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Résumé:

Afin d’améiorer la performance de sa chaine logistique, Kraft Foods Algérie désire réduire
I’incertitude sur la demande. Dans cette optique, notre travail consiste a proposer un systéme
de mise en ceuvre du Vendor Managed Inventory (VMI).

A cet effet, nous avons établi un diagnostic logistique dans le but de confirmer |a pertinence
du recours au VMI et didentifier les dysfonctionnements des processus de la chaine
logistique. Par la suite, nous avons proposé une organisation et un schéma directeur pour le
systeme VMI a mettre en place.

Le VMI est uneinitiative de collaboration dans la chaine logistique qui consiste a déléguer la
responsabilité de la gestion des réapprovisionnements des distributeurs a I’ entreprise, en se
basant sur les informations communiquées sur les ventes et |es stocks.

Motsclés: Chainelogistique, VMI, SCOR, Stock, Distribution.

Abstract :

To improve its supply chain performance, Kraft Foods Algérie wishes to reduce the demand
uncertainty. In this context, our work is to propose a system of implementation of Vendor
Managed Inventory (VMI).

To this end, we established a logistics diagnosis in order to confirm the appropriateness of
using the VMI and identify the disfunctions of supply chain processes. Subsequently, we
proposed an organization and a blueprint for the VMI system to implement.
The VMI is a collaborative initiative which consists to delegate responsibility for managing
distributors replenishment to the company, based on information on sales and inventories.

Keywords: Supply chain, VMI, SCOR, Stock, Distribution.
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Introduction générale et problématique

I ntroduction générale et problématique

Les entreprises évoluant dans le marché algérien de I'agroalimentaire, ou la qualité des
produits s est nettement uniformisée, sont confrontées a une concurrence de plus en plus forte.
La nouvelle source d’ avantage concurrentiel pour ces entreprises, devient alors la capacité a
satisfaire le client en mettant le bon produit a sa disposition au bon moment et a moindre co(t,
ceci ne peut sefaire qu’' atravers une chaine logistique efficiente.

Toutefois, chaque entreprise doit faire face a des incertitudes sur la demande qui, en se
manifestant a plusieurs niveaux de la chaine logistique (usine, distributeurs, clients finaux),
affectent la performance de cette derniere. En effet, ces incertitudes alterent le niveau de
service au client et sont a I’ origine de manques a gagner (ruptures de stocks) et de surcodts
logistiques (surstocks).

Afin de maintenir sa position parmi les deux premiers du secteur, Kraft Foods Algérie (KFA),
entreprise de production de biscuits, désire amédliorer la performance de sa chaine logistique
en réduisant I'incertitude sur la demande. Pour ce faire, |’entreprise compte adopter une
démarche collaborative dans le cadre d’un partenariat gagnant-gagnant avec ses distributeurs
(interface avec les clients finaux). Cette démarche, appelée Vendor Managed Inventory
(VMI), consiste a mettre en commun |’ information en temps réel sur les ventes et le niveau
des stocks du distributeur pour que |’ entreprise puisse gérer les réapprovisionnements de ce
dernier.

Notre travail vise a trouver une solution a des difficultés réelles exprimées par I'industriel, a
savoir I’irrégularité de la demande des distributeurs (pics de ventes importants en fin de mois)
ains gu’'un flux physique caractérisé par des ruptures de stock et des surstocks (aussi bien a
I’usine que chez les distributeurs). C’est dans ce cadre que le département Customer Service
and Logistics nous a chargés de proposer un systéme pour lamise en ceuvre du VMI.

Dans ce but, nous commencerons par confirmer la pertinence du recours au VM| atravers un
diagnostic. Pour cela, au lieu de sintéresser uniquement a la gestion des stocks, nous
considérerons I’ ensembl e de la chaine logistique.

Préalablement au diagnostic, nous procéderons a |I'analyse des quatre pilotes de la chaine
logistiqgue de KFA dans le but d'identifier les choix stratégiques de I’ entreprise en termes
d efficience et de réactivité. Le modéle SCOR, atravers la description détaillée des différents
processus de la chaine logistique et I’analyse de leurs liens, nous permettra d identifier les
dysfonctionnements ainsi que leurs sources.

A partir de 14, nous pourrons proposer un systeme de mise en ceuvre du VMI. Ce systeme
comprendra une réorganisation et réadaptation de la chaine logistique et devra étre en mesure
de pallier aux dysfonctionnements décel és. Nous déclinerons ce systéme comme suit :
- Choix des parties prenantes ;
- Définition du contrat de coopération entre KFA et ses distributeurs sur lequel le
systéme devrait s adosser ;
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Introduction générale et problématique

- Choix du support technologique et définition du flux d’information correspondant au
systeme VMI ;

- Proposition d’un schéma directeur pour le reengineering des processus de la supply
chain.

Nous avons structuré |e document en quatre chapitres :

Le premier chapitre consistera a exposer les concepts liés a la chaine logistique, qui
serviront de base théorique a I’ éablissement du diagnostic dans le second chapitre ainsi
gue du systeme proposé dans | e troisieme.

Aprés une breve présentation de I'entreprise, le deuxieme chapitre comportera le
diagnostic de la chaine logistique de KFA qui servira a déceler ses dysfonctionnements en
vue de proposer une solution adéquate dans le chapitre suivant.

Le troisiéme chapitre comprendra I’ organisation et le schéma directeur du systéme VMI.
Aprés avoir délimité le cadre du projet, nous détaillerons chague étape de I’ implantation du
systéeme en tenant compte du contexte de |’ étude.

Dans le chapitre quatre, nous illustrerons le systéme décrit dans le chapitre précédant par
un exercice d' application. A la fin du chapitre, une simulation du VMI sera réalisée puis
comparée a une situation réelle sur une période donneée.

En conclusion, nous ferons une rétrospective de ce qui a été réalisé d’' une part et mettrons en
évidence, d’ autre part, les perspectives a ce travail.
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Introduction

Dans cette partie de notre travail, nous présemsedifférents concepts liés a la chaine
logistique. Nous commencerons par sa définitiom, &golution, ses niveaux de maturité et
ses pilotes. Par la suite, nous nous intéressertamplanification de la chaine logistique puis
aux principaux modes de collaboration entre I'qurise et ses clients, en nous focalisant plus
particulierement sur le/endor Managed InventoryVMI). A la fin ce chapitre, nous
aborderons le diagnostic logistique a travers és@ntation du modele SCOR et ses différents
processus et niveaux.

1. Définition de la chaine logistique $upply Chair)

La chaine logistigueSupply Chainen anglais) englobe tous les efforts nécessairks a
production et la livraison d'un produit fini ou d'service depuis le fournisseur du fournisseur
jusqu’au client du client. La chaine logistique nd'produit fini est alors « un réseau
d'installations qui assure les fonctions d'appiowisement en matieres premieres, de
transformation de ces matiéres premieres en comimgauis en produits finis et de
distribution du produit fini vers le client JADA 2004]. Ainsi la gestion de la chaine
logistique est définie comme étant « I'ensembleadésns de planification, d'implémentation
et de contréle de flux de stockage des matiérasipres, des encours, des produits finis et
des informations correspondantes, depuis l'origisgu'au point de consommation, afin de
satisfaire les besoins des clientBADA 2004]. Elle touche tous les domaines de l'entreprise :
la coordination de l'offre et de la demande, latrisa& des opérations de transfert et de
stockage, la production et lI'approvisionnemendjistéribution physique, le service apres-vente
et le soutien des produif®ADA 2004]

La gestion de la chaine logistique inclut :
- La gestion de la demande et des ressources ;
- L’approvisionnement en matieres premieres et coass
- La production ;
- La gestion d'entrep0t et le suivi d'inventaire ;
- L’entrée et la gestion des commandes (maitrisdlaesnformationnels);
- Ladistribution suivant différents canaux ;
- Lalivraison au client.

Le concept de chaine logistique permet un regardl'activité qui ne se contente pas
d’apprécier les choses a l'intérieur du seul péniend’'une usine, par exemple, mais qui prend
également en compte les clients et les fournisseous trouver des solutions optimales du
point de vue de I'ensemble de la chaine logistigu@indres codts, flexibilité, délais, qualité
de service. Le flux transversal a I'ensemble deHaine est parfois dénommé «pipe-line»
pour bien mettre en évidence le caractere traraivetsfluide que la logistique s’attache a
approcher. Les flux de marchandises sont assimikésin liquide passant dans des réservoirs
dotés de vannes de régulation amont et aval ».nSonhaite réduire les stocks tout en
améliorant la disponibilité (le taux de servicéfaut alors augmenter la vitesse d’écoulement.
Pour cela, il est nécessaire de prendre le pipelams sa globalité et ne pas se limiter a des
segments unitaires ou isol§GRA 2001]
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Figure I- 1: Le pipe-line supply chain[COU 2003]

2. De la logistique a lasupply chain[BAG 2007]
Le terme « logistique » vient du mot grelogistikos> qui signifie I'art du raisonnement et du
calcul.
La logistique trouve son origine dans les armé#s.de présente successivement comme une
« partie de l'art militaire qui groupe les actidt&€ohérentes permettant aux armées en
campagne de vivre, se déplacer et combattre damsd#éleures conditions d’efficacité » pour
devenir le domaine « concerné par tous les proldérakatifs au ravitaillement de toutes
natures, a leur acheminement (ainsi qu’aux comnatinits) ainsi qu'a leur distribution par
lintermédiaire de bases de transit et d’opératioibes opérations militaires nécessitent une
logistique de plus en plus performante comme limiontré le débarquement de juin 1944,
puis plus récemment la guerre du Golfe.

» Lalogistique industrielle

La logistique industrielle n’a véritablement faibns apparition comme discipline du
management qu’en 1977 avec les travaux de Jamidedkett, professeur a Harvard, qui lui
donne sa premiere définition civile, tournée vessdntreprises : knsemble des activités qui
maitrisent les flux de produits, la coordinatiorsdessources et des débouchés, en réalisant
un niveau de service donn€, au moindre coQt

Elle a ensuite évolué pour inclure la circulatiogs dnformations et préciser I'origine et la
destination des mouvements, devenant ainaigestion des flux de produits et d’informations
depuis I'achat des matiéres et composants jusquididation du produits fini par le client,
visant a satisfaire la demande finale sous contesirde délai, qualité et colt Selon les
auteurs, elle regroupe la planification, la gestides opérations et la mesure de la
performance de tout ou partie des fonctions suesant Achats, Approvisionnement,
Production et Distribution.

» La supply chain « étendue »

L’intégration transversale s’est poursuivie etégmant encore plus 'amont et I'aval de
'entreprise pour couvrik I'ensemble des flux physiques (des produitsphfa‘mations et
financiers depuis les clients des clients jusqu'&rnisseurs des fournisseurs fermant
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ainsi la chaine logistique globale supply chain(SC). Elle recouvre un champ d’activités
tres large allant de la conception (en partie), '@ahht (également en partie), a
I'approvisionnement, a la production, et a la disttion jusqu’au soutien logistique aprés-
vente et au recyclage éventuel des produits.

Une caractéristique importante de cette chainestiggie réside dans la part qui est souvent
sous-traitée ou externalisée (plus de 50%). La eafpul’externalisation a déferlé sur toutes
les fonctions de I'entreprise. Elle repose surr@gipe existant sur le marché des sociétés
spécialisées dans un métier, donc plus performalates leur domaine que I'entreprise. Initié
avec le nettoyage, le gardiennage, la restaurdtiorgrimerie, le processus s’est étendu au
transport, a I'entreposage, a la préparation dentamiles, a I'ensemble de la distribution
physique, mais aussi l'informatiquelnfogérancg, a la gestion et a I'entretien des
équipements et installationg=gcilities Managemehtet a certaines autres applications
(comptabilité, réception et traitement des commande

Certaines entreprises sous-traitent ainsi la tétale leur distribution physique, considérant
gue leur métier « de base » ne consiste pas atindesms des entrepbts, des engins de
manutention ou encore des véhicules, mais plut@ taur outil de production.

En tout état de cause la gestion deupply chainest complexe et est connue sous le vocable
de Supply Chain Management.

3. Les trois niveaux d’évolution de lasupply chain [BAG
2007]

Le concept de base depply chainrepose sur une vision opérationnelle globale etplas
partielle de I'entreprise, afin d’obtenir une opsation de I'ensemble de la chaine. On peut
représenter trois types différents sigpply chain qui correspondent le plus souvent a trois
stades d’évolution d’'une entreprise a partir degémisation traditionnelle.

Situation de base : Processus fragmenté
(logistique traditionnelle)

@ Approvis. Production Distribution @

L i} i} - - i}
- ¥ - - - m-m—
11 .- 11 T 1 T 1 .-

1.Intégration fonctionnelle
(SC fonctionnelle)

Gestion Gestion =T e =
— Appros . hroduction I Distribution
1| . . .
[ N N N

|
1] ]|

N v
2. Intégration interne s =
SC intégrée Gestion Gestion bbb -
( =4 ) Appros ERAEEio Distribution =
. | .
L 1 1 1 ] -
3.In’tegratlon externe Cha@ne
(SC étendue) Fournisseurs logistique Clients
interne

Figure I- 2: Les trois niveaux d’'évolution de lasupply chain
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3.1. Organisation a dominante fonctionnelle
Qualifié de type 1, ce mode d’organisation privigégans I'organigramme les principales
fonctions « verticales » (achats/approvisionnemefatisrication, distribution physique) et
revient a une organisation « en silos ». Il n'yaa pu peu de transversalité : seules sont mises
en place des relations « clients/fournisseurs eriets pour gérer les interfaces entre les
fonctions. La principale préoccupation des socié@gsiveau 1 est le colt d’obtention et le
niveau de qualité. Aussi le but premier est de predun produit fiable, reproductible,
conforme aux spécifications et au codt le plusléamssible.
Afin d’atteindre ces objectifs, chaque fonctionl@atreprise se focalise sur sa contribution a
la qualité et au colt du produit. Les processud soentés avant tout vers I'exécution.
Chaque fonction cherche a mettre en place des guoeg opérationnelles (procédures
standards) qui garantissent une exécution la dief possible. Le but ultime est d’obtenir
les codts, les délais de livraison et les cadedegwoduction prévus.
Les efforts d’optimisation de la SC se focalisemmeastade sur la productivité et I'excellence
technologique. Ces actions de progres sont coredpéedes équipes dédiées dont le pilotage
est placé sous l'autorité de personnels que l'oove dans les couches intermédiaires de
'encadrement. Leurs actions de progres se coraxgrgur la recherche d’opportunités locales
de réduction de codt et sur le ré-engineering desegsus les plus colteux. Les entreprises
centrées sur une organisation fonctionnelle soijuemment inefficaces et inefficientes
lorsqu’il s’agit de coordonner les opérations effiées par les différentes fonctions. Cela est
principalement d0 au fait que le besoin du clienalf n’est pas la priorité de chacune des
fonctions et renforce ainsi le cloisonnement degémisation en silos verticaux.

3.2. Organisation interne d’'une supply chainintégrée
A ce niveau ll, les entreprises commencent a coingtune organisation « orientée client ».
La focalisation a ce stade est le service au ¢legmion plus les optimisations fonctionnelles
« locales ». Une culture prenant en compte lesioak avec les clients et les fournisseurs
internes se développe au sein de l'entreprise. Semrble des acteurs de I'entreprise
commencent donc nécessairement a entrer danslatierrele collaboration.
La qualité des produits, la reproductibilité desgassus de production et les colts étant déja
des résultats souvent acquis partiellement, I'acesinmis sur le respect des engagements afin
de satisfaire la demande du client final pour restampétitif. A ce niveau de maturité,
'organisation de I'entreprise est construite autdwne meilleure intégration des métiers de
planification et d’exécution.
Dans la pratique, les entreprises a ce stade sojuturs organisées autour des fonctions clés
classiques, bien gu'il y ait des consolidation®etffiées dans certains domaines, tels que le
rapprochement des fonctions logistiques et disiobuau sein d'une direction de la
logistique, I'intégration de la fabrication et daeshats au sein d’une direction des opérations.
Néanmoins, elles mettent en place des équipesdciplinaires constituées de personnels
provenant de secteurs différents pour planifiemettre en ceuvre des initiatives visant a
ameliorer la communication entre départements, as@ome ultime objectif de mieux
satisfaire la demande client.
Au niveau ll, le pilotage de I'ensemble se déplgéréralement vers un responsable de la SC
désigné par la direction générale qui piloterad@mble des plans d’actions et des démarches
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de progres visant une amélioration de la performatecla SC. On assiste alors a la mise en
place de processus transversaux majeurs qui inguitqle personnel, les technologies et
information. Ces processus traversent I'ensent@s fonctions de I'entreprise dans le but
d’apporter de la valeur a un produit ou servicesé&lpar un client.

3.3. Organisation d’'une supply chain« étendue »
Au stade lll, les entreprises commencent a idemtifies potentialités d’améliorations au
travers d’approches coopératives, non seulement densemble des fonctions de
'entreprise, mais aussi avec les acteurs exteend'gntreprise. Les fournisseurs jouent
progressivement un réle important et de plus es [dtge dans les activités de I'entreprise,
généralement sous le contr6le de la fonction Adiati que les clients eux-mémes.
Certaines de ces entreprises étendent leur coflibora des partenaires extérieurs a leur
réseau. Elles voient la collaboration comme unei@narde ne pas limiter I'utilisation des
actifs de la chaine logistique aux seuls clienf®@tisseurs existants pour y inclure d’autres
entités. Celles-ci peuvent appartenir au méme wweatkactivité ou peuvent étre des
partenaires d’une alliance. Par exemple, on reneaijourd’hui des initiatives logistiques
surtout dans les domaines du transport, de I'easage : groupage de lignes de transport
entre entreprises, consolidation d’expéditions elispes pour remplir les camions,
collaboration dans I'entreposage, ou collaboratidens le transport international de
conteneurs.
L’approche processus peut des lors étre étenduelaudu simple interfacage de I'entreprise
avec ses fournisseurs ou clients pour que I'échdig®rmation devienne un vrai partage et
permette un management collaboratif de la SC. @e¢xtrtir de la que commence le domaine
de la SC étendue, dernier niveau de ce « modaieatigrité ».
Le management « étendu» met I'accent sur I'idéel'g@u&reprise est intégrée dans un réseau
et que, pour améliorer ses performances, il esssaire qu’elle s’intéresse aux incertitudes
et aux contraintes de la chaine globale qui pastfdernisseurs de ses fournisseurs, les plus
en amont, pour se terminer en aval aux clientuikn&’est dans ce sens que des initiatives de
collaboration et de coordination dans la SC teljes leVendor Managed Inventomgnt été
développées.
L’objectif des entreprises est alors de repensg¥deau tout entier pour établir des groupes de
sociétés étroitement reliées entre elles et famadissur un segment de marché ou secteur
industriel. Ces constellations mettent en commumsleessources pour établir un avantage
concurrentiel construit ensemble.
A ce stade, les entreprises ont compris que laerebk de partenaires est la clé du succés
pour développer un avantage compétitif. Bien quad@agement de la SC interne ait apporté
de nombreux bénéfices, les entreprises partout ldamonde considérent maintenant que le
véritable bénéfice résultera d’'un management glaeala supply chain— du fournisseur
jusgu’au client final.
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4. Les pilotes de la chaine logistique

Les éléments pilotes de la performance de la S€ kes installations, la gestion du stock, le
transport et l'information.

Supply Chain Managem ent

SY001S

suone|eisu|
yodsuel |
uoljeLIolu|

Figure I- 3: Gestion de lasupply chain

Une entreprise qui veut élaborer une stratégie tdmitver un équilibre entre la réactivité et
I'efficience pour tous les pilotes de la SC.

Stratégie concurrentielle

|

Elrntégle dela Supp;ly

EFFICIENCE o REEACTIVITE

INFORMATION

Figure I- 4: Les pilotes de lasupply chain
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Or ces éléments déterminent non seulement la peafuce de la SC en termes de réactivité et
d'efficience, mais ils déterminent également stitatégie est atteinte a travers la SC.

