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1. Résumé

Les créateurs d'entreprise et les entrepreneurs expérimentés sont accompagnées par des facilitateurs et des prestataires de services d'appui aux entreprises pour une période de six mois afin qu’elles puissent mettre en oeuvre des activités d'initiative propre et d’appui supplémentaires dans le but de résoudre leurs principales difficultés. Les cycles d'appui peuvent être adaptés à différents groupes cibles:

· Appui aux créateurs d'entreprise à la suite des formations initiales en entreprenariat.

· Appui aux micro, petites et moyennes entreprises par une assistance régulière et conseil. 

2. Caractéristiques essentielles 

L’approche du cycle de 6 mois d'appui, axée sur la demande est une méthode participative consistant dans une période d'un mois en une analyse de situation et de problèmes, suivi d’un plan d’action et dans une période de cinq mois d‘une mise en oeuvre des services pour venir à bout des contraintes identifiées (cycles de six mois en total). Les entrepreneurs sont assistés des facilitateurs d'appui des organisations partenaires pour identifier les contraintes majeures au développement de l’entreprise et suggérer leurs propres solutions. Le facilitateur les aide à parfaire leurs suggestions et fait suivre des interventions de service supplémentaire de résolution de problème en collaboration avec les prestataires privés et publics. 

Procédure: Chaque facilitateur identifie quinze entreprises pour une période d'appui de six mois. Au cours du premier mois, il discute des problèmes et des solutions possibles (identification des problèmes et besoins), au cours des cinq mois suivants, sur la base d’un plan d’actions, il aide l’entreprise à résoudre ses difficultés majeures. Au cycle semestriel suivant, quinze autres entreprises sont ciblées en vue d’un soutien. Le nombre de facilitateurs et d’entreprises soutenues dépend du nombre et de la capacité des organisations partenaires impliquées. 
Exemple: 20 facilitateurs accompagnent 15 entrepreneurs chacun = 300 entreprises accompagnées par cycle = 600 entreprises accompagnées par an.

Une vue d‘ensemble de l’analyse de situation pour dix à quinze entreprises contient les éléments suivants : 


	Situation des entreprises sélectionnées

Nom/

Activité/

Lieu/

Equipements

Produits, Services

Fournisseurs,

Ventes, Clients

Marketing

Personnel,

Gestion de l’entreprise
Coûts par

mois (Birr)

Problèmes identifiés par l'entrepreneur et ses propositions de solution

Entreprise 1

Entreprise 2

Grâce à une revue de l’analyse de situation, le facilitateur documente la situation et les problèmes de dix à quinze opérateurs et les transfère dans un plan d’action de cinq mois: 

Plan d’action de cinq mois 

Nom/Activité
Problèmes identifiés par 
l'entrepreneur

Propositions d’actions

Initiative propre de l'entrepreneur

Soutien additionnel par le prestataire d'appui

Entreprise 1

Entreprise 2

Pour modèle rempli d’analyse de situation et plan d’action, voir exemple de l'accompagne-ment des entreprises en Tunisie - à télécharger sur www.bds-forum.net/bds.reader 
Type de soutien: selon les besoins du propriétaire: étude de marché, développement de produit, plan d’affaires, comptabilité et calcul des coûts, accès au financement, soutien pour les problèmes administratifs, sites/terrains, participation aux foires commerciales, problèmes d’impôts, procédures d’import-export, approvisionnement en machines, lien aux formations techniques, développement organisationnel des associations professionnelles et chambres de commerce etc.

Prestataires d'appui: la principale tâche du facilitateur n’est pas de résoudre lui-même les contraintes au développement de l’entreprise mais plutôt de la mettre en relation avec les principaux prestataires de services professionnels compétents tels les centres de formation, les spécialistes en marketing, les organisateurs de foires commerciales, les chambres de commerce. Initier de petites activités de soutien telles que la création et le suivi d’un journal de caisse, peut être faite par le facilitateur lui-même, mais des questions importantes telles que comptabilité professionnelle ou élaboration d'un plan d'affaires ne seront résolues qu’avec la collaboration de prestataires de service professionnels publics et privés. 
Suivi et supervision: Si les problèmes de certaines entreprises ne peuvent pas être résolus au cours du cycle de six mois, l’organisation partenaire demandera à l’un des facilitateurs de quitter le cycle normal et de s’occuper uniquement des entrepreneurs des cycles précédents qui ont besoin d’une aide supplémentaire. Ces facilitateurs sont alors appelés "facilitateurs de suivi". Si l’organisation partenaire dispose d’assez de facilitateurs, elle pourrait alors assigner le meilleur facilitateur à la direction de l’équipe des facilitateurs qui cesse ainsi le soutien direct aux entreprises. Il est alors appelé chef d’équipe des facilitateurs. 




	Suivi et Evaluation: Toutes les entreprises impliquées, le type, le nombre d’activités soutenues sont documentées dans l’analyse de la situation initiale et les plans d’actions des facilitateurs. Au terme du cycle de six mois, les facilitateurs écrivent un simple rapport de leurs travaux: 

Nom de l’entreprise
Activités de soutien identifiées (répète les actions du dernier plan avec le même nombre)

Activités de soutien effectuées (réels succès uniquement)

Impact et 
remarques 
(causes d’échec)

Entreprise 1

Entreprise 2

L’équipe du projet fera un résumé des entreprises impliquées (taille, type d'activité, genre) ainsi que le nombre d’activités réalisées avec le soutien de l’organisation (sur Excel). Le suivi de l’impact global est effectué une fois par an par un consultant local indépendant (voir produit 5: Suivi et Evaluation pour les projets). De plus, l’organisation partenaire peut organiser une réunion spécifique d’analyse FFOM avec les entrepreneurs impliqués dans le but de voir l’impact de leur soutien (voir produit 6 Suivi et Evaluation pour les organisations partenaires). Exemples: 500 facilitateurs de BDS de 20 organisations partenaires en Ethiopie accompagnant plus de 9.000 entreprises en deux cycles de six mois par an (voir www.bds-ethiopia.net). 24,000 artisans et métiers aidés en collaboration avec la Fédération des Artisans et Métiers au Mali (voir www.mali-business.com). Le suivi des créateurs d'entreprise du CEFE en Tunisie, dans toutes les régions du pays en collaboration avec l’Agence Tunisienne de la Main d’oeuvre (voir www.bds-forum.net/tunisia).

3. Domaines d'intervention, avantages, problèmes, impact

Domaines d'intervention: L'approche de cycles de six mois d'appui aux PME (BDS) est utilisé dans des zones industrielles, dans le cadre d'appui aux femmes entrepreneures, pour des approches sectorielles et aussi en tant que système de suivi pour des créateurs d'entreprise après des formations initiales en entreprenariat, ainsi que dans le développement des chaînes de valeur afin de venir à bout des principales contraintes identifiées de la chaîne.

Avantages:
· Les cycles de BDS sont réellement axés sur la demande car basés sur une évaluation de besoins participative en collaboration avec les entrepreneurs. 

· Lorsque des problèmes communs aux entreprises sont identifiés, un soutien de groupe et un travail en réseau sont possibles. 

· Des services de développement d’entreprises (BDS) peuvent être mis en oeuvre sur une courte période de six mois: une semaine pour la formation des facilitateurs, un mois pour l'identification des problèmes et besoins des entrepreneurs selectionnés et ensuite le suivi de la période de cinq mois de mise en oeuvre.

	· Les facilitateurs doivent relier les entreprises aux prestataires professionnels de services afin de résoudre rapidement les problèmes importants. Cette liaison constitue la tâche majeure des facilitateurs, même s’ils peuvent résoudre des problèmes mineurs. 

· Au terme des six mois un cycle complet peut être documenté et évalué et le prochain cycle commence. 

· Tous les facilitateurs sont payés par les organisations partenaires (perennité).

Problèmes: Pour assurer la perennité, les facilitateurs devraient être identifiés au sein de l’équipe des organisations partenaires. Ces équipes sont peu expérimentées et peu qualifiées. De ce fait, un suivi permanent et une formation sur le tas sont nécessaires lors des quatre premiers cycles. 

