalogues. 
 



 

 37 

 

3. Al Rahep  
 
Couturier  
 
Crater,  
Al Amein Street  
 

1. Faibles revenus, taxes fortes, 
coûts de matières chers par rapport 
au revenus faibles 
2. Coupure d'électricité 
3. Concurrence forte des fripperies 
importées 
4. Besoin en machine boutonnière 
 

1.1 Make cost calculation overview in order to get  
      details about his profitability 
1.2 Participate on meeting with other tailors on a) sales  
      on credit, and b) taxation problems c) common  
      supply of raw materials 
1.3 Contact different suppliers for best price-quality 
2.    -- 
3.   Re-organize decoration of shop and develop  
      catalogue, samples, photos 
4.   Cost calculation and profitability of common use  
      or purchase of button machine 

1.1 Discuss common issues like sales on credit, taxation  
      and raw material supply with tailors’ association 
1.2 Look through the bookkeeping documents of tailor  
      Abdu Lraheem (see action plan N° 2) in order to  
      develop adapted bookkeeping for tailors in Aden and  
      provide them with respective formats for bookkeeping  
      and cost calculation 
3.   Assist for developing samples, photos, catalogues 
4.1 Identify alternative auxiliary technology for button  
      machine available on the local market 
4.2 Identify different button service suppliers and  
      compare prices 
 

 

 
Auto-mécanicien à Aden Chambre de peinture Menuisier bois, Zone industrielle Couturier quartier Hussein  

 

 

Nom de l'atelier de couture 
 

...........Journal no.                  ........... N°seriel 

Adresse complète de l'atelier de couture 

..................................................Nom du client 

.........Date ............................Montant d'avance 

.........Date .................................Reste à payer 
 

Le couturier n'est plus responsable si le 
produit n'a pas été rétiré après 2 mois    

Carte de visite avec contrat Carte d'affaires 10x7cm (original voir à gauche) Plan d'actions pour le premier cycle Menuisier bois 
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Situation des entreprises sélectionnées à Bahir Dar  (7/2002) 

Nom / Activité 
Lieu / Equipement 

Produits et 
services 

Fournisseurs / Vente/ 
Clients / Marketing 

Personnel / 
Gestion d'entreprise 

Coûts par mois 
(Birr) 

Problèmes identifiés par l'entrepreneur lui-même 
et ses propositions de solution 

1. Haje Adgoi, Boulangerie 

Lieu: Main road, Keble 04, Tel. 
200689 
Dimensions 220 m2 (production 
et vente) 

Equipement: 
Mélange électr.(40,000 B),  
Four, coupeuse, vitrines 

Produits: 
Différentes sortes 
de pain, petit pain et 
gateaux 

Fournisseurs: Société 
industriel à Addis.  
Temps en temps, coupure 
d'approvisionnement. 

Clients: Bars, restos, 
hotels, individus 

Marketing: Etabli depuis 35 
ans, sans publicité, lieux 
stratégiques de vente et 
enseignes. 

Personnel: 
2 partenaires (frères) 
4 travailleurs avec 
éducation de dégré 4 - 6, 
2 apprentis payés 2 
Birr/jour chacun. 
Formés sur le tas 

Gestion: 
Sans plan d'affaires 
sans comptabilité, 
même pas journal 

Coûts 
Loyer: 105 B 
Elect. 204 
Eau 40 
Tél 90 
Matériel 11,340 
Salaires 600 
Taxes 420 
Maintenance 100 

Problèmes identifiés par le proprietaire: 
1. Sur taxation 
2. Manque de gestion et de comptabilité 
3. Problème de marché 
4. Lieux de vente et de production insuffisantes 

Ses propositions et solutions: 
1. Négocier avec les impôts pour réduction de taxe 
2. Cours de gestion et de comptabilité. 
3.1 Améliorer la qualité et diversifier les produits 
3.2 Ouvrir des antennes 
4.1 Louer plus d'espace pour la vente. 
4.2 Moderniser les machines de boulangerie (électrique). 