L’entreprise doit décider d’'un compromis entrefig@énce et la réactivité de chaque pilote de
la SC, et I'impact de I'ensemble des pilotes débeenia réactivité et I'efficience de la SC.
[BER 2009]

4.1. Les installations [CHA 2001]
Les installations sont les lieux dans le réseala &C ou le produit est emmagasiné, assemblé
ou fabriqué.
Les deux catégories d’installations sont : lessgie production et les sites de stockage.
Avoir beaucoup d'installations rend la SC plus pise a la demande et accroit donc sa
réactivité, par contre avoir peu d’installationggendre un accroissement de I'efficacité au
sein de I'entreprise.
Les décisions concernant les installations portemt la localisation, la capacité de
production, 'organisation des opérations et I'arigation des stocks.

La localisation
Le choix de la localisation consiste a centralisSemplacement des installations pour
bénéficier des économies d’échelle ou au contrdéreentraliser les installations afin que
I'entreprise soit plus réceptive a la demande antéilus proche de sa clientéle.
L’entreprise doit prendre en considération un granthbre de problémes liés aux diverses
caractéristiques du secteur local (les facteursreéaonomiques, la qualité et le codt de la
main d’ceuvre, le colt des installations, la dispitité des infrastructures, la proximité de la
clientéle, les effets d'impots, etc.), d’'ou la resit® de faire coincider tous les objectifs des
fonctions de I'entreprise pour aboutir & une cohéeedécisionnelle.

La capacité
L’entreprise doit choisir la capacité de chacun diéss relatifs aux installations (sites de
production et sites de stockage).
Le choix d’une taille importante du site d’instélla permet a I'entreprise d’étre flexible et
de pouvoir répondre aux variations de la demandpefidant ceci engendre un accroissement
des coUts qui peut diminuer I'efficacité de I'emitige.
Par ailleurs, le choix d'un site d’installation geetite taille favorisera I'efficience de
I'entreprise mais elle aura du mal a faire faca @driation de la demande.

L'organisation des opérationdCHA 2001] [BAG 2001]
L’entreprise doit choisir entre une organisatiom paoduit, par fonction, par processus, par
région géographique, par client, etc.
L’organisation par produit consiste en un regroupeindes activités par famille ou par type
de produit (capacité dédiée). Elle est caractérfgeune grande décentralisation et par
conséquent une plus grande flexibilité.
L’organisation fonctionnelle consiste en un regempnt de toutes les activités dans une
méme fonction ou dans un méme service (capaciibdiis.
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L’organisation des stockfBOU 2005]
On distingue trois types d’organisation :
= Stock keeping un{SKU) : ceci consiste en une organisation deskstdans un entrepot
traditionnel qui emmagasine chaque type de prahsemble.
= Job lot storage dans ce cas les stocks de produits nécessaitgsegécuter un travail
particulier ou pour satisfaire une clientele paligre sont emmagasinés ensemble. Il
s’agit d'un emmagasinage par lot de travail. Cégtehnique exige plus d’espace de
stockage mais engendre des techniques de condititamt plus efficace.
= Cross docking il s’agit d’'une technique ou les articles ne tspas stockés dans un
entrep6t mais ou ils sont directement livrés dagriszseurs aux entrepbts des clients.
Dans ce cas le fournisseur pré-trie et marquertides livrés a la plateforme selon les
magasins de destination. Ainsi ¢eoss dockingoermet d’éviter le stockage inutile de
produits destinés a partir directement. Il pernsgtqonséquent une réduction des stocks et
des colts de transport. Le seul problememiss dockingest la place disponible a quai
pour faire les transferts, donc plus les quais gmtits, plus lecross dockingdevient
ingérable.

4.1.1. Décisions relatives aux installations
Les décisions concernant ce pilote sont de trdisres: :

Emplacement :
Décentralisation ou Centralisation : le comp®mfaire ?

Efficience Réactivité
Centralisation Accroissement Décroissement
Décentralisation Décroissement Accroissement
Capacité :
| cout eleve [flexibilite slovee
Efficience Aptitude de faire
diminuee face aux

variations de la
demande

Méthodologie des opérations :
» Orientée produit.
» Orientée fonction.
Quel compromis ?
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Capacité ﬂ:apacith
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Faire ou faire faire :
L’entreprise doit faire le choix stratégique delissa les activitées de production et de
stockage en interne, ou de les confier totalememtantiellement a un prestataire : c’est ce qui
s’appelle la sous-traitance ou [I'externalisation'externalisation industrielle pourrait
permettre a I'entreprise d'alléger ses colts fixsestissements matériels, salaires, matieres
premiéres, etc.) au profit de colts variables gusches de ses besoins réels. De plus,
I'entreprise pourrait bénéficier du savoir faire slaus-traitants spécialisés, dans des délais
plus courts et a des prix plus bas.
Pour ce qui est du magasinage, le sous-traitaritgd@ccuper des opérations de manutention
et d’entreposage, y compris de réception et d’eiipéd dans un local qui lui appartient ou
non.
Cependant, I'externalisation d'un maillon de laioshdogistique peut fragiliser I'ensemble du
cycle. Il est donc nécessaire de s’assurer dedht@ulu prestataire.

4.2. Letransport [LAU 01] [SOK 02]
Le transport peut étre défini comme la manierersddguelle un produit est déplacé d'un
emplacement dans le réseau de la SC a un autrdis@mgue six modes fondamentaux de
transport :

» Le transport par avion, qui est le mode le plusdapt le plus colteux.
» Le transport par camion: c’est un mode peu colgtmssez flexible.
> Le transport par train : c’est un mode bon marcurseillé notamment pour le
transport des grandes quantités.
> Le transport par bateau : c’est le mode le plusreas économique pour les grands
chargements destinés vers I'étranger.
> Le pipe-line : c’est un mode de transport utilis@iptransporter le pétrole et le gaz.
> Le transport électronique (d'articles telles qseHemails, les fichiers MP3..).
Lors du transport des biens, I'entreprise peutudca différentes combinaisons des modes
de transport. Ainsi recourir & des modes de tramspapides accroit la réactivité de
'entreprise, par contre recourir a des modes aesport moins rapides mais moins codlteux
accroit I'efficacité de I'entreprise.
Par ailleurs, I'entreprise doit arbitrer entre sparter ses produits par ses propres moyens ou
recourir a la sous-traitance.
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4.2.1. Décisions relatives au transport
Les décisions concernant ce pilote sont de trdisres: :
- Le design du réseau de transport ;
- Le mode de transport a utiliser ;
- Faire ou Faire-Faire :
Depuis longtemps, les entreprises industrielle®etmerciales se sont désengageées de leurs
moyens propres de transport pour confier 'orgdiiaales affretements a une ou quelques
sociétés spécialisées. L'externalisation du trarispétend jusqu’aux activités de transitaire
et des traitements administratifs d'import et d'estp

Quel compromis ?

il

—

/——
( Efficience >
N !/

L

o —

[ Réa ctiviD
.

\\k‘“——w——
Coiit de transport faible Mode de transport rapide

MMode de transport moins rapide Coiit de transport éleve

4.3. L'’information [VAL 01]
L’information est le facteur principal dans la gride décision : sans des informations fiables,
les décisions sont prises aveuglement. C’est I'deticonnexion entre les différents stades de
la chaine logistique.
La gestion de la SC nécessite un échange rapitferdiations entre les acteurs. L'utilisation
des technologies de l'information pour partagerdiemées entre les clients, les industriels et
leurs fournisseurs créent une collaboration au d'eim réseau de partenaires.
L'échange de données informatisé (EDI) et maintedautil Internet permettent aux
partenaires de la SC d'agir sur la méme vraie ddeygiutét que de dépendre d’'une image
biaisée qui émerge quand des ordres sont transtais pbint a l'autre de la SC.
Ainsi, l'information partagée entre les partenaides la SC réalisée par lintégration des
processus, le fonctionnement en collaboration emtraeteurs et fournisseurs, le co-
développement de produits ou systemes, toutesoce®$ de coopération au sein de la SC
sont de plus en plus répandues : les sociétésceamtrent sur leurs compétences clés et
externalisent toutes les autres activités.

4.3.1. Les décisions relatives au flux d‘information
La décision réside d'une part dans le choix engrefidbilité et le colt des systemes
d’'information a mettre en place et d’autre partgdienchoix de faire ou faire faire.
Quel compromis ?
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Cout éleveé/ flux rapide / Fiable

Faire ou faire faire :
L’entreprise a le choix entre gérer elle-méme eetient son systeme d’information ou bien
confier une partie de la gestion a des prestatakesc le développement de progiciels
standards et de compétences techniques pointuegz bleaucoup de consultants,
limplémentation, la maintenance et le développandensysteme de gestion logistique se fait
avec des partenaires hors de I'entreprise, avetmgiiétroite coopération est vitale pour un
progres continu et performafGRA 2001]

4.4. Les stocks
Un stock constitue une réserve destinée a satgfaibesoin ultérieur.
Dans une entreprise, on trouve des stocks a diff@stades du processus de production: des
stocks de matiéres premieres, de composants, daifgen cours de fabrication, de produits
finis, etc.

4.4.1. Définition des stocks [CHE 2002]
Un stock est un ensemble de matieres, de piecee quoduits finis et semi-finis servant a
faciliter la production ou encore a satisfaire deenande interne formulée par un des divers
services de I'entreprise, ou une demande extemapant des clients.

4.4.2. Le stock, pour quelles raisons ? [Site 1]

Les stocks jouent un réle significatif dans la deafogistique. De nombreuses raisons
imposent aux entreprises de faire des stocks :

- des raisons d'ordre technique, lorsque les flugrdduction et d'utilisation présentent
des profils différents ;

- des raisons économiques quand des colts fixes eurateements croissants
apparaissent dans les processus de fabricatigqprdiasionnement ou de distribution
(économie d’échelle) ;

- des raisons financieres si l'entreprise intervent des marchés amont ou aval aux
cours fluctuants ;

- des raisons de sécurité chaque fois que linceditcaractérise la demande et les
conditions d'approvisionnement.

Les stocks sont ainsi un facteur de flexibilitd'detreprise, mais ils constituent une charge
financiére et une immobilisation de capitaux. Latgpm des stocks doit faire I'objet d'un
calcul économique rigoureux.

L'art de la gestion des stocks est de satisfau@ drigences opposées et contradictoires:
assurer un taux de service le plus élevé possiele an colt de possession le plus faible
possible.
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4.4.3. La gestion des stocks (GDS)
La gestion des stocks consiste principalement armiéter a quel moment et en quelle
quantité un article devra étre renouvelé; il s’adirs de répondre aux questions suivantes :
guand et combien commander ?
L’objectif premier du gestionnaire des stocks estald’éviter les pénuries de fagon a offrir
un bon service au client (taux de service arrétdf) ¢n minimisant le colt global de la gestion
des stockgCHE 2002]

Le processus de GDS est résumé dans la figurergaiva

————————— >[ Fixation du taux de service ]

Lo------- P[ Gestion sélective ]

- Définir les critéres de la classification ABC

v

Définir la politique de GDS de

|
)
1
|
1
]
| - Déterminer les catégories
:
1
1
1
]
]

chaque catégorie

!

____’{ Calcul des paramétres de la GDS }

Figure I- 5: Le processus de gestion des stocks

a) Classification ABC [COU 2003]
Nécessité d’'un classement :
Lorsqu’une entreprise gere plusieurs articles emengmps, il est impossible qu’elle accorde
a chacun des articles la méme priorité dans s@ogesine gestion des stocks est donc une
gestion sélective. La classification des produéstse faire selon plusieurs criteres (la valeur,
la destination, le volume, etc.).

Principe du classement ABC
Le classement des articles consiste a différererrarticles en fonction d’'un critere. Ce
classement est fondé sur le principe bien conn2@80 : par exemple 20% des articles
représentent 80% de la valeur totale du stocles80% des articles restants ne représentent
gue 20%. Ce classement est donc fondamental p@uenineprise, car il conditionne le type
de gestion que I'on va appliquer a chacun deslest{woir Analyse ABC en Annexe 1).
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b) Parametres de la gestion des stocks [CHE 2002]
semble des raisons qui justifient la mise eaceld’'un systeme de gestion des stocks

réside dans la minimisation des différents colsoees a I'approvisionnement. Afin de
mieux cerner le probléme, il faut d’abord défirs Idifférents parametres associés a la gestion

des

stocks.

La réponse aux questions « Combien et Quand ?selddire de maniére a minimiser le colt
global de la gestion des stocks au sein de I'enisepRépondre a ces deux questions revient a
manipuler plusieurs types de parametres :

Par

Les
>

* Parametres liés au temps

mi les parametres liés au temps on peut citer :
Délai d’approvisionnement : C’est l'intervalle danips entre la date de commande et
la date de réception des commandes, ce délaEpeutonstant ou variable.
Intervalle de commande : C’est le temps compriseetéux commandes successives
d’'un méme article.
Intervalle de réapprovisionnement : C’est le tengpsnpris entre deux livraisons
successives.

e Parametres liés aux quantités Parmi les paramétres liés aux quantités on

peut citer :
Stock de sécurité : Le stock de sécurité consptug I'entreprise une protection contre
les variations des délais de livraison et des gcartre la demande réelle et
prévisionnelle.
Seuil de réapprovisionnement : C’est la quantigititles en dessous de laquelle il faut
passer command&euil de réapprovisionnementStock de sécurité + Consommation
pendant le délai de livraison
Quantité économique : Elle représente la quant@tgicles a commander dont le niveau
est déterminé en fonction d’un ou de plusieurgg économiques a optimiser.
Stock moyen : Il représente la quantité moyenntws en stock.

Stock moyen = Stock de sécurité + la quantité d’apisionnement / 2

» Parametres liés aux codts
stocks supportent trois sortes de frais :
Codt de passation de commande :

Il représente tous les frais liés au fait de paseercommande : salaire majoré par les charges
sociales des agents du service approvisionnemgmasgés de I'étude et de la rédaction des

bo

ns, frais de papeterie, de téléphone, d'affrasement, matériel de bureau, frais de

réception, frais d’'inspection a l'arrivée, co(t tlansit si I'achat est effectué a I'étranger,
codts de transport.

» Codlt de possession du stock :
Il représente tous les frais liés au fait d’imnigler le stock :

Les
de f

frais financiers dus a la non rémunérationadgstaux immobilisés dans le stock ; colts
onctionnement du magasin : salaires, chardagalas, éclairage, chauffage, entretien des
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locaux et des engins ; amortissement ou loyer desuk ; primes d’assurance ; colt de
transport entre magasins ; colt de I'obsolesceruig,de I'informatique.

Remarque le taux de possession annuekst le colt de possession ramené a une unité
monétaire de matériel stocké. Il est obtenu ersdivile colt total des frais de possession par
la valeur du stock moyen. Codt de rupture de s@elsont les frais engendrés par le fait qu'a
un moment donné le stock étant épuisé, il n'est phssible de satisfaire la demande.

> Les frais de rupture de stock engendrés par lgiabtle stock ne permet plus de satisfaire
la demande.

Pour arriver a une bonne gestion des stocks, ldagsultante de ces trois types de frais qu'il

faut minimiser.

» Parametres liés a la demande
La demande est I'élément directeur du stock. Istexdeux types de demande : la demande
indépendante et la demande dépendante.
Demande indépendante sans liaison directe avec d'autres consommatiomscegp de
rechange par exemple), elle s’analyse a partirstbhgues (fiches de stock, fiches
d’'inventaires...).
Demande dépendanteelle découle d’'un programme d’utilisation ou deriedtion. Elle
s’analyse a partir des nomenclatures (5 rouesgture construite, donc 5 pneus).

» Le taux de rotation des stocks
Rotation =consommation annuelle/ stock moyen
C’est un indicateur qui exprime le nombre de remtlement du stock.
Une entreprise a tout intérét a faire tourner rapient ses stocks sans toutefois risquer la
rupture d'approvisionnement ou de livraison. Eretefides stocks qui ne tournent pas
immobilisent des capitaux et constituent des clsalgedes pour la trésorerie.
En général, un ratio de rotation des stocks élevéigne d'une bonne gestion puisque la part
de l'actif immobilisée dans les stocks est relati@pt faible et que la quantité de stock gardée
en réserve permet de répondre a la demande. Wndatrotation des stocks élevé indique
aussi que I'entreprise risque moins de rester prise des réserves de marchandises périmées
(articles textiles démodés), saisonnieres (liquidatigel) ou périssables (produits
alimentaires). Il ne faut pas oublier que le ratems ce domaine varie d'une entreprise a
l'autre. Dans le cas des produits périssablesatle de rotation des stocks doit étre élevé
tandis que, pour les biens durables, il peut étre faible.[Site 1]

c) Les modeles de gestiamsdtocks [CHE 2002]

Une entreprise doit posséder en temps voulu, legeres et les produits nécessaires a la
production, a la maintenance et a la vente. Pola, defaut déterminer quelles quantités
commander et a quelles dates, afin que le codtdetatockage soit minimal. Ce probléme est
naturellement indissociable de la gestion des stock
Afin de gérer les stocks de facon rigoureuse dopmante, I'entreprise doit mettre en place
une méthode d’approvisionnement adaptée a sesaturf et a ses moyens.
Les différents modes d’approvisionnement s’artiotiiutour de deux parametres :

- la quantité a commander qui peut étre fixeaniable ;
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- la date de réapprovisionnement peut étreiagefixe ou variable.

Cela permet d’envisager quatre politiques d’ap@ionnement :

Période fixe

Période variable

Quantité fixe

Méthode de Wilson

Méthode du point de comma

nde

Quantité variable

Méthode du
périodique

recompleteme

nApprovisionnement par date

quantité variable

Ces méthodes sont basées sur la notion de réapprowement par quantité économique. La
guantité économique a pour objectif de minimisercééit total de stockage exprimé ci-

dessous :
Cr=Cs+ Ci+ Cq,
Avec :

Cr: colt total du stockage
Cs: colt de stockage

C.: colt de lancement de toutes les commandes

Cq. colt d’achat
Tel que :
Cs=Q/I2 a.t
C.=NIQ .Cl
Co=N.a
Avec .

Q: Quantité optimale a commander.
a: Prix unitaire de l'article a réapprovisionner.

7. Taux de possession.

N: Consommation totale sur une période.
C;: Colt de lancement unitaire.

L’'optimum de Q est obtenu paQ:=,/2.N.C./a.t
Le calcul de cette quantité économique doit étneléosur les hypotheses suivantes :

~NOoO o~ WNBE

. Existence d’'une demande réguliere ;
. Les délais d’obtention des articles sont coretdixes ;

. Les prix des articles sont connus ;

. La pénurie est exclue, a aucun moment on n’athmrepture des stocks ;
. Le colt de lancement est supposé fixe et connu ;

. Le colt de stockage est proportionnel a la valed’article ;

. Le stock est supposé connu en permanence.

 Méthode de Wilson

Dans ce cas on se donne un intervalle de réapmomsment constarit et une quantité de
réapprovisionnement constarge.

Avec :T=Q*/N

Il s’agira d’approvisionner une quantife chaquel’ unité de temps.
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Stock de
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Figure I- 6: Le modéle de Wilson
Avantages :

- La stabilité de la demande permet de négocier xrdfachat compétitif ;
- Procédure trés simple a mettre en ceuvre.

Inconvénients :
- Les fluctuations conjoncturelles ne sont pas prsesompte par le modéle ;

Cette méthode est conseillée pour approvisionner pl@duits de classe C dont la
consommation est réguliére, afin d’éviter les resgjde rupture : auquel cas, si elle se produit,
son effet sera minimisé du fait de la classe d'irtgpece de ces produits. De plus, afin de
minimiser le risque d’inflation du stock non mai&j on privilégiera cette méthode pour des
produits de faible valeur. La maniére la plus sen@lapplication de cette méthode est de
passer un contrat annuel avec le fournisseur, mgatdaisant I'objet d’'une livraison partielle
périodique.

» Méthode d’approvisionnement a point de commande
Cette méthode consiste a passer commande d'unéitquardés que le stock tombe en dessous
d’'un certain niveau et I'on parle de réapprovisiement sur point de commande. Le point de
commande est le niveau de stock qui déclencheréodihchat. La détermination du point de
commande est trés simple a élaborer : il suffitediéxer de telle fagcon que le stock soit minimum
lorsque la commande arrivera ce qui revient a foxerpoint de commande égal au seuil de
réapprovisionnemengeuil de réapprovisionnement= Stock de SécuritrsGmmation pendant
le délai de livraison
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Figure I- 7: Le modéle d’'approvisionnement a poinde commande
Avantages :

- Cette méthode permet une plus grande réactiviié eteilleur suivi des stocks ;

- La quantité de commande étant fixe, elle peut @éterminée de facon avantageuse
pour I'entreprise (possibilité de prendre en comig® ristournes sur quantité de
commande par exemple) ;

- Risque de rupture limité.

