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I. 
Caractéristiques de l’investissement

1) PROGRAMME D’INVESTISSEMENT :

	Postes
	Montants DH
	Pourcentage 

	Frais d’établissement


	7285
	5%

	Aménagements/Constructions


	27848
	18%

	Matériel d’exploitation


	99336
	65%

	Divers et imprévus


	5531
	4%

	Total investissement physique


	140000
	91%

	Besoins en fonds de roulement


	14000
	9%

	Coût total d’investissement


	154000
	100


2) PLAN DE FINANCEMENT
	Postes
	Montants DH
	Pourcentage 

	Autofinancement


	15400
	10%

	Avance état


	15000
	9.7%

	Crédit bancaire


	123000
	80.3%

	TOTAL
	154000
	100%


3) RELATIONS BANCAIRES :

	Numéros de compte
	Prévue après l’accord

	Date d'entrée en relation
	Prévue après l’accord

	Crédit sollicité DH
	123000

	Durée de remboursement total
	8 ans

	Durée du différé en capital 
	24 Mois

	Taux d’intérêt 
	7%

	Périodicité des remboursements 
	Trimestriel


4) PLANING DE REALISATION :
	Formalités administratives


	15 jours

	Aménagement du local


	15 jours

	Totale de jours

	1 mois


II. Fiche Signalétique 

	Raison sociale
	Exploitation d’un Café

	Dénomination sociale
	Café AMOUAJ


	Forme juridique
	Personne physique


	Activité
	Tous les Services du café


	Siège social
	Hay EL Hassani N 1115 Dakhla


	Nombre d’associés
	01


	Capital social
	154.000 Dh

	Effectif des employer
	03 Personnes


	Année de démarrage
	01/01/2011



III. RENSEIGNEMENTS SUR LE PROMOTEUR
1) Présentation de Promoteur du Projet : 
	Nom et Prénom
	Date de naissance
	Situation familiale
	Diplômes ou certificats

	ALI KHALOUKI
	01/01/79
	CELIBATAIRE
	Hay el hassani n°1115 dakhla


2) ETUDES ET FORMATION PROFESSIONNELLE :
	Nom Et Prénom
	Diplômes ou certificats
	Spécialité
	Date et lieu d’obtention

	ALI KHALOUKI
	· Diplôme technicien


	· Froid industriel 
	· 2009-2010 ISTA DAKHLA

	
	· Certificat
	· Informatique bureautique
	· 2005 SALE

	
	· étudiant
	· DEUG science économie 
	· 2002-2004 RABAT

	
	· baccalauréat


	· science expérimentale
	· JUIN 2001


3) Expérience Professionnel :
	Nom Et Prénom
	Etablissement 
	Fonction
	Période

	ALI 

KHALOUKI
	Hotel best western-bab al bahar
	Tourism
	reception

	
	société GOLD SEA FISH
	Froid industriel 


	Stage Frigoriste

	
	société ATLAS PELAGIQUE DAKHLA
	Froid industriel 


	Stage Frigoriste

	
	Société SARL
	Electricity des bâtiment
	ELECTRECIEN
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IV. Etude de marché
1-La description du marché ciblé :
·   introduction
Le secteur à Dakhla affiche une bonne santé. Le café comme concept  a beaucoup évolué ces dernières années suite à la croissance démographique de la population et du changement de des habitudes de des consommateurs
Par conséquent, le nombre des cafés dans la majorité des villes marocaines a nettement explosé. Ce besoin ne semble pas être négligé dans la ville de Dakhla qui connaît une croissance démographique et une expansion géographique  importante. 
C’est dans ce sens que l’idée du projet a vu le jour surtout que le porteur s’est doté d’une expérience intéressante dans ce domaine.