2. Getachew G/Mariam 

Cordonnier 

Location: sur la route principale 
près du marché central 
Tel. 200498 

Equipement: 
1 machine à découpe 
1 machine à coudre, ciseaux, 
accéssoires,  
5 modèles de chaussures, 
qualité médiocre 

Produits/Services: 
Chaussures locales 
et traditionnelles 
pour hommes et 
femmes. Vente des 
chaussures 
importées, 
réparations 

Fournisseurs: Cuir de 
l'usine à Addis, semelles 
en plastique de Addis, cuir 
des tanneries 

Ventes, clients:  
Familles Bahir Dar, 
visiteurs 

Marketing:  
Sans publicité, mais 
participation à l'expo 98 en 
ville. Lieu stratégique, 
centre ville 

Personnel: 
Propriétaire avec dégré 6, 
démarré en 1994 

Gestion: 
Sans comptabilité. 

Coûts: 
Loyer: 6 B/mois 
(municipalitie) 
Electr. 5 B 
Eau 5 B 
Matériel 520 B 
Revenu 655B 

Problèmes identifiés par le proprietaire: 
1. Manque d'atelieradapté 
2. Manque d'outils tels que compresseur pour coloration 

et modèles en bois (h/f) 110 B chacun, machines 
électriques de coupe et à coudre 7,000 B. 

3. Manque de formation pour modèles en bois 

Ses propositions et solutions: 
1. Rechercher meilleur atelier 
2. Demande de crédit de 5,000 B pour équipements. 
3. Cours technique pour modèles et nouvelles 

techniques. 

3. Axum artisanat, souvenirs, 
cadeaux 
Plusieurs antennes à Mekele, 
Gondar, Addis et Bahir Dar. 

Lieux: Along Mobil route près 
de Ethio Star Hotel 

Equipement: 
Vitrines et étagères 

Produits: 
Produits cuir:  
(Chapeaux, 
chaussures, 
ceintures),  
Bois: (statuettes, 
sculptures, 
instruments music)  
Bijoutterie: (bagues, 
bracelets, coliers) 
Textiles: (cotton, 
soie)  

Fournisseurs: Producteurs 
à Mekele, argent d'autres 
régions, sans coupures 

Clients: Individus et 
visiteurs de conférences, 
touristes, commercants 

Vente: Saisonnière, bonne 
en été.  quelques clients et 
commercants 

Marketing: Participe à des 
expos et bazaars, carte de 
visite, vitrines, qualité 

Personnel: 
Proprietaire (12th dégré 
complt)  
2 membres de famille 
(degré 3 et 10),  
Membres de famille sans 
salaires 

Gestion: 
Sans planification, sans 
compta et journal 

Coûts: 
Loyer: 500 B 
Electr. 15 B 
Tél. 250 B 
Transport 200 B 
Promotion 330 B 
Matériel 1,260 B 
Revenu n'est pas 
claire, sans compta 

Problèmes identifiés par le proprietaire: 
1. Loyer cher pour petit magazin. 
2. Coûts élevés de participation aux foires/expositions. 
3. Sans formation pour comptabilité et gestion. 

Ses propositions et solutions: 
1. Augmenter les prix de vente pour payer les coûts. 
2. Stands plus petits aux foires et arranger les produits 

verticalement. 
3.  -- 

Remarques du facilitateur:  
1. Augmenter les prix n'est pas la solution, mieux 

d'améliorer le marketing, la publicité et ventes 
2. Sans qualification pour la gestion et la comptabilité  
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Plan d'Actions pour les Services d'Appui à Bahir Da r 7/2002 

Propositions d'actions Nom / Activité  
de l'entreprise 

Problèmes identifiés par  
le propriétaire lui-même 

Initiative propre de l'entrepreneur Support additionnel du facilitateur / partenaires  

1. Haje Adgoi   

Boulangerie 
 
 

1. Sur taxation 
2. Manque de gestion et compta 
3. Problème de marketing  
4. Atelier trop petit 

1. Négocier avec les impôts. 
2. Participer au cours de gestion/comptabilité. 
3.1 Ouvrir d'autres antennes. 
3.2 Améliorer la qualité et diversifier les produits. 
3.3 Engager des travailleurs qualifiés. 
3.4 Acheter four électrique. 
4. Louer plus de terrain. 

1. Appuyer pour les négociations aux impôts. 
2.1 Initier un système de comptabilité simple. 
2.2 Conseils et formation en marketing. 
3. Faire du suivi et donner des conseils pour des 

problèmes en marketing. 
4. Appui pour la négociation avec la municipalité 

2. Getachew G/Mariam 

Cordonnier  

1. Manque d'atelier approprié 
2. Manque de compresseur et de 

modèles en bois (h/f) 110 B chacun, 
machines à coudre manuelles et 
électriques 7,000 B. 