Inconvénients :
- Neécessité d’'une rigueur dans la transcription desw@ments notamment en utilisant
I'outil informatique ;
- Sitous les articles sont gérés selon cette méthiaalest plus possible de regrouper
les commandes destinées a un méme fournisseur ;
- Risque de sur stockage;
- Lacharge de travail de la fonction approvisionnehest beaucoup plus irréguliere et
ne peut étre planifiée.
Cette technique est utilisée essentiellement pesiratticles de classe A. Elle demande un
suivi permanent des stocks entrainant un colt d#ogeélevé. Le réapprovisionnement
s’effectue, généralement, par quantité économique.

* Méthode de recomplétement périodique

Ce systeme consiste a une périodiditéde passage des commandes et un niveau de
recomplétement du stock. A chaque date d’apprawsment fixée, on commande la
guantité correspondant a la différence entre leksaatuel et le niveau de recomplétement.
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Figure I- 8 : Le modéle d’approvisionnement a recomplétement périodique

Cette méthode garde une partie de la simplicittadeéthode de réapprovisionnement fixe
périodique, en palliant I'inconvénient du risquenflation du stock. En conséquence nous
privilégierons cette méthode pour des produits d@mtemande est réguliere (pour éviter au
maximum les risques de rupture) ou pour des preggtl importants (le risque de rupture ne
perturbe pas le fonctionnement de l'entreprise). &mtre, cette méthode est fortement
déconseillée pour des produits colteux, périssalesncombrants. Il est possible de faire
des périodes d’inventaire, ou d’analyse, différersglon les catégories de produits.

* Méthode mixte @pprovisionnement par date et quantité varjable
Cette méthode représente une conjugaison des déthodes précédentes. Il s’agit de se
doter d’'une périodicité T et d’'un niveau de recoebginent maximum du stock. Toutefois, a
l'intérieur de la période T, si le niveau de staldscend en dessous d’un seuil de commande,
une commande de quantité Q est lancée.
Avantages :

- Risque réduit de rupture et de sur stockage ;

- Reéactivité par rapport aux fluctuations du marche.

Inconvénients :
- Nécessité d’'un suivi continu ;
- Risque de surdimensionnement du stock de sécurité.

Cette méthode est appliquée aux produits de cadédonécessitant un suivi relativement
rigoureux.

dXGestion de I'incertitude :
La demande n’est jamais une constante parfaiteawgmiue, mais une variable aléatoire qui
peut étre qualifiée par une moyenne et un écaet tp méme, il peut exister une incertitude
sur le délai de réapprovisionnement.
Se fixer un objectif en terme de taux de servigaifie se fixer un niveau acceptable de
rupture de stock (taux de service (Ts) = 1- tauxugeure (Tr)) [Site 2]
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» Le taux de service client[BAG 2007]
Le taux de service client est la capacité de laprise a répondre a la commande client a
partir du stock disponible. Si la commande n'es gatisfaite, une rupture en résulte. Le taux
de service au client peut s’exprimer, suivant las ¢et les besoins et préférences des
utilisateurs) comme :
- le rapport entre le nombre d’articles (ou de conubeah livrés immédiatement sans
rupture et le nombre total d’articles (ou de comde) a livrer.
- le nombre de jours (ou de périodes) sans rupturéesaombre total de jours (ou de
périodes) considérés, qui peut s'interpréter cortarobabilité moyenne de rupture
au cours du temps.

» Conséquences des ruptures de stock
Une rupture de stock entraine une dégradationimi@de de marque de I'entreprise, et donc
un risque de baisse du niveau des ventes futuezsx Bas sont a considérer, celui des ventes
perdues et celui des ventes difféerées. Dans la@leasventes perdues, le colt de rupture est
d’abord celui d’'une marge bénéficiaire perdue. Dareas des ventes différées, le colt
de rupture est constitué exclusivement de pénalés ailleurs, si la rupture intervient au
cours du cycle de fabrication, le client internedfe de charge aval) se trouvera en « chdmage
technique ». Les délais, les colts de productiamgdnisation tout entiere de l'atelier en
subiront des conséquencgAM 1 ]
En pratique, il ya deux facons de remédier auxunastde stock : prévoir un stock de sécurité
plusélevé ou bien améliorer la visibilité sur la demaffaheilleurs prévisions).

» Stock de sécurité

Le stock de sécurité (SS) est le stock que I'om mh@iintenir afin de satisfaire toute demande
supérieure a la quantité prévue pour une peériodmém Cet écart est fréquent dans de
nombreuses situations car les prévisions sont emefjustes. Le systeme de gestion des
stocks doit faire face a des aléas de plusieurs et

- La demande réelle est difféerente de la demandesiwénelle ;

- La demande résultant de nombreuses demandes eli@sl est aléatoire ;

- Le délai de livraison fournisseur est supérieue gui a été annonce ;

- Le SS doit permettre d’assurer le Ts arrété.

Calcul du SS par (Utilisation de la répaitin de GAUSS]JCOU 2003]
Délai de livraison fixe

Nous considérons un laps de temps comprenant ea gesnd nombre de périodes et faisons
les hypotheses simplificatrices suivantes :

- Le délai de livraison D est fixe ;

- La consommation varie autour d’'une moyenne surpér@dex et suivant une loi

normale d’écart-typey ;
- Sur un laps de temfd on considere que les périodes sont indépendantes.

Il y a donc additivité des variances® =D.o»*
La consommation sur une périoblesuit donc une loi normale d’écart type= ox. VD
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Figure I- 9 : Evaluation statistique du risque de upture

Le stock de sécurité est donc égal a :18&8=D

Ouu est la variable réduite qui suit la loi de Gaussoaiée au risque de rupture choisi. On
note tout de suite I'intérét fondamental de réddedacon considérable le délai de fabrication
ou de livraison afin de pouvoir diminuer le stoékde sécurité.

e Chaine logistique et incertitudes : I'effetoullwhip
L’amplification de la variabilité de la demande (BY, également connue sous le terme de
«Bullwhip effect, représente I'incertitude causée par un manqueemunication entre les
différents maillons de la chaine d’approvisionnetndra déformation de l'information
empéche les compagnies de prévoir correctemenenaadde, ce qui entraine des codts
importants pour les intervenants. Ces colts samérgé entre autre par une augmentation du
niveau de stock, une baisse du niveau de servicainet augmentation des heures
supplémentaire$Site 3]
La majorité des industries peuvent étre affectéed’AVD. Cependant, les compagnies qui
font face a une importante variation de la demamaeelles qui sont dépendantes de leurs
fournisseurs ou de leurs distributeurs sont pluscaue.

Consumer sales Retailer arders 1o wholesalers
= 20 = 20
= 15 | E 15 F
1 £
SOk = o= 10
O a»
= 5 M e 5T
3 2 ’\/N\v_\,
. TS T A 5 A M o ki T T 10 1 A I T B I
Time Time
Wholesaler orders 1o manulacturer Manufacturer orders to :.upp“F_-:
20 20
= >
= 15 € 15T
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< o W | L 1 o Ie) S T W U
Time Time

Figure I-10 : L’'amplification de la variabilité de la demande sur la chaine logistique
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Les principales causes de 'AVBIE 2]

La premiere cause est l'absence de communicatitne dées différents maillongt la
méconnaissance de la demande finale. En effetasanb les prévisions sur leemmande
du maillon en aval et non sur la demande réelleligat final, la chainel'approvisionneme
est soumise a ce phénomeéne d'amplification, eoraie lapropension de ce modéle
prévision a réagir de maniere trop importante avang@bilité au niveau de la demande.
La taille des lots est également une des causdeffi « Bullwhip ». Afin de réduirdes
colts de commande, les colts de transport, ou diteprde rabais suguantités, le
organisations ont tendance a commander par lo&rgéhun effet'amplification, puisque
taille des lots tend a devenir de plus en plus mambe amesure que I'on se dirige v
'amont.

La troisieme cause est la variation des prix. Eetgies promotions et différents rabais
offerts par les organisations modifient artifiogelient et temporairement le comportenut
leurs clients de telles sorte que leurs achatsefletent pas leurs besoins immédiats, gén
de l'effet

« Bullwhip ».

Enfin, I'ensemble des manceuvres stratégiques quradeisent par des annulations
commandes, ou encore les achats a terme, sonpsibse® de créer une amplification de
variabilité de la demande de leurs clients.

Dés lors, pour annihiler I'effetBullwhip », il est indispensable d'agir sur ses causes :

- adopter des initiatives de collaborations et cowtibns des différents maillons de la
telles que le VMI et le CPFR (voir Annexe. Zes dernieres permettraient de mettr
commun l'information afin d’avoir une meilleure ibgité sur la demande finale ;

- réduire la taille des lots ou encore réduire le bande maillons de la SC ;

- stabiliser les prix en réduisant 'ampleur des potons ;

- éliminer le rationnement des manceuvres stratégiques

Conséquences du bullwhip effgsite 4]

L'effet bullwhip peut conduire a un surdimensionnement du SS etratitution de stocks
excessifs dont chaque acteur a besoin pour répantlr demande de son prédécesseur dans
la chaine d'approvisionnent. Cela conduit égalendenine faible utilisation du canal de
distribution.

Malgré un stock de sécurité élevé, la forte valitgbile la demande tout au long de la SC fait
gu’il y a toujours un important risque de ruptuds stock engendrant un faible taux de
service a la clientéle. En outre, les conséqueded®ffet coup de fouet se traduisent par des
codts financiers élevés (trésorerie immobiliséstenks et pénalités en cas de rupture prévues
dans certains contrats) et une atteinte a I'imagmdrque (due a un faible taux de service).

4.4.4. La décision relative au stock
- niveau élevé des stocks
- niveau faible
Quel compromis ?
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— ___‘___
( Eff|C|encg\. @eactmt)
“‘H-______ ____/_/ - -
TUn taible niveau des stocks TUn niveau deg stoclks éleve
TUn faible cout de posseszion Cont fixe des commandes est faible

Le tableau suivant résume tous les compromis detepide la SC.

Pilote Efficience Réactivité

Installations Consolidation / Dédiées Proximité / lexibilité
Stock Co(lt de détention Disponibilité

Transport / Distribution Consolidation Rapidité

Information Codt faible / un flux lent Codt élevé /Rapide / Fiable

Tableau I- 1: Les leviers de performance de la S{BAG 2007]

En conclusion de cette partie, on peut dire quatréprise établit sa stratégie compétitive et
met en place une gestion de la SC qui doit arbéngre la réactivité et I'efficience, par une
gestion d’'un ensemble d’éléments qu’on pourraietgges leviers de performance du SCM.

5. La planification hiérarchisée dans la SC [BAG 2007]
L'objectif de la planification d’'unesupply chainest d’assurer que les ressources nécessaires
ont été mise en ceuvre au bon moment, de sorteequdduits finis soient expédiés dans de
bonnes conditions aux clients finaux. Le procesdasplanification est décomposé en
différents niveaux, qui correspondent a des typee® horizons de décisions spécifiques.
Tout d’abord, la planification globale de la capaaes ressources critiques sur un horizon
annuel est réalisée dans le PIC. En particuliete celanification induit la détermination
simultanée des niveaux d’activité globaux, par deafamille de produits. Le PIC permet
d’anticiper les fluctuations et aléas potentiels, gtendre une position face aux risques
majeurs et de répartir les stocks d’anticipatiomestes différentes familles de produits.
Le second niveau de planification assure la gestemflux de matiéres : il s’agit de garantir
la progression correcte de I'ensemble des flux darsipply chainafin de satisfaire «en
quantité et en heure » les demandes des clieetsii@au de planification requiert tout
d’abord une définition précise des quantités dejobaéference de produit fini & mettre a la
disposition des clients a I'endroit requis. Si I'passe par un réseau de distribution, on devra
planifier les transports depuis les usines : un¢haue possible est la planification de la
distribution (ou DRPDistribution Requirements PlannipgPour planifier la fabrication, il
faux fixer des programmes directeurs de produdiiRibP). Le PDP définit, typiquement sur
un horizon de quelques semaines,plan de production détaillé;’est-a-dire exprimé au
niveau de références et non plus de familles, gigipe les quantités a produire période par
période. Il constitue donc larticulation entre RIC et la gestion des flux matiere en
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approvisionnement et en fabrication, dans la mesurkes objectifs de production spécifiés
dans le PDP respectent les décisions globalessmisaiveau agrégé dans le PIC.

Ensuite, en prenant comme objectifs a atteindrdéiemisons de produits spécifiées dans les
programmes de production, le calcul des flux d’'apmionnement et de fabrication des
piéces, sous-ensembles et produits finis est éailisla procédure du calcul des besoins.

Planification globale de la —
capacité (horizon > 1 an) PIC Previsions d.e
vente par famill
DRP .

Planification détaillée des Prévisions de Vel‘llte
flux (horizon : quelques PDP et commandes client
semaines) par référenc

Gestion

des flux

Figure I- 11 : Schéma de la planification de la SC

= LaDRP
La DRP QDistribution Requirements Planninggit la liaison entre la distribution physique et
la planification de la production. Proche de somain@ par I'intermédiaire de ses dépdts, elle
assure un role de coordination. La logigue DRP @&m&rmrecuelillir des informations en
provenance de la demande locale propre a chageedassservie par chaque entrepoét et a les
faire remonter au niveau de I'entrepdt central jolgis usines.

Pour illustrer ce mécanisme, simple en soi, onidens 'exemple suivant :
Centre de distribution de CD 3

Réteau a feuille Super Deluxe Sernaines 1 2 3 4 5 & 7 8

Stock en main 250 Pévisions 100 120 110 115 135 145 150 125

Stock de sécurité 50 Stock en transit 300

Delas 2 Stock disponible projeté 250 450 330 220 105 270 125 275 150

Taille des lots 300 Reéceptions planifiees 300 300
Lancements planifiés 300 300

Tableau |- 2: Détermination des lancements planiéis

Ce processus va s’appliquer a tous les dépotsseaueet la consolidation va s’effectuer de la
maniere suivante, dans le cas de cing entrepots.

Somainas 1 g 3 4 5 & 7 &
cCD1 150 150 150
chz 250 250 250
CDh 3 300 300
Cha 400 400 400 400
Cha 75 75
Total 550 325 700 150 950 75 S50 250

Tableau I-3 : Consolidation des besoins pour un aidtle
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La consolidation obtenue correspond a la demand@lifférents entrepots et définit ainsi les
commandes a passer a l'usine (demande de distni)upiour la constitution de son PDP,
compte tenu du stock disponible, du niveau de sersbuhaité, des délais de livraisons et des
minimums de livraison.

= Le PDP
Le PDP relatif a un article directeur dont le délaibtention d’un lot de production est de

deux semaines, se présente de la maniére suivante :
Programme Directeur de Production

Rateau a feuille Super Deluxe Samainas 1 2 3 4 5 6 T 8

Stock en main 1250 Demande do distribution 550 325 700 150 950 75 550 250

Stock de sécuita 250 Récaptions programmées

Déla 2 Stock disponible projaté 1250 700 ars 1675 1525 575 500 1850 1700

Taille des lots 2000 Récaptions planifides 2000 2000
Lancements planifiés 2000 2000

Tableau I-4 : Exemple de PDP pour un article

Horizon et périodicité
En général, I'horizon de planification du PDP eStamposé en deux block:zone fermet
la zone prévisionnelleDans I'horizon ferme, les ordres de fabricatiomtsfermes, c’est-a-
dire quils ne devront plus étre remis en cauself(sarconstances exceptionnelles). A
linverse, les ordres placés dans la zone préungt® sont incertains et susceptibles de
modification. La zone ferme correspond en génaradyele de production et a pour mission
d’éviter une remise en cause permanente des oddrégbrication, méme a court terme, qui
empéche toute planification des activités.
Le maillage temporet’un PDP dépend du type de produit et des délaiscass. La maille
temporelle peut ainsi étre le jour (comme pour pesduits dérivés du lait), la semaine
(comme pour I'électroménager, I'épicerie ou la ihidu le mois (comme dans certains
secteurs industriels lourds telle la chimie).

Données et variables d’action
Pour chaque article directeur, le PDP est toutat@loonstitué de quatre échéanciers :
0 Les besoins a chaque période : les besoins regms uh PDP ont plusieurs origines :
- les commandes des clients déja recues qui se trbdaes le carnet de commandes,
- les prévisions de vente, qui estime les commanded'an s’attend a recevoir,
- les besoins internes constitués par les variatimstock issues des décisions de
stockage d’anticipation prises au niveau du PIC.
Si la livraison des produits passe par des cedgadistribution, les besoins au niveau de
'usine sont constitués par les expéditions pléaegi dans la DRP en vue de
réapprovisionner les entrepots.
0 Les stocks prévisionnels par péripdgui se déduisent des besoins et des réceptions
planifiées.
0 Les quantités de produits finis a réceptionaerthaque période, calculées afin de couvrir
les besoins.
0 Les quantités de produits a lancer en fabricatemtenant compte de différents délais
pour respecter les réceptions planifiées.
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» Le calcul des besoins nets

Le calcul des besoins nets part de la constatgtienles besoins aux niveaux inférieurs de la

nomenclature peuvent se déduire exactement desnbeses niveaux supérieurs. Par

exemple, si I'on veut fabriquer 100 vélos, on abesoinexactemente 200 pneus. Les
besoins en composants sont donc précisément déésrmpar la demande finale des produits
fabriqués. Leur demande est appelée demande déperwda elle dépend mathématiqguement
du programme de production du PDP.

Le principe du calcul des besoins nets peut serdécomme une succession d’opérations

d’éclatement des besoins issus des programmesodagbion a travers les nomenclatures, de

regroupements éventuels des besoins concernamiglees pieces, puis de décalages dans le
temps pour tenir compte des délais d’approvisiorergrau de fabrication. Pour une meilleure
compréhension, nous allons décomposer la procéduareplusieurs phases en prenant

I'exemple d’'une fabrication a un niveau :

- On part de la demande en produits finis (commarfdesies et/ou prévisions de
ventes).Elle constitue les besoins bruts au niGeau

- On soustrait les stocks (et les en-cours) de ptedinis éventuellement disponibles. Cela
donne les besoins nets en produits finis qui ddimea des ordres de fabrication pour
l'usine.

- On décompose ces besoins nets en produits finisntarmeédiaire de leur nomenclature
pour déterminer les quantités nécessaires de msfpEemieres pour pouvoir proceder a
la fabrication. Les besoins bruts en matieres pgsaisont égaux aux quantités lancées
du composé, multipliées par le coefficient qui fgdans la nomenclature.

- On soustrait les stocks de matieres premiéresguaenir les besoins nets de niveau 1 qui
correspondent aux commandes gu’il faut passer awj@® fournisseurs.

6. Initiatives de collaboration et de coordination dams la

supply chain[BAG 07]
La collaboration dans laupply chaina lieu quand au moins deux partenaires acceptent de
partager et d’échanger des informations émanateguteplanification, pilotage, exécution et
indicateurs de performance.
Ces relations collaboratives déterminent commestineormations sont partagées entre les
partenaires et conduisent le changement dans f&sedits processus de &pply chain
Donc, la collaboration est percue comme une oppitéyour optimiser laupply chairet les
relations entre ses partenaires.
Historiguement, le facteur codlt lié a la technatode communication a été une barriére a la
mise en ceuvre d’initiatives de collaboration. Celaen, les outils internet et les applications
XML se sont imposés comme un moyen relativement pediteux pour I'échange de
linformation. De ce fait, ces technologies jouetdtuellement un rble de catalyseur de
changement dans le développement de nouveaux siangaur supporter les modeles
collaboratifs cités plus haut. Des programmes @dabnt déja démontré que des solutions
collaboratives de ce type permettent un avantageucrcentiel significatif aussi bien dans la
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réduction des stocks et des ruptures que dans ll@atéon du service client et dans
I'efficience de lasupply chain.