· Les particularités du secteur d’activité :
   Globalement Le secteur du café au Maroc est un secteur qui bouge, et qu’a bénéficié du fait que les marocains prennent de plus en plus leur café à l’extérieur, car c’est un espace libre pour passer le temps vert. Pour cela ils consacrent un grand budget pour se service

  En effet, on estime que l’on passe aujourd’hui une bonne demi-heure à table pour une heure entière il y a dix ans. On n’y dépense pas non plus des fortunes. Les entreprises surveillent d’ailleurs de très près les notes de frais. Le consommateur est ainsi à la recherche d’une formule rapide, d’un bon rapport qualité-prix, et, exigence supplémentaire proche de son lieu de travail. Des exigences qui ont joué un rôle dans le grand boom des cafés au Maroc et à Dakhla particulièrement. 
· Profil démographique de la clientèle :
Le local se trouve au RDC d’un immeuble nouvellement construit en plein centre du quartier Salam Hay hassani.   
Le boulevard où il se trouve est très achalandé. Le trafic y est toujours important car c’est le principal passage au grand village des pêcheurs LASSARGA qu’ont besoin à un café pour se reposer et passer du temps avec leurs amis. De même, il est très fréquenté par les employés des entreprises avoisinantes, les habitants du quartier (constitués des différentes catégories socials).
· Potentiel de la clientèle visée :
Le quartier de Salam hay el hassani et le grand quartier à Dakhla selon les statistiques du CERED qui contient 36.25% de la population.
        Tableau présent la population selon les quartiers de ville Dakhla
	NOM DE QUARTIER
	LA POPULATION EN %

	Salam -  hay El Hassani
	36.25%

	Errahma -  Massira
	25.01%

	Quartier Central
	23.49%

	Amal Lafttihat
	15.23%


Notre clientèle se compose essentiellement des pécheurs passagères, les ouvriers des unités de congélation ; et les habitants du quartier.
2-ANALYSE DE LA DEMANDE
Les hypothèses de travail :
A fin de déterminer la  demande quotidienne de ce café, on va se reposer sur les hypothèses suivantes :
a. Pour les clients

Soit :
· Le temps maximum d’occupation d’une table est de 2 heures

· Le nombre d’heures de travail par jour est de 17 heures (8h à 23 h)
     Ainsi, 
La capacité d’accueil du café par jour = Nombre d’heure de travail /Temps maximum d’occupation 

17heures /2heures  = 8.5 Fois par jour par table
Supposons que le  taux d’accueil par jour  est de 25%,
· Le nombre de clients par jour est de 
8 .5 *25% = 2.125  clients par jours par table.
Le nombre des clients par jour par table  = Nombre des clients par jour par table*nombre de tables* nombre de chaises

· 2.125*15 tables*3 chaises = 96 clients
b. Pour la consommation :
La part de chaque type de consommation dans la formation du chiffre d’affaire quotidien:
· 5 % De petits déjeunés 

· 5 % Petites faims matinales 
· 5 % Goûtée

· 20 % café
· 15 % jus

· 20 % thé

· 10 % pâtisserie

· 15%  lé monades

· 5 %  eau minérale
les prix de vente moyen :
	Consommations
	Prix
	Prix moyens

	Jus

· de banane

· panaché

· pomme

· avocat
	6
15
6

10
	9.25

	Café

· café crème

· café nos nos

· café spécial

· nescafé
	5

5

5

5
	5

	Thé

	6
	6

	Pâtisserie

	3
	3

	Les petits déjeuné

· omelette

· fromage/huile ou beurre

· pain

· thé ou café

· pâtisserie
	15

	15

	Les petites faims matinales
· pâtisserie / œuf ou fromage

· pain

· café ou thé
	10
	10

	Goûté

· « harira »

· « msamen »

· « datte »

	7
	7

	Lé monade


	5
	5

	Eau minérale


	5
	5


2. Les prix de revient :
	Consommation
	Composantes
	Prix d’achat des composantes       (en dhs)                   PA
	capacité de production des composantes       CP
	Prix de revient unitaire                 PA/CP
	Prix de revient global