3. Manque de formation pour conception 
et utilisation des modèles 

 

1. Améliorer la présentation de l'atelier (enseigne, 
chaises, étagères) 

2.1 Faire de l'épargne et ouvrir un compte d'épargne  
2.2 Calculer les besoins en financement pour matériels, 

outils, machines. Identifier les priorités, contacter les 
établissements financiers, remplir la demande de 
crédit 

2.3 Acheter les outils les plus importants selon les priorités 
3. Identifier les cours de formation pour modèles et 

utilisation des machines 

1. Appui pour renovation de l'atelier, contacter 
menusier pour étagères et conseils. 

2.1 Encourager à faire de l'épargne 
2.2 Contacter la structure financière, idnetifier les 

procédures et le dossier de demande et les 
conditions de crédit. Assister pour remplir le format. 

2.3 Identifier fournisseurs de machines et prix. 
3. Identifier centres de formation ou des formateurs 

privés et faire le contact. 

3. Axum  

souvenirs ,  
cadeaux, artisanat 
 
 

1. Loyer cher pour petit magazin. 
2. Coûts élevés de participation aux 

foires/expositions. 
3. Sans formation pour comptabilité et 

gestion. 
 

1. Changer l'atelier avec prix raisonnable et bon lieu 
2.1 Publier des prospectus et distribuer dans les hotels, 

offices, conférences et l'aéroport 
2.2 Préparer des photos et textes pour le site web BDS  
2.3 Contacter des structures d'appui pour des prix réduits 

de participation aux foires et expositions 
2.4 Engager des guide touristiques qui amènet des clients 
2.5 Vendre avec des vendeurs de route 
2.6 Publicité aux journaux 
3. Participer au cours d'entrepreuneur 

1.1 Appui pour la recherche d'un meilleur atelier.  
2.1 Identifier les prix et agences pour dépliants 
2.3 Contacter des structures d'appui pour foires et 

exportations 
2.6 Recherche des informations pour publicité à travers 

des journaux, TV, radio 
3. Contacter des cours en gestion d'entreprise. 
 

 
Réunion des Facilitateurs - Ethiopie  

Tisserands 
 

Matériel de construction 
 

Menusier métallique 
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Services d'Appui aux Entreprises du Sénégal 
Business Development Services (BDS) 

 

Emploi du Temps du premier Cycle (2007) de BDS 
 

Juillet 2007 
·  Réunions avec les patronats, convenir le recrutement des facilitateurs, fournir les bureaux 

pour facilitateurs, convenir l'emploi du temps et sélectionner les entreprises du 1er cycle 
·  Interviews avec les entrepreneurs, tableaux de diagnostic et plans d'actions 
·  Lister les structures d'appui, centres de formation et personnes ressources pour résolution 

des problèmes identifiés. 
·  Plénum mensuel des facilitateurs, coordinateurs patronats et conseillers GTZ/ADEPME 
·  Le conseiller GTZ rencontre chaque semaine pour une heure les conseillers par groupe 

(lundi groupe conseiller MEDS, mardi groupe UNACOIS etc.) pour concertation des activités 

Août 
·  Démarrage des actions d'appui (contacts réguliers avec les entrepreneurs, liens aux 

partenaires pour résolution des problèmes) 
·  Plénum mensuel des facilitateurs, coordinateurs patronats et conseillers GTZ/ADEPME 

Septembre 
·  Actions d'appui 
·  Rapports trimestriels des facilitateurs 
·  Plénum mensuel des facilitateurs, coordinateurs patronats et conseillers GTZ/ADEPME 

Octobre 
·  Actions d'appui 
·  Plénum mensuel des facilitateurs, coordinateurs patronats et conseillers GTZ/ADEPME 

Novembre 
·  Actions d'appui 
·  Plénum mensuel des facilitateurs, coordinateurs des patronats et conseillers GTZ/ADEPME  

Préparation du deuxième cycle: 
·  Publication et distribution d'une liste d'inscription pour des entreprises  
·  Séminaire national de BDS pour publication de notre approche à d'autres structures 

partenaires potentielles participantes au deuxième cycle 

Décembre 
·  Actions d'appui 
·  Plénum mensuel des facilitateurs, coordinateurs patronats et conseillers GTZ/ADEPME 

