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AVANT PROPOS

Le diagnostic de la société SOCER a éié effectué dans le cadre du projet ONUDI/US/TUN/91/007
portant sur I'émude préalable a la restructuration d’entreprises industrielles en Tunisie.

Les consultants remercient la direction, les cadres et les employés de I'entreprise pour I'excellence de
leur accueil et I'efficacité de leur aide.
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1.1 Le cadre du projet

Depuis 1986, la Tunisie, suite aux recommandations de la Banque Mondiale, et comme la plupart des
pays africains, s'est engagée dans un "Plan d'Ajustement Structurel” "PAS", qui a entrainé des
exigences de mutations profondes dans I'économie tunisienne. L'objectif de ce plan est de permettre
une croissance économique durable bas€e sur une économie concurrentielle ouverte sur I'extérieur,
sur une libéralisation des échanges commerciaux et sur un désengagement progressif de I'Etat au
profit du secteur privé. Ce programme exige de I'entreprise industrielle une plus grande recherche de
compétitivité, une qualité de production conforme aux normes internationales et des compétences
techniques et de gestion trés élevées.

Pour maitriser ce programme et assurer sa réussite. la stratégie de développement en Tunisie,
développée dans le cadre du VIléme plan, comporte des mesures d'accompagnement indispensables :
réhabilitation de I'entreprise industrielle, maitrise des technologies avancées, amélioration de
I'environnement économique et fiscal, développement de l'infrastructure institutionnelle. Dans ce
plan, le Gouvernement tunisien a accordé une importance particuliére au développement du secteur
manufacturier et a prévu une meilieure contribution de ce secteur dans les exportations, dans
l'investissement et dans I'emploi de la main d'ocuvre et une amélioratior de Futilisation de la capacité
du potentiel de production installé. Par conséquent il st nécessaire que les entreprises en difficulté de
ce secteur €laborent des plans de réhabilitation et prévoient des schémas de leur financement. Ces
plans, basés sur une analyse des composantes de I'environnement et des diagnostics des différentes
fonctions de l'entreprise devront comprendre une restructuration financi€re, une meilleure
organisation des outils de production, une amélioration des systemes de gestion et le développement
du marketing.

Ceest dans ce cadre que 'ONUDI, suite & une requéte du Ministere de I'Economie Nationale, a chargé
I'APRODI (Association pour la Promotion ¢t le Développement Industriel) et le Cabinet Tunisien
TECI (Tunisie Engineering et Construction Industriclle) d'effectuer le diagnostic d'une dizaine
d'entreprises industrielles en Tunisie.




L2 Méthodologie du di .
Deux phases dans la conduite du diagnostic de SOCER :

; IRE

Préparation de l'intervention proprement dite

b) Contenu:

. Ertretien avec le DG, Monsieur Taher BEN AYED:
. Présentation de la mission : objectif. portée, conduite.
. Situation générale de l'entreprise

. Visite rapide de l'usine

. Recueil des éléments financiers (bilans ¢t comptes d'exploitation des 3 derniéres
années).

. Remise d'un questionnaire détaillé destiné i étre envoyé complété au consultant avant

I'intervention et portant notamment sur :

. Les informations générales sur Pentreprise

. L'historique

. La structure et la géographie du capital

. Les informations techniques (produits. procédés, matieres premieres utilisées,
production, équipements ...)

. Les informations commerciales (prix de vente, clientele, concurrence, ...)

. Les informations financicres. en complément des documents fournis (crédits
accordés, montant, ...)

. Les informations sociales (organigramme, effectif, absentéisme ...).

¢) Durée

en moyenne une demi journée.

d) Intervenant
Responsable du projet.




Analyse critique des fonctions de I'entreprise ¢t propositions de réhabilitation.

b) Contenu
. Entretien approfondi avec la direction. les cadres, les agents de maitrise, et des
employés de 'entreprise.
. Recueil du maximum d'informations sur I'entreprise et son environnement.
. Recueil de complément d'information sur F'environnement dans la mesure de leur
disponibilité.
. Analyse des informations et mise en torme dans le présent rapport.
¢) Durée

Deux jours dans I'entreprise.

d) Intervenants

Deux consultants, 'un généraliste. 'autre spécialiste de la céramique.
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POINTS FORTS

POINTS FAIBLES

SITUATION FINANCIERE

- Excédent brut d'exploitation de bon
niveau (compte d'exploitation rentable)

- Produit apparemment adapté a son
marche cible, pour l'instant

- Endettement considérable

- Frais financiers trés élevés

- Vanation sur les consommables
- Faiblesse des capitaux propres
- Trésorerie wes tendue

PRODUITS
- Qualité faible (bord rond non émaill:?)