	Café nos nos
	    ½ Lait 
	4
	7
	0.57
	0.76


	
	Boite de café
	78
	50
	1.56
	

	
	Boite de sucre
	10
	60
	0.16
	

	Nescafé
	nescafé
	         0.65
	1
	0.65
	0.81

	
	boite du sucre
	10
	60
	0.16
	

	Café crème
	    ½ Lait 
	4
	2
	2


	1.37

	
	Boite de café
	78
	40
	1.95
	

	
	Boite de sucre
	10
	60
	0.16
	

	Café spécial
	    ½ Lait 

	4
	4
	1

	1.31

	
	Boite de café
	78
	40
	1.95
	

	
	Boite de sucre
	10
	60
	0.16
	

	Thé
	boite de thé
	80
	60
	1.33
	1.53

	
	boite sucre
	10
	50
	0.2
	

	petit déjeuné
	 2 œufs
	1.6
	1
	1.6
	6.74

	
	1 fromage
	0.68
	
	0.68
	

	
	1 thé/café
	2.46
	
	2.46
	

	
	1 petit pain
	2
	
	2
	

	Petit déjeuné traditionnel

	hrbar
	1/4 kg mfalka
	2
	15
	0,13
	0,93

	msemen
	1kg farine
	8
	10
	0,8
	

	divers (sel, épices…)
	1

	Petite faim matinale
	1 Petit pain
	2
	5.13

	
	1 fromage
	0,68
	

	
	café ou thé
	2.45
	

	Goûté

	hrira
	différentes composantes
	20
	25
	0,8
	2.25

	msamen
	1kg farine
	8
	10
	0,8
	

	Dattes
	20             16                                  1.25
	

	Jus
	Banane
	 
	 
	 
	3.375

	
	une banane +1/2 L lait 
	5
	2
	2,5
	

	
	Pomme 
	 
	 
	 
	

	
	pomme +1/2 L lait
	4
	2
	2
	

	
	Avocat
	 
	 
	 
	

	
	avocat +1 L lait
	8
	4
	2
	

	
	Panaché
	 
	 
	 
	

	
	fruits divers +1/4 l lait
	7
	1
	7
	


3-ANALYSE DE L’OFFRE 
· Le stock :
	Produit
	Capacité de production de produit                              CP
	La part de consommation                  C°
	Demande quotidienne                                                 96*C°
	Quantité quotidienne nécessaire/consommation                           Q
	Besoin quotidien/produit            en quantité                                               
	Besoin quotidien/produit            en valeur                  ( dhs)
	Stock
	Stock en valeur
	Nbre de jour

	Lait 1/2 litre



	café nosnos
	7,00
	5%
	4.8
	0.69
	33

	132.8
	 

	café crème
	2,00
	5%
	4.8
	2.4
	
	
	

	café spécial
	4,00
	5%
	4.8
	1.2
	
	
	

	jus de banane
	0,5
	5%
	4.8
	9.6
	
	
	

	jus d'avocat
	0,5
	5%
	4.8
	9.6

	
	
	

	jus de pomme
	0,5
	5%
	4.8
	9.6
	
	
	

	%Boite de café consommé

	 

	café nosnos
	50,00
	5%
	4.8
	9.6%
	33.6

%
	26.20
	66.4

%
	51.79
	3

	café crème
	40,00
	5%
	4.8
	12%
	
	
	
	
	

	café spécial
	40,00
	5%
	4.8
	12%
	
	
	
	
	

	% de Boite de sucre consommée


	 

	café nos nos
	60,00
	5%
	4.8

	8%
	67.4%
	6.74

	32.6%
	4,00
	1.5

	café crème
	60,00
	5%
	4.8
	8%
	
	
	
	
	

	café spécial
	60,00
	5%
	4.8
	8

%
	
	
	