Le secteur des biens de grande consommation a iétériquement leader dans le
développement et la mise en ceuvre d'initiativescdiaboration. Des entreprises de ce
secteur ont développé des solutions collaboratbestes sur 'EDI. Citons en particulier
linitiative Efficient Consumer Respon@eCR) centrée sur des solutions VMI. Par ailleurs,
I'organisationVoluntary Interindustry Commerce StandgdkiCS) ceuvre, pour sa part, pour
le développement des standardsQiglaborative Planning, Forcasting and Replenishinen
(CPFR) pour le secteur des biens de grande constiomma

Des entreprises, comme Procter & Gamble et Hewlatkard ont réussi a mettre en ceuvre
des solutions CPFR avec les leaders de la grasttédtion tels que Wal-Mart et Carrefour.
L'annexe 2 illustre les initiatives de collaboratites plus pertinentes mises en ceuvre ou en
cours de développement.

7. Le Vendor Managed InventoryVMI)

Un des principaux objectifs d’'une gestion efficeede lasupply chainconsiste a élaborer des
processus entre tous les membres de la chaineaiagpnnement qui réduisent au minimum
le gaspillage de temps et permettent des réactiapisles et fiables aux variations de la
demande. Un processus de commande traditionnddasst sur le principe selon lequel le
distributeur détermine les quantités a commandkr @anning de livraisons de chaque article
a approvisionner du fournisseur. La tache du faser est de satisfaire ces commandes de la
meilleure maniére possible afin d’assurer un taeisetvice souhaité.

Le Vendor Managed Inventor(VMI) est une alternative au processus traditiondel
réapprovisionnement. Il représente un changememiaibental et une approche pour la
résolution des problémes de la coordination dehiine d'approvisionnement. Au lieu de
mettre plus de pression sur la performance desiggeurs en exigeant constamment des
livraisons plus rapides et plus précises, Le VMhm® au fournisseur la responsabilité de
gérer le processus de réapprovisionnement de gasclLe distributeur donne acces a ses
fournisseurs, aux informations sur I'état de seskst et la demande tout en fixant en commun
accord avec eux des obijectifs de disponibilité. IRauite, le fournisseur décide quand et de
combien le livrer. La mesure de la performancealurfisseur se fait a travers la disponibilité
de ses articles et la rotation des stocks. Il ts@éigh changement fondamental qui affecte le
mode de fonctionnement a la fois du client et adssiournisseur. De nombreuses études ont
démontré que remplacer les commandes établiegpatiénts eux-mémes par une gestion de
leurs réapprovisionnements par les fournisseursngttent d'améliorer le service tout en
réduisant les codts de la chaine d'approvisionneri@sN 2003]

7.1. Définition
Le Vendor Managed Inventory(VMI), est une méthode qui vise a optimiser
I'approvisionnement des distributeurs en se basanta communication par ces derniers de
données sur les stocks et les ventes. Sur la lmseddinformations, le fabricant déclenche
une demande de réapprovisionnement pour le congteod client en s’appuyant sur des
regles de gestion définies dans un contrat de catp@, en relation avec les objectifs
préalablement fixés, par le distributeur et le i@dont. [Site 5]
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Le VMI peut se faire de deux maniéres : avec os &s1stocks de consignations. Un stock de
consignation consiste en la mise a dispositioni@#&murnisseur de stocks chez son client, la
facturation n’intervenant qu’apres la consommadtlarstock.

7.2. Historique
Le manque de visibilité de la demande a été idéntibmme une problématique importante
dans la gestion de laupply chainayant pour conséquence: l'utilisation inefficiemtes
capacités, le manque de disponibilité des prodtitkes niveaux de stocks élevés pour chaque
acteur. De ce fait, accroitre la visibilit¢ de knthnde dans la production et le contréle des
stocks a été une premiéere étape pour amélioreliboration entre les membres de la chaine
logistique. Dans cette perspective,Qeick Respons€QR) est né au début des années 80.
[MAR 1]
L'origine du VMI remonte au début du développement QR entre les détaillants du
commerce généraliste et leurs fournisseurs. Eonmailg la forte concurrence dans l'industrie
du textile, les dirigeants de l'industrie de I'ti@ibhent américain ont formé &Crafted With
Pride in the USA Councilen 1984 afin de réduire les délais et les cdéssstocks. Le QR est
un systeme ou les détaillants et les fournisseragaitlent ensemble pour servir plus
rapidement les besoins des consommateurs partigpat'informations. Selon cette stratégie,
les fournisseurs recoivent les données des pointeudte auprés des détaillants et utilise cette
information pour synchroniser leur production etrlgestion des stocks avec les ventes
réelles, ce qui permet d’améliorer les prévisiomsaddemande et les plannings de production.
Dans le QR, c'est au détaillant de générer les cand®s. L'entreprise de textile et de
produits chimiques, Milliken and Company, a éténdes premiéeres a adopter le QR, ce qui
lui a permis de réduire les délais de livraisond 8@ 3 semaines.
A l'instar de l'industrie du textile, un groupe aders de l'industrie des produits de grande
consommation et de grande distribution a créé onpg de travail conjoint appelsficient
Consumer Respong&CR). En 1992, Kurt Salmon Associates, sociétécalaseil, a été
chargée par ce groupe d'examiner la chaine dagwonement des biens de grande
consommation en vue d'identifier les facteurs coeetiels dans lasupply chain lls ont
identifié un ensemble de pratiques qui pourraientleorer sensiblement la performance
globale de la chaine logistique. Ills ont en out@nitré qu’en accélérant et fiabilisant la
circulation de linformation dans la SC, 'ECR pestimait aux distributeurs et aux
fournisseurs d’établir des prévisions de la demaveBucoup plus précises que le systeme
actuel. A partir de I'ECR, le concept de la poligg de réapprovisionnement continu
Continuous Replenishment PoligyRP) a été développé.
Le principe du CRP est de passer des flux de piogoussés a partir des zones de stockage a
des marchandises tirés par la demande des congeormaur les étales des grandes surfaces.
Par la suite, la sphére de décision des fournissgest de plus en plus élargie jusqu'a ce que
le VMI transfere la totalité de la responsabilité rapprovisionnement des stocks du client
au fournisseur
Le systeme VMI a été largement adopté dans diffésemdustries depuis de nombreuses
années. L'exemple de réussite du VMI le plus dtéens doute le partenariat entre Wal-Mart
et Procter & Gamble (P & G), les deux entreprisesméres dans ce domaine. En 1985, cette
collaboration a considérablement amélioré les déda livraisons de P & G ainsi que les
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ventes de Wal-Mart. Le taux de rotation des stodks deux partenaires a également
augmenté. En 1992, K-Mart a emboité le pas en dgpaht plus de 200 partenariats VMI.
Outre les industries de distribution et d’agroalinaére, le VMI a été aussi adopté par les
leaders de l'industrie des produits chimiques. inekistriels de haute technologie tels que
Dell, HP et ST Microelectronics ont également réasgendre leurs chaines logistiques plus
efficientes grace a la réduction des colts et desox de stock§TYA 4]

D’autres systemes VMI ont été implantés avec sugso&mment dans l'industrie automobile
au milieu des années 90. L'application du VMI s’essuite étendue en Europe a travers des
entreprises comme Barilla (fabricant de pates)astefour (grande distribution).

Considéré comme I'étape suivante dans la collaloor&ntre fournisseurs et distributeurs, le
concept deCollaborative Planning Forcasting and Replenishm@mRFR) a été développé en
premier lieu en 1995 entre Wal-Mart et I'entreprid@mbridge, Massachusetts Software and
strategy sous le nom d&ollaborative Forcasting and Replenishmdé@f-AR) [site 4]. Le
CPFR suppose une mise en commun de l'informatiogélatoration d’'un plan d’action
conjoint. Il y a entente entre les parties surdmdnde anticipée en fonction de la tendance et
des promotions et sur le niveau de stock a mamtéméchange de prévisions de ventes
devrait permettre d’améliorer les performances emmés de réduction des stocks et
d’amélioration de la qualité de service (réducties délais et des ruptures).

Le CPFR nécessite donc une évolution dans les hiéatavec I'adoption de stratégies de
type « gagnant-gagnant » impliquant collaboratiartr@e, échange d’informations et
homogénéisation des systemes d’échange de domiéaratiques|Site 3]

7.3. La principe de fonctionnement du VMI
Le VMI est un projet commercial qui s’appuie suautres forces vives de I'entreprise tel que
la logistique, les systemes d’information ou end@éministration des ventes. Le VMI doit
s’adosser a un contrat de coopération logistique s phases sont la négociation, I'accord
d’organisation logistique et d’approvisionnemess tests, le travail en parallele, et enfin la
phase d’exécutiornsite 3]
Le VMI se déroule généralement en cing phases :
Phase 1 : I'entrep6t du distributeur livre sesrntbgle distributeur effectue une vente).
Phase 2 : le distributeur envoie chaque jour, dwidant les informations concernant ses
produits (cumul des quantités livrées pour chagfierence, les quantités en transit, I'état des

stocks)
Phase 3: le fabricant, connaissant le stock dtrilnliseur ainsi que ses sorties, peut
déterminer un réapprovisionnement optimal. Avaneffdctuer celui-ci, il demande

confirmation a son client en lui adressant unecpg@sition de livraison ».
Phase 4 : |la plupart du temps celui-ci confirme.
Phase 5 : le fabricant livre les quantités propegBAG 2007]
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(2) Informations sur les ventes et le niveau des stocks

(3)Suggestions de réapprovisionnement

(4)Confirmation
< ) N ﬁ

Usine Dlstrlbuteur\

(5) Livraison

-
(1)ventes m

Figure I- 12: Le principe de fonctionnement du VMI

7.4. Les avantages du VM
Il existe plusieurs types d’avantages a la mise en place du VMIes avantages du c6té
distributeurs, les avantages de l'industriel amse les avantage partagé. Les principaux
avantages sont cités @essou:

» Lesavantages du co6té des distributeurs [KM 5]

- Réduction des stocks'est I'avantage le plus évident du VMI. En utiliiske processu
VM, le fournisseur est en mesure de maitriser diélais de livraisons, ce qui rédt
le point de commande initial du distributeur enuigdnt la consommation moyen
pendant le délaie livraison
En outre, le fournisseur assume d’avantage leoresbilité de mettre les produit:
disposition chez le distributeur en ayant une pi@nde visibilité sur ses stocks ai
gue la demande de ses clients, ce qui diminue $eifeen stoc de sécurité du
distributeur. Tous ces facteurs contribuent a médsignificativement les stocl

- Réduction des ruptures de stc le fournisseur a une vision en temps réel su
stocks et assume la responsabilité de rendre leduips disponibles ez le
distributeur, conduisant ainsi a une réduction dagstures. Par conséquent,
satisfaction du client final se verra augmel

- Réduction des colts de prévision et d’approvisiorer® comme le fournisseu
devient responsable d’établir les prévisions atréation de commandes, sur la b
des informations de la demande envoyées par lebditgur, ce dernier va réduire |
co(ts sur les prévisions et les activités d'apgromnemet. Il pourra ainsi dégage
des ressources financieres pour améliorer ses moglentransport et avoir u
logistique plus rapide

- Augmentation des vent la diminution des situations de rupture de stodkdae les
clients finaux trouveront le bon produit au bon neorty ce qui se reflétera par L
augmentation des vent
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» Les avantages de l'industriel

Avoir de meilleures prévisions :

De meilleures prévisions ne résultent pas uniquérdenpartage d’informations en
temps réel, mais surtout du fait d’avoir une deneaptlis stable. En effet, avec le
VMI, les commandes déclenchées pour le compte stulditeur correspondent plus a
la demande réelle du marché, ce qui permettra ateliser a terme la demande du
distributeur. Par ailleurs, une meilleure commuticade la demande exceptionnelle
(projet, promotions, etc.) est requise dans uradioel VMI. Le fournisseur pourra de
ce fait améliorer sa capacité a prévoir les picsaesommationsite 6]

Réduire les codts :

En raison de la réduction de la volatilité de lamdade en aval de la chaine
d'approvisionnement, I'industriel peut réduire saxscks de sécurité et donc les colts
de stockage. Le VMI permet de lisser les pics aelpetion a I'aide d’'une meilleure
coordination des difféerents canaux desilgply chaintout en conservant le taux de
service  fabricant/distributeur  souhaité et les e de  stock.
Les colts de transport sont également réduits l@vedl car I'approche contribue a
augmenter le taux de remplissage des camions mhepela planification et
I'optimisation du transporfGAN 2003]

Réduire les ruptures de stocks, les délais deifieraet améliorer le taux de service:
Le fournisseur peut anticiper le besoin potentairp'article et calquer les plannings
de production et de distribution sur la demanddeéke délai de livraison est aussi
plus court car le temps de traitement des commaaeesapprovisionnent est réduit.
Le bon produit est alors livré au client au bon mreaince qui permet d'améliorer le
niveau de service arrété et ainsi augmenter lafaation du client final[KUM 5]

En améliorant la disponibilité de ses produits asmtu client final, 'entreprise pourra
augmenter ses ventes.

La visibilité sur les niveaux de stock des distrdurs aide aussi le fournisseur a identifier les
priorités de réapprovisionnements (priorité de péayisionnement aux distributeurs en
risque de rupture]site 7]

> Les avantages partagés

Amélioration de la pro-activité face a des envirements changeants;

Réduction des niveaux de stocks;

Réduction des ruptures de stocks chez le fabritadistributeur et le point de vente ;
Amélioration des délais de livraison et des nivedenservice client;

Augmentation des ventes ;

Anticipation des flux produits : production et lstigue; Optimisation des ressources;
Baisse des codts de production et de distribution;

Renforcement de la relation fournisseur/cli¢site 6]

7.5. Quelques chiffres sur le VMI

Kimberly Clark aurait économisé 200 millions deldd en colts grace a la gestion du
réapprovisionnement des couches Huggies chez Cestt»autres détaillants au cours
des deux premiéres années du programme VMI.
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* Chez K-Mart (chaine de supermarchés, cafétériaestdurants), le taux de service
client est passé de 85 % a 97 %. Les rotatiorsdabdis sur les articles saisonniers sont
passés de 3 a 10-11, et pour les articles nonrsaess de 12-15 a 17-20.

e ACE Hardware, la grande coopérative de matériedrinftiqgue, a vu son taux de
service augmenter de 40% a 96% quelques annésslapnise en place du VMI.

* Fred Meyer, la chaine de grande distribution auk déntres dans le Pacifique Nord-
Ouest aux USA, a réduit les stocks de 30% a 408ts aue les ventes ainsi que le
niveaux de service ont augmente, ce dernier ana@8P6. Tout cela a été di a la mise
en ceuvre du VMI avec deux fournisseurs d’agroaliaiss

e Grand Union, un détaillant en produits de grandesommation au New Jersey avec
plus de 100 magasins et trois centres de distabud amélioré les taux de rotation des
stocks de pres de 80%, a réduit les rupturesabiset a atteint un niveau de service
99%. Ceci a considérablement amélioré les verdes ¢én diminuant les codts
d'entreposage.

» Oshawa Foods, un distributeur et détaillant de yitscgroalimentaires aux 6 milliards
de dollars canadiens de CA, a eu un énorme sugeesPalsbury, Quaker et HJ Heinz
avec une amelioration des taux de rotation de 3cds9tout en atteignant des niveaux
de service a la clientéle de 99% (rapport de KPWER6).[Site 8]

* «50% du chiffre daffaires grande distribution de dao Cola Entreprise
(embouteillage et distribution pour [I'Europe) pasgmr le VMI» (Isabelle
BELLAICHE, Responsable ECR Supply, Coca Cola Emisep In JournalduNet.com).

8. Le modele SCOR

L’environnement de I'entreprise est en perpétuelivement, il y a donc un travail nécessaire
d’adaptation continue de la SC aux besoins du néaf@ptimisation de la SC). Pour ce faire,
I'établissement du diagnostic logistique est némiess

8.1. Le diagnostic logistique
Le diagnostic logistique de I'entreprise a pour ket produire les éléments objectifs
permettant aux responsables impliqués dans l'égolules opérations de la firme de
reformuler, ou d'améliorer, le plan stratégiquespl@ systéeme de gestion de celle-ci, de
maniére a profiter au mieux des opportunités affeptar la logistique.
Le diagnostic logistigue possede un volet stratégiqt vise alors a alimenter la prise de
décision de la direction générale concernant de m@mbreux sujets critiques tels que :
I'élargissement de la gamme de produits, les cardmixdistribution, la sous-traitance
industrielle comme de service, le développememrmational parmi bien d'autres. Le volet
opérationnel du diagnostic logistique est encongs pfouramment mené a bien tant les
guestions concrétes de transport, de manutentiotleomaintenance appellent des réponses
élaborées. En fait, il est nécessaire que les dsprcts stratégiques et opérationnels soient
toujours traités simultanément de maniere a assuietes actions du court terme servent les
intéréts de l'entreprise dans sa projection alphwg terme.
Le Supply Chain Operations Reference-mo@COR) est une méthode de diagnostic de la
chaine logistique de I'entreprise. Ce modéle dertrettre de décrire de maniere standardisée
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les différents constituants de la chaine logistigie-dela de la description, il doit alc
amener a établir des indicateurs de performancegitant de coiparer les résultats ¢
I‘'entreprise avec ceux d’autres entrept. [PIM 2001]

8.2. Un référentiel reconnu : le modele SCOR [BAG O°
En 1996, fut créé le&Supply Chain Counc (SCC) il compte aujourd’hui environ 8C

membres. Le but du SCC est de structureréférentiel de processus logistiques types ¢
proposer les criteres de performances, les indicatet les meilleurs pratiques & mettre
place.Au plan géographique,Amérique di nord représente les deux tiers des membres
le SCC est umrganisme indépendant, a but non lucratif, regrotigas entreprises de tc
les continents opérant dans tous les secteursndestrie, du commerce et des servi
Comme le montre la figure L3 (rgorésentant le modéle original), le modéle SCOR du
principe que toutsupply chai peut étre subdivisée en cing types de procesf@satiit: :
Planification Plan), Achats/ApprovisionnementsSourceg, Fabrication Make), Livraison
(Deliver) et Gestion des retours amont et aReturr).

)
S
D
pa
-
©)
Sury
.
=}
O)

DASDETIVETIRSI\ProaUCts

Return Return
Source Deliver

Figure I- 13 : Le modéle SCOR

8.3. Présentationdes processtL du modele SCOR
Le cadre et le contenu du modele SCOR correspordeniveau | du modele. Ce premier niv
définit le périmétre concerné en retenant les @mands processus de base cités plus
(planification, approvisionnements, production, distributed retours) ainsi que la structt
du systeme global. On appelle procesun ensemble de taches relativement standardisé
organisées en séquence, de telle fagon qu’ellesccwant ensemble a I'ainte d’un résultat.
Ainsi défini, un processus est reproductible etadgualifiable. S’il ne garantit pas le résuli
final, il garantit que au moins I'ensemble des mmEyet ressources sont mis en ceuvr
facon cohérente et organisée par rapport gectif recherché.
En conséquence, un processus (csupply chairou d’une autre fonction) doit se traduire
interne par un support formalisé explicitaa minima plusieurs élémer : nature et
enchainement des taches, planification, types ehdgs pases, responsable princip
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intervenants a chaque phase, « livrables » etida¢s$ en fin de chaque phase, objectif et
résultats recherchés.

Pour lasupply chain les principaux processus de niveaux | et Il dudé® SCOR sont
présentés sur le tableau en Annexe 3.

8.3.1. Le processus planification plan)
Ici, il s’agit de planification, de gestion de lamdande et des approvisionnements. Sous le
vocable planification, le modéle regroupe l'agrématde la demande, la détermination des
besoins matiéres et des composants, des capadbideg, I'affectation des ressources et le
niveau des stocks. Les décisions de « faire oe-faire », la planification de la capacité a
long terme, la gestion des montées en chargeadesrhents de nouveaux produits et des fins
de vie constituent les principales activités daigeau du modele SCOR.
Cette approche intégre en particulier, I'élaboratio Plan Industriel et Commercial (PIC). Le
PIC a pour obijectif, la recherche d’'un équilibrérerctharges et capacités pour les ressources
critiques, a partir d'une planification globale anixeaux des familles de produits.
Par ailleurs, la prévision des ventes a différdmiszons joue un role essentiel dans ce
processus. Selon la nature de ses activités et $etomodes de gestion des flux choisis,
l'entreprise a des besoins différents de prévisionais aussi des sources d’informations
différentes. Si on reprend le mode de gestionubel# plus général, a savoir par anticipation
partielle, une approche saine consiste a réalisemasticipation 'ensemble des opérations
pour lesquels une prévision fiable est disponibtea traiter a la commande la partie du flux
restante, il y a donc lieu de développer en pdealéefonction prévision et la gestion des flux.

