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 Prise de parole de M. Alain RALAMBO (pr�sentation de l’intervenant)
 Prise de parole de l’intervenant :

1 �re partie : Le commerce dans l’industrie textile :

Tout commence par l’arriv�e d’un client venant de l’�tranger qui pr�sente un 
�chantillon (par exemple un pantalon jean). Il veut en commander pour une certaine 
quantit� (par exemple 200 000 pi�ces) avec des tailles diff�rentes (36, 38, 40, 42, 44).

Avant d’accepter la commande, NOVAKNITS va r�fl�chir comment elle va proc�-
der pour satisfaire la demande du client (en g�n�ral une commande ne se refuse pas).

Des questions se posent :

A partir de l’�chantillon pr�sent�, comment fait-on pour obtenir un patron ?
Sur le march� il existe un logiciel (exemple LECTRA) mais qui co�te tr�s cher (60 000 € 
le moins cher).

D�coupage des tissus : il faut minimiser les gaspillages pour pouvoir �conomiser. Par 
exemple, si vous avez fait une coupe de 1,10 m alors qu’on n’a besoin que de 1,02 m pour 
faire un pantalon, vous auriez gaspill� 7 % de tissu sur chaque pi�ce. Avec 200 000 pan-
talons, si on calcule � 6 $ la pi�ce, vous aurez perdu 84 000$.

Le client pose son AQL (Accepted Quality Level). L’AQL est donn� en pourcentage. 
Par exemple si le client dit que c’est 4 %, le niveau de d�faut accept�, pour une pi�ce de 
longueur 1 m, est entre 96 cm et 1,04 m.

D�lai de livraison : par exemple si le client dit qu’il veut avoir sa commande dans 6 
mois, comment avancer l’op�ration alors que vous travaillez d�j� sur une autre com-
mande ?

Prix : il faut avoir un prix comp�titif par rapport aux autres industries des autres pays 
(Roumanie, Chine,…), parce que le client fait des comparaisons pour obtenir le meilleur 
prix. Si le prix que vous avez propos� ne lui convient pas, il partira et vous ne le reverrez 
jamais. Donc il faut savoir calculer (les mati�res premi�res, co�ts des facteurs, main 
d’œuvre,…).

Question pos�e par l’intervenant : Est-ce qu’il y a mod�lisation pour �a ?



Il a r�pondu lui-m�me : � je pense que oui. �.

2 �me partie : Vous avez accept� la commande : Comment faut-il g�rer la pro-
duction ?

Exemple : pour la production de 200 000 pulls avec 6 tailles diff�rentes, 2 cols diff�rents 
et 12 couleurs diff�rentes alors que vous travaillez d�j� sur une autre commande.

3 �me partie : Explication de la th�orie du chaos par l’intervenant :

C’est un ph�nom�ne qui s’apparente au chaos et qui peut carr�ment faire couler l’entre-
prise. Par exemple, si vous n’avez pas fini la commande avant le d�lai, alors le client 
peut annuler sa commande. Avec 200 000 pi�ces de pulls � 50 $ l’unit� vous perdez un 
million de $.

Il faut trouver une solution pour chaque probl�me :

 Combien de pulls un ouvrier peut-il faire en moyenne en une journ�e ? (tel ou-
vrier peut en faire 2, un autre 5 ou 6)

 Combien a �t� pay� cet ouvrier ?
 Certains acheteurs (USA, Europe) posent d’autres exigences, comme le crit�re 

d’origine, car il veut s’assurer que le produit a �t� vraiment fabriqu� � Madagas-
car. 

L’entreprise doit donc mettre une �tiquette sur chaque pi�ce (sur cette �tiquette figure le nom 
de l’ouvrier qui a fabriqu� la pi�ce, la date de fabrication,…) parce qu’il existe des entreprises 
venant de l’ext�rieur, par exemple chinoises, qui envoient ces produits � Madagascar (on ap-
pelle ceci � transbordement � en mati�re de douane) pour pouvoir les exporter aux USA en 
b�n�ficiant de certains avantages � la douane am�ricaine (AGOA).