Impact: Plus de 4.700 entrepreneurs ont été accompagnés par cycle avec 500 facilitateurs des ONG, institutions publiques et privées et des communes en Ethiopie, soient plus que 9.000 entreprises accompagnées par an. 30 facilitateurs de l'Agence de l'Emploi Tunisienne ont accompagné environ 300 entreprises pour trois mois, soient 1.800 entreprises accompagnées par an. 24.000 artisans regroupés en associations professionnelles ont été accompagnés par les facilitateurs de la Fédération Nationale des Artisans du Mali (FNAM). L'impact de l’approche de cycle du BDS a été démontrée par des évaluations externes de la Coopération Technique Allemande (GTZ) au Mali, 1999 et en Ethiopie en 2005. 80% des entrepreneurs consultés ont confirmé que leur conditions de travail ont été amélioré en termes de diversification de produits (27%), revenue augmenté (67%), terrains et infrastructures améliorés (33%) et emploi augmenté (27%).
4. Processus de mise en oeuvre 

· Concertation avec les structures d'appui aux PME, atelier d’orientation de trois jours pour les dirigeants.

· Formation des facilitateurs dans un atelier de formation de cinq jours axé sur l’action concrète.

· Suivi régulier et formation sur le tas des facilitateurs par l’équipe du projet et documentation. 

· La collaboration avec des prestataires professionnels est nécessaire afin de résoudre des problèmes majeurs.

5. Coûts 

· Un consultant externe modère l'atelier d’orientation de trois jours pour les dirigeants et un atelier de formation de cinq jours avec exercise sur le terrain pour les facilitateurs. 

· Les organisations partenaires doivent calculer le budget nécessaire pour leur équipe de facilitateurs en plus des frais de transports. 

· Aucun salaire additionnel pour l’équipe n’est dû puisque généralement, le personnel existant est utilisé et déjà payée. 




	· Réunions trimestrielles de réseau de concertation financées pour faciliter l’échange d'expériences entre dirigeants et facilitateurs. Publication de documents d’information (guides, CD-ROM et sites web) avec les informations de base nécessaires pour le conseil de l’entreprise (procédures d'impôts, marketing, importation-exportation, foires et expositions, comptabilité,  plan d’affaires etc.). 

6. Références 

Les cycles d'appui aux PME avec des organisations partenaires privées et publiques ainsi que des facilitateurs formés a été expérimenté au Mali avec la Fédération Nationale des Artisans et Métiers de 1996 à 2001, en Tunisie, dans toutes les régions en collaboration avec l’Agence Publique Tunisienne de la Main d’oeuvre depuis 2002 et en Ethiopie de 2001 à 2006 avec vingt organisations partenaires publiques et privées dont les chambres de commerce décentralisées. 

Le produit a été standardisé; des descriptions détaillées du produit ainsi que des évaluations et la documentation de l'impact sont disponibles:

· Forum de BDS www.bds-forum.net  avec toutes les stratégies, outils, guides, manuels de formation, bulletin d’informations, portails de BDS et l'impact de l'appui. Des manuels de formation disponibles sur www.bds-forum.net/trainings.htm et l’ensemble des outils de BDS sur www.bds-forum.net/toolkit.htm ainsi que des guides de l'entrepreneur sur www.bds-forum.net/handbooks.htm.
· La documentation de l'impact sur www.bds-forum.net/success-stories.htm.
· Guides des entreprises du Ghana à télécharger à partir de www.ghanabusiness.org 
· Réseau Ethiopien d'appui aux PME www.bds-ethiopia.net avec tous les documents de mise en oeuvre disponibles à télécharger.

· Chambre de Commerce Ethiopien www.ethiopianchamber.com avec des expériences d'appui aux membres de la Chambre.
· Portail des services d'appui aux PME du Sénégal www.senegal-entreprises.net avec des informations en plan d’affaires, développement de l’entrepreunariat, comptabilité et calcul des coûts, marketing, foires de commerce, import-export, accès au financement et renforcement de capacités des organisations partenaires.

· Mali-Business www.mali-business.com portail d'appui aux artisans du Mali.

· Promotion des PME en Tunisie www.bds-forum.net/tunisia avec des études de cas d’entreprises concernées.


	Leçons tirées - Services d'Appui aux Entreprises (BDS)

· Les problèmes de l'entrepreneur ne peuvent pas être toujours résolus par un système limité de cours en salle de classe, car ce système est souvent orienté à l'offre et moins orienté à la demande. 

· Un système d'appui aux PME efficace avec des cours et des activités de formation devrait être complété par un conseil direct ou un système de consultance directe au niveau de l’entreprise. 

· Les services de conseil direct peuvent donner une idée sur les problèmes concrets des micro et petites entreprises à la place des études et analyses qui donnent une idée générale sur les problèmes du secteur. 

· Le conseil ou les systèmes de consultance en affaires doivent être préparés par une analyse concrète des besoins au niveau individuel de l’entreprise. Dans cette analyse de besoins, les propriétaires d’entreprise seront encouragés d’une manière participative à identifier leurs principaux problèmes et de formuler des propositions de solution. 

· Les études de secteur peuvent fournir beaucoup de données sur le secteur d’une PME, elles sont utiles et peuvent nous donner une idées des problèmes majeurs du secteur en général, mais elles ne peuvent pas remplacer les discussions concrètes au niveau individuel des entreprises lesquelles nous guident finalement à la prestation concrète de services. 

· L’évaluation individuelle des besoins et les prestations de BDS ne sont pas nécessairement limitées. Avec un plus grand nombre de facilitateurs et de prestataires de BDS, ce système peut avoir un impact plutôt large, 
· Les résultats des analyses de besoins individuelles peuvent souvent être généralisés au groupe ou au secteur. Mais dans ce cas, la consultation de groupe et l’approche par secteur ont été identifiés et mises en oeuvre avec la méthode d'en bas vers le haut, c'est-à dire par une analyse initiale au niveau des entreprises. Ce sera la meilleure manière d’exécuter un système de prestation de services répondant aux besoins réels des opérateurs. 

· Les services d'appui aux PME devraient être axés sur le marché en termes de partage et de récupération de ses coûts de service. Mais il y aura des services qui n’atteindront jamais 100% de récupération de coûts mais uniquement un partage de coûts. Donc nous devons accepter que les service d'appui aux PME ne puissent pas être développés uniquement avec des prestataires commerciaux, mais aussi par d’autres organisations à but non lucratif avec un financement diversifié (services à coût partagé en plus des ressources financières propre des structures concernées) comme c’est le cas des ONG privées et des institutions publiques. Certains services devront aussi être fournis par des structures publiques. 


	Hibir, Dépôt municipal d’ordures, Addis Abéba
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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 potentiel 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 Abéba

[image: image2.jpg]



   Problèmes
· Diplômé en bâtiment au chômage;

· Pas de capital initial;

· Pas de locaux de travail.

   Appui des facilitateurs et des prestataires de BDS
· 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 entrepreunariat;

· 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.


	Andinet, Service de lavage de voitures, Addis Abéba
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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.


	Association de femmes pour la fabrication 
de produits alimentaires, Addis Abéba
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  Problèmes:

· 22 femmes sans emploi régulier;

· Pas de capital initial;

· Pas de locaux.

  Appui des facilitateurs et des prestataires de BDS:

· Conseils pour l'organisation en coopérative;

· Mise en relation avec la mairie qui fournit un espace pour la production;

· Lien à la micro finance pour obtention de crédit;

· Boutique construite par les femmes;

· Conseil pour l’épargne en vue de l’achat de matériels et extension des activités 
à des cérémonies comme les mariages;

· Lien aux institutions telles la municipalité pour les ventes.

  Impact:

· 22 femmes employées avec des salaires réguliers;

· Expansion des équipements (matériel pour la cuisine et pour les services de boissons et de nourriture);
· L’entreprise est en expansion sur la base de l'extension des activités et de l’épargne effectuées; des travailleurs supplémentaires peuvent être alors recrutés.


	Wubijig Mekuanenet, Tenues traditionnelles, Bahir Dar
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Problèmes
· Manque de compétence en marketing, particulièrement dans la fixation des prix et la gestion de la clientèle;

· Manque de compétence dans la comptabilité simple avec comme conséquence des dépenses excessives et une fongibilité du revenu.