- 3eme choix de qualité tres faible
- Risque di au mono-produit

COMMERCIAL / MARKETING

- Orientation stratégique claire
- Croissance des ventes rapide

- La simplicité de la gamme produit évite
de nombreux problémes techniques

. Risque potentiel d'arrivée des concurrents sur les
narchés actuels

PRODUCTION

- Qutil rustique
- Qualité. propreté faibles
- Maintenance faible

MOYENS HUMAINS ET ORGANISATION

- Direction claire
- Climat global sain

. Délégation i prévoir i I'avenir.

D'aprés les critcres courants, il s'agit d'une entreprise certes endettée, mais en progression de

vertes et donc A I'heure actuelle, NON EN DIFFICULTE, dans 'acception courante du terme.

A souligner le bien fondé des projets de la direction : augmentation du capital social, remise 2

niveau qualité via l'acquisition d'un nouveau matéricl. progressivité de la démarche.




.

Société endettée suits a son récent redémarrage. mais rentable. la SOCER accomplit
consciemment une stratégie praduit adapiée au marché maghrébin :

* mono-produit,

* peu maitrisé par les céramistes maghrebins. d'oul une situation quasi-monopolistique en
Tunisie,

* stratégie (unique en Tumisie sur la plinthe) de proxduction de masse, qui pour l'instant satisfait
le marché.

* prix faible destiné a décourager l'entrée de nouveaux concurrents,

* outil technique adapté a la production de masse. et utilisé dans le méme sens ‘neu de
recherche de qualité dans I'ilmmédiat).

L'objectif de développement 2 moyen terme est la vente sur les marchés du sud de I'Europe +
Canada + U.S.A. Le chef dentreprise e¢st apparemment conscient des améliorations
(techniques, qualité, délais, organisation commerciale. ...) & apporter avant de pouvoir franchir
ce pas.

A noter des projets de développement de capacité en 1992, avec des matériels plus adaptés au
produit que le matériel actuel.

En ce qui concerne la libéralisation, le chet d'entreprise dit ne connaitre que la date de celle-ci
(janvier 1992) et ne pas en connaitre le contenu (non officiellement communiqué).

A noter des problémes de taxes d'entrée et de délais. sur toutes les importations nécessaires au
bon fonctionnement de l'unité : difficultés d'obtention des licences, hauteur des taxes, longs
délais de dédouanement. Ceci débouche sur des coiits supérieurs, sur ces chapitres, a ceux
qu'aurait la méme entreprise basée en Europe.




1.3.2, Recommandations

Vu la nécessaire adaptation, 8 moyen terme. aux standards européens, américains, voire a des
standards maghrébins en hausse. il est fondamental d'entreprendre dés maintenant les actions
suivantes :

1/ élever le niveau de cadre de travail (luminosité. rangement, propreté, sécurité du personnel,
rativnalisation des stockages matiéres. en cours. produits finis) aux standards courants
européens ou am¢ricains,

2/ mettre A niveau la maintenance de tous les matériels,

3/ puis apres, faire donner par les services qualité des méthodes de contrdle et d’'amélioration
aux productifs, lesquels doivent prendre en charge leur propre controle et assurer le suivi.

Cela exige par ailleurs que I'appréciation du service qualité sur les performances des productifs
et des trieuses leur soit régulierement notifiée. ¢n bien ou en mal.

Le butest:
* de faire baisser les taux de rebut (biscuits et émaillage),
* d'instituer des réflexes qualité ¢t auto-controle plus exigeants au niveau du
personnel,
* d'augmenter du méme coup la capacité de vente.

Etudier sérieusement le regroupement des 2 services qualité en 1 seul et son rattachement
directement en dessous de la direction géncrale.