 

Janvier 

Documentation du premier cycle (1 semaine) 
·  Rapports semestriels des facilitateurs 
·  Rapport du premier cycle du conseiller principal 
·  Documentation d'exemples de succès (facilitateurs et conseiller principal) 
·  Réunion d'exploitation et restitution des résultats (facilitateurs, coordinateurs patronats, 

dirigeants patronats, conseillers GTZ/ADEPME, structures partenaires) 

Préparation du deuxième cycle (3 semaines) 
·  Sélection des entreprises pour le deuxième cycle 

ainsi de suite (voir premier cycle) 
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Emploi du temps du conseiller GTZ 
Les horaires ne sont qu'indicatives et à négocier selon les disponibilités des organisations patronales. 

Semaine Lundi Mardi Mercredi Jeudi Vendredi 

1 9h-10h Réunion 
Facilitateurs MEDS 

10h-11h Entretien 
dirigeants, appui 
institutionnel 
Alternative: Visite 
entreprise ou partenaire 
ou réunions cons. par filière 

16h PEJU (ADEPME) 

9h-10h Réunion 
Facilitateurs CNES 

10h-11h Entretien 
dirigeants, appui 
institutionnel 
Alternative: Visite 
entreprise ou partenaire 
ou réunions cons. par filière 

16h PEJU (ADEPME) 

9h-10h h Réunion Facilitateurs 
UNACOIS 

10h-11h Entretien dirigeants, 
appui institutionnel 
Alternative: Visite entreprise ou 
partenaire 
ou réunions cons. par filière 

16h PEJU (ADEPME) 

9h-10h Réunion Facilitateurs 
Chambre 

10h-11h Entretien dirigeants, 
appui institutionnel 
Alternative: Visite entreprise ou 
partenaire 
ou réunions cons. par filière 

16h PEJU (ADEPME) 

Journée de documentation 
Concertation PEJU/ADEPME 

2 9h-10h Réunion 
Facilitateurs MEDS 

10h-11h Entretien 
dirigeants, appui 
institutionnel 
Alternative: Visite 
entreprise ou partenaire 
ou réunions cons. par filière 

16h PEJU (ADEPME) 

9h-10h Réunion 
Facilitateurs CNES 

10h-11h Entretien 
dirigeants, appui 
institutionnel 
Alternative: Visite 
entreprise ou partenaire 
ou réunions cons. par filière 

16h PEJU (ADEPME) 

9h-10h Réunion Facilitateurs 
UNACOIS 

10h-11h Entretien dirigeants, 
appui institutionnel 
Alternative: Visite entreprise ou 
partenaire 
ou réunions cons. par filière 

16h PEJU (ADEPME) 

9h-10h Réunion Facilitateurs 
Chambre 

10h-11h Entretien dirigeants, 
appui institutionnel 
Alternative: Visite entreprise ou 
partenaire 
ou réunions cons. par filière 

16h PEJU (ADEPME) 

Journée de documentation 
Concertation PEJU/ADEPME 

3 9h-10h Réunion 
Facilitateurs MEDS 

10h-11h Entretien 
dirigeants, appui 
institutionnel 
Alternative: Visite 
entreprise ou partenaire 
ou réunions cons. par filière 

16h PEJU (ADEPME) 

9h-10h Réunion 
Facilitateurs CNES 

10h-11h Entretien 
dirigeants, appui 
institutionnel 
Alternative: Visite 
entreprise ou partenaire 
ou réunions cons. par filière 

16h PEJU (ADEPME) 

9h-10h Réunion Facilitateurs 
UNACOIS 

10h-11h Entretien dirigeants, 
appui institutionnel 
Alternative: Visite entreprise ou 
partenaire 
ou réunions cons. par filière 
 
16h PEJU (ADEPME) 

9h-10h Réunion Facilitateurs 
Chambre 

10h-11h Entretien dirigeants, 
appui institutionnel 
Alternative: Visite entreprise ou 
partenaire 
ou réunions cons. par filière 

16h PEJU (ADEPME) 

Journée de documentation 
Concertation PEJU/ADEPME 

4 9h-10h Réunion 
Facilitateurs MEDS 

10h-11h Entretien 
dirigeants, appui 
institutionnel 
Alternative: Visite 
entreprise ou partenaire 
ou réunions cons. par filière 