	
	

	thé
	50,00
	20%
	19.2
	38.4%
	
	
	
	
	

	 café nescafé
	60,00
	5%
	4.8
	5%
	
	
	
	
	

	Nescafé


	24


	nescafé
	120,00
	5%
	4.8
	5

	3.25

	115
	74.75
	

	Fromage


	

	petit déjeuné
	1,00
	5%
	4.8
	5
	10
	6.88

	6
	4.125
	1.5

	petite faim matinale
	1,00
	5%
	4.8
	5
	
	
	
	
	

	Petit pain


	 

	petit déjeuné
	1,00
	5%
	4.8
	5
	10

	20
	 

	petite faim matinale
	1,00
	5%
	4.8
	5
	
	
	

	banane
	0,13
	5%
	4.8
	0.65
	6.5
	0,35
	3.5
	1.5

	pomme
	0,13
	5%
	4.8
	0.65
	6.5
	0,35
	3.5
	1.5

	avocat
	0,13
	5%
	4.8
	0,65
	19.5
	0,35
	10.5
	1.5

	orange
	0,13
	5%
	4.8
	0,65
	3.25
	0,35
	1.75
	1.5

	                                                                                    Œuf



	petit déjeuné
	2,00
	5%
	  4.8
	10
	8
	20
	16
	3

	Thé
	60,00
	20%
	19.2
	32%
	25.6
	68%
	54.4
	3

	Limonades

	1,00
	15%
	14
	14
	36
	10
	26
	2

	Eau minérale
	1


	5%
	4.8
	5
	9.375
	7
	13.125
	3

	TOTAL
	263.435


Pour la présente unité ces comptes se présentent comme suit :

· Le stock :
La valeur du stock  est estimée à   263.435dhs ; voir paragraphe 2-stock
· Les clients
	Consommations
	Prix moyen
	Demande quotidienne
	Recettes

	Jus
	9.5
	14.4
	136.8

	Café
	5
	19.2
	96

	Thé
	6
	19.2
	117.6

	Pâtisserie
	3
	9.6
	28.8

	lé monades
	5
	14.4
	72

	Petits déjeunés
	15
	4.8
	72

	petites faims matinales


	10
	4.8
	48

	Goûté
	7
	4.8
	33.6

	Eau minérale 
	5
	4.8
	24

	TOTAL
	628.8


Les chiffres d’affaires prévisionnels de 5 années avenir :
	
	2011
	2012
	2013
	2014
	2015

	Chiffre d’affaire
	225.504
	269.160
	296076
	325684
	358252


Avec 10% le taux de croissance annuel de l’activité. 
· Fournisseurs

	Produit
	Quantité
	Prix unitaire
	Montant total

	LAIT
	33
	4
	132.8

	BOITE DE CAFE
	1
	78
	78

	BOITE DE SUCRE
	1
	10
	10

	BOITE DE NESCAFE
	1
	78
	78

	 BOITE FROMAGE
	1
	11
	11

	PETIT PAIN
	10
	2
	20

	ŒUFS
	30
	0.8
	24

	THE
	1
	80
	80

	UNE BOITE DE LEMONADE
	24
	2.58
	62

	BANANE
	1
	10
	10

	POMME
	1
	10
	10

	AVOCAT
	1
	30
	30

	ORANGE


	1
	5
	5

	Eau minérale
	12
	1.875
	22.5

	TOTAL
	573.3


Total des achats est 573.3 dh .dont 263.435dh restera en stock. Et par conséquence un’ achat peut servir le café pondant Trois jours en moyen .Donc on peut estimer la consommation moyenne par jour : 573.3/ 3 =191 dh /j.
· Les concurrents :


a) La concurrence : 
  La concurrence dans ce type d'activité n’a pas un impact négatif sur le marché, puisqu'il y  a une  demande importante face à un La baisse du nombre des cafés dans le quartier.
Procédons maintenant à un diagnostic interne (forces et faiblesses) de chacun des concurrents du projet : 
	CAFE YAMANDA