4/ ensuite, une autre phase est a aborder :

1l s'agit d'améliorer radicalement la technologie pour atteindre une qualité de produit exportable
hors Maghreb. Il s'agit a ce stade d'une réflexion, d'un travail de fond, de la prise en compte de
I'expérience d'autres unités, et cela tant sur 'outil de production a utiliser que sur la fagon de
l'utiliser.

Nous notons que la direction générale est consciente du probléme, ses orieatations en matiére
de choix de nouveaux outils (four tunnel) le Lnissant par ailleurs présumer.

5/ De méme, en cas d'exportation en Europe. U3SA. Canada, I'ordonnancement (zujor. 'hui
fort simple) sera probablement bousculé par I'aspect ponctuel des nouveaux marchés conquis,
et compliqué par la probable exigence d'une plus grande variéié de coloris. Cet aspect sera donc
a envisager.

6/ De méme, en cas d'exportation en Europe, USA, Canada, la structuration commerciale
(démarchage, vente, suivi des ventes, marketing de présentation ...) méritera sans doute d'étre
considérablement développée (alors que la dircction commerciale est aujourd’hui assurée par le
D.G).

7/ De méme, il parait évident que l'accumulation des taches au niveau du D.G. devra conduire
celui-ci A une plus grande délégation, ce qui suppose le renforcement des responsabilités prises
en charge par le staff.




Enfin , de fagon générale, et hors de fa démarche opératoire ci-dessus évoquée, il nous parait
évident que l'entreprise bénéficie d'une stratégic claire et ayant prouve jusqu'ici son efficacité.

La stratégie évoquée pour 'avenir nous parait étre. par son ambition méme, une des seules
possibles pour une pérennité et un développemeit a terme. Cela exige une diffusion de I'esprit
de rigueur a tous les échelons de l'entreprisc. ¢ dont la direction parait €tre pleinement
consciente.

Nota - L'entreprise a €té prévenue de notre visite la veille de celle-ci.
De plus, le directeur général nous = {ait remarquer que son entreprise n'était pas forcément
représentative du tissu industriel twnisien de céramistes, s'estimant plus dans le groupe des

grandes sociétés en bonne santé qu. Jfans Ie groupe nombreux des petites entreprises en
difficulté.
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2 - TI

NOM
ADRESSE

TELEPHONE

FAX

ACTIVITE

DATE DE CREATION
FORME JURIDIQUE
CAPITAL

REPARTITION DU
CAPITAL

P.D.G.
D.G.
D.T.

Directeur de l'exportation ;
Directeur de l'exploitation :

EFFECTIF

* A noter l'existence d'une seconde société, avee laquetle Ta SOCER a un organigramme commun :

NOM

ADRESSE

ACTIVITE

DATE DE CREATION
CAPITAL

REPARTITION DU
CAPITAL

LA SOCIETE

SOCER

CHEBEDDA NAASEN
1135 TUNISIE

(216) (1) 394178

(216) (i) 394422

Fabrication de plinthes en biscuit de céramique.
1973

S.A.

367.500 D.T «dinars tunisiens)

80 % Famille BEN AYED

20 %  banques (DET. UPCI) et alliés.
M. Raocuf BEN AYED

M. Mohamed Tuaher BEN AYED

M. Med Fares BEN AYED

M. Med Salih BEN AYED

M Ameur MARNI

120 personnes

CERAT

Mémes coordonndes

Emaillage de plinthes biscuitées
1980

180.000 D.F cdinars tunisiens)

60 % M. Raouwt BEN AYED
) % Associe

Organigramme commun a celui dela SOCER

EFFECTIF

60 personnes

* 2 noter qu'un projet de fusion SOCER-CERAT ¢t F'éude.