16h PEJU (ADEPME) 

9h-10h Réunion 
Facilitateurs CNES 

10h-11h Entretien 
dirigeants, appui 
institutionnel 
Alternative: Visite 
entreprise ou partenaire 
ou réunions cons. par filière 

16h PEJU 

9h-10h Réunion Facilitateurs 
UNACOIS 

10h-11h Entretien dirigeants, 
appui institutionnel 
Alternative: Visite entreprise ou 
partenaire 
ou réunions cons. par filière 
 

16h PEJU (ADEPME) 

9h-10h Réunion Facilitateurs 
Chambre 

10h-11h Entretien dirigeants, 
appui institutionnel 
Alternative: Visite entreprise ou 
partenaire 
ou réunions cons. par filière 

16h PEJU (ADEPME) 

9h-12h Réunion mensuelle de 
l'ensemble des équipes 
Concertation PEJU/ADEPME 
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Diagnostic des entreprises sélectionnées 
Nom du facilitateur : ......................................... 
Nom / Activité 
Lieux / Equipement 

Produits et 
services 

Approvisionnement /  
Ventes / Marketing 

Personnel / 

Gestion 

Estimation des  
coûts par mois  

- Problmès identifiés par l'entrepreneur  
  lui-même et ses propositions 
- Remarques du facilitateur 

 
Entreprise 1 
 
 
 
 
 

     

 
Entreprise 2 
 
 
 
 
 

     

 
... 
 
 
 
 

     

 
 
 
 
 
 

     

 
 
 
 
 
.... 
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Plan d'actions de 5 mois 

Proposition d'actions  

Nom / Activité 

 

Problèmes identifiés Initiative propre de l'entrepreneur Appui supplémentaire du facilitateur  
et des partenaires 

 
Entreprise 1 
 
 
 
 
 

   

 
Entreprise 2 
 
 
 
 
 

   

 
 
 
 
 
 
 

   

 
 
 
 
 
 
 

   

 
 
 
 
 
.... 
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Tableau de diagnostic et de plan d'actions pour créateurs d'entreprise  

Situation actuelle du projet Nom et adresse  Idée de Projet 
Ce qui a été fait Ce qui reste à faire 

Appui supplémentaire du 
facilitateur et des partenaires 

 
Promoteur 1 
 
 
 

    

 
Promoteur 2 
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Diagnostic des Associations professionnelles   

Nom de 
l'organisation 

- Nombre des membres 
- Secteurs d'activité 

Objectives et Structure Réalisations Problèmes et Faiblesses Propositions et 
Initiatives 

 
Association 1 

     

 
Association 2 

     

 
 

     

 
 

     

 
      

 
 

     

 
 

     

 
 

     

 
 

Plan d'actions pour Associations professionnelles   

Nom de 
l'organisation 

Problèmes principaux Propositions d'actions Initiative propre des membres Appui supplémentaire du 
facilitateur et des partenaires 

 
Association 1 

    

 
Association 2 
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Rapports trimestriels et semestriels des conseiller s / facilitateurs BDS  
 

Période: .................... - ........................ 
 
Nom du Facilitateur :   
Organisation patronale :  
Date:     
 

Nom de l'entreprise  Activités d'appui identifiées 
(repéter les actions de votre plan d'actions) 

Activités d'appui réalisées 
(seulement les activités définitivement 
réalisées avec succès) 

Activités en cours 
(avec potentialité de succès) 
 

Activités en danger 

(Explication) 
 

 
Entreprise 1 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

  

 
Entreprise 2 
 
 
 
 

 
 

 
 

  

 
3. 
 
 
 

 
 

 
 

  

 
4. 
 
 
.... 
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Analysis of the 4th BDS cycle (1/2005-6/2005) - Eth iopia 
 
1. Comment 

1.1 Overview of total enterprises involved 

It has become evident that implantation of BDS using the already introduced approach of the 
Ethio-German MSE development initiative is well spreading in Ethiopia as justified by the 
increased number of enterprises involved in the fourth BDS cycle. The total number of 
enterprises supported by partner organizations during the 1st, 2nd and 3rd BDS cycles were 127, 
698 and 1,088 respectively. However, this number has grown to 4,783 during the 4th BDS cycle. 
Some of the factors for the increment were: 

·  all sub-cities of Addis Ababa have implemented the cycle by increasing the number of 
facilitators and business operators compared to the previous cycles; 

·  in Tigray region, the number of Woredas involved has grown from 11 to 25; 
·  in Amhara region, the number of Woredas involved has grown from 12 to 18.  