8.3.2. Le processus Achats /ApprovisionnementsSpurce
Ce processus correspond a l'approvisionnement niffgation et suivi des commandes,
réceptions, contrbles et mises a disposition deSérea et composants nécessaires a la
fabrication. Il inclut également des procédures spit spécifiguement constitutives de la
fonction Achats sourcingdes fournisseurs, homologation des fournissems gue le suivi
de leurs performances en termes de délai et qualité

8.3.3. Le processus fabrication Klake)
La fabrication (ou production) englobe la fabrioati le controle et les activités de
conditionnement, ainsi que la gestion des sites pdeduction et des équipements
(aménagement, entretien, qualité, capacité coumeieordonnancement). Comme dans les
deux processus, celui-ci est distingué par typesgdhisation : fabrication sur stock (Make-
to-stock), assemblage a la commande (assembladte}pfabrication a la commande (Make-
to-order) et conception et fabrication a la comneafithgineer-to-order).

Fabrication sur stock (Make-to-stock)
La fabrication sur stocksignifie que I'on pilote toute la fabrication shiase prévisionnelle
(planification sur prévision des ventes) qui com@ula mise en stock de produits finis. Elle
permet d'offrir aux clients un délai de livraisaég court mais elle présente des risques car
I'entreprise doit maintenir en stock des produéiessétre certaine de les vendre. Etant donné
la variabilité probable de la demande, le niveawstbek de produits finis nécessaire pour
assurer une livraison immeédiate peut étre élevasiAgue le colt d’obsolescence (produits
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invendables car la demande a disparu). Les ordeesedomplétement du stock sont
déterminés par les méthodes de gestion des stotiksant éventuellement un modeéle de
prévision de la demande.

Assemblage a la commande (Assemble-to-Order)
L'assemblage a la commandiistingue deux phases de fabrication : la fabooades
composants et sous-ensembles — lancés en prodsatigmévision ou en référence au niveau
de leur stock — et 'assemblage final, qui ne comreegue lorsqu’'une commande ferme a été
enregistrée. Le délai de livraison au client estl @y temps d’assemblage. Le risque pour
'entreprise est limité car, freguemment, les cosgmis et sous-ensembles peuvent étre

utilisés dans de nombreux produits finis, ce quitk le risque d’obsolescence.

Fabrication a la commande (Make-to-order)
La fabrication & la commandse caractérise par une fabrication qui ne commegu@epartir
du moment ou I'entreprise a recu une commande feEle conserve néanmoins des stocks
de matiere premiere. Le délai de livraison est agalsomme du cycle de fabrication et cycle
de conditionnement. Les risques pour I'entreprisd Bmites.

Conception et fabrication a la commande (Engineegito-order)
La conception et fabrication a la commande se téniae par des commandes de produits
spécifiques, souvent en petites quantités. Ce'apparente au cas d& production unitaire
ou par projet.

Cycle d'appro Cycle d'usinage Cycle de montage Délai de
+ > > > livraison
Stock produits finis o
Fabrication
nul sur stock

Stock deépiéces

- = cy":‘" de Assemblage
: Mmontage a la commande

Stock de matiéres premiéres

= cycle d'usinage Fabrication

._’. P>  +cycle de montage ala commande

= cycle d'appro

— + cycle d'usinage Projet

+ cycle de montage

=== Fabrication par anticipation

el Fabrication sur commande

Figure I- 14 : Modes de pilotage de la productiorsource : Groupe HEC

Naturellement, une entreprise peut travailler sienément selon plusieurs modes de
fabrication et de pilotage des flux :

- les produits standard sont maintenus en stock,

- les variantes de ces produits sont assembléesarimande,

- des produits spécifiques ne seront fabriqués lgut@mmande.
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La planification de l'activité de production setfgéenéralement a travers le PIC qui a pour
objectif la recherche d'un équilibre entre chargeapacité pour les ressources critiques a
partir d'une planification globale au niveau desnilees. Le programme directeur de
production (PDP) définit une planification de laguction au niveau des références souvent a
la semaine. L'objectif du PDP est triple :

- estimer de facon plus précise les besoins en dépdeiressource clé (main d’ceuvre,
equipements, volumes de stockage, fonds de roulemen capacité
d’approvisionnements) et ajuster de facon plusiped®@quilibre charge-capacité,

- s’assurer que les engagements vis-a-vis du setgioenercial pourront étre tenus,

- servir de point d’entrée pour les calculs de besemcomposants achetés ou produits.

8.3.4. Le processus livraison Deliver)
Le processus de distribution se compose de laogedes commandes, des entrepots et des
manutentions, des transports ainsi que des stacgsodiuits finis.
Dans la gestion des commandes, il y a notammemnditement des commandes, la cotation,
la sélection des transporteurs, etc. dans la gesl#ol’entreposage, citons les activités du
picking, contrdle, emballage, étiquetage, expédlitio
La planification du processus de livraison est iséal par la méthode distribution
requirements planning (DRP). La DRP fait la liaisemtre la distribution physique et la
planification de la production. Proche de son marphr I'intermédiaire de ses dépbts, elle
assure un réle de coordination, comparable a dellMRP pour la production, mais situé en
amont.
La logique DRP ameéne a recueillir des informatiensprovenance de la demande locale
propre & chaque zone desservie par chaque engee@dtes faire remonter au niveau de
I'entrep6t central puis de 'usine.

8.3.5. Gestion des retours Return)

Intégration de processus associé a tout type dersetle livraison de marchandises dans le
cadre des activités apres-vente, leeverse logistics» ou rétro logistique inclut des activités
telles que le reconditionnement et la réutilisatides composants, des emballages, des
produits, etc. elle traite également des servigaesavente (défauts de fonctionnement,
pannes durant ou aprés la période de garantiekapeels de produits par les constructeurs
dus a des défauts (électroménager, automobile) etc.dus a des effets secondaires
indésirables (médicaments, etc.).

Conclusion

L’état de I'art nous a permis de mieux appréherdearotion desupply chainainsi que les
différents concepts qui lui sont liés, notammerst pelotes de la SC, la planification, le
modéle SCOR et le VMI.

Les pilotes de la SC, sont les leviers de perfoonaajui permettent d’analyser la stratégie de
l'entreprise. Le modele SCOR, méthode de descripgd de diagnostic des différents
processus de la SC, nous aidera a affiner la prailgue en identifiant ses causes et ses
conséguences.
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En dernier lieu, le VMI, en tant que démarche dmllative entre I'entreprise et ses clients
visant a réduire l'incertitude sur la demande, g&sgnte comme une méthode adaptée a la
problématique énoncée en introduction.
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Introduction

Au cours des multiples réunions qui portaient sudéfinition du projet, les problemes de
ruptures de stock et de surstocks aussi bien aaunide I'usine que des distributeurs ainsi
gue les pics de ventes importants de I'entrepnisérede mois étaient les points récurrents
mis en avant par le départemedtistomer Service & LogisticeCS & L). A cet effet,
I'entreprise nous a chargés de proposer un syspenngla mise en ceuvre du VMIL.

Afin de ne pas rester que sur des appréciationsicdi gt dans le but de confirmer la
pertinence du recours au VMI, nous avons jugé diéeblir un diagnostic logistique.

Dans cette optique, nous commencerons ce chagitria présentation de I'entreprise. Aprés
cette mise en condition, nous procederons a I'aseatle la SC de KFA a travers ses quatre
pilotes afin d’identifier les choix stratégiques lamtreprise. Par la suite, nous utiliserons le
modele SCOR comme référence pour le diagnostia dedine logistique de KFA.

1. Présentation de I'entreprise
Dans cette partie, nous ferons une bréve présentdti Groupe Kraft Foods puis celle de
sa filiale biscuit « LU », avant de nous intéregdas particulierement a I'usine Kraft Foods
Algérie, lieu de déroulement de notre projet dedfgtudes.

1.1. Présentation du groupe Kraft [Site 9] [Site 10]
Connu aujourd’hui sous le nom de Kraft Foods, Ifibistoire de ce groupe américain du
secteur de I'agroalimentaire a commencé en 1908qutapres avoir travaillé dans un petit
commerce de détail, le canadien James Lewis Kréé aux USA sa propre affaire de vente
de fromage en gros. Fort de 107 ans d’existencejudar par de nombreuses mutations
(changement de propriétaire, rachat de nouvellggues, etc. (voir Annexe 4)), le précurseur
du « Cheddar » et du «repas-minute » dans le mesti@ujourd’hui le n°2 mondial de
'alimentaire et de la boisson aprés Nestlé. Leugeoa réalisé un chiffre d’affaires (CA) de
plus de 40 Mds $ en 2009 et vise a atteindre leebdes 50 Mds $ de CA en 2010 apres
'acquisition du leader mondial de la confiserieadBury en janvier 2010. Kraft Foods
emploie actuellement plus de 98 000 employés népsur 168 sites de production. Présent
sur prés de 160 pays dans le monde avec plus dlliarchde consommateurs réguliers, Kraft
posséde plus de 100 marques réparties sur 5 segmeénissons, épicerie, plats préparés,
snacks et biscuits, fromages. (Voir en Annexe 4dnfesques phares du groupe ainsi que la
répartition du CA par segment).
Le 30 novembre 2007, Kraft Foods prend le contdida branche LU biscuit du Groupe
Danone pour 7,2 milliards de dollars.

1.2. Filiale Biscuits (LU) [Site 9][Site 11]
La filiale biscuits LU de Kraft est a I'origine umearque francaise créée en 1850 par Jean-

Romain Lefevre et Pauline-Isabelle Utile. L’histode LU a commencé lorsque le couple
achéte une boutique a Nantes qu’il nomme « Fabrifgubiscuits de Reims et de bonbons
secs ». Elle construit son succes sur la qualitéedgproduits mais aussi sur la constance de
sa fabrication.
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En 160 ans d’existence, I'entreprise a connu plusiésions et regroupements (voir annexe
5). Aujourd’hui, LU fait partie du groupe Kraft Fds. La marque compte plus de 32 usines
dans le monde fabriquant 150 produits différentsneploie prés de 14 000 salariés. Le CA
réalisé par I'entreprise en 2008 est de 1.6 Mds $.

1.3. Kraft Foods Algérie (KFA)

Historique
Kraft Foods Algérie, anciennement dénommé Danorecuis Algérie, a été créee le
27 Octobre 2005 sous forme de joint-venture ent@ndde (51% d'actions) et le
partenaire tunisien SOTUBI (Société tunisienne Uits). L'entreprise est située au
niveau de la zone industrielle de Réghaia a I'esdr.
Les travaux de construction de l'usine ont étéédarie 01 Avril 2006.
La commercialisation des produits de marque LU irngso de Tunisie a débuté en
novembre 2006 ; I'installation des lignes de prdaucs’est faite en décembre 2006, et en
avril 2007 a débuté la production locale avec degmes de production : une pour les
biscuits, I'autre pour les gaufrettes.
Le 30 novembre 2007, suite au rachat de l'actiigcuit de Danone par le groupe
Kraft, Danone Biscuits Algérie devient Kraft Foodgérie.
En Mai 2008 a été installée la seconde ligne ddrees (G2) et le 4 Janvier 2009 la
seconde ligne de biscuits (B2).

L'usine KFA de Réghaia
La seule usine du groupe Kraft en Algérie estésitdans la zone industrielle de Réghaia sur
une parcelle de terrain de 3ha. Les locaux abritadministration, I'atelier de production,
et les deux magasins de produits finis et de nestipremieres.
Quatre lignes de production sont actuellement gploégation : deux lignes pour les
gaufrettes et deux pour les biscuits.

Les produits de KFA
KFA fabrique et commercialise deux gammes de ptedui
4, | == 4
ustile "““EHGOSJ

ALAT (lafl
g /s

Avec Croustille Choco et Croustil
lait, KFA est leader national surce A =
segment avec 28% de parts de
marché.

- Les gaufrettes : [[.I]
-G

- Les Biscuits :

KFA détient 20% des parts du
marché des biscuits

Les galettesStart lait et Choco.

Les sandwichesPrince GoQter
qui en est encore a sa phase de
lancement.
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En plus de ces produits, fabrigt
localement, KFA commerciali
également des pdaoits importés d
Tunisie tel que Major qui occupe
premiéere place sur le segm
sandwich, et qui se positionne
téte des ventes de I'entreprise.
Tableau II- 1 : Les principaux produits de KFA

Chiffres clés

400 Effectif de I'entreprise en fin 2009 (dont 2&nagers).

550 M DA Capital Social.

20% C’est la part de marché du biscuit détenue par KRAin 2009.
28% C’est la part de marché de la gaufrette détenu&paren fin 2009.
7 C’est le nombre d’articles produits au sein deitias

19 C’est le nombre total de produits que commercidis& (produits

localement ou importés de Tunisie).
2TM$ C’est le chiffre d’affaires réalisé par KFA en020
35 M$ C’est le chiffre d’affaires prévisionnel 2010.

La figure ci-dessous illustre I'évolution du CA HEA depuis sa création en 2007.

Chiffre d'affaires de KFA (M S)

40
35
30
25 m 2007
20 m 2008
15 -

W 2009
10 -
5 m 2010
0 - | previsionnel

2007 2008 2009 2010

Figure II-1 : L'évolution du CA de KFA

Organisation de I'entreprise KFA

L'organisation de KFA est scindée en deux partide: Business Unit (BU) et le
Manufacturing, qui dépendent directement de lactima générale. La composition de chaque
entité ainsi que I'organisation générale de KFAtskunstrées dans la figure suivante :

! Source KFA
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Directeur
général

. . . . Customer
BU LT Direction RH I e Service and Direction Achats

finance marketing Logistics (CS&L)

Direction
Commerciale

Manufacturi ng { Directeur Usine

Directeur
Usine
) - Manager —
Manufacturing | Manager Manager CO”U’0|_€UF Approﬁplagnning M;Bdegter Manager
manager qualité | 'maintenance| | de gestion e orocess packaging

Figure II- 2: Organisation de KFA

Dans le cadre de notre projet de fin d’études, remms travaillé principalement avec le
département CS&L. Ce dernier s’occupe de trois tfons principales : la gestion du
service clientéle et administration des ventes, dpérations logistiques et ldemand
planning(voir en annexe 6, un descriptif des taches paction du département CS & L).

En conclusion, Kraft Foods met un point d’honnew@tr@ leader dans chaque pays ou elle
s’installe. Bien que son implantation en Algériesoé récente (2007), KFA fait déja partie
des leaders du marché et connait une évolution mmeyde son CA d’environ 34 % par an.

2. Description et analyse des quatre pilotes de la cimae
logistique de KFA

Dans cette partie, nous ferons une descriptiometmalyse des quatre pilotes de la SC de
KFA et vérifierons la cohérence entre les choiatégiques relatifs a chaque pilote.

2.1. Les installations
L'usine de KFA est située a Réghaia sur une parcidlterrain de 3ha. Les locaux abritent
I'atelier de production, un magasin de produitssfifPF) et un autre de matiéres premieres
(MP) et matieres d’emballages (ME).

2.1.1. Description des installations

a) L'unité de production :I'unité de production s’étend sur 6000 m2. Elle
dispose de quatre lignes de production: deux ligioes les gaufrettes (G1 et G2) et
deux lignes pour les biscuits (B1 et B2). (Voir Axe 7)
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Les produits qui y sont fabriqués sont de troisillesdifférentes :

- les galettes:
Start Lait 300 g
Start Choco 230 g

- les sandwiches:
Prince Golter chocolat 185
Prince Godter mini 50 g

- les gaufrettes :
Croustille Choco 190 g
Croustille lait 190 g
Croustille Pocket 33 g
Shocks 28 g

Les galettes peuvent étre produites aussi bienasligne B1 que sur B2, tandis que les
sandwiches ne peuvent étre produits que sur Bl €sl dd au fait que B1 et B2 peuvent
toutes les deux utiliser une machine rotative apée a la découpe de la pate sablée des
galettes. Les sandwiches ne peuvent étre fabriquéssur B1 car elle est la seule ligne a
pouvoir utiliser un laminoir.

Les gaufrettes ustille Chocoet Croustille laitsont produites indifféremment sur G1 ou
sur G2, alors que seule G1 peut produirertau€tille Pocketet le Shocks.

Chacune des quatre lignes posséde son propretfses enachines d’emballage.

La capacité de B1 et B2 est de 20 t/j (entre 1126t 1,200 t/h pour B1). Celle de G1 et G2
est de 8 t/j soit 393 kg/h.

L’atelier de production tourne 24h/24. |l est arge en 4 équipesiifty : A, B, C, D qui se
relayent en 4x8 (6h-14h, 14h-22h, 22h-6h plus wegke

b) Les installations de stockage
Les installations de stockage sont :
- le magasin de PF.
- le magasin de MP et ME.

» le magasin de PF
Le magasin de PF est situé en aval de I'unité ddymtion. Sa superficie est de 1200 mz.
Il est composé d’'une zone de préparation, une denstockage et une zone de réception et
d’expédition confondues.
La zone de stockage a une capacité de 2500 emmatemalettes, I'équivalent de 700
tonnes de PF. Elle est disposée en quatre lignasrdposage (A, B, C et D) composée
chacune de racks a accumulation. (Voir le plan dgasin PF en Annexe 8)
Voir en annexe 9, les moyens de manutention du siagke PF, les processus d’entrée en
stock et de sortie de stock des PF.

» Le magasin de MP et ME
Le magasin de MP et ME est situé en amont de Buthét production. Il est d’une superficie
de 1200 m2 (1000 m2 pour MP et 200 m2 pour ME).
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Disposé en partie en racks, la capacité de stocdagmagasin est de 1500 emplacements
palettes (1200 x 1000 mm) hors places au sol, iv&dgnt de 1300 t de MP. Il gére 62
références de MP et ME. (Voir le plan du magasiiViéeeet ME en Annexe 10)

2.1.2. Décisions relatives aux installations

Les décisions relatives a ce pilote sont de tratsnes :
a) Localisation
En ce qui concerne I'emplacement de I'unité de petidn et des deux magasins de stockage,
'entreprise a opté pour une stratégie de cendétédis en concentrant I'ensemble de ses
installations au méme endroit, favorisant ainsiffiteence (économies d’échelle) a la
réactivite.
b) Capacité

- Grace a l'acquisition de deux nouvelles lignesntfeprise dispose d'une capacité de
production lui permettant d’étre réactive et deeféace aux variations de la demande.

- La capacité de stockage du magasin PF est limit@® &, ce qui représente I'équivalent de
13 jours de ventes. L'entreprise a donc opté pawe stratégie d’'efficience quant a la
capacité de stockage des PF.

- Par contre, le magasin de MP et ME, d’'une capafgté&tockage de 1300 t de MP hors
places au sol, permet a I'entreprise d’étre réaativd’adapter les niveaux des stocks a la
disponibilité des MP sur le marché ainsi qu’auxatsons des délais de livraison (DL).

c) Méthodologie d’opération
La production est organisée en lignes-produits,c®ix de ce mode d’organisation,
caractérisé par des flux continus, est justifié Iparquantités importantes et la faible variété
de produits.

d) Organisation des stocks

e Le magasin de PF
Les stocks du magasin de PF sont disposés en gligires composées de racks a
accumulation. Cependant, aucun mode d’affectatiestrfixé. Cette méthode, dite « stock
banalisé », consiste a affecter un produit en stbekfacon aléatoire au moment de la
réception en fonction des emplacements disponiblesaplacement de la palette entreposée
est identifié informatiquement et physiquement afen pouvoir la retrouver au moment du
besoin, et de permettre le respect du FIFO. L'agmtmajeur de ce systéme est
l'optimisation de la surface de stockage dans lasuree ou tout emplacement vide est
utilisable.