1




|
3 - TORIQUE
. 1973 - Création SOCER -
Vocation biscui + émaillage
| Fabrication : biscuits + émaillage
Vente de produits émaillés, tous formats.
. 1980 - arrét de I'activité
facteurs déterminants aux dires des dirigeants : expropriation de la carriere proche e l'usine et
non obtention de la licence d'importation de biscuits.
[
. 1980 - création de la CERAT
Vocation : émaillage de biscuits importés.
. 1982-1985 : remise en état technique de 'unité SOCER.
® . 1985 : redémarrage de la SOCER
Fabrication de biscuits, tous formats, pour le marché local.
. 1988 : remise en route de I'émailiage i la SOCER.
Décision de spécialisation sur la plinthe.
o . 1991 : i I'heure actuelle, activité de fabrication intégrée de plinthes émaillées, la SOCER
faisant le biscuit et la CERAT I'émaillage.
Projet de fusion SOCER-CERAT i I'¢tude.
o
L
@
®
L
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4 - LA SITUATION FINANCIERE
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SOCERTab

° - Ratios corrigés en fonction de ka durée des exercices

Durée de lrexercice en mois 12
NT S 1988}%
Production vendue 1337 98
Ventes e marchandises 33| 2.4
A 1370} 100
Producnon vendue 1337| 94
Production stockee 88} 6.2
| |Production immobilisée o] o
PRODUCTION 1425|100
Achats de matiéres 509| 36 39
Matiéres stockées 38|27 2,6
CONSOMMATION 471 33 36
MARGE BRUTE PRODUCTION 954| 67 64
Ventes de marchandises 33} 100 100
Achats de marchandises 0] o] e
Marchandises stockeées o o i i
IMARGE BRUTE MARCHAND!SES 33| 100 ]
? 987 68 2247} 64| 1184}
232| 16| 73| 28| 1016 29| S03] 24
755| 52 923l 37| 1231} 351 681} 32
Subventlons d’exploitation 0] o0 1] 0 o] o
Impots et taxes 49| 3.4 71] 2.8 171} 4.9
Charges de personnel 295| 20 397| 16 475} 14 281} 13
NT BRUT DEXPLOITATION 411l 28 456} 18 ses] 171 331} 16
Repnses sur amortissements o] o o] o o] o of o
Autres produits of o 0] o 2} 9.1 o] o
- Dotations aux amortissements 162| 11 171} 6.8 387| 11 204] 9,6
- Dotations aux provisions 39| 2.7 ol o o] o of o0
- Autres charges 0] o0 of o o] o o] o
RESULTAT DEXPLOITATION | 210| 14|  285| 11 200} 57 1271 6
Bénéfice attribué o] o o] o 0f o 0] o
Perte supportée o 0 o] o of o ol 0
Produits financiers 0 0 of o0 0] o o ¢
[ | Charges financiéres 266| 18 266 11 162| 4.6 108] 5,1
1+ RESULTAT COURANT AV. IMPOTS -56] -4 19/ 0.8 as| 1,1 19109
+ Produits exceptionnels 79| 5.4 38} 1,5 3{0.71 5] 02
- Charges exceptionnelies 171 1.2 41| 1.6 7102 o] 0
- Participation des salariés o] o of o o] o of o
- Impdts sur les bénéfices 0|l 0 ol o of o o] o
1= | RESULTAT DE LEXERCICE 6( 0.4 16{ 0.6 341 1 241 1,1
ACTIVITE 14581100 2508|100 35171100 2134} 100
] Effectif du personnel 120 120
Evolution du CA net (°) 1,78 1,45 1,15
Valeur ajoutée/Effectif ()| #DiV/0! #0DIV/0! 10 11
Ch. de personnel / Effectit (") | #DIV/0! #DIV/0! 4 5
Ch. de personnel/Valeur ajouté 0.39 0,43 0,39 0,41
Charges financiéres/CA nej 0.19 0,11 0,05 0,05




Les éléments notables du compte de résultat sont :
. une faible rentabilité globale (de I'oxdre de 1 ).

. une forte augmentation du ratio consommation/activité de 1990 au ler semestre 1991 (45 %
contre 36 %).

- Consommations 1990 1/05/1991
.Matiéres premiéres 987 280 % 639 299%
.Matiéres consommables 155 14 % 247 116%
Emballages 130 37% 64 30%
TOTAL consommations 1272 36.1% 950 4M45%
Activité 357 100 % 2134 100%

L'augmentation de consommation porte sur les matiers premiéres. €t surtout sur les matiéres
consommables (consommation a activité ¢gale muluplide par 2.6).

. Une réduction, par rapport a I'activité. du poste autres achats et charges (moins 5 points), et
dans une moindre mesure, des frais de personncel.

. Un excédent brut d'exploitation satisfaisant (17 % de Factivité en 1990, et 15 ¢ au ler
semestre 1991) : I'exploitation génere les movens d'un renouvellement de l'outil et du
développement de I'entreprise.