L’entreprise doit donc travailler � flux tr�s tendu, c’est � dire vite, bien et � co�t r�duit. 
L’intervenant a pr�cis� que ces trois dimensions ne sont pas lin�airement ind�pendantes : il y 
a des points de rencontre.

Il faut des contr�les de qualit� de temps en temps mais on doit r�duire le nombre de ces 
contr�les parce qu’ils engendrent des co�ts suppl�mentaires et des pertes de temps, donc 
des pertes d’argent. Par exemple, l’entreprise a re�u une commande de 5 000 pi�ces de 
pantalon jean : les responsables ont fait des contr�les sur les 1000 premi�res pi�ces et 
tout allait bien, donc ils ont l�ch� un peut les contr�les ; r�sultats : les 2 000 pi�ces sui-
vantes ont �t� vraiment des catastrophes.

Conclusion de l’intervenant : � Mod�liser une usine textile, ce n’est pas une mince 
affaire � : en temps r�el, est-ce qu’on travaille dans les normes, gestion de l’assemblage 
tr�s difficile : chaque ouvrier fabrique une partie bien d�termin�e (par exemple pour un 
pull : dos, col, manche, devant), le suivi des �tiquettes, gestion des ouvriers (7 000 pour 
NOVAKNITS),…



17 h 30 : QUESTIONS/REPONSES :

M. Alain RALAMBO : Est-que vous avez des mod�les ou vous ne travaillez que sur 
commande c’est � dire que les clients imposent toujours leurs mod�les ?

R�ponse : Nous avons des � designers � qui peuvent cr�er des mod�les, mais plus sou-
vent, les clients ont d�j� leurs mod�les et nous devons fabriquer suivant ces mod�les.

M. D�sir� RASOLONJATOVO (DAG de SOFITRANS) : Si vous n’arrivez pas � ter-
miner � temps les produits command�s, pourquoi ne pratiquez- vous pas les transborde-
ments ?

R�ponse : On ne veut pas avoir des probl�mes avec la douane am�ricaine (la plupart des 
acheteurs sont des am�ricains) sur les crit�res d’origine, en effet un douanier am�ricain 
peut d�barquer � Madagascar pour v�rifier que chaque pi�ce a �t� vraiment fabriqu�e 
sur place. Si on sait qu’on n’arrivera pas � terminer � temps, on demande de l’aide chez 
les autres industries locales mais la production est toujours sous notre contr�le et res-
ponsabilit�.

Etudiant (4 � ann�e maths) : Quel type de contrat avez-vous avec les ouvriers ?

R�ponses : Nous suivons le code du travail malgache. Nous n’h�sitons pas � renvoyer 
les mauvais employ�s mais nous faisons tout pour garder les meilleurs.

Etudiant (titulaire d’un DEA en probabilit�) : Est-ce que ce sont toujours les ache-
teurs qui posent leurs conditions ou exigences ou vous aussi, vous avez des conditions ?

R�ponses : Nous ne posons pas des conditions mais il y a un contrat et tout ce que nous 
voulons c’est �tre pay�s � temps.

Etudiant : O� vendez-vous vos produits si la commande a �t� annul�e par l’acheteur ?

R�ponse : Nous sommes oblig�s de brader parce que ces produits sont consid�r�s comme 
des produits de deuxi�me choix. Dans les zones franches, on n’accepte pas les erreurs.

Etudiant (Heriniaina Noelinarivo : membre du groupe de travail) : Vous avez dit 
qu’il existait des logiciels comme LECTRA, mais ils sont tr�s chers alors comment faites-
vous ?

R�ponses : Si on n’en a pas, on emprunte chez les autres industries (amies).

M. Daniel (professeur d’analyse num�rique) : Quel a �t� votre itin�raire avant 
d’arriver dans le domaine textile ?

R�ponse : J’ai fait des �tudes en physique � l’universit� d’Antananarivo (ma�trise), PhD 
de physique du solide � Georgetown University aux USA, puis une licence en gestion,….

Remarque de M. Marc RABIAZAMAHOLY (Chef du d�partement Math�matiques et 
Informatique) : Il existe des �coles de troisi�me cycle de textile et ces �coles recrutent des 
�tudiants en maths.

Vers 18 h : fin du colloquium.