Remarques :

- Le choix de la méthode de « stock banalisé » anétiivé par les capacités limitées de
stockage.

- Bien qu’il n’y ait pas d’affectation précise poesIPF, ces derniers sont disposés, dans la
mesure du possible, en fonction de leur taux datiost (plus les produits tournent vite,
plus ils sont stockés pres de la réception et depédition). Exemple : le produit
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MAJOR, d’un taux de rotation éleve, est placé galeénent prés de la zone de réception
et d’expédition.

* Le magasin de MP et ME
Les stocks du magasin de MP et ME sont organidés $& méthode dite « affectation par
zones ». Chaque zone de I'entrep6t est affectétombtage d’'une famille ou d’une catégorie
d’articles. A I'intérieur de chaque zone, le stapkast banalisé. (Voir Annexe 10)
Voir en annexe 11, les moyens de manutention duasiagle MP et ME ainsi que les
processus d’entrée en stock et de sortie de sexk®P et ME.

Remarque :
- Le choix de ce mode d’organisation est justifié lpanombre important de références de
MP et ME (62 références).

2.2. Les stocks
Apres avoir décrit préecédemment les installatioastbckage, nous nous intéresserons dans
cette partie a la politique de gestion des sto@3g) du magasin de MP et ME ainsi que
celui des PF.

a) Les stocks de MP et ME
- Les MP et ME sont classées en catégories A, B &tl@h plusieurs criteres : le prix, le
volume et le nombre de PF dans lequel la MP ou MEeen composition.
- Cette classification sert & dimensionner les Si&ési dans le calcul des besoins selon la
méthode MRPNlaterial Requirements Planniipg
- A partir du calcul des besoins sont lancées leswtamaes aux fournisseurs.

b) Les stocks de PF

- Comme cité précédemment, I'entreprise dispose ¢moi#s de stockage limitées.
Cependant, la demande étant irréguliere, elle addjpter une stratégie de réactivité en
optant pour des niveaux de stocks élevés. L'objestid’avoir un SS correspondant a la
couverture de 8 jours de ventes pour chaque produit

- Le niveau de stock est piloté par la productiors plannings de production sont établis
sur la base d'objectifs mensuels sans prendre enpteo de maniere rigoureuse
I'évolution des stocks au cours du mois. De plus'eixiste pas de calcul précis du SS.

Commentaires sur les stocks :

- Les produits ne sont pas fabrigués au bon momeadas du mois, ce qui engendre des
surstocks pour certains SKU et des ruptures pautigs.

- Le fait qu’'une importante partie des commandeslastée en fin de mois et que la
demande est irréguliere au cours du mois, rendcitiéffla mise en ceuvre d’'un Plan
Directeur de Production (PDP) proprement dit. Hatefincertitude sur la demande fait
gu’il est difficile d’établir des prévisions hebdaduaires fiables sur le mois. Il apparait
donc nécessaire de lisser la demande afin d’arévaes prévisions fiables permettant la
mise en place du PDP. Ceci aidera I'entreprisegaleé les flux physiques en réduisant
les stocks et les ruptures.
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- L’objectif de stock éleve, da a la forte incertieudur la demande, fait que la trésorerie
immobilisée dans les stocks est importante (estér&é& % du CA).

2.3. Le systeme d’information (SI)

Le systeme d’'information de KFA est réparti enstraveaux :

a) Information fournisseur /entreprise
L’échange d’informations entre I'entreprise et fmsrnisseurs s’effectue par téléphone, fax
ou par courrier électronique.

b) Au sein de I'entreprise
Il représente le deuxieme niveau d’information. @marque l'existence de quatre modes
d’échange de l'information.

» Le systéeme documentaire
Voir le systeme documentaire en annexe 12.

» Le réseau local de I'entreprise
L’entreprise dispose d’un serveur de fichier qut separtager des documents. Il existe une
arborescence de dossiers avec des restrictionshague service a accés aux dossiers le
concernant.
L’échange d’informations entre les différents seesi s’effectue par mail sur Outlook. La
Direction Générale, la Direction Finances et Coriité (DFC) et la Direction Marketing
situées a Hydra, communiquent avec les autres t@pants rattachés au site de production
grace a un réseau VPNi(tual Private Networkpoint a point.

» Réseau intranet Kraft Foods
C’est une interface accessible a toutes les eme=pdu groupe KRAFT dans le monde. Elle
permet d’accéder a certaines informations, dont :
- Les nouveautés et les annonces concernant le groupe
- Les résultats et chiffres des entreprises du graupavers le monde.
Ce réseau permet aussi de communiquer par vidéaenmak par le biais d’applications telles
que live meetinget office communicatorLe site intranet met également a disposition des
employés, des applications dmporting (comptabilité, RH, etc.).

» Le progiciel SAGE
SAGE est un progiciel utilisé par l'entreprise. Il igte différents modules : finance,
commercial, gestion d’entrepét/arehouse Management Sys{@imMs)).

c) Client/entreprise
Les commandes
Les commandes ne sont pas passées directementepadistributeurs mais par leurs
superviseurs. Ces derniers recoivent un bon de eoden (BC) de leurs clients et
transmettent la commande directement par téléptgi&, Short Message Serviceu fax au
service administration des ventes.

2 Trésorerie immobilisée dans les stocks (% de Cfsteck moyen*codit unitaire)/CA
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Rapport hebdomadaire dese®des distributeurs (sales out)
Depuis le début de I'année en cours, chaque diséln est prié de communiquer ses ventes
et son inventaire hebdomadaires a son superviggue qransmettra a son tour a I'analyste
des ventes. Ces informations servent a faire dgegtions sur la semaine suivante. Elles sont
reportées sur un fichier Excel transmis par mail.

Commentaires sur le systéme d’'information :

- Le dysfonctionnement majeur constaté aprés l'aealga S| de I'entreprise est
l'absence d'un Plan Directeur Informatique (PDle PDI permettrait de faire
coincider les objectifs stratégiques de I'entrepesec les actions a mener a moyen et
a court terme concernant le Sl.

- Le service informatigue n’est constitué que d'urulseesponsable qui a pour
principales missions I'entretien et le maintientdun fonctionnement de I'ensemble du
matériel informatique de la société ainsi que l&seren charge des opérations
d’extension du réseau. Il est a noter qu’aucun budg@st alloué a ce service.

- L'entreprise n’exploite que trois modules du pragicSAGE: finances, gestion

commerciale et WMS.
- le Sl client/entreprise présente de nombreusescase
- les commandes sont faites par SMS, ce qui compartgand risque d’erreur.
- absence de systeme permettant I'enregistrementaddeinande réelle des
distributeurs, d’ou I'impossibilité de calculertiux de satisfaction client.

- Sur les trois niveaux du SlI, il apparait que l'eptise ait opté pour une stratégie
d’efficience en utilisant un Sl avec des codts legpbn’assurant pas une circulation
rapide et fiable de I'information.

- Il n'existe pas de contrat obligeant le distributducommuniquer ses réalisations et
son inventaire. De plus, le support et les procgsiuféchange d’informations avec
'entreprise ne sont pas clairement définis. Aimsidistributeur manque de rigueur
dans la transmission de ces informations.

- L’intégration des clients dans le systeme d’infotiovade I'entreprise lui permettrait
de réduire lincertitude sur la demande. L’entreprpourrait alors réduire ses niveaux
de stocks passant ainsi a une stratégie plus esffecien ce qui concerne le pilote
stock : augmenter la réactivité du pilote infotima —» efficience pour les stocks.

2.4.Le transport

2.4.1. Le mode de transport a utiliser

L’entreprise a opté pour le transport routier auyemode camions. Ce choix s’explique
principalement par le fait que le transport routtemeure le seule mode de transport
permettant de réaliser aisément un véritable poperte (éviter les ruptures de charges). Ce
choix a été aussi dicté par la spécificité du néskatransport de marchandises en Algérie

(85 % du transport de marchandises se fait pae retufaible développement du rail).

2.4.2. Le design du réseau de transport
Les principales régions de distribution sont : @enEst 1, Est 2 et Ouest.
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L’entreprise réalise 45 % de son CA dans la ré@lentre. Cette derniere est divisée en deux
sous régions : Centre 1 pour les distributeurs gt@entre 2 pour les distributeurs détail.
Les régions Est et Ouest représentent quant g edlgsectivement 33% et 22% du business.
Les distributeurs sont répartis en trois catégories

- les distributeurs gros

- les distributeurs détalil

- les super grossistes

'__'}fmft foods
( Biscuits

Aléerie

Bordj Bou Arréridj

) Annaba
Constantine El Tarf

Boumerdés | pgjaia

— 11~ 1 Distributeurs Gros
C-r- ~ 2 Distributeurs Détail

||z A Souk
A Ah

“Tisse 7 Super Grossistes
s "=~ 10 Distributeurs Détail
-/ ™N
: ’ A
N 2 Distributeurs Gros aret

Tlen 6 Distributeurs Détail

1 Distributeurs Gros
3 Distributeur Détail

Figure II- 3 : Les régions de distribution

2.4.3. Faire ou Faire-Faire

L’entreprise a opté pour la distribution intégréest-a-dire qu’elle se charge elle-méme du
transport de la marchandise a ses clients. KFAashi les premiéres entreprises algériennes
a offrir ce service, ce qui représente pour ell@awantage concurrentiel.
En 2006, une étude a été réalisée dans le butirdeufa choix entre externaliser le transport
ou détenir sa propre flotte. A ce moment-la, ixmséait pas de prestataire de service disposant
de camions de moyenne capacité pour assurer kpterdans la région centre. L'entreprise a
di alors faire l'acquisition de quatre camions wdede 10 t et deux de 2.5 t. Le
dimensionnement de la flotte a donc porté surdesians de grande capacité (20 t) servant au
transport vers les régions est et ouest. Ce cal@ik fait en tenant compte des volumes a
transporter par an issu du budget, de la réparti® ces volumes sur les régions (22 % pour
'ouest, 33% pour I'est), du nombre de cartons palette et de palettes par camion. Le
résultat a révélé un besoin de cing camions de 20 t
A lissue de l'étude, I'entreprise a décidé de swoager le transport pour les raisons
suivantes :
- L’acquisition d’'un camion de 20 t est un lourd isttessement (environ 12 MDA) et qui
devra étre amorti sur cing ans. Ajoutés a celafrids de main d’ceuvre, d’assurance, de
maintenance, de carburant, etc. Le codt de trahdpore tonne a été estimé alors a
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3500 DA alors que celui calculé en externalisaritdnsport était de 1900 DA.

- Du fait de lirrégularité de la demande, posséder gropre parc engendre un risque éleve
d’insuffisance du nombre de camions ou bien d'ei&vdes ressources.

- Le travail de KFA est de produire des biscuits, menles transporter. L'entreprise ne
pourrait éviter le retour a vide de ses camions.

L’entreprise a opté pour une tarification du trawspsous-traité au réel plutdt qu’une

tarification forfaitaire, car comme cité précédemiries ressources sont sujettes a l'oisiveté.

Commentaire :

En optant pour la sous-traitance du transporttriggmise a favorisé I'efficience par rapport a
la réactivité. En effet, externaliser le transpest moins colteux pour I'entreprise mais
présente l'inconvénient du rallongement du DL djour (le prestataire met a disposition les
camions le lendemain de la requéte de I'entreprise)

2.5. Conclusion sur les quatre pilotes de la SC ¢dA

L’'analyse des quatre pilotes de la SC de KFA nopesrenis d’identifier les choix stratégiques
de l'entreprise en termes d’efficience et de ré#étipour chaque pilote. Ces choix sont
résumés dans le tableau ci-dessous :

Stratégie de la chaine logistique KFA
PILOTES — - ——
Efficience Réactivité
Installation de Centralisation
INSTALLATION | stockage
Installation de Centralisation
production
STOCK X
TRANSPORT X
INFORMATION X

Tableau II- 2 : la stratégie de la SC de KFA

La combinaison des choix stratégiques relatifs @ditiérents pilotes indique clairement que
'entreprise a opté pour une chaine logistiquecigffite. Cependant, afin d’améliorer la
performance de la SC, un meilleur équilibre entactivité et efficience de la SC est
nécessaire. Ceci ne peut se faire qu’'a traversmaibleure cohésion (intégration) entre les
choix relatifs a chaque pilote :
- la stratégie de réactivité adoptée en ce qui coecdes stocks de PF n’est pas
appropriée a la capacité de stockage limitée duasiagle PF.
- il est nécessaire de réduire les niveaux de stae,ne peut se faire qu’a travers la
réduction de lincertitude sur la demande par I'onétion de la coordination avec le
client. Pour ce faire, un Sl plus réactif est néags.
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3. Diagnostic selon le modéle SCOR
Dans cette partie, nous procéderons a la desgariptibanalyse des différents processus de la

SC de KFA.

3.1. Le processus de planification
Le processus de planification est constitué paadéigités suivantes :

3.1.1.Calcul des objectifs mensuels de ventes par familtee produits

Acteurs concernés le Comité Directeur (CD), la Direction CommerciélxC) et la

Direction Finances et Comptabilité (DFC).

Input : L’objectif annuel global des ventes issu du budget

Output : Les objectifs mensuels de ventes par famille delyits (Gaufrettes, Galettes,
Sandwiches, PF importés).

Déroulement :

L'objectif annuel de CA pour I'année [N+1] est fiXéla fin de I'année [N] par le CD en
millions de dollars (aprés négociation entre KFAgift Foods) puis transmis a la DC.

La DC et la DFC se chargent de le transcrire endsret de le dispatcher par mois selon des
indices saisonniers et par famille en fonction mhesges brutes de chacune, afin d’obtenir la
combinaison la plus rentable pour I'entrepriserépartition des objectifs mensuels de ventes
par famille se fait par rapport & la répartiticesdrentessales-irf) de I'année [N] plus un
taux de croissance. Le Serviddanufacturing (chargé de la production) et la Direction
Approvisionnement/planning (DA) sont consultés pgassurer de la faisabilité des objectifs
mensuels de ventes par famille, par rapport auaasis et aux ressources disponibles.

Tous les trois a six mois, une réunion est tenug f[Bomise a jour des objectifs mensuels de
ventes par famille, donnant lieu a un nouveau t8treen se basant sur I'évolution des ventes
pendant 'année en cours.

Indicateur de suivi :
Les ventes mensuelles réalisées par famille deugsodl’objectif mensuel issu du Stretch
Cet indicateur se situe actuellement entre 90 @¥d0

Commentaires :

* Le stretch est établi sur la base d’'un historigesales-in(ventes aux distributeurs). Or,
les ventes aux distributeurs ne correspondent pasirademande réelle. Cette derniére
n'est pas enregistrée. Avant de passer sa commbndkient se renseigne d’abord sur la
disponibilité des produits en stock car il s’esbih#& a ne pas trouver le produit aux
guantités désirées. Par conséquent, les donnékssiamtes ne sont pas représentatives de
la demande réelle, elles sont biaisées.

»Les objectifs mensuels de vente par famille devrétre comparés aux prévisions
mensuelles or il n’existe pas de modéle générampdivisions de vente mensuelles.

* Sales- in(ventes internes) : ce sont toutes les ventestaffes a partir de I'usine ou du dépdt de I'entsepr
vers ses clients (distributeurs).
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3.1.2. Calcul des mix

Acteurs concernés Demand Planner(CS &L), Direction commerciale (DC), Service
Manufacturinget DA.
Input : Les objectifs de ventes mensuelles par famillpraduit issus du Stretch.
Output : Les mix, c’est a dire la proportion de chaque St&férence) dans la famille de
produit.

Déroulement :
A la fin de chaque mois, les acteurs concernés sigéreunissent pour €élaborer le mix des
guatre prochains mois en fermant celui du moisasuivLes mix sont faits en tenant compte
des volumes issus du stretch, des mixs#des-ouit réalisées sur le mois, de l'inventaire des
stocks des distributeurs, des accords spécifiqpaesenus avec eux ainsi que des actions
marketing menées.
Les objectifs de ventes sont alors répartis surdissributeurs par SKU. Pour chaque
distributeur, un superviseur est chargé de vealletteindre ces objectifs.
Le ServiceManufacturinget la DA sont consultés pour s’assurer de la lfdisa des mix par
rapport aux capacités et aux ressources disponibles

Indicateur :

Taux de réalisation des objectifs du mix (TM) =temensuelle réalisée par SKU/objectif de
vente par SKU. Cet indicateur varie considérabldrmdam SKU a un autre (indicateur élevé
pour certains SKU et faible pour d’autres). Cetidisa une mauvaise définition des objectifs
du mix.

Exemple :

Produit TM (ao(t 2009) | TM (novembre 2009) | TM (février 2010) | TM (avril 2010)
Start Choco 230 g 65 % 43 % 79 % 64 %
Croustille Choco 190 d 129 % 70 % 108 % 68 %

Prince Golter 185g 70 % 52 % 60 % 27 %

Commentaires :

* Les informations dont dispose l'entreprise poutab®ration du mix ne sont pas
fiables car elles ne sont pas collectées de fagoetgrée (manque de rigueur des
distributeurs qui sont chargés de les communiquersaperviseurs) et ne parviennent
pas a temps (I'information est décalée, non pertede Parmi ces informations on
cite :

- L’historique des réalisations des distributeurs ;

- Le niveau des stocks chez les distributeurs ;

- Les tendances de ventes des produits, nécessdiag® @es projections et a
orienter les actions marketing.

 Le mix se référe plus aux objectifs de ventes panilfe issus du Stretch qu'a la
demande réelle du marché. Il y a donc inadéquaidre les quantités a produire et
celles demandées par le client final.

* Sales-out : ventes externes : c’est toutes leeseaaffectuées par les distributeurs a leurs cligmtssistes,
demi-grossistes ou détaillants).

65



Chapitre 1l

Diagnostic

e Cette inadéquation engendre des ruptures de ptmakcertains SKU et des surstocks
pour d’'autres au niveau de l'usine. (Voir tableguikants)

Janvier |Février |Mars Avril Cumul Taux de rupture moyen’
START Lait 300g 10 14 0 0 24 27,90 %
START Choco 230g 20 11 10 5 46 53,48%
MAJOR 190g 8 9 6 7 30 34,88%
SABLITO 140g 0 3 0 0 3 3,48%
PRINCE GOUTER 185g 0 0 0 0 0 0,00%
CROUSTILLE Lait 1909 3 3 2 2 10 11,62%
CROUSTILLE Choco 190g 5 7 5 1 18 20,93%
CROUSTILLE 33g RC 0 0 0 0 0 0,00%
SHOKS 28 g 0 0 0 0 0 0,00%
Tableau lI- 3: Fréguence de ruptures (en jours) awmiveau de I'usine de janvier a avril 2010
Janvier Février Mars Avril
START Lait 300g 4 0 10 10
START Choco 230g 0 1 0 1
MAJOR 190g 4 0 0 0
SABLITO 140g 20 20 13 0
PRINCE GOUTER 185g 18 11 14 20
CROUSTILLE Lait 190g 5 1 0 2
CROUSTILLE Choco
190g 6 0 0 0
CROUSTILLE 33g RC 0 3 3 11
SHOKS 28 g 18 15 11 20

Tableau II- 4 : Fréquence de surstocks(en jours) au niveau de l'usine de janvier a avri2010

» Le distributeur achete en fonction de ce qui espaliible, pas de sa demande réelle.
Cette derniere n’étant pas enregistrée, le tawsatisfaction client ne peut étre calculé.
Ajouté au fait que les distributeurs n’ont pas @S rationnelle (commandes lancées
a la derniére minute), il est fréquent que legithisteurs tombent en rupture.