. Des dotations aw x amortissements importantes et indicatrices d'un effort de renouvellement de
F'outil :

1990 4,7 % en résorption des frais d'établissement et
6,3 % en autres amortissements (principalement sur le matériel de production)
1991 3,7 % en résorption dexs frais d'établissement et
5,8 % en autres amortissements (principalement sur le matériel de
production).

. Des charges financiéres fortes (3 % de lactivitd).

. Un résultat final de rentabilité faible (1 % de lactivité) : ce résultat, hors résorption des frais
d'établissement (qui sont des frais financiers sur acquisition d'immobilisation) et frais
financiers, aboutirait sur une bonne rentabilité globale. On peut donc estimer qu'aprés
épongement des frais financiers sur frais d'établissement (dans 18 mois), la société pourra
dégager une rentabilité, du fait de la biaisse des pressions financieres.
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4.2 Bilan au 31/12/90

Nota : la situation au 30/06/91 est inutilisable (poste dettes & court terme erroné).

Le bilan a été analysé aprés correction. de tagon a prendre en compte la situation réelle de
I'entreprise

Bilan comrigé : passage des amortissements différés en déduction des capitaux propres, ce qui
amene 2 des capitaux propres négatifs, lesquels figurent donc a l'actif.

Immobilisations 2 146 544

Deties i long/moyen termes 848 21%
Stocks 830 21%

Detzs i court terme 1 827 46 %
Réalisable 906 23%

Exigible 1 324 33%
Disponible 52 %
Capitaux propres 65 24
TOTAL 3999 100 % JTOTAL 3 999 100 %

Trésorerie : - 1 272

Solvabilité A court terme : - 2 193 (- 7.5mois d'activiid)
Besoin en fonds de roulement : - 91 (- 0.3 mois dacovité)
Les éléments marquants du bilan sont :

* 354.103 DT d'immobilisations correspondant a des non valeurs  (frais financiers sur
acquisition d'immobilisations)

* des capitaux propres négatifs,

* un niveau Je recours a I'emprunt éleve.

* une solvabilité A court terme tres négative (- 7.5 mois d'activité) : I'entreprise est en zone
périlleuse ; seuls des accords trés solides avee ses banquiers peuvent éviter une remise en cause
a court terme de l'activité,

* un besoin en fonds de roulement tres réduit 1di i Fendettement a court terme fort),

Au total, un manque criant de capitaux propres, le redémarrage de I'entreprise semblant avoir

é1é réalisé sur de tres forts recours aux crédits, ce qui conduit a une situation actuelle
d'endettement sur tous les fronts : fong tenme. court terme et trésorerie.

15




4.3 Conclusion sur le chapitre financicr

L'entrée d'un nouvel actionnaire dans le capital est-clle envisagée par les actionnaires présents ?

Cette solution semble étre la seule 3 pouvoir permettre d'espérer rapidement un relachement de
I'étan financier.

A noter que méme cette solution ne pourrait déboucher sur un rééquilibrage financier total, a
moins de ne céder la majorité.

A noter un projet d'augmenation du capital social d'icic MARS 1992. Les modalités et
montants n'en n'ont pas été précisés. Il reste gue cetie action ne peut étre que bénéfique.

Dans tous les cas de figure, et compte tenu de la minceur de ia rentabilité finale face a

I'endettement, le maintien d'une gestion extremement rigoureuse est nécessaire afin de limiter la
pression de 'endettement et les nisques de dérapage toujours présents.

16




5 - LA FONCTION COMMERCIAL / MARKETING

3.1 _Evolution des ventes

Evolution des ventes hors taxes.
Unité : 103 D.T (dinars tunisiens).

LOCAL EXPORT TOTAL Progression
1987 - - i 371
1988 - - 1583 +15 %
1989 1 708 724 2432 +54 %
1990 2117 1445 3 562 +46 %
1991 1071 976 2047 tendance
(6 mois) +15 %

A constater une forte croissance des ventes en 1989 et 19%), I'exportation jouant un role de
plus en plus important.

La croissance se poursuit encore en 1991, au vu du ler semestre. Le chiffre d'affaires au
6/1191 serait de 4,92.10% D.T.. soit une croissance de 48 % par rapport & 1990, a période
égale.