 
A total of 501 facilitators in our project regions of Amhara, Tigray and Addis Ababa have paid 
visits to 4,783 business operators and carried out a situation analysis and action plan for each of 
them. A total of six organizations have implemented the fourth BDS cycle. 

 
  Total overview of the fourth BDS cycle 

Organization Number of  
facilitators involved 

Number of  
Businesses supported 

Amhara MSEIDB 9 131 
Contractual facilitators 79 482 
Amhara Women Entrepreneurs 2 30 
Tigray MSEIDB 35 350 
Addis MSEIDB (10 sub-cities) 367 3,670 
Alliance for Development 3 45 
Progynist 3 60 
Pro Pride (Merkato)  3 15 
Total 501 4,783 

 

1.2 Number of enterprises served and support activi ties achieved (sample) 

As indicated in the above table, the total number of business operators is too high for the project 
staff to compile all the data required for this report. Preference is, therefore, made to compile 
data on sample basis. A good size of representative sample (16% of total) has been considered 
and data relevant to 764 business operators is compiled as follows.  

 
Organization Number of 

facilitators 
Businesses 
supported 

Support activities 
achieved 

% of initial 
planning 

Amhara MSEIDB  25 260 470 81% 
Tigray MSEIDB   4   40   59 71% 
Addis MSEIDB (10 sub-cities) 34 342 571 76% 
Alliance for Development  3   46   57 64% 
Progynist  2   61 181 87% 
Pro Pride (Merkato)  3   15   29 74% 

Total  71 764 1,367 78% 
 Sample: 764 of 4,783 enterprises involved 

 
1,367 support activities of initially 1,751 actions identified have been achieved (78% of the initial 
planning). The following detailed analysis is also made for better understanding of the 
implementation of the fourth BDS cycle based on the sample size of 764 businesses.  
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1.3 Sectors of businesses supported 

The composition between trade and manufacturing enterprises is more or less balanced. All 
kinds of businesses have been involved, there was no limitation to any one sector, but trade 
businesses are the majority, followed by manufacturing businesses and services. 

 
·  Sales of food items are the majority of 

the trades  supported, followed by 
sale of leather and construction/ 
building materials. 

·  Food processing takes the majority of 
the manufacturing  businesses, 
followed by production of textile and 
leather articles. 

Type of 
business 

Number of 
businesses 

% 

Trade 298 39% 

Manufacturing 266 35% 

Service 200 26% 

Total  764 100% 
     Sample: 764 of 4,783 enterprises involved 
 

·  Restaurants, bars, groceries and tearooms are the majority  
of the service  businesses, followed by tailoring services.  

 
1.4 Gender composition 

As regards the gender composition of 
enterprises supported: 46% of the 
businesses served were run by women 
operators. 
 

Gender Number % 

Male 391 51% 

Female 349 46% 

Partners   24   3% 

Total 
(sample) 

 764 100% 

 
 
1.5 Types of BDS activities achieved 

The main areas of support activities are the following:  

0,30%

0,60%

2,00%
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6,80%
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1.6 Employment program for graduates through creati on of enterprises 
 
36 TVET graduates without employment have been supported in a 6-month BDS cycle to create their 
own enterprises. Three BDS facilitators of Gulele sub-city have been assigned for this. 
 

The implementation of the entire pilot scheme was organized in three phases: 

·  PHASE I: CEFE ENTREPRENEURSHIP TRAINING 
Participants were expected to take CEFE entrepreneurship training as outlined in the planning 
document. The CEFE knowledge was envisaged to assist participants identify viable business ideas, 
analyze market and supply situations, identify main actors in their sectors and produce viable business 
plan for funding.  

·  PHASE II: BUSINESS DEVELOPMENT SERVICES FOR START-UPS 

The 36 unemployed TVET graduates were divided into 3 groups. The main sectors selected were 
construction and building, metal works, construction related woodworks, electricity, plumbing and 
painting. The participants were assisted to be organized and form enterprises. The three BDS facilitators 
from Gulele sub-city MSE office linked the graduates to relevant institutions such as municipality for 
access to premises, training centers for additional training and on-the-spot technical advice, financial 
institutions for access to credit and others.  