Dans le tableau suivant figurent les ruptures deksthez les trois distributeurs qui
contribuent le plus au CA de I'entreprise. (cf.sslification des distributeurs chapitre 111 p.86)

® Taux de rupture moyen = nombre de jours de ruphambre total de jours ouvrés
® Un produit est considéré en surstock lorsque sman de stock excéde 2 semaines (12 jours) desciwe
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Distributeur DG1-E2 | Janvier Février Mars Avril Taux de rupture moyen
START LAIT 6 5 2 0 15,12%
START CHOCO 1 12 0 5 20,93%
MAJOR 8 7 4 8 31,40%
CROUSTILLE CHOCO 9 8 0 7 27,91%
CROUSTILLE LAIT 0 2 0 5 8,14%
PRINCE 185G 0 0 1 0 1,16%
CROUSTILLE 33g RC 0 1 0 0 1,16%
SHOKS 28 g 0 1 0 2 3,49%
SABLITO 140g 0 1 0 0 1,16%
Distributeur DG1-C1 [ Janvier Février Mars Avril

START LAIT 0 3 2 2 8,14%
START CHOCO 6 5 5 23,26%
MAJOR 7 9 3 2 24,42%
CROUSTILLE CHOCO 5 7 12 4 32,56%
CROUSTILLE LAIT 2 3 5 1 12,79%
PRINCE 185G 0 2 1 0 3,49%
CROUSTILLE 33g RC 0 0 0 1 1,16%
SHOKS 28 g 0 2 0 0 2,33%
SABLITO 140g 0 0 0 0 0,00%
Distributeur DG2-C1 [ Janvier Février Mars Avril

START LAIT 2 1 1 9,30%
START CHOCO 8 8 4 4 27,91%
MAJOR 8 10 6 5 33,72%
CROUSTILLE CHOCO 6 3 7 8 27,91%
CROUSTILLE LAIT 6 0 0 2 9,30%
PRINCE 185G 0 0 0 2 2,33%
CROUSTILLE 33g RC 0 2 1 0 3,49%
SHOKS 28 g 0 0 0 0 0,00%
SABLITO 140g 0 0 0 1 1,16%

Tableau II- 5: Jours en rupture de stock de janviera avril 2010 chez les trois distributeurs

» L’entreprise concentre ses efforts sur les vemtes distributeurs en leur fixant
objectifs d’achats mensuels par SKU contre desuiges. Ces objectifs sont définis sans
prendre en compte de fagon rigoureuse les vengedisigibuteurs. La demande du marché
final est alors quelque peu négligée. Par conségleedistributeur a du mal & écouler ses
stocks au cours du mois et I'essentiel de ses comesasont lancées vers la fin dans le but
d’atteindre les objectifs et de toucher les ristesr (voir figure II- 4). Ainsi, il lui arrive
méme de commander des produits dont il n’a pasihbésausant des surstocks a la fin du
mois et au début du mois suivant). Cela provoqupicimportant des ventes de I'usine en

67

des



Chapitre Il Diagnostic

fin de mois (voir figure II- 5). Ce phénomeéne eSturrent car un pic en fin de mois en
engendre un autre le mois suivant.
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Tableau II- 6 : Jours en surstock de janvier a févier 2010 chez les trois distributeurs

Evolution des stocks de CROUSTILLE CHOCO chez un
distributeur gros (en cartons)
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Figure 1I- 4 : Evolution du niveau des stocks (enifi de semaine) d’un distributeur gros de janvier aavril 2010
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e Conséquences du pic en fin de mois :

Les commandes des jours de la derniére semainsgs#yda capacité de chargement
des marchandises au niveau de I'entrep6t qui e80dg (en moyenne 300 tonnes de
commandes le dernier jour du mois). Ceci engendsesdircodts logistiques (heures
supplémentaires, surcolts dus aux immobilisatias ahmions chez le distributeur
qui représentent environ 1% des colts logistigaedgs livraisons reportées au début
du mois suivant.

Du fait des faibles ventes enregistrées au débumdis (£® quinzaine), I'usine
accumule des stocks importants pouvant dépasseapexcités de stockage. Il arrive
donc que l'entreprise ait recours a la locationnttepbts externes (surcodts
logistiques).

Environ 50% des créances du mois sont accordéeermiere semaine (besoin en
fonds de roulement (BFIRélevé).
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Figure 1l- 5 : Répartition des ventes sur les moise décembre 2009-avril 2010

Les surstocks au niveau des distributeurs et égankucausent une baisse de qualité des
produits (perte d&aicheur). Ceci peut dissuader le consommateat.fin

3.1.3. Planification de la production

Acteur concerné :Le planificateur de la production (Département Fgwisionnement/
planning)

Input : Les objectifs de vente du mois par SKU issus dy mveau de stock de chaque SKU
au début du mois.

Output : Quantités journalieres a produire par SKU sur ¢ésm

"Le BFR permet de mesurer la capacité financiere die ciexploitation de I'entreprise. L'expressiomplifiée du BFR est
la suivante : BFR =stocks + créances clients - d&tesisseurs.
Nous n’avons pu calculer le BFR & cause de la diféadiaccés aux données relatives aux codts (dassinfidentielles).
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Déroulement :

L’objectif mensuel de production par SKU est cadcsilir la base de I'objectif de vente
du mois, du stock au début du mois et de la reitatieh du SS au début du mois
suivant.

L’objectif mensuel de production = objectif de ventstock début du mois + S$

Comme cité précédemment, tous les produits ne péwdtee fabrigués en méme
temps. De ce fait, le planificateur doit décided’dedonnancement des campagnes de
production sur les lignes, en tenant compte datl’'du stock de chaque produit au
début du mois (les produits dont le stock est lespbas en termes de jours de
couverture sont lancés en priorité). La durée dmtapagne de production d’'un SKU
dépend de la quantité lancée et de la capacité jogttnaliére de la ligne.

Calcul de la capacité nette

La quantité journaliére a produire pour chaque S&piésente la capacité nette (la
production est a capacité maximale) :

Capacité nette journaliére = CB x PE x TP/1000 [t]

CB : capacité brute de la ligne [KG/h]

PE :Productive Efficiencyo] (cf. outil de suivi de la performance pp. 78-79)

TP : temps de production par jour (sans les aplétsfiés) [h]

Les arréts planifiés : nettoyage et maintenanceepitéve

Le planning de production du mois est ajusté lagalnions hebdomadaires qui se
tiennent chaque lunddémand planning meetif®PM)).

Au cours de ces réunions, sont réajustés, dansekunmm du possible, les mix a
produire pour la semaine en cours en tenant codgl@état des stocks, des prévisions
de vente de la semaine, des capacités nettes giess let de la disponibilité des
matieres premieres.

Indicateur :

Le taux de service de l'usine :

Plant Service LevdPSL) = quantité produite par SKU (tonnes)/ I'altiiede production par
SKU (tonnes).

Janvier | Février Mars Avril Moyenne

Croustille Choco 111% 55% 101% 106% 93%
Croustille lait 120% 128% 90% 105% 111%
Croustille 33 g 105% 88% 97%
Shocks

Start 300 g 120% 46% 93% 80% 85%
Start 230 g 0% 16% 74% 57% 37%
Prince Golter 54% 67% 91% 71%
Prince Pocket 10% 10%
PSL du Mois 81% 61% 88% 88% 80%

Tableau II- 7 ;: PSL de janvier a avril 2010
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Commentaires :
Du fait de la faible variété des produits et afenréduire au maximum le nombre de
changement de formats, la production ne se faitppagots mais par campagnes (de
'ordre d’'une a deux semaines). Ainsi, les prodségphagocytent entre eux.
Il n’y a pas d’horizon ferme mensuel car il n’erigias de prévisions hebdomadaires
sur tout le mois nécessaires a I'élaboration d’lam ®irecteur de Production (PDP).
Les objectifs de production sont mensuels. Cetidae le seul but de la production
est d’atteindre I'objectif mensuel planifié sanssseicier de rendre disponible le bon
produit au bon moment. Cela donne lieu a des raptpour certains produits et des
surstocks pour d’autres.
L’absence de semaines fermes sur le mois fait gqudP$L calculé n’'est pas
représentatif.
A l'issue du DPM, il peut s’avérer nécessaire deda la production d’'un SKU dont
le niveau de stock est bas. Dans ce cas |3, ¥eaguie la MP requise soit indisponible
(car non planifiée) et pour la continuité de laduction, un autre SKU sera produit.
D’ou le risque de surstock de ce dernier.
Par ailleurs, il peut s’avérer nécessaire d'arr@gerproduction d’'un SKU en
abondance, ceci cause un risque de surstock de latME dédiees.

3.1.4. Prévision des ventes hebdomadaires

Acteur concerné :L’analyste des ventes rattaché a la DC.

Input : Niveau des stocks des distributeurs et leurs vetgda semaine [S-1] par SKU.
Output : Prévisions des ventes de I'entreprise a la senj8ine

Déroulement :

Les superviseurs font parvenir a I'analyste desegnes niveaux de stocks et les
ventes de leurs distributeurs de la semaine [S-1].

L’analyste des ventes fait une projection de la aletle de la semaine S de chaque
distributeur. (Voir tableau du calcul des prévisi@m Annexe 13)

L’analyste fait un récapitulatif national pour podévles ventes hebdomadaires de
'entreprise par SKU. Ces projections seront @éss pour I'ajustement des plannings
de production lors des DPM.

Commentaires :

Les informations transmises par les superviseunsernant les niveaux de stocks et
les ventes des distributeurs ne sont pas fiableeffét, les inventaires physiques sont
faits de maniére peu rigoureuse par les distribateat il arrive que certaines

commandes en cours de livraison ne soient pas omegtes.

Carences dans la synthése de l'information quiag manuellement (il n’existe pas

de systeme automatisé pour son traitement).

Les prévisions sont altérées car les informatiotissées sont différées. De plus,

aucun indicateur n’est utilisé pour mesurer la igién de ces prévisions.

Il n'existe pas de prévisions hebdomadaires a madgene nécessaires a établir des
plannings de production mensuels avec un horizomdede quatre semaines par
exemple. Les prévisions hebdomadaires se fontuement pour la semaine [S] en
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n’utilisant que I'historique de la semaine [S-1lledCfait que I'entreprise n’anticipe
pas assez la demande.

3.1.5. Planification des approvisionnements (calcul des beins)
a) MP et ME (local)

Acteur concerné :Le responsable des approvisionnements (DA).
Input : Le planning mensuel de production.

Output : Le planning d’approvisionnement de chaque MP et ME.
Déroulement :

- Le calcul des besoins nets journaliers durant less® fait par la méthode MRP sur
Excel, en utilisant comme entrées les données si@sa
- Le planning de production
- Lanomenclature des PF
- Les délais de livraison des MP et ME
- Les stocks de sécurité des MP et ME
- L’inventaire des stocks en début de semaine
- Les commandes en cours

- Avant le début de chaque mois, le responsable pgpsodsionnements déduit les
besoins nets mensuels en MP et ME, sur la baseljestifs mensuels de production
par PF et du stock au déebut du mois. Cette quasdit€ommuniquée au fournisseur
pour qu’il planifie sa production (commande globatensuelle). Les délais de
livraison des MP étant pour la plupart inférieurarge semaine, les commandes sont
confirmées une semaine a l'avance et lancées avel®calage temporel équivalent
aux DL. Pour ce qui est des commandes des ME segllsont lancées une fois par
mois.

Commentaires :

La procédure de calcul des besoins présente wairtadmbre de risques d’erreur de saisie

a cause de son caractére manuel (la procédurepaiestutomatisée).

Les délais de livraisons présentent une featebilité a cause de :

- ruptures au niveau des fournisseurs ;

- la faible capacité de livraisons de certains fageurs ;

- lafaible diversité des fournisseurs surtout partains produits (e.g : monopoéle de
Cevital sur le sucre).

La mauvaise maitrise des DL engendre des rupt@stodk de MP et ME qui perturbent

les plannings de production.

A lissue des DPM, des ajustements sont apporté&spéannings de production de la

semaine. Il peut étre décidé d'arréter la prodactitun SKU, ce qui cause un risque de

surstock de la MP prévue. D’un autre c6té, il peavoir un besoin de lancer la production

d’'un SKU, dans ce cas la, la MP risque de ne pasi&ponible.

Il 'y a pas de calcul des fréquences de rupturglieret ME.
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N’ayant pas eu acceés aux données relatives a litgnldes stocks de MP et ME, ni des
besoins de la production, il ne nous a pas étélgeste faire un constat sur les ruptures de
MP et ME.

b) MP importée
Les MP importées ne représentent qu’une faibleigpddgs MP en terme de volume. Donc,
leurs stocks sont dimensionnés de fagon a couesirdélais de livraison importants. Les
commandes sont lancées six mois a I'avance.
Commentaire :
- Conséquence directe des nouvelles dispositions d& lde finance complémentaire
(crédit documentaire), les délais de livraisons W#3 importées ont augmenté en

moyenne de 2 semaines.

3.1.6. Planification de la distribution
Aucune planification n’est faite pour la distributi Aprés que les clients aient passé leurs
commandes, les prestataires de transport sontatéstpour mettre les camions nécessaires a
disposition le lendemain.
Commentaire :
Le quart des commandes du mois est passé ledemigers jours voir le dernier (pic en fin
du mois). Par conséquent, la capacité de chargemenhiveau de I'entrep6t devient
insuffisante. Ainsi, certaines commandes ne sontgadisfaites a temps et les distributeurs
risquent alors de tomber en rupture.

3.1.7. Conclusion sur le processus de planification
Le processus de planification peut étre schématiséme suit :

Budget annuel

Sales-in Y
d’une année » Objectifs mensuels de vente par famille de produits
Actualisé tous
Stretch . .
les 3 a 6 mois
Mix |¢ Sales-out d’un mois
. Calcul des
Sales-out de [a Planning mensuel R o
- s d esoins
) p| Prévisions sales de production
semaine S-1 out semaine S ¢ mensuels
Fermeture de la \ 4
DPM Ajustements _ semaine S de Lancement des
production commandes

Figure 1l- 6 : Processus de planification de KFA
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Apres avoir étudié le processus de planificationadehaine logistique de KFA, nous avons
relevé un certain nombre de dysfonctionnementsidiiainement des problemes est explicité
comme suit :

» Le stretch (I'ajustement des objectifs mensuelsatde par famille de produits) est établi
sur la base d'un historique dales-in Or, ces dernieres sont biaisées car la demaetle ré
du distributeur n’est pas enregistrée (il achétéoantion du disponible, pas de son besoin
réel). De plus, il n'existe pas de modele de prémigour I'établissement des objectifs
mensuels de ventes par famille de produits.

e L’établissement du mix se réféere beaucoup plus @hjectifs de ventes mensuelles en
volumes issus du stretch que de la demande. Bieregaales-outd’un mois soient prises
en compte, ces dernieres sont peu fiables et éd@&er

» Il n’y a pas d’horizon ferme mensuel dans les plagsde production car il n’existe pas de
prévisions hebdomadaires sur tout le mois nécessairI'élaboration d’'un PDP. Les
objectifs de production sont mensuels. Ceci fai¢ d@ seul but de la production est
d’atteindre I'objectif mensuel planifié sans sedeude rendre disponible le bon produit
au bon moment.

* A lissue du DPM, il peut s’avérer nécessaire decéa la production d’'un SKU dont le
niveau de stock est bas. Dans ce cas Ia, il agueela MP requise soit indisponible (car
non planifiée) et pour la continuité de la prodostiun autre SKU sera produit. D’ou le
risque de surstock de ce dernier.

Par ailleurs, il peut s’avérer nécessaire d’'arréaeproduction d’'un SKU en abondance,
ceci cause un risque de surstock de la MP et MiEdg@ sa production.

* Les dysfonctionnements dans I'élaboration du mis plu planning de production donnent
lieu a une inadéquation entre les quantités predut celles demandées. Ceci engendre un
risque de rupture pour certains SKU et de surspock d’'autres.

» Les ruptures et surstocks au niveau de l'usine fpua les distributeurs se retrouvent a
acheter le disponible et non pas leur besoin réehgst d'ailleurs pas enregistré. Ceci a
pour conséquence :

- Risque de ruptures chez les distributeurs. Lesuraptsont également dues au fait
gu'’ils n'ont pas de GDS rationnelle (commandes ¢ass la derniere minute).
- Risque de surstocks au niveau des distributeurs.

* Au dela de la trésorerie importante immobiliséesdas stocks, les surstocks au niveau de
l'usine et du distributeur causent une baisse @ditgudes produits (perte de fraicheur) qui
peut dissuader le client final. Les ruptures orgt denséquences directes pour I'entreprise
(manqgue a gagner) mais surtout indirectes (détditor de I'image de marque et risque de
perte du client final).

* Les surstocks chez les distributeurs font qu’il otande peu au cours du mois. Cependant,
afin d’atteindre les objectifs mensuels d’achateddi par I'entreprise et toucher les
ristournes, ils commandent de grandes quantitédinenle mois. Ces commandes ne
reflétent pas forcément un besoin réel et cauderg des surstocks a la fin du mois et au
début du mois suivant, rendant ainsi le phénomenaas en fin de mois récurrent.
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» Les pics de ventes de I'entreprise en fin de moigpour conséquences :
- Des surcodts logistiques ;

- Des commandes non satisfaites a temps (reports/désbn pouvant étre a

I'origine de ruptures de stock chez le distribueur

- Des créances importantes accordées aux distrisutenmcentrées dans le

dernier quart du mois (BFR élevé).

La figure Il- 7 résume tous les points cités cisiiss

L’historique des sales-in

A 4

Stretch basé sur les sales-in

Sales-out

est biaisé, il représente les
ventes pas la demande.

peu fiables
et différées

Inadéquation quantités

Informations sur Sales-out,

stocks, tendances chez le
client peu fiables et

A 4

produites et demandées

Objectifs d’achat fixés
aux distributeurs contre
des ristournes

v | s

A 4

Produit

Risque de surstock
de certains SKU

Risque de rupture
de certains SKU

moins frais

différées
v

Prévisions

hebdomadaires
peu fiables

v

A

A 4 A 4

Distributeur achete

le disponible pas
son besoin réel

i A

Pour la stabilité de la

Ajustement
des plannings
de production

Besoin urgent de
lancer la
production d’un

production, Continuer de
produire un autre SKU

Risque perte
client final Absence GDS
+ distributeur
> ] (commandes
Risque de < lancées a la
rupture derniére
distributeur minute)
A 4

?

Risque surstock

A

chez le distributeur

dans le DPM SKU en rupture
Risque MP
v indisponible
Arréter la
production Surstock de la MP
d'unSKUen P oy ME mise &
surstock disposition

Dysfonctionnement entreprise
[ Dysfonctionnement distridurts
Probleme conséquence

v

A 4

Pic de ventes

Peu de - .
commandes R US”'.\e 'en ﬁ,n de
lancées au mois élevé
cours du mois
A
Ly
Commandes N .
o Surco(ts Créances
non satisfaites q
. logistiques importantes
GRS concentrées

Figure Il- 7 : Schéma des dysfonctionnements du poessus de planification
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3.2.Le processus d’approvisionnement

3.2.1. Sélection des fournisseurs

Acteur concerné :Service Achats (SA)
La sélection des fournisseurs est faite en prezracbnsidération plusieurs criteres :

Spécifications de KRAFT : la qualité est le critedeminant dans la sélection des
fournisseurs. En effet, ce dernier doit impératieamfournir un bulletin d’analyse
(Certificate Of AnalysisCOA) qui répond aux spécifications de KRAFT. LOA doit
étre approuvé par le service Controle Qualité. dpxifications portent également sur le
pays d’origine et I'usine de provenance de la mamdise ;

Le rapport qualité/prix ;

Modalités de paiement : I'entreprise privilegigpEement a terme ;

Livraison : l'entreprise exige de se faire livrearple fournisseur dans un délai
préalablement arrété avec lui ;

Les contrats signés avec les fournisseurs sonediumnée de 3 mois a un an. Une clause
stipule que la durée de ces contrats est révisabléonction de la performance du
fournisseur et de I'évolution des prix. Cette perfance est jugée par un suivi du
fournisseur portant sur le respect de la qualigs délais de livraisons ainsi que les
diverses clauses du contrat. Ce suivi est établiep8A, le service qualité, la DA, la DFC
et tous les départements ayant émis la demandeat.ac

3.2.2. Lancement de la commande

Acteurs concernés :Le SA pour la premiere commande et DA pour les canuas
régulieres.

Chaque service émet son besoin (MP, ME, piécegd®ange, différents consommables)
en formulant une demande d’achat au SA ;

Le SA procede a la prospection des fournisseursn@as trois sauf en cas de monopole
sur certains produits). Un Tableau Comparatif dése® (TCO) est établi par la suite et
transmis au directeur usine et au service demandeertableau contient les articles
demandeés, les fournisseurs et pour chacun : le Ipexnodalités de paiement, de livraison
et la disponibilité.