5.2 Positi fui

Produit mono-forme et 2 dimensions. scul I'émaillage fournissant une variété de présentation (2
niveaux de qualité).

3 niveaux de choix, donc une gamme de 12 produiis de base.

LA SOCER est le premier fabricant tunisien de plinthes.

Cette niche-produit reléve d'un choix conscient de la direction : le produit est, techniquement,
un des produit de presse les plus ditficiles a réaliser dans la céramique, ce qui constitue une

garantie face a des concurrences sauvages.

A noter que le produit aujourd'hui présenté est d'un degré de qualité moyenne (notamment :
bord de plinthe non émaill€).

17




S.3 _ Oreanisati ial

- ler responsable commercial : le directeur géndral.
11 est assisté dans cette tiche :
. d'un responsable des ventes.
. du responsable exportation (administration).
. d'une secrétaire.

- Pas de systéme de motivation général de I'équipe commerciale. du fait de sa nature
directionnelle.

- E Il l |Il|'§'& -
Dérarchage + clientéle habituelle.
. Vente 2 des groscistes.
. Relance des commandes dans la derniere semaine du mois.
. Passage 2 la production, qui fixe les dates de mise i disposition, dont sont alors informés les
clients. Ceux-ci se chargent de l'enlevement.

A l'exportation :

. Maroc : vente a des commergants privés.
Faible concurrence italicnne ¢t espagnole, mal placée en prix.
Pas de concurrence locale.

. Algérie : Méme systeme. Pas de concurrence locale.

. Lybie : Via une société tunisicnne d'exportation de lots complets.

Pas de concurrence locale.

. Contacts étrangers : relance clients fidélisés + intermédiaires tunisiens + déplacements +
7 a9 foires et salons (dont Madrid).

La SOCER n'a pas donné suite a des demandes en provenance d’Europe et d'Amérique du
Nord.

Les raisons sont :
* |a saturation des chaines de production.
* Je temps que la SOCER estime nécessaire pour s'investir sur ces marchés : qualités, délai,

controles qualité, autres matiéres premicres. nécessité d'une autre structure financiére.

Par contre, la SOCER teste des sociétés italicnnes sur la complémentation de leur gamme en
plinthes.

- Prévisions commerciales a | an existanies.

18




5.4 Répartition de la clientél

* Jerclient: 6 % du C.A..
* 3 premiers clients : 15 % du C.A.

Structure clientéle saine.

paiement
6,629D T /m2.
Prix tenu, malgré la faiblesse de Iz concurrence.
L'objectif est de laisser un ticket d'entrée dissuasif.

70 % des clients paient au comptant. Structure saine.

5.6 Projet
Mise a niveau du produit (normes europcennes .
Investissement : 7 2 10.105 D.T.. pour capacité de production de 3000 a 4000 m2.

Clientele visée : Europe - Tunisie.

Politique commerciale simple mais efficace : les ventes sont en croissance rapide.

Le point faible est le caractére mono-produit. ainsi que le nisque toujours présent d'apparition
d'un concurrent (Marac ?), ou d'ouveriure du marché tunisien (produits européens plus chers,
mais mieux finis).

La premiére parade serait une amélioration de i qualit¢ du produit actuel.

La direction de la SOCER semble vouloir aller ditns co sens.

Enfin, gagner quelques points en prix de vente est-il envisageable ?
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6 - LA FONCTION PRODUCTION

6.1 Production
6.L.L._Produits fabrigué I ise
. SOCER : Plinthes en biscuit
essentiellement 7.5 x 20
7.5x 30
. CERAT : - Emaillage plinthes biscuitées en sous-traitance pour la SOCER
- location bitiment pour 2 lignes émaillage + four SOCER
6.1.2. P e fabricati

. SOCER . Mélange a la pelle mécanique de 3 argiles seches (< 3 % humidité) +
casson préconcassé (i Ly mainy - rebut plinthes biscuit + déchets
briques creuses.

. aprés mélange au sol. remise en tas sous hangar,

. chargement trémie sur concasseur @ michoire ou broyeur a marteaux,
puis broyeur pendulaire.