Appui des facilitateurs et des prestataires de BDS
· Conseils réguliers sur la fixation des prix et sur la gestion de la clientèle; conception de cartes de visite et de prospectus;

· Initiation d'un journal de caisse simple.
Impact
· Contrôle des dépenses et augmentation du revenu par une meilleure gestion ;

· Augmentation de la clientèle en adaptant la fourniture des produits à la demande des clients.

· Augmentation du revenu.


	Mamit Habtie, Menuisier métallique, Gonder, Ethiopie
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Problèmes
· Fonds limités;

· Lieu de travail peu stratégique;

· Marché faible.

Appui fourni par les facilitateurs et les prestataires de BDS
· 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.




	Mahilet G/Michael, Mini supermarché, Addis Abéba
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Problème
· Pas de locaux de travail;

· Pas de terrain;
· Rupture du fonds de roulement;

· Accès au marché limité.
Appui des facilitateurs et des prestataires de BDS
· Mise en relation avec municipalité qui a fourni l’espace pour la boutique;

· Lien à la micro finance et facilitation de l’obtention de crédit;

· Boutique construite par la propriétaire;

· Formation en entreprenariat;

· Marketing: relation avec les événements publics pour les ventes.

Impact

· La propriétaire a un emploi;

· 2 personnes employées;

· Le commerce est rentable grâce à la position stratégique de la boutique.

	Résultats:

· 70 facilitateurs de l’Agence Tunisien de main d’oeuvre conseillent 10 entreprises chacun basé sur un un plan d’actions de trois mois – (70x10x3 = 2.100 opérateurs par an).

· 500 facilitateurs éthiopiens de BDS de vingt organisations partenaires ont soutenu environ 9.400 entreprises par an.
· 24.000 artisans du Mali organisés en associations professionnelles de la Fédération Nationale des Artisans du Mali (FNAM) accompagnés pendant cinq ans.
Documentation complète de chaque cycle après 6 mois!

· Planification initiale
· Tableaux d'analyse de situation
· Plans d'actions
· Rapport d'exercice de 6 mois
· Evaluation de l'impact sur échantillon


	Situation des entreprises sélectionnées à Tozeur (2/2001)

	Nom / Activité 

Locaux / Equipements
	Produits et services
	Approvisionnement 

Commercialisation

Marketing
	Personnel
	Charges mensuelles
	Problèmes identifiés par l'entrepreneur 

et ses propositions de solution

	1. Zouba Hanen 

Salon de couture

2 machines à coudre,

Surjet, meubles
	Coupe-couture.

Robes de soirées,
de fêtes et de mariage 
à louer et à vendre.
	Matière première disponible sur le marché local.

Vente local.
	Promotrice travaille seule
	Loyer : 100 D

Remboursement du crédit 40 D

Electricité 8 D.
	Problèmes :     - Loyer trop cher 

- Fonds de roulement insuffisant.

- Sans publicité efficace

- Besoin de main d’œuvre qualifié + apprentis.

Propositions :

- Recours au BRA pour recruter des apprentis. 

- Prospecter les hôtels 

	2. Chakir Ammar 
Menuiserie aluminium

Tronçonneuse, perceuse, chignole, scie sauteuse, accès.
	Portes, fenêtres, vitrines, compotiers, panneaux publicitaires.
	Répond aux appels d’offres, production sur commande.

Vente sur le marché régional
	Le patron
	Crédit 60 D

Loyer 80 D

Transport 60 D
	Problèmes :     - Manque de qualification en gestion.

- Besoin de fonds de roulement pour appels d'offre.

- Manque de main d’œuvre qualifié.

Proposition:     - Crédit pour fonds de roulement.
- Suivre une formation en gestion.  - Recruter des apprentis

	3. Hmida Fatma Zohra 

Salon de couture

Sergetteuse,

piqueuse, fer,

machines à coudre
	Habillement femmes
	Matière première disponible sur le marché
	Promotrice seule
	Soutenue par la famille
	Problèmes :    - Emplacement inadapté.       - Saisonnalités.
- Fonds de roulement insuffisant.      - Sans publicité efficace.

- Sans prime d'investissement et bourse d'accompagnement.

Propositions :
- Présentation des produits au souk hebdomadaire.

- Aménagement du local.   - Vente de friperies en saison morte

	4. Edhay Abdelkerim

Réparation radio TV
	Représentation des récepteurs.

Réparat. d'app. électr.

Fabr. cartes électroniq.
	Matière première au marché local

Publicité: Dépliant, carte de visite 
	Promoteur seul.
	Remboursement de crédit.

- Loyer

- Electricité
	Problèmes :  - Besoin d'un apprenti.

Sans prime d'investissement et bourse d'accompagnement.

Propositions :
Contacter le B.R.A. pour recruter un apprenti.

	5. Foul Karima

Salon de couture

Piqueuse, sergetteuse,

meubles, accessoires
	Habillement femmes
	Matière première disponible sur le marché local.

Vente de produits au niveau local.
	Promotrice seule.
	Crédit 49 D

Matière prem. 
150-300 D

soutenu par la famille
	Problèmes : 

- Local mal aménagé.      - Manque de liquidité.

- Procédures lentes pour prime d'inv. et bourse d'accompagn.

Propositions :   - Montage des dossiers de prime et de bourse.
- Contacter les hôtels à fin d’avoir des commandes.

	6. "Saâd Sabah"

Salon de couture

Sergetteuse, piqueuse,

2 machines familiales,

fer à repasser 
	Broderie.

Habillement

Location des robes de soirées et vêtement de circoncision.
	Matière au marché local.

Clientèle: Hôtels, individus 
	Promotrice 

avec une jeune qualifiée.
	Remboursement de crédit 64 D

soutenu par la famille
	Problèmes :

- Emplacement n’est pas stratégique.

- Besoin d'un ouvrier qualifié.

- Procédures lentes pour prime d'inv. et bourse d'accompagn.

Propositions :

- Changer le local.

- Contacter le bureau d’apprentissage.

- Suivre les procédures pour prime et bourse d’accompagn.


	Plan d'actions trimestriel de Tozeur (1 mars au 31 Mai 2001)

	Nom/activité
	Problème identifié
	Propositions d'actions

	
	
	Initiative nécessaire de l'intéressé
	Appui complémentaire du service d'appui

	1. Zouba Hanen

Atelier de couture


	· Prime et bourse pas encore obtenues.

· Sans prospectus/publicité.
	· Montage des dossiers avec l'appui du conseiller.

· Confectionner un dépliant.
	· Accompagner la promotrice les dossiers de prime (1) et de bourse (2)

· Conception du prospectus et appui à la publicité (cartes de visite, contact de port à porte, prospection aux hôtels). (3)

	2. Chakir Ammar 

Menuiserie aluminium


	· Manque d'ouvrier qualifié.

· Manque de formation en gestion

· Manque de fonds pour appels d'offre.

· Sans prime et bourse.
	· Contacter le BRA pour  recrutement d'un apprenti

· Identifier les besoins en gestion.

· Montage des dossiers pour prime et bourse.
· Détailler les besoins en fonds de roulement et monter le dossier d'extension.
	· Contacter le BRA  pour recruter des apprentis. (1)

· Suivre les dossiers de prime (2) et de bourse. (3)

· Accompagner le promoteur pour fonds d'extension. (4)

· Concrétiser et organiser une formation en gestion. (5)

	3. Hmida Fatma Zohra 

Atelier de couture


	· Emplacement inadapté.

· Sans prospectus/publicité.

· Manque de liquidité.

· Problème d’écoulement des produits.

· Sans prime et bourse.
	· Chercher une zone d’implantation stratégique pour le local.

· Confectionner un prospectus avec l'appui du conseiller et contacter les hôtels et boutiques.

· Contacter le conseiller pour montage des dossiers de prime et de bourse.
	· Accompagner les dossiers de prime d'invest. (1) et de bourse d'accompagnement (2) et l'encourager d'utiliser ces fonds pour création d'un stock de produits finis (vente à commission aux boutiques).

· Appui à la confection d'un dépliant et panneau pub. (3)

· Conseils pour la recherche d'un nouvel emplacement.