·  PHASE III: FOLLOW-UP OF EXISTING ENTERPRISES 
After business implementation, the initiated enterprises got a mid or long term follow-up in order to make 
their businesses more efficient. The following services have been provided: 

·  Trained in entrepreneurship training  
·  Generated business ideas 
·  Produced business plans 
·  Assisted in enterprise formation and business license 
·  Identified legal form of business 
·  Introduced to official qualification test (QT) 
·  Linked to access for premises 
·  Linked for access to finance 
·  Linked for upgrading technical skills in a large-scale construction company 
·  Linked to technology center for equipment supply (hollow-bloc machine + tools)  
·  Support for workshop organization 
·  Linked to existing construction business for experience sharing 
·  Linked to markets of different construction activities of the municipality  
·  Further training in business management and marketing 

 
Results: 

·  36 Technical school leavers are self-employed 
·  Created additional employment by sub-contracting with others 
·  Secured regular income by diversified markets 
·  Local communities access affordable services 
·  Addis Ababa city administration gets more labor resources for  

small-scale construction projects. 
 
The experience of Gulele sub-city will be replicated by five other sub-cities with 15 facilitators and  
180 graduates in the next 6-month BDS cycle. 
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1.7 Changes to the former cycles and totals of four  cycles 
 

Concern 1 st BDS 
cycle 

2nd 
BDS 
cycle 

Changes  
1st to 2 nd 

3rd BDS 
cycle 

Changes  
2nd to 3 rd 

4th BDS 
cycle 

Changes  
3rd to 4 th 

Number of facilitators 18 51 + 183% 98 +92%    501 +511% 

Number of business operators 
served 

127 698 + 450% 1 088 +56% 4 783 +440% 

Average number of operators 
supported by one facilitator  

7 14 + 100% 11 -21%     9.5 -14% 

Support activities achieved  
(% of initial planning) 

65% 74% + 9% 76% +2% 78% +2% 

 
 

Number of Businesses supported

127
698

1 088

4 783

0
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1st BDS cycle 2nd BDS cycle 3rd BDS cycle 4th BDS cycle
 

 
 
1.8 Limitations and advantages of the fourth BDS cy cle 
 

Limitations: 

·  Frequent facilitators' turnover; 

·  Lack of some basic office facilities in POs implementing the BDS like computers which would 
help for recording data on operators; 

·  Non-standardized communication between facilitators and supervisory staff; 

·  Insufficient networking between facilitators;  

·  MFI's credit policy – absence of alternative lending methodologies; 

·  On the one hand the BDS activities are painful where as the facilitators are low paid and there 
are no incentives to compensate;   

·  Some operators confuse the BDS activities with the taxation issues and are fearful for getting the 
service; 

·  Number of NGOs implementing BDS decreased during this cycle due to the very fact that NGO 
projects phase-out after some years of implementation, such as three years.   
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Advantages: 

·  Increased outreach of BDS to new Woredas (Amhara and Tigray MSEIDBs), thus increased 
number of enterprises that received business development services. (See the table above for all 
the comparisons);  

·  Sub-contracting of BDS provision to young graduates (Amhara MSEIDB); 

·  Increased access to financial services, work premises and enterprise formation compared to the 
last three cycles; 

·  Customization of BDS to the needs of TVET graduates (Gulele sub-city working with 36 
unemployed TVET graduates).   

 
1.9 Impact evaluation 
 

All figures indicated in this report make part of our activity monitoring and are not supposed to be 
impact monitoring. The impact evaluation is handled by an independent consultant who carries 
out impact studies in the fields of our main intervention areas (CEFE, BDS, Organizational 
Development, Networking). The impact study is available for download on www.bds-
ethiopia.net/documents.html (Monitoring and Evaluation chapter). 

 
1.10 Recommendations 

·  It has been agreed with the partner organizations to implement next BDS cycles by 
focusing on four sub-sectors: food, textile/garment, leather and construction. Therefore 
we would be sector-oriented  in implementing BDS with partner organizations, as the 
above mentioned sub-sectors are also priorities for the Ethiopian government in general 
and the partners in particular. In this regard, the partners would allocate sector specific 
facilitators in implementing the cycles. This approach is also in line with the Private 
Sector Development pillar of the upcoming Ethiopian Capacity Building Programme 
(ECBP). 