_reprise du broyé par ventilation vers silo avant humidification (7a 8 %
d'eau) en continu. puis mise en silo. Tamisage (0,4 mm.

. mise en stock dans 4 silos.

- 2 presses SACMI hvdrauliques
- 3 presses a friction.

. ébarbage succinct (réglages i revoir) avant empileurs équilibrés.
. mise manuclle sur chariots. puis pré-séchage. séchage, cuisson a
1030°.

. Local CERAT :
. 3 lignes de traitement (dont 2 SOCER) pour émaux liquides et secs
avec capanes. lamis, bols i déversement.
. Enfoumement par chassis en automatique vers four rouleaux a 1025°
pour 7.5 x 30 (SOCER\.
. Enfoumement manucl en rateliers vers four poussant a 980° pour
7.5 x 20 (CERAT).
. Tri manuel avee standard - 2eme et 3eme choix.
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.13, Matis . ilisécs

. 2 argiles locales extraites et réceptionndes en été (emploi temporaire : + 40) personnes)

. 1 argile du Sud du Maroc regue i longucur d'année par camions.
. Casse biscuit SOCER.
. déchets bnques creuses provenance proche.

. matiéres premiéres d'importation : RFA - Ttalie - Espagne - U.K (Kaolin).

i i r lier

.SOCER + CERAT: - biscuit : 26(X) 2 3040 m2/jour => locaux SOCER
- émaillage - 1tX) n2/jour en four a rouleaux,
500 m2/jour ¢n four poussant CERAT (sous-traitance)
le reste sous-traité a 'exténeur (+/- 60 m2/jour)
une seule préparation d'émail pour les 3 lignes
(2 SOCER - 1| CERAT)

SOCER : - Matiéres premicres sous hangar et en extérieur !
- Préparation pites tres dense.
- Pressage peu clair.
- Four et sections paralicles.
- Triage largemment dimensionng.

CERAT - Matiéres premicres : accollé et mal aménagé - mal rangé.
- Un seul hall pour préparation émail - émaillage - cuisson.
- Tri manuel dans bitiment contigr.
- Magasin produits finis mal rangé (sols sales : fuites chariots

élévateurs).
inci fqui n » production

SOCER :

. Stockage matiéres premieres :
- ne suffit pas a stocker tout le stock it Fabri
- gerbage peu haut par rapport hauteur du hatiment.

. Préparation pate broyde a sec :
- mélange 2 la pelleteuse un peu archaique
- circuit de préparation comgpzact tnon v en fonctionnement).




. Pressage :
- presses a friction 1973 (3 exemplaires)
- 2 presses hydrauliques SACMI un peu plus récentes.
- ligne d'ébarbage empilage ... peu d'entretien ni réglages.
Rudimentaire.

. Four biscuit (1973/1976) et séchoirs tunnels.
- dailes de wagons parfois en mauvais ¢tat.
- séciioirs poussiéreux.

. Défournement/tri : manue! sur tables.

T ER :
. Stock matieres premieres mal rangc.
. Broyeurs a boulets pour émuail :
- revétement silex doit étre remplace par porcelaine (le revétement corindon
exigerait de changer les moteurs).
. Vidage via tamis, par pompe. vers - cuves de stockage + d'autres en cours.
. 3 lignes d'émaillage :
- entretien moyen - réglages aléatoires.
- caniveaux entre lignes mal protéeés (grilles retirdes - défoncées).
. Four a rouleaux récent (1990) :
- Rouleaux a remplacer/réviser : en atiente dappro.
- Défournement manuel.
. Four poussant ancien :
- Gazetterie un peu essouftlée (attente dappro - difticile i obtenir)
- Encastage / décastage manucl.

. Tri manuel sur tapis avec plusicurs ticuses/conditionneurs en ligne.

. Magasin stock : mal rangd - touffu - peu remplic mais plein.
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® . Installation fosse a décantation pour toutes eaux usées de I'émaillage, puis filtre-
pressage et mise en sac. Envoyé au fabricant d'émail qui refond en fritte pour
incorporation 4 nouveau dans I'émail. Traitement pour 0,3 D.T/kg.

. L'eau de décantation est réutilisée a 'émaillerie.