	4. Edhay Abdelkerim

Rép. radio TV
	Sans problèmes prioritaires
	Contacter le B.R.A et le conseiller pour suivre la procédure de recrutement d'un apprenti.
	· Appui au montage du dossier BRA pour recrutement d'apprenti (1) 

· Suivre ses dossiers de prime d'investissement et de bourse d'accompagnement (2)

	5. Foul Karima

Atelier de couture


	· Atelier mal placé.

· Prime d'investissement et de bourse d'accompagnement non obtenus.
	· Identifier une zone plus favorable pour l'atelier.

· Monter les dossiers prime et bourse.
	· Suivre les procédures pour la bourse d’accompagnement. (1)

· Suivre la démarche pour la prime d’investissement. (2)

· Accompagner la promotrice pour le choix de la zone d’implantation. (3)

	6. Saâd Sabah

Atelier de couture


	· La zone d'habitation n’est pas stratégique.

· Manque d'ouvrier qualifié.

· Les avantages de l’état ne sont pas encore obtenus.
	· Chercher une autre zone d’implantation.

· Recrutement d'apprentis et formation continue.
· Démarche administrative pour prime et bourse.
	· Accompagner la promotrice pour la bourse d’accompagnement (1) et suivre le dossier de prime d'investissement (2)

· Mise en relation avec le BRA pour recrutement d'apprentis (3)

· Accompagner la promotrice à fin de choisir une zone d’implantation stratégique. (4)


Tableau d'analyse de situation et plan d'actions pour créateurs d'entreprise

	Situation des créateurs d'entreprise à Tozeur, Kebili et Gafsa et Plan d'Actions 

(Promoteurs potentiels: les promoteurs en phase d'installation)

	Nom et adresse

Niveau d'instruct.
	Idée de projet
	Situation actuelle du projet
	Appui complémentaire de l'ATE

	
	
	ce qui a été fait
	ce qui reste à faire
	

	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 du local ! (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 du local ! (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 professionnelle 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 du local ! (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)


Entreprises existantes - Ethiopie
	Situation analysis of selected enterprises in Bahir Dar (7/2002)  - Ethiopie

	Name / Activity

Place / Equipment
	Products and services
	Supply / Sales /

Clients / Marketing
	Staff /

Business Management
	Cost per month
(Birr)
	Problems identified by the owner himself 
and his proposals of solutions

	1. Haje Adgoi, Bakery
Location: Main road, Keble 04, Tel. 200689

Room dimension 220 m2 (both for production and sales)

Equipment:

Electrical dough machine (40,000 B), 

Firewood baking furnace, snapping machine, tray and shelves
	Products:

Different types of  bread and cakes
	Supply: East Africa Industrial Group in Addis. 

Sometimes shortage of raw materials.

Clients: Tea rooms, hotels, restaurants, households
Marketing: Established and known since 35 years. No advertising, has strategic location along the main road and has signboard.
	Staff:

2 owners (brothers)
4 labourers with education of grade 4 to 6,
2 apprentices paid 2 Birr/day each.

All workers without formal training
Management:

No business plan
No accounting system

No records of cash paym.
	Cost

Rent: 105 B

Elect. 204

Water 40

Tel 90

Material 11,340

Salaries 600

Taxes 420

Maintenance 100
	Problems identified by the owner himself:

1.
Over taxation

2.
Lack of management and accounting skills
3.
Market problem

4.
Insufficient work premises

Proposals by the owner himself:

1.
Negotiate with tax authorities for reduced rate

2.
Get training in management and accounting.

3.1
Improve product quality, increase variety of products
3.2
Open branch shops

4.1
Lease more space for shop extension.

4.2
Modernise the baking machines (electrical).

	2. Getachew G/Mariam

Shoe maker 

Location: Along the main road and nearer to a market place

Tel. 200498
Equipment:

1 seaming machine 
1 sewing machine, scissors, accessories, 
5 shoe models, all with low quality
	Products/Services:

Local and traditional shoes and sandals for men and women, 

Selling of imported shoes, 

shoe repairing
	Supply: Leather from Addis leather factory, plastic soles from Addis, local leather from peasants around B. Dar
Sales/clients: 

Households in Bahir Dar and some visitors
Marketing: 

No advertising but parti-cipated on Expo 98 in Bahir Dar. Good location nearby main road.
	Staff:

Owner with 6th grade, has started his job in 1994.

Management:

No bookkeeping.
	Costs:

Rent: 6 B/month (municipality)

Electr. 5 B

Water 5 B

Material 520 B

Total income 655B
	Problems:

1.
Lack of appropriate working premises

2.
Lack of equipment such as compressor for spraying colours, wooden shoe models (m/f) 110 B each, electrical and manual sewing machines 7,000 B.

3.
Lack of training for new models

Proposals:

1.
Prospect strategic location
2.
Look for a credit fund of not less than 5,000 B to buy equipment.

3.
Technical training for models and new techniques.

	3. Axum souvenir and handicraft shop
Shop has several branches in Mekele, Gondar, Addis and Bahir Dar.

Location: Along Mobil road near Ethio Star Hotel

Equipment:

Has Shelves, product displaying departments (boxes)
	Products:

Leather products: 

(Headgear, belts, shoes), 

Wood products: 

(statuettes, sculptures, music instrument) 

Silver products

(rings, necklace, ornaments)

Textile products

 (silk, cotton) 

Ivory
	Supply: Producers in Mekele, silver from other regions, no shortage
Clients: Individuals coming for conferences, tourists, middle men.
Sales: Seasonal, good sales mainly in summer, few clients, 3 middle men
Marketing: Participates on exhibitions and bazaars, has business card, good display, quality products
	Staff:

Owner (12th grade complete) 

2 family members (grade 3 and 10), 

No payment for family members for their work
Management:

No planning,

No accounting and record keeping
	Costs:

Rent: 500 B
Electr. 15 B
Tel. 250 B
Transport 200 B
Promotion 330 B
Material 1,260 B

Income is not clear, no real records
	Problems:

1.
High house rent and small shop.

2.
High participating costs at exhibitions and trade fairs.

3.
Lack of training in management and bookkeeping.

Proposals of the owner himself:

1.
Increasing selling price to cover the high costs.

2.
Fairs participation with smaller stand and arrange products vertically.
3.
 --
Facilitators remark: 

1.
Higher pricing is not a solution. Better to improve marketing, advertising and sales (see action plan).

2.
No proven lack of record keeping and business management skills 

	4. Emebet, Almaz and Aleme, 

(3 women working   together)

Men hair dressing 

Location: Nearby the main road, no signboard, has work premises with 30m2   
Equipment:

Has hair cutting machines, scissors, shaving machine, heater, 3 barber chairs, chairs, table, mirrors, shelves for cosmetics

Shop was initiated with support of the office of Women Affairs
	Services:

Men's hair cutting with varieties of  styles, 

Shaving services.

Also some services to women such as make up, hair curling,  conditioning and  colouring


	Supply:  Working materials were initially from Addis, but now available in Bahir Dar. Spare parts available from local electronic shops. Maintenance by local electronic and welding workshops.

Sales: Only 2-3 clients per day, mainly youth and children.

Marketing: Good shop presentation, serving tea, telling friends and neighbours about services. The cost of putting a signboard along the main road is found costly.
	Staff:

3 young women working in partnership, 12th grade and 10th grade complete.

Skills: Insufficient hair cutting training for 3 month by a local barber.

No accounting,

Insufficient income (working only for daily consumption)
Planning: Wants to change the business next year and diversify services (providing weighing scale service) and change location.
	Costs:

Rent 6.5 B

Electr. 60 B

Water 5 B

Maintenance 8 B

Benefit: income to cover daily consumption costs, (not to be dependent on their families).
	Problems:

1.
Shop is old and lets in flood and rain

2.
Bad location

3.
High monthly payment to  the municipality for the signboard

4.
Cannot afford maintenance cost of some Items.

5.
Lack of sufficient working capital.

6.
Insufficient skill  training in hair dressing

7.
Cultural biases towards women barbers (men hesitating to go to a women barber) 
Proposals by the women themselves:

1.
Change the location. Getting credit.

2.
Upgrading skill training.

	5. Tigist Tefera

Production of energy saving stove 

Tel 206421, Kebele 15
Equipment: 3 form works, cart, plywood, shelves
	Product:

Firewood conserving stove made of cement blocks. 