·  Implementation of the next BDS cycles would also provide room for tailoring BDS to the 
needs of TVET graduates  looking for self-employment. Based on the experience 
gained from the recent pilot scheme on self-employment of TVET graduates in Gulele 
sub-city, additional efforts shall be made to scale-up the approach in other sub-cities, 
too. 

·  BDS would also be introduced within the industrial zones  established in Addis Ababa 
City Administration. We have been informed that there are about 25 industrial zones in 
the city.  

·  Implementation of BDS should also be strengthened within the chamber system and 
our project is ready to assist this with 15 facilitators for the City Chambers  of Gonder, 
Bahir Dar, Dessie, Debre Berhan and Mekelle. 

·  BDS facilitators have to be provided with the necessary orientation with respect to 
sector and chamber orientations of BDS. In addition, BDS facilitators need to be given 
upgrading courses to enhance their performance. Similarly, BDS team leaders  should 
also get the necessary assistance to be able to make efficient communication with 
facilitators and guide them for better implementation of BDS. A training workshop for 
team leaders will be held in September 2005. 
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Table 1 
 

Overview of the 4th BDS cycle 
 

Organization  No of Facilitators  No. of Businesses  

Addis Ababa: 
Alliance for Development  3 45 
Progynist  3 60 
Pro Pride (Merkato Programme) 3 15 
Addis Ketema Sub-city  45 450 
Gulete Sub-city  50 500 
Lideta Sub-city 27 270 
Seven sub-cites of Addis Abeba Administration  245 2,450 
Addis Ababa total 376 3,790 

Tigray: 
Tigray ReMSEDA 35 350 
Tigray total 35 350 

Amhara: 
Bahir Dar Trade and Industry Bureau 7 111 
Contractor Facilitators Amhara 79 482 
Amhara MSE-DD (Gonder Town) 2 20 
Amhara Women Entrepreneur Association  2 30 
Amhara total 90 643 
Total  501 4,783 

 
 
Table 2 
 

Overview of the 4 th BDS delivery cycle – January to June 2005 

 

Business operators Gender 
Support activities  

by facilitators Organization 
Trade Prod. Service 

Total 
M F M/F Planned Realized % 

Amhara MSEIDB 110 79 70 260 147 111 1 580 470 81% 

Tigray MSEIDB 17 9 15 41 27 14 - 83 59 71% 

Addis MSEIDB 129 131 82 342 202 118 22 751 571 76% 

Pro Pride 5 8 2 15 4 10 1 39 29 74% 

Progynist 11 26 23 60 10 50 - 209 181 87% 

Alliance for 
Development  

26 12 8 46 1 45 - 89 57 64% 

Total 298 265 200 764 391 348 24 1 751 1 367 78% 

Total in % 39% 35% 26% 100% 51% 46% 3% 100% 78%  

Sample: 764 of 4,783 enterprises involved 
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Table 3 
 

Type of Services provided 
 

Type of BDS provided Number of services  % 
Management + Accounting  300 28.1%
Finance facilitation  219 20.5%
Marketing service  176 16.5%
Access to premises  104 9.8%
CEFE/IYB/SYB/BBS  86 8.1%
Administrative procedures  72 6.8%
Product development  28 2.6%
Association Development  27 2.5%
Business Plan preparation  24 2.3%
Raw materials/information  21 2.0%
Access to equipment  6 0.6%

Technical skill training  3 0.3%

Total 1 066 100%

   Sample: 76 of 4,783 enterprises involved 
 
 
Table 4 
 

Sectors involved  - Type of activity  

Trade/Sales No. Production No. Services No. 

Food  
104 

Food processing 
158 

Restaurant, bars, 
grocery, tea-rooms 120 

Textiles (new and second 
hand) 13 

Wood works 
24 

Tailoring 
50 

Household products and 
supermarkets 48 

Metal works 
19 

Beauty saloons 
6 

Souvenirs 
13 

Textile manufacturing 
27 

Repairing electronics, 
machines/equipment 4 

Sales of construction and 
building materials 60 

Shoes and leather products 
27 

Barbers 
10 

Leather, hand bags and 
shoes 60 

Bakeries 
11 

Hotels 
10 

Total 298  266  200 

% 39%  35%  26% 

Total of Trade, Production and Services:    764 (sample) 
Sample: 764 of 4,783 enterprises involved 
 
 
 
 
 
 