. Le volume global doit étre augmenté. Le marché est Zemandeur dans la qualité
actuelle et de nouveaux marchés peuvent s'ouvrir avec une meilleure qualité(contacts
pris en Europe, au Canada. aux USA).

Solutions :

. Projet d'un nouveau four tnnel biscuit ¢t d'un four émail traditionnel pour I'émail
(gains en capacité et qualité).




s2.1. R ‘activité techni

- Service labo/controle a tous les niveaux de production.
- Etat des défauts jcurnaliers remonté au directeur de production.

Réalisé une fois par mois, apres totalisation des commandes clients.

La gamme étant trés courte. Fordonnancement en est d'autant plus simplifié.

6.2.3. Assi hni

Contacts avec fabricants espagnols/italicns. sans demande d'assistance technique.

6.2.4._Control lité
1 controleur qualité par unité.
Liaison hiérarchique a son directeur technique.
Les controles qualité font 'objet d'une remontée hiérarchique, mais apparemment pas
d'une redescente systématique.

6.2.5. Prévisi | Juctic

En fonction des prévisions commerciales (qui sont a 1 an).

6,2.6. Productivité

Prime de productivité représentant 10 ¢ ¢t 12 % des salaires.

6.2.7. Prévision d' .
Projet 1992.

Biscuiterie : 1 four tunnel de cuisson sur wagonnels.
Emaillage : 1 four tunnel & gazetice,

Production finale : 3000 a 40(0) m2.
Invesiissement requis : de 7.105 10100 DT

Décision non encore prisc.

Le four a gazette semble plus adapté i une production de qualité que I'actuel four a
rouleaux.
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- Outil rustique utilisé dans un environnement sans recherche poussée de la propreté.

- Qualité de production adaptée semble-t-il au marché actuel : mais faible en général, en
particulier angle arrondi désémaillé (le 3¢me choix au tri est vraiment proche du rebut).

- 2 produits (voisins) : 7.5 x 20 et 7.5 x 30 émaillés a 85 % en 2 couleurs.

- Nombreux contrdles qualité remontés et non diffusés sur les lieux de travail.

6.3.2. Recommandations

- De gros efforts de qualité devraient étre faits pour entrer dans un marché trés
concurrentiel (de style européen) :
. meilleure maintenance de l'outil de production.
. propreté générale améliore.
. réglages et entretien plus minutieux. plus fiables,
. controles qualité orientés vers le résultat final qui reste a améliorer, avec
sensibilisatior de tout le personnel i cet objectif.
. recherches techniques en vue d'une présentation meilleure du bord rond.
Cette technique semble devoir ¢tre délaissée lors de 'extension prévue pour
1992, ce qui est souhaitable.

- Rediffuser vers les lieux de travail les résultats des contrdles qualité (en cas de bons
résultats de méme).
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7 - RESSOURCES HUMAINES
1.1 Effectif actuel
.SOCER : 120
.CERAT: 60
. +/- 40 contrats temporaires, dus aux besoins en carnieres.
. Staff jeune.
1.2 Organigramme
. Commun a SOCER et CERAT (voir document ci-joint fourni par la SOCER/CERAT).
. Pour I'exploitation technique : 3 ingénicurs (Bac + G et 7 techniciens supérieurs.
. Voir organigramme joint, fourni par la direction des entreprises.
1.3 Responsable de l'entreprise
P.D.G. : M. Raouf BEN AYED
D.G. :M.Taher BEN AYED (fils)

directeur Emaillerie : M. Fares BEN AYED (fils)
Suivi commande Import/Export : M. Salih BEN AYED fils).

1.4 Masse salariale
Totale sur les 6 premiers mois de 1991 : 240.10° D.T. pour en iron 140 personnes.
Soit une moyenne de l'ordre de 290 D.T. par employé par mois (hors charges sociales).
Prime de productivité représentant 10 % i 12 ‘¢ des salaires concernés.

7.5_Climat ial

. 10 jours fériés payés par an.
. pas de gréve.

Une organisation a forte conotation tamiliale.

A noter le role prépondérent joué par M. Taher BEN AYED (directeur général, directeur
commercial, directeur des achats).

En cas de poursuite de la croissance de la socidte. une partie des responsabilités devra étre
déléguée.

La direction de I'entreprise est clairement assurée ot sur la base de directives d'ensemble
précises.
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