Appropriate  technology introduced by GTZ-project
	Supply: Red ash is from  local municipality(260B/truck), cement is from local traders   (40 B/sack)

Sales: individual local food producers, bakeries, hotels.
Marketing: Leaflet, small signboard, sales on credit, exhibitions, sales on orders 
	Staff:

Women owner 12th grade complete with training in stove production, 3 female labourers paid 2B per piece.
Management: cash book. She used to plan her daily activities.
	Costs/month:

Rent 100 B

Water 30-40 B

Tel 80-90 B

Personal 2 B per piece

Transport 10 B for cement, red ash transport 260 B
	Problems:

1.
Work place, production and stock at home.

2.
Shortage of capital to produce in bulk and make more sales on credit.
Proposals:

1.
Intervention to municipality to get land.

2.
Credit on convenient term.



	6. Berhanu Jembere

Electric stoves and metal works

Tel 201004, Kebele 4
	Products:

Electric stoves and metal products such as windows, doors, display box, grills.
	Supply: Clay from Addis, angle iron, top plane, aluminium sheets from Bahir Dar

Sales: Clients are members of defence forces, textile factory workers.  

Marketing: Participates in exhibitions, consults organisations and offices
	Staff:

Owner with technical school education, 14 years of experience

3 employees of 10th grade with technical know how through on-the-job training. Working with eye and ear protectors

Management:Bookkeeping exists
	Costs/ month:

Rent 20 B

Electr. 200 B

Tel. 175 B

Munic. tax 50 B

Income tax 90 B

Personnel 700 B

Net profit 1200B
	Problems:

1.
Fluctuating and arbitrarity set of tax rates
2.
Shortage of capital (no collateral to pledge and get credit).
Proposals:
1.
Tax should be on the basis of bookkeeping.

2.
Credit should be granted without collateral on the basis of business profitability.

	7. Gettu Andarge

Bicycle maintenance and sales

Location: 270m2 compound, main road, Tel 201064

Set of bicycle maintenance tools


	Service:

Selling and repairing bicycles
	Supply: Huda Abdulahi Yusuf Import + Export Company in Addis

Sales: Individuals and institutions found locally and in Tigray region 

(Shire, Axum)

no specific marketing practice.
	Staff:

Owner, 5th grade, 5 technicians 5-6th and 12th grade, 6 assistants, guard
Management:

no planning, no cash book
	Cost/month:

no rent

Electr. 120 B
Transport 770 B
Material 90532B
Personnel 2150B
Net profit 4062B
	Problems:

1.
Lack of working premise.

2.
Insufficient working capital

3.
Market competition.
Proposals: 

1.
Obtain premise from municipality with the assistance of ReMSEDA 

2.
Secure Loan from commercial bank.

3.
----

	8. Getahun Abebe, 

Curtain and mat works

Location: Small shop on the main road, 6m2
2 Sewing machines, 2 irons, scissors, table, chairs
	Products:

Curtains, shatters, 
mats
	Supply: Working materials and accessories from Addis

Sales: Institutions, hotels, households on cash basis

Marketing: Samples provided to institutions and hotels. 

Business cards are in use.
	Staff:

Owner is designer and manager, tailor 12th + skill training
Assistant designer: 250B
2 tailors (f) 200B
3 for finishing

Management: Stock control sheet, receipt voucher, Pro forma
	Costs/month:

Rent 400 B

Salaries 450 B

Electr. 150 B

Transport 420 B

Maintenance 60 B
	Problems:

1.
Small shop with high rent

2.
Lack of facilities by local  authorities, lack of support from line ministries.
3.
Insufficient knowledge of bidding procedures.
Proposals:

1.
Applies for premises for shop

2.
----

3.
----


	Action plan for Business Development Services (BDS) in Bahir Dar 7/2002 - Ethiopie

	Name / Activity
	Problem identified 
by the owner himself
	Proposal of action

	
	
	Self-help initiative of the operator
	Additional support by the BDS provider

	1. Haje Adgoi  

Baker

	1.
Over taxation

2.
Lack of management and accounting

3.
Marketing problem

4.
Insufficient size of work premises
	1.
Negotiate with the tax authorities.

2.
Participate in training of management and accounting.

3.1
Open new sales shops.

3.2
Improve product variety and quality.

3.3 Look for skilled manpower.

3.4
Buy electrical stove.

4.
Lease more land.
	1.
Assist the owner with talks to the tax authorities

2.1
Assist to implement simple accounting system.

2.2
CEFE training according to his market plan.

3.
Make follow-up and provide advice on market problems.

4.
Assist the owner to negotiate with the administration

	2. Getachew G/Mariam

Shoe maker 
	1.
Lack of appropriate working premises

2.
Lack of equipment such as compressor for spraying colours, wooden shoe models (m/f) 110 B each, electrical and manual sewing machines 7,000 B.

3.
Lack of training on how to develop  new models.

	1.
Improve working shop to attract more customers (shelves, signboard)

2.1
Save money and open savings account

2.2
Calculate amount of fund required for raw materials and tools, do priorities, contact the finance institution, fill the loan application form and secure fund

2.3
Buy most necessary tools according to the set priority

3.
Look for training facilities in new models and use of tools/equipment.
	1.
Assist the owner to improve his shop by contacting carpenters and providing advice on designing.

2.1
Encourage him to save money

2.2
Contact with credit institution, get loan procedures and assist him in filling out loan application forms

2.3
Identify suppliers of tools/machines and provide information on prices.

3.
Identify and contact training centres or private trainers and link him with them.

	3. Axum souvenir and handicraft shop

	1.
High house rent and small shop

2.
High participating costs at exhibitions  and trade fairs

3.
Lack of training in management and bookkeeping.


	1.
Change location with affordable rent and  place

2.1
Publish and disseminate posters and brochures to hotels, offices, conferences, and airport.

2.2
Prepare photos and texts to be put on the  WebPages of  Ethiopian BDS network 

2.3
Contact trade fairs and exhibition promotion agencies and negotiate for reduced participation fee

2.4
Get own tourist guides to bring  tourists to the shop

2.5
Sell through street vendors

2.6
Look for funds to advertise on media
3.
Get business management training (IYB, BBS, CEFE).
	1.1
Assist the owner in search for strategic location 

1.2
Provide information on printing of posters and brochures 

Look for trade fair promotion agencies specific to small-scale operators

Provide information about advertising on TV, radio or local newspapers

3.
Organise business management training.



	4. Emebet, Almaz and Aleme 

Men hair dressing 
	1.
Shop is old and lets in flood and rain

2.
Bad location

3.
High monthly payment to the municipality for  the signboard

4.
Cannot afford maintenance cost of some Items

5.
Lack of sufficient working capital.

6.
 Insufficient skill training in hair dressing

7.
Cultural biases (men hesitating to go to a women barber
	1.
----

2.
Apply to the municipality for other opportunities of securing appropriate location

3.
Dealing with municipality, Women Affairs and others about financing of signboard advertising

4.
----

5.
----

6.
Look for training opportunities in men and women hairdressing

7.
Also engage in women hairdressing.
	1.
----

2.
Assist in contacting the municipality and others for appropriate location

3.
Negotiate with the municipality for tax-free sign board advertisement 

4.
----

5.
----

6.
Identify public or private training institutions and link the operator with them

7.
Advice the operator to have separate saloons for men and women hair dressing.

	5. Tigist Tefera

Production of energy 
saving stoves 


	1.
Work place, production, sales and stock at home

2.
Shortage of capital to produce in bulk and make more sales on credit.


	1.1
Apply to the local municipality for better   location

1.2
Set up a shelter for product exhibition.

1.3
Contact office and project employees to buy her products with improved leaflet

1.4
Advertising her products outside Bahir Dar through photo documentation

1.5
Contact individuals through telephone and person 

1.6
Participate in bazaars and exhibitions

2.
Apply for credit on convenient term to produce on stock and sale on credit.
	1.
Negotiate with municipality to provide the operator with premises

1.2
----

1.3
Help the operator to produce leaflets 

1.4
Help the operator to make Photo documentation

1.5
----

1.6
----

2.
Make contact with micro-finance institution, get procedures and loan formats, assist her to fill loan application forms.