	Forces
	Faiblesses

	                -      Ancienneté 

	             -     Mauvaise gérance

             -      Manque de professionnalisme

             -      Matériels insuffisant 


	CAFE MARWA

	Forces
	Faiblesses

	               -   Bon emplacement 


	           -    Organisation faible

           -    Matériels insuffisant
           -    Conditions d’hygiène




b) Analyse FFOM:
C’est une analyse qui consiste à effectuer deux diagnostics : un diagnostic interne qui identifie les forces et les faiblesses, et un diagnostic externe qui identifie les opportunités et les menaces  présentes dans le marché : 
	Forces
	Faiblesses

	Opportunités
	Menaces

	-Evolution de la demande.
-Expérience dans le domaine
-Besoin important au niveau du marché

- Bon emplacement 
-Ma formation me permet d’avoir les techniques de gestion, et commercialisation 

	-Les nouveaux entrants dans le marché




· La démarche marketing 

1) Politique de produits :

 Comme tout métier de l'alimentation, cette activité exige une hygiène particulièrement rigoureuse.

Notre café proposera des boissons variées :

2) Politique de prix :
Notre café compte adapter ses prix à ceux de la concurrence
 
3) Politique de distribution :
Tout le travail de préparation  au sein du café et la distribution.
4) Politique de communication :  
      Au démarrage du projet un investissement est prévu pour  assurer un certain niveau de publicité qui comprendra un panneau publicitaire, des cartes visites…..
       La publicité de bouche à oreille et de bonnes relations publiques sont souvent, les meilleurs moyens pour faire l'image d’un café. Ainsi, un client satisfait est un excellent moyen de publicité.

V. Etude technique

1- Le Local :
Le local  commercial  situe dans un’ avenue très achalandée et bien emplace à Hay HASSANI N1115 Dakhla.

Superficie du local : 90m²

La valeur Locative : 1500 Dhs par mois.

2-l’aménagement :
L’aménagement du local nécessite un investissement de : 27848 Dh (voir le devis peinture et plâtre).
	Qte
	DESIGNATION
	P.U (en dh)
	P.T (en dh)

	10

2

6

4

5 L

6M

70M
	ENDUIT

VINIL

AANBRAT

SIRAGE

ISSANCE

PAPIER PROS

MAINE D’OUVRE

PLAQUES
BAGUETTES
CORNICHES
TALOCHES
	150

480

350

90

150

8

70

-

-

-

-


	1500

960

2100

360

750

48

4900

10500

3000

2380

1350

	TOTAL TTC
	27848


2- Matériel d’exploitation :(Voir le devis)
	quantité
	désignation
	Prix .u(en dh)
	Prix total(en dh)

	16
	Chaise m
	260.00
	4160.00

	5
	Table 70/70
	400.00
	2000.00

	16
	Chaise G
	270.00
	4320.00

	4
	Table
	400.00
	1600.00

	1
	Machine à café 3G
	30000.00
	30000.00

	1
	Mouline à café
	3000.00
	3000.00

	1
	Mixeur à café
	7000.00
	700.00

	1
	Presse orange

	1000.00
	1000.00

	1
	vitrine
	14000.00
	14000.00

	1
	plasma
	7000
	7000

	1
	frigo

	9000.00
	9000.00

	1
	fontaine
	6000.00
	6000.00

	Total TTC
	99336.00


4-Personnel :
	Fonction
	Rémunération Mensuelle
	Nombre
	Montant

	Gérant
	Promoteur
	1
	-

	Plongeur
	1000,00
	1
	1500.00

	Assistant 
	1500,00
	1
	1500.00

	Serveurs
	Promoteur
	1
	-

	TOTAL
	
	3
	3000.00


VI. ETUDE FINANCIERE

VII. ANNEXS
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