	6. Berhanu Jembere

Electric stoves 
and metal works


	1.
Fluctuating and arbitrarity set of tax rates.
2.
Shortage of working capital due to lack of collateral.


	1.1
Improve cash book and keep separate records of  income and expenditure to show to tax authorities

1.2
Negotiate with tax authorities to charge on the basis of the above records

2.1
Write a business plan

2.2
Open savings account

2.3
Negotiate with bank to get credit on the basis of good business performance in stead of physical collateral

2.4 
Improve workshop presentation.


	1.1
Get information from tax authorities for accounting requirements and assist owner to improve bookkeeping system

1.2
Assist in negotiations with tax authorities for reasonable charge

2.1
Assist operators in writing business plan

2.2
Advise the operator to open a savings account and improve savings

2.3
Make contact with bank, get loan procedures and loan application form, assist in filling them

2.4
Assist in negotiations with bank, invite bank officials to visit operator's business

2.5
Advice on workshop organisation.

	7. Gettu Andarge

Bicycle maintenance 
and sales


	1.
Lack of working premise

2.
Insufficient working capital

3.
Stiff market competition.
	1.
Identify appropriate location from  municipality or private land lords

2.1
Improve savings

2.2
Make contacts with bank for extension of credit.

2.3
Install bookkeeping system according to the requirements of credit institutions.

3.
----
	1.
Facilitate acquisition of land from municipality or from private individuals through use of brokers

2.1
Encourage more savings

2.2
Make contacts to banks, get procedures and loan application forms, assist in filling the loan application forms.

2.3
Assist in implementing standardised record keeping system.

	8. Getahun Abebe, 

Curtain and mat works


	1.
Small shop with high rent

2.
Lack of promotional support from line ministries

3.
Insufficient knowledge of bidding procedures
	1.
Solicit better premise from private individual or apply to government for a plot of land

2.1
Establish good personal contact with influential officials

2.2
Invite promotional institutions to visit work premises 

3.1
Solicit information on bid procedures

3.2
Try to meet  the necessary bid requirements

3.3
Inform Chamber of Commerce to assist in the bidding process

3.4
Try to get all the information necessary to win bids.
	1.
Advise on selection of cost effective and appropriate rental houses

2.1
Assist in the enhancement of negotiation capacity upon talking to officials

2.2 Advice on analysis of production capacity, sales situation and opportunities (business plan)

3.1
Assist in establishing photo documentation and leaflet.

3.2
Provide information on tender procedures 

3.3
Organise workshop on "How to win tenders", in collaboration with the local Chamber of Commerce and other resource persons.


	Situation analysis of selected enterprises in Aden / Yemen (June 2006) 

	Name / Activity
Location / Equipment
	Products and services
	Supply 
Sales / Marketing 
	Staff and

Business management
	Estimated fixed costs per month
	Problems identified by the business 
owners themselves and their proposals

	1. Bagnaf 

Car Mechanics
Al Durain Industr. Area

Equipment: All necessary electronic equipment and tools available.
	Car mechanic
Painting, 
Body works

Insurance company


	Supply: Spare parts by clients and local market. Local traders importing from China.

Sales: Private customers and insurance services

Marketing: Flyer, business cards, sign board.
	Permanent staff: 
6 painting/body workers,
2 car mechanics.

Part time: 20 car painters, 4 mechanics.

Has bookkeeping, accounting and receipts
	Rent: 50,000 YR

Electr. 20,000

Salaries 1,5 Mio.

Tax 5,000

Insurance 4,000

Maintenance 8,000


	Problems identified by the owner himself:

1. Needs training for body works and car painting. 
    No training offer in Aden for this type of training

2. Underserved infrastructure in Al-Durein District

3. Information on hydraulic lift + painting chamber

His Proposal of Solutions:

1. Experience exchange with other car painters 
    and get training by training centre

3. Has money for equipment - needs information

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

Equipment: 6 sewing machines, 4 irons, 
10 measurements, 
3 tables, hand tools, fans, tel., scissors, decoration, textile raw materials, oils.

Maintenance: Small damages are managed but not big ones.
	Men clothing: trousers, shirts, suits, school and hospital uniforms
	Sales: Seasonalities, good income in high season and on events

Clients: Mostly for children, youngs, old men, uniforms

Marketing: Sale inside workshop, sign board

Advertising: Sometimes through small brochures
	Staff: 8 workers (6 on sewing machines).

Secondary and preparatory school, profession learned on the job

Business management: Income-expenditure bookkeeping, salary book, production records and special book for transactions, inventory book and official receipt issuance
	Rent 25,000 YR

Elect. 6,500

Water 1,500

Tax 1,200 plus 2%/year

Extra tax 1,050 doubling every year

Professional fee 420 to the municipality 

Staff are paid by piece deducted from their rates of production

2 workers are paid on a monthly basis 25,000 

1,250 maintenance and decoration
	Problems identified by the owner himself:

1. Non-availability of button machine (800,000YR)

2. Sales on credit with problems for payment

3. Non-availability of good raw materials

4. Lack of well-trained/skilled labour

5. Low sales of local products, because of 
    dumping by imported second hand textiles

His Proposal of Solutions:

1. Access to loan

2. Get a minimum of 30-50% advance payment

3. Research on the supply market

4. Providing short-term training in selected areas

5. Request to the Government to apply antidum-
    ping policy measures (see WTO-regime)

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

Shop with show place 4x10m, workshop in another place

9 sewing machines, 
1 zigzag machine, 
2 ironing sets
	Men and women garments like trousers, shirts, coats, school and hospital uniforms
	Supply: Chinese and Indian textiles imported from Yemeni traders

Clients: Individuals, factories, hotels, schools, sales agents

Marketing: Sign board, business cards. Has a list of potential clients (schools etc.) and using sales agents
	Staff: 2 owners, 
3 labourers with sec. education. 3 work per piece, number of workers per pieces increasing during high season

Management: Simple bookkeeping, records of cash payments, no business plan
	Rent: 12,000 workshop + 25,000 show room

Elect. 9,000 YR

Salaries  60,000 YR

Taxes 850 YR

Maintenance 500 YR
	Problems identified by the owner himself:

1. Low income, high tax rates, high cost of raw 
    materials compared to customers’ low income

2. Power cuts

3. Strong competition by imported second hand

4. Lack of button machine

His Proposal of Solutions:

1.   Research for other suppliers

3.1 Diversify products

3.2 Advertising


	4. “King” Tailor 
Khaled Mohamed Al Gouned, 
Al Amein H. District, 711.42.41.77

3rd to open in this street

3 sewing machines 
(5 years, 10 second hand), machine for finishing, Omega zigzag, iron, display, cutting table. 

Maintenance by himself. In case of serious problems, spare parts agency and engineer come to the shop
	Men clothing: Shirts (cotton) and trousers, uniforms (cotton and polyester mix), safari suits

1 trousers takes 2.5 h
	Supply: Wholesalers importing from China (cheapest), Indonesia and India (most expensive)

Thread and buttons from traders importing from China, Taiwan (better). Everything getting on the local markets sometimes from Taiz, materials always available.

Clients: Employees, students.

Sales: High seasons are Ramadan and summer for students and schools.

Marketing: By good quality, bags with shop name, sign board, sometimes price reduction. Participated in tenders for uniforms.


	Staff: 1 owner (12 years school) and 2 workers paid by pieces (250 for trousers and 200 for shirts), plus 2 additional workers in high season.

Owner cuts and design, 1 worker for shirts, 
1 worker for trousers

- all trained on the job.

Business management: No invoices, no bank account. Bookkeeping for traders. Supplier’s credit: 50% advance for raw material plus weekly payments as available.

One book for customers plus business card with order form on backside.
	Rent: 9,000 is low because of old contract

Electr. 4,000

Taxes 1,000 taxed on salaries and profit

Sakkat: 660 to Gov.

License (munic.) 580

Maintenance 3,000

Spare parts 3,000

Materials 32,500

30,000 salary for himself

200,000 YR profit per year
	Problems identified by the owner himself:

1. Few customers because one of the latest 
    coming in this street and strong competition. 
    Three shops in the street closed because 
    of lack of experience

2. Insufficient funds, but does not want to take loan

His Proposal of Solutions:

1.1 Wants to re-organize the display and 
      catalogue. 

1.2 Prospect potential clients for uniforms.

2.1 No loan but can get funds from family. 

2.2 Will save money



	5. Rafig Ahmed, Tailor, Cretar, Al Medan Street, T 777.50.252
Workshop and show room, 2 floors 23 m2 
3 sewing machines (Jap. 120,000 YR each), 1 zigzag China 3,000 YR, 2 German designing scissors 4,500 YR, scissors, measuring tapes
	Men clothing, shirts  and trousers (1,200-1,500) with different styles and quality correspon-ding on different clients; safari suites (3,000)
	Supply: Different types of textiles (India, China, Japan, Indonesia) from the local market

Clients: Aden area, different ages; good sales in high season (school).

Marketing: Signboard and collection of samples. 

Business card with contract on backside
	Staff: 3 owners (brothers), 3 workers paid by piece and trained on the job.

Management: 
No bookkeeping, no accounting, no business plan, no cash records
	Rent 30,000 YR

Electr. 4,000

Water 1,000

Maintenance 2,000

Material 15,000
	Problems identified by the owner himself:

1. No bookkeeping

2. Lack of training for new models and designs

3. Over taxation

4. High interests for loan

5. High rent

His Proposal of Solutions:

1. Take bookkeeping training

2. Participate in textile design training

3. Negotiate modest taxation in relation to his 
    income

4. Extend repayment period for credit

5. No proposal, because of strategic location. Try 
    to strengthen customer relations with schools 
    and companies to increase turnover




	6. Saeed Ali Abdulah, Al Amal Carpentry
Industrial Area 
Al Durain-Mansura
T. 711.641.094
80m2, workshop 

3 Italian electrical machine saws, 1 of multiple functions: cut, polish, draining (good state), 1 machine for ornaments not working for 4 years, too expensive to repair 150,000 YR

Electrical hand tools + small hand tools
	All kind of carpentry, furniture, but mostly doors and windows. Housing wood works, building and construction carpentry on demand
	Supply: Wood from Aden traders, sometimes shortage for large quantity and high quality. Some best quality only in Sanaa. Machines from Italy, UK.
Sales: Stagnation because of high raw material prices

Clients: Private customers and permanents or sales agents from the construc-tion sector. New customers pay 20%, old ones 50% in advance

Marketing: Pictures of his (?) products, but no exhibition, no advertising, no leaflet, no busin. card 

Cooperation and concen-tration of carpenters in the street is good because clients will find them


	Staff: 5 permanent workers, secondary degree and training on the job. Plus 5 additional workers paid per monthly salary and per piece of production.

Management. No bookkeeping, only receipts and agree-ments, no filing system. No overview on business related data.
	Rent 20,000 YR

Electr. 8,000

Tax 5,800 (tax authority 15,000, municipality 15,000 and Islamic “Sakkat” to Ministry of Finance 40,000

Maintenance and working materials 12,000
	Problems identified by the owner himself:

1. Restricted power supply: running machines 
    allowed only from 7h-17h plus power cuts.

2. Health conditions, Quad, lack of sanitation

3. Insufficient working conditions and unskilled 
    workers in order to meet high quality demand.

4. Problem of sales by credit; clients have to pay 
    at least 50% in advance.

His Proposal of Solutions:

1. Solution only on higher level – municipality.

2. Refusing common use of sanitation with other 
    workshops

3. Does not want to train the workers himself

5. Does not want to work with banks and does not 
    want to introduce bookkeeping.

	7. Tawfig Abdulah Saleh Carpentry
Al Durein Industrial Area

Multifunction machine saw, cleaning, polishing machine
	Main production are doors, windows, ceiling, furniture
	Supply: Traders on local market.

Clients: House owners, Government offices

Marketing: No advertising, is known since 30 years
	Staff: Owner plus 8 permanent and temporary workers

Management: No business plan but bookkeeping
	Rent 20,000 YR

Electr. 6,000

Salaries 1,500 daily for each (?)

Taxes 500/month (?)
	Problems identified by the owner himself:

1. Too much taxes: Government “Sakkat”, tax 
    authority and municipality

2. Sales on credit with repayment problems

3. High raw material prices

His Proposal of Solutions:

0. Take bookkeeping and cost calculation training 

1. Discuss tax problem with colleagues before 
    intervention to the Gov. office

2. Minimum of 30-50% advance payment

3. Identify different suppliers and discuss common 
    supply with other tailors nearby




	8. Al Jazeera Carpentry 120m2 
Mahinb Ali Kassin
Al Durain-Mansura industrial area
T. 733.52.22.35

1 multifunction cutting, drilling, finishing machine 1.5 Mio YR

Ornamental tools, machines, most necessary hand tools
	Doors with and without ornaments, beds and bedroom furniture, toiletry, shelves, TV, cupboards, chairs tables of different quality; specialised on ornaments
	Supply: Birch, Oak, Teak, Plywood from wholesalers in Al-Durain

Clients: Government, hotels, construction sector, private house owners

Marketing: Mouth to mouth and door to door propa-ganda, pictures, sign board, exposition of products in the street
	Staff: 1 owner (degree from the teacher’s institute) supported by his brother, 3 workers 
(1 carpenter, 1 orna-menter, 1 painter), 
1 family member, children. In peak times up to 10 people

Management: Invoices of sold products, bookkeeping at home, no real accounting system
	Material: 500,000

Bank credit 1st credit repaid 2nd credit taken for car

Rent 24,000

Electr. 10,000

Salary according to order situation

Taxes: Suitable, reduced taxes because start-up

Maintenance by owner himself
	Problems identified by the owner himself:

1. Insufficient power supply (2 hours) during 
    working hours. Machines must stop at 17h

2. Lack of skilled workers. Skilled workers move 
    to other jobs. Training needs in 3 areas

3. Lack of equipment / flexible saw and ornamental 
    tools

4. No transport facilities

5. High raw material prices

His Proposals of Solutions:

2. Ask for three 1-day trainings for leathing 
    machine, flexible saw and ornamental works

3. Repay credit for car and then go forward for 
    finance of additional equipment

4. Just got credit for car

5. Discuss common supply / identify other supplier

	9. Lahg Carpentry, 
Rashid Ali 
Ahmed Ateef

Al Durein Ind. Area

300m2 
3 main machines, sawing, cleaning, decoration, hand tools (YR 2,200,00)
	Home and office furniture

Doors, windows, beds, cupboards, tables
	Supply: Local agents and shops selling second hand equipments. Raw materials from Aden traders.

Clients: House owners, small contractors.

Marketing: Strategic workshop location, but no advertising, no promotion
	Staff: 1 owner, 1 worker, 3 unskilled workers, 
1 painter all trained on the job.

Management: 
Simple bookkeeping (appointment and delivery records, cash records, bills and contracts)
	Rent 30,000

Electr. 7,000

Tel 1,000, Water 500

Wood 50,000

Painting mat. 70,000

Salaries: 3,000 per piece

Tax 1,700

Other fees 2,500
	Problems identified by the owner himself:

1. Lack of trained workers

2. Fluctuation of prices

3. Sales on credit

4. Non-transparency for tenders

5. Taxation and Sakkat

His Proposal of Solutions:

1. To get written commitments

2. Common supply in bulk

3. Increase advance payment from clients

4.+5. Lobbying through association
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	Car mechanics in Aden
	Painting chamber
	Carpenter, Al-Durein Industrial Area
	Tailor Hussein District


	Five-month action plan of selected enterprises in Aden / Yemen

	Name / Activity
	Problem identified
	Proposal of action

	
	
	Self-help initiative of the business owner
	Additional support of the facilitator or partners

	1. Bagnaf 

Car Mechanics


Al Durain 
Industr. Area


	1. Needs training for body works and 
    car painting. No training offer in 
    Aden for this type of training

2. Power cuts and underserved 
    infrastructure in Al-Durein District

3. Needs information on hydraulic lift 
    and painting chamber
	1.1 Self-qualification on painting and body works.

1.2 Experience exchange with other car paintings in 
      cooperation with car mechanics association

(2.  Municipality is paving the road and power cuts are 
      expected to finish after July 06 (Gov. declaration))

3.   Specify needs for equipment
	1.1 Link to TVET centre Sanaa offering similar training

1.2 Link to other car mechanics for experience exchange

1.3 Develop car body and painting curricula to expand 
      respective training offers in Yemen

1.4 Eventually organize SES expert mission

3.   Provide information for equipment via Internet 
      research and German Chambers of Commerce 
      Yellow Pages



	2. Abdu Lraheem A. Mohamed, 

Tailoring
Al Amein Street
Hussein District


	1. Non-availability of button machine

2. Sales on credit with problems for 
    payment

3. Non-availability of good raw 
    materials

4. Lack of well-trained/skilled labour

5. Low sales of local products, 
    because of dumping by imported 
    second hand textiles


	1.   Calculate profitability compared to common use 
      of button machine. Common use or loan.

2.   Ask for 30%-50% minimum advance payment

3.1 Make supply market research, contact different 
      suppliers

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.




	3. Al Rahep 
Tailor
Crater, 
Al Amein Street 

	1. Low income, tax rates are high, 
    high cost of raw materials 
    compared to customers’ 
    low income 

2. Power cuts

3. Strong competition by imported 
    second hand

4. Lack of button machine


	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



	4. “King Tailor” 

Tailor 


Khaled Mohamed Al Gouned, 
Al Amein 
Hussein District
	1. Few customers because one of 
    the latest coming in this street and 
    strong competition

2. Disorganized shop presentation

3. Insufficient funds, but does not 
    want to take loan. Can get funds 
    from family and friends

4. High tax compared to income


	1.1 Develop presentation of samples by photos, 
      catalogue of textiles and finished products 

1.2 Prospect potential clients for uniforms

2.   Re-organize shop decoration

3.   Instead of expensive supplier’s credit get fund from 
      family and start to make regular savings

4.   Participate on meeting on taxation
	1.1 Link him for visit to other tailor workshops for better 
      decoration, samples, textile and finished products 
      catalogues. 

1.2 Encourage to make prospection of hospitals, schools, 
      hotels

2.   Very insufficient shop presentation without viable 
      decoration. In addition to new decoration shop needs 
      painting (dirty).

3.   Initiate simple bookkeeping and encourage for 
      regular savings

4.   Organize tax meeting of tailors in Hussein District 
      and with tailors’ association



	5. Rafig Ahmed, 

Tailor

Cretar, 
Al Medan Street
	1. No bookkeeping

2. Lack of training for new models 
    and designs

3. Over taxation

4. High interests for loan

5. High rent


	1. Participate in bookkeeping training

2. Participate in training for model design

3. Negotiate modest taxation adapted to low income

4. Extend repayment period for credit

5. No proposal, because actual location is good. 
    Increase turnover by prospection of potential clients 
    (uniforms)


	1. Identify existing and adapted simple bookkeeping with 
    other tailors, develop simple standard bookkeeping 
    and train him on the job.

2. Link to training centre for short-term training

3. Assist to calculate costs and discuss tax issue first 
    with colleagues

4. Assist to negotiate extension of credit repayment 
    period

5. Encourage to prospect potential clients




	6. Saeed Ali Abdulah, Al Amal 

Carpentry
Industrial Area 
Al Durain-Mansura

	1. Restricted power supply: 
    machines allowed only from 
    7h-17h plus additional power cuts.

2. Health conditions, Quad, lack of 
    sanitation

3. Insufficient working conditions and 
    unskilled workers in order to meet 
    high quality demand.

4. Problem of sales by credit.

5. Needs finance for working capital 
    and extension


	1. Solution only on higher level – municipality.

2. Refusing common use of sanitation with other 
    workshops

3. Does not want to train the workers himself

4. Clients have to pay at least 50% in advance.

5. Does not want to work with banks because of 
    corruption and does not want to introduce 
    bookkeeping. 


	Remark:

Because of limited willingness of collaboration of the business owner, this carpenter workshop should be replaced by another business for situation analysis and action plan. But keep in touch if there are meetings and common activities of carpenters in this District and invite him to participate.

Note: If situation analysis and action plan of a given enterprise do not result in concrete options for self-help and additional support interventions, then the business should be dropped for the implementation phase of BDS services and be replaced by another one.

	7. Tawfig Abdulah Saleh 

Carpentry
Al Durein 
Industrial Area


	1. Too much taxes: Tax authority 
    for general tax, Government for 
    “Sakkat”. Municipality for license

2. Sales on credit with repayment 
    problems

3. High raw material prices


	1.1 Participate on bookkeeping and cost calculation 
      training

1.2 Discuss tax problems with colleagues

1.3 Intervention to the Government office for taxation

2.   Minimum of 50% of advance payment

3.   Discuss common supply and contact other 
      suppliers


	1.1 a) Specify training needs b) Show adapted examples 
      of other shops c) Link for short-term training or 
      organize on-the-spot bookkeeping advise

1.2 Organize discussion with colleagues

2.1 Provide business card with contract format

2.2 Organize meeting for standardization of sales 

3.1 Organize discussion on raw material supply and 
      identify different suppliers

3.2 Make supply market overview in the District and 
      neighbouring Districts

	8. Al Jazeera 

Carpentry 

Workshop 120m2 

Mahinb Ali Kassin
Al Durain-Mansura 
	1. No transport facilities

2. Insufficient power supply (2 hours) 
    during working hours. Machine 
    stop at 17h

3. Lack of skilled workers. Skilled 
    workers move to other jobs. 

4. Lack of equipment (flexible saw 
    and ornamental tools)

5. High raw material prices


	1. Just got credit for car

2.     --

3. Ask for three specific trainings: training for leathing 
    machine, flexible saw and ornaments.

4. Use machines of carpenters’ training centre, if 
    available. Participated on rent for centre

5. Discuss common raw material supply in bulk with 
    neighbouring workshops.

6. Wants to create exhibition stand in the street or at 
    strategic location.

7. Asking for catalogues of the National Institute, 
    carpenter section.

8. Business Planning for business extension projects.
	1. Follow up regular repayment of credit

2. Actually no idea for solving this problem.

3. Link to training centres for three one-day trainings

4. Inform ECPB on issue and push for solving the centre 
    problem (carpenters already paid for the rent)

5. Bring carpenters together to discuss common issues

6. Identify costs, assist identifying strategic location, 
    discuss common space if too expensive.

7. Specify needs for catalogues and make contact with 
    the National Institute

8. Business owner has a good educational level. Can 
    use business plan for further development and setting 
    of priorities. Assist for business planning in order to 
    develop strategic business expansion. Business 
    planning procedure may be an example for similar 
    businesses

	9. Lahg 

Carpentry, 


Rashid Ali 
Ahmed Ateef

Al Durein Ind. Area 
	1. Lack of trained workers 

2. Fluctuation of prices

3. Sales on credit

4. Non-transparency for tenders

5. Taxation and Sakkat


	1. Specify training needs for workers

2. Discuss common supply in bulk with association or 
    neighbouring workshops 

3. Increase advance payment from clients to 30-50%

4. Get general information on tender procedures.

5. Lobbying through association, discuss problem 
    with colleagues
	1.1 Link to training centres if training needs are specified

1.2 Organize technical trainer visits to carpenters for 
      on-the-spot advise

2+3+5 Organize discussion on common issues, 
    especially supply, sales on credit, taxation 
    and sanitary issues

3. Suggest standardized order form and double-side 
    business card with order form (see tailors)

4. Identify Yemeni tender procedures and write manual.




	[image: image12.jpg]s -

A Al HAblal T
Loy cazenegensl ]

Y01 AYA 1 (598l - Il davas Cilons - (el gL - 58 - e

26 (34 38T @S Dle I 55 (3o I plesn pul s ¥ |




	Name of Tailor Business
...........Book N°                         ..........Serial N°

Full Business Address of Tailor

............................................Name of customer

.........Date .........................Amount of advance

.........Date ..................................Rest payment

Tailor is not responsible if the product 
is not collected after two months
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	Business Card with order contract
	Business Card 10x7cm (translation)
	Action Plan for BDS Implementation
	Carpenter
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