Le service demandeur et le directeur usine étaitdeur choix sur la base du TCO. (Voir
Annexe 14).

Les étapes citées ci-dessus sont propres a lagnegommande. Aprés contractualisation, les
approvisionnements réguliers sont effectués pBan passant par les étapes suivantes :
-Emission du besoin ;

-Demande de pro forma auprés du fournisseur ;

-Réception puis vérification de la facture pro farm

-Lancement du bon de commande (BC) ;

-Suivi de la commande jusqu’a la réception ;

-Réception de la facture ;

-Envoi de la facture a la DFC pour étre comptabdis

-Validation de la facture par le service demandeur
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- Le BC, le bon de réception (BR) et la facturetgenvoyés a la DFC pour établir le chéque
de payement ;
-Un démarcheur accuse réception.

MP importées :
Voir en Annexe 15 la procédure de lancement demamde des MP importées.

Remarque :

La passation de la commande au fournisseur (potHamportée) exige I'ouverture de la
lettre de crédit (un mois au minimum). De plusddaniciliation a la banque ne peut se faire
gu’apres réception du Swift (21 jours apres I'otwer de la lettre de crédit) ainsi que du pli
cartable avec tous les documents nécessaires. ntautede ces démarches engendre un
rallongement conséquent des DL de MP importées.

Le rallongement des délais concerne aussi lesiifgseurs locaux qui importent également
des produits de I'étranger.

3.3.Le processus de production
3.3.1. La production

La production est a flux poussés et conduit a lsenein stock de PF (Fabrication sur stock
Make-to-stock Les processus de production des biscuits ainsdgaaaufrettes sont illustrés
en Annexe 16.

3.3.2. Suivi de la qualité
Il existe un contr6le en cours de fabrication ptourtes les étapes du processus de production.
Utilisant la Maitrise Statistique des Procédés (M$P contrdle se fait a I'aide de deux types
de cartes de contrdle : cartes aux mesures es@neattributs.
Au cours de chaque étape du processus, un écharast prélevé par des opérateurs toutes
les 15 minutes pour étre contrélé sur la base dsiqirs parametres, qui sont notés sur les
cartes pour s’assurer que le processus est sotr§leoiin cas de détérioration du processus
(dépassement répétitif des limites inférieurs mités supérieurs de contréle), un technicien
supérieur en qualité intervient sur les causesgiials (ces causes sont identifiées et classées
dans des tables).
Les étapes ainsi que les différents paramétregpreompte sont :
Les biscuits :
- préparation de la pate (température de la pate) ;
- faconnage (le poids de 10 patons, la répartitiola d®rure) ;
- cuisson (humidité du biscuit, poids de 10 biscsdss, épaisseur et diamétre) ;
- packaging (poids moyen de 5 paquets toutes les ihGt@s ; scellage, encoche
d’ouverture, date, numéro de lot et centrage dn éhaque heure avant ouverture
et état des biscuits apres ouverture).

Les gaufrettes :
- préparation de la pate (température de la pate) ;
- cuisson (poids de 10 feuilles, humidité, poids @élbcs) ;
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- refroidissement (température) ;
- découpe (épaisseur, longueur, largeur de 10 gtedjet
- packaging (méme que pour les biscuits).

Taux de rebut PF :
Le taux de rebut de PF correspond a la propod@aoartons bloqués par le service qualité pour
non-conformité. Les taux de rebuts enregistrgsramier trimestre 2010 pour les deux produits
Start Lait et Croustille Choco, sont présentés datsbleau suivant :

Janvier Février Mars Avril Moyenne
Start Lait 3,24% 2,10% 2,43% 2,30% 2,52%
Croustille Choco 1,80% 1,91% 1,25% 0,92% 1,47%

Tableau II- 8 : Taux de rebuts année 2010

3.3.3. Maintenance et suivi de la performance

a) Ouitil de suivi de la performance [SAL 2008]
Le CUTE(Capacity Utilization Time and Efficiencgst I'outil de suivi de la performance
industrielle au sein des usines LU. Il s’agit diableau de bord dont la construction se
base sur le principe de décomposition du tempsndalee en temps disponible puis en
temps exploité puis en temps opérationnel puieeps de production et enfin en temps
effectif.
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Figure 1I- 8 : Principe de décomposition du tempselon CUTE
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Un ensemble d’indicateurs de performance et deganstruits a partir des rapports entre
les différents temps précédemment définis, permiettévaluer la performance journaliére et
hebdomadaire des lignes de production et d’en eskusuivi.

Indicateurs de

performance Mode de calcul Signification

Evalue la proportion du temps effectif de
Operational Effective Time | production par rapport au temps dédié ay

Efficiency (OE) Operational Time | Processus de production.

OE donne la performance opérationnelle.

Evalue la proportion du temps effectif de
Production Effective Time production par rapport temps dédié a la

Efficiency (PE) production proprement dite.

PE donne la performance de la production.

Production Time

Evalue la proportion du temps effectif de
Net Utilization Ef fective Time production par rapport au temps calendair

(NU) NU donne la performance globale de la
ligne de production.

®

Calendar Time

Tableau II- 9 : Indicateurs de suivi de la performance industrielle de KFA

Les arréts non planifiés :

Dans le CUTE, les temps darréts ngianifies sont répartis en temps

d’arréts « Technologiques et Organisationnels enetemps d’arréts « Techniques ».

Les temps d’'arréts « Technologiques et Organisagisn englobent :

- Les temps de réglages dus a la non-conformité mekips.

- les temps nécessaires au démarrage des machiteea sumi arrét non planifié (e.g : les

fours électriques mettent une heure a redémarrés ajme coupure électrique) ;

- les pertes dues aux ruptures de stock de MP ;

- les pertes dues a de mauvaises manipulationspdetldes opérateurs ;

- les pertes dues a un manque d’effectif (absentgisme

Les temps d'arréts « Techniques » :

lIs sont relatifs a chaque équipement. lls évaluesttemps d’indisponibilité proprement

dits, c.-a-d, les pannes.
A défaut de données sur les temps d’arréts nonfiglariclassées confidentielles) et au vu du
faible taux de panne fixé par la maintenance efaillle temps de mise en production (2
heures), on peut juste dire que le PE et le OEaikawr étre bons.

b) La maintenance
Avant 2008, les taches de maintenances effectiegdegarent presque exclusivement de la

maintenance curative. La quasi inexistence de exaamice préventive expliquait en partie

'ampleur des temps d’arréts techniques, et deaitelé niveau de performance des machines
notamment celles du packaging qui représentaitauhog d’étranglement. Depuis, des plans

de maintenance préventive ont été établis, ce daitaaisser significativement les temps

d’arréts techniques.
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Indicateur de suivi de la maintenance :

Taux de panne = temps d’arrét di aux panpesduction time

Le temps d’arrét d’une panne varie de quelques tesna quelques heures selon la nécessité
de changement de piéces ou pas.

- Pour 'année 2009 : I'objectif du taux de pantatéle 2 %. En 2010, il a été fixé a 1%.

3.4. Le processus de distribution

3.4.1. L’acces au marchér@ute to marke}
L’entreprise a opté pour la distribution indirecte.
On distingue généralement deux catégories dellisurs : actifs et passifs
- Distributeurs détail (Actifs) : ils s’approvisionnent de I'usine et vendent diieenent
aux détaillants (alimentation générale ou autrejtdisant des camions.
- Distributeurs gros (Actifs) : ils s’approvisionnent de l'usine pour vendre aux
grossistes (avec camion), qui vendent a leur talesadétaillants.
- Super grossistes (Passifs) ils s’approvisionnent de l'usine pour vendre aux
grossistes (ce sont les grossistes qui se déplaeeneux).
Pour assurer un bon cheminement de la marchandrseles détaillant ou le consommateur
final, I'entreprise emploie des superviseurs quitssenses suivre les produits, controler les
prix et collecter toute information relative auxneta et a la concurrence.

Nombre total de détaillants recensés sur le territoire national = 70 000 Points de Ventes (PV)
Couverture actuelle: 48 000 PV

Route to Market

| LUAIgerie |

5 =

Super Distributeurs Détail (DD) Distributeurs Gros (DG)
Grossistes (SG) Pointde ventes (PV)
7SG 210D 9DG
5000 POS 18 000 POS 25 000 POS
I ; I
Retail (48 000 PV)
Superettes/ Supermarchés Epiceries

]
~'kraft foods Consommateurfinal

Figure 1I- 9 : Le réseau de distribution de KFA

3.4.2. Processus de gestion des commandes
Voir en Annexe 17, le processus de gestion des @des.
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Les flux physiques et d'information entre le cli@it’entreprise sont schématisés dans la
figure qui suit :

{1) passation de commande par le biais du superviseur

(2) Information sur la disponibilité en stock (entrepdt usine) P
ﬁ >
L:;E[ . Ay "’
| (3} Bon de commande P
KFA

(4) Bond'expédition Distributeur

4
L (4) Livraison J

— - thos ditonmatens

{5} Facture [
o plivsigues

Figure 1I- 10 : Les flux actuels entre KFA et seslients

Commentaires :

- La commande est passée en fonction du disponibletaak. La demande réelle du
client n’est pas enregistrée dans la gestion desrmamdes.

- Le taux de satisfaction client n’est pas calculé.

3.4.3. Chargement et expédition
Voir en Annexe 18 le processus de chargement gpddtion.

3.4.4. Transport et livraison

- Le transport vers les régions Est et Ouest a at@écau prestatairea Fleche Bleue
Algérienne et ce avec des camions d’une charge de 20 t.

- Actuellement, le transport vers le centre est @&@ar un prestataire disposant de
camions d’'une charge de 2.5t et de 10 t (DKL).

- Les quatre camions que possede I'entreprise ordrét#tis. lls servent au transport
dans la région Centre de la MP, PF, machines,asishariots élévateurs, etc.

- Pour ce qui est de la MP, ME, PR et les differammssommables, le transport est
assuré par le fournisseur.

Commentaires :

- Les commandes des jours de la derniére semainsgi#yda capacité de chargement qui
est de 90 t/j (environ 300 tonnes de commande®teier jour du mois). Ceci engendre
des surcodts logistiques (heures supplémentaio@s,dimmobilisation des camions chez
le client) et des livraisons reportées au débundis suivant. (Voir figure suivante)
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400 -
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B Quantité commandée le
dernier jour du mois
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M Livraisons reportées
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Figure 1l- 11 : livraisons reportées le dernier jou du mois

Comme cité précédemment, il n’existe pas de platifin du transport. La commande
du client est généralement expédiée le lendemagesA passation de sa commande, il
arrive que l'entreprise fasse attendre le cliesgya ce qu'un taux de remplissage
(Truckload Fill Rate(TFR)) souhaité soit atteint, et ce en jumelant@amande avec
celles d’autres clients. De plus, le client estfgiarinfluencé dans sa commande afin
d’atteindre le taux de remplissage désiré. Cepéndizs clients en rupture sont livrés
directement, ce qui engendre parfois des TFR bas.

Taux de remplissage moyen des camions

86,00%
84,00%
82,00%
80,00%
78,00%
76,00%
74,00%
72,00%
70,00%

B TFR moyen

Janvier Février Mars Avril

Figure Il- 12 : Taux de remplissage moyen des camig de janvier & avril 2010
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Conclusion sur le diagnostic

A l'issue du diagnostic de la chaine logistiquekdid, nous avons relevé un certain nombre

de dysfonctionnements relatifs aux processus defjglation et de distribution :

- Absence de prévisions a moyen terme et prévisiendipbles a court terme.

- Carences dans la planification (Stretch, mix etipilag de production) donnant lieu & une
inadéquation entre les quantités offertes et cellspandées. Cette inadéquation cause
des surstocks et des ruptures au niveau de l'usine.

- Le non enregistrement de la demande du clientgizét le taux de service ne peut étre
calculé.

- Gestion des stocks irrationnelle chez les distabrg qui engendre a leur niveau des
ruptures et des surstocks.

- Une demande des distributeurs fortement irrégulgue se traduit par des pics de
consommation importants en fin de mois au nivealudae.

- Les pics de ventes en fin de mois ainsi que letirap et surstocks (au niveau de l'usine
et des distributeurs) engendrent des surcoltstigges et des manques a gagner pour
I'entreprise.

Afin de réduire ces éléments d’incertitudes, undllenge coordination entre I'entreprise et
ses distributeurs est nécessaire. Ceci passeipglration de ces derniers dans le systéme
d’information de I'entreprise. Un systéme VMI apgiardonc comme une solution qui serait
adaptée aux dysfonctionnements décelés sur la SEAe

En établissant des liens étroits avec ses clignthsposant d’informations sur la demande
réelle, I'entreprise pourra assurer la disponiilitu bon produit au bon moment tout en
réduisant les coUlts tout au long de la chainetiggis. Cette derniere en sera plus efficiente.
Le VMI consiste a confier la responsabilité du kEment des commandes des distributeurs a
I'entreprise, et ce sur la base des informatioresags derniers lui communiquent sur I'état de
leurs stocks et leurs ventes. A travers la misplace du VMI, I'entreprise aura une meilleure
visibilité sur la demande finale du marché et pawanticiper ainsi les besoins de ses clients.
Ceci lui permettra de lisser la demande et de rédaes ruptures et surstocks aussi bien a
'usine que chez les distributeurs. Le systeme \déVra comprendre une réadaptation des
processus de planification et de distribution d8@a
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I ntroduction

En décelant les éléments d’'incertitude sur la SC de KFA ainsi que leurs conséquences
(ruptures de stocks, surstocks, pics des ventes en fin de mois, etc.), le diagnostic logistique
(cf. chapitre I1) a permis de confirmer lanécessité du VMI au niveau de |’ entreprise.

Ce chapitre présente le systéme proposé pour la mise en ceuvre de la méthode VMI a travers
les différentes étapes de son implantation. Ce systéme comprend une réadaptation des
processus de planification et de distribution de la SC.

Nous commencerons par une définition du cadre du projet, puis nous détaillerons chague
phase de I’implémentation du systeme en tenant compte du contexte de |’ étude.

1. Cadredu projet

Sur recommandation du demandeur de I’ é&tude, |a stratégie de mise en ceuvre du systeme VMI
proposé a consisté en une implémentation progressive. Dans un premier temps, ce modéele
portera sur une partie des distributeurs et des produits. Par la suite, il pourra étre
progressivement genéralisé en fonction des résultats obtenus. Cette premiére étape servira
ainsi d’ apprentissage inscrit dans le processus d’ amélioration continue adopté par |’ entreprise.

1.1. Séection desdistributeurscibles

Dans le but de choisir les distributeurs sur lesquels portera I’ application du systeme, nous
avons procede a une classification ABC. Le critere utilisé a été la part de chaque distributeur
dans le CA réalise par |’ entreprise en 2009. La classification des distributeurs figure dans le
tableau suivant :
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Distributeur Région CA Part CA Part cumulée Classe

DGO1-E2 EST2 342321774 15,45% 15,45%

DG1-C1 CENTRE1 328654935 14,83% 30,28%

DG2-C1 CENTRE1 246125094 11,11% 41,39%

DG1-E1 EST1 207036127 9,34% 50,73%

DT1-C2 CENTRE2 115394703 5,21% 55,94%

DT1-0 OUEST 99128485,9 4,47% 60,41%

DG3-C1 CENTRE1 95199112 4,30% 64,71%

DT2-C2 CENTRE2 75585765,4 3,41% 68,12%

DT2-0O OUEST 65296759,4 2,95% 71,06%

DT1-E2 EST2 59385095,6 2,68% 73,74%

DT2-E2 EST2 57908319 2,61% 76,36%

DT1-E1 EST1 52768871,5 2,38% 78,74%

SG1-C1 CENTRE1 41561087,9 1,88% 80,61%

$G2-0 OUEST 40464432,7 1,83% 82,44%

SG2-C1 CENTRE1 39048356,6 1,76% 84,20% B
DT2-E1 EST1 35344740,6 1,60% 85,80%

DG4-C1 CENTRE1 34722481,7 1,57% 87,37%

DT1-C1 CENTRE2 34545950,9 1,56% 88,92%

DT3-0O OUEST 32492866,8 1,47% 90,39%

SG3-C1 CENTRE1 27604637,3 1,25% 91,64%

DT5-0 OUEST 24051894,5 1,09% 92,72%

DT3-C2 CENTRE2 22211571,6 1,00% 93,72%

SG4-C1 CENTRE1 18471945,6 0,83% 94,56%

DT4-0 OUEST 17430237 0,79% 95,34%

DT6-0 OUEST 17405316,8 0,79% 96,13%

SG1-0 OUEST 15180205,7 0,69% 96,81%

DT4-C2 CENTRE2 14040438,4 0,63% 97,45%

DT5-C2 CENTRE2 11771997 0,53% 97,98%

SG5-C1 CENTRE1 10055387,2 0,45% 98,43% (o
DT6-C2 CENTRE2 7880866,68 0,36% 98,79%

DT7-C2 CENTRE2 7199324,28 0,32% 99,11%

DT3-E1 EST1 6138558 0,28% 99,39%

DT8-C2 CENTRE2 3500390,16 0,16% 99,55%

SG6-C1 CENTRE1 3220665,72 0,15% 99,69%

SG7-C1 CENTRE1 3184038,84 0,14% 99,84%

DT9-C2 CENTRE2 2373875,88 0,11% 99,95%

DG5-C1 CENTRE1 1214417,4 0,05% 100,00%

DT10-C2 CENTRE2 3180 0,00% 100,00%

Tableau I11-1: Classification ABC desdistributeurs

Catégorie A : 21 % des distributeurs contribuent & 68 % du CA de I’ entreprise.
Catégorie B : 37 % des distributeurs contribuent a 26 % du CA de |’ entreprise.
Catégorie C : 42 % des distributeurs contribuent a 6 % du CA de |’ entreprise.

En concertation avec le département CS & L, nous avons sélectionné les trois premiers
distributeurs de laclasse A qui contribuent a eux seuls aplus de 41 % du CA del’ entreprise.
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Remarques:

Afin de distinguer les distributeurs, nous avons adopté un systéme de codification afa

numérique :

Les deux premiers caracteres représentent la catégorie du distributeur (SG: super
grossiste ; DT : distributeur détail ; DG : distributeur gros) ;
La 2°™ partie du code est un sériel a deux chiffres qui sert a distinguer les distributeurs de
méme catégorie opérant dans la méme région de distribution (on suppose que I’ entreprise
n’ atteindra jamais 100 distributeurs par catégorie dans une région donnée).

Les deux derniers caracteres font référence alarégion du distributeur. (Voir tableau I11-1)

1.2. Sélection des produitscibles

Afin de choisir les produits sur lesquels portera la mise en ceuvre du systeme VMI, une
classification ABC adeux critéres a été réalisée. Les critéres pris en compte sont les ventes de
I’entreprise ainsi que la fréquence des ruptures de stock chez les trois distributeurs

sélectionnés.

Le tableau suivant représente une classification ABC des produits en fonction des ventes de

I”usine de Juin 2009-Avril 2010 (en tonnes) :

Ventes Part des ventes Part Cumulée Classe
MAJOR 190G 3658 30,56% 30,56%
START LAIT 300G 2299 19,20% 49,76%
CROUSTILLE CHOCO 190G 1882 15,72% 65,48%
CROUSTILLE LAIT 190G 1365 11,40% 76,88%
START CHOCO 230G 979 8,18% 85,06% B
PRINCE GOUTER 185G 800 6,68% 91,74%
CROUSTILLE 33G RC 293 2,45% 94,19%
SABLITO 140G 293 2,44% 96,64%
CROUSTILLE 40G 290 2,42% 99,06%
BREAK 40G 57 0,48% 99,54%
SHOKS 28 G 41 0,34% 99,88%
TUC 38G 7 0,06% 99,94% C
PRINCE 40G MINI GATEAU 6 0,05% 99,99%
PRINCE 130G 1 0,01% 100,00%
START 50G 0 0,00% 100,00%
PRINCE 36G 0 0,00% 100,00%
PRINCE NOUBA 12G 0 0,00% 100,00%

Tableau I11-2 : Classification ABC des produits selon lesventesde |’ usine

Letableau ci-dessousiillustre la classification ABC selon les ruptures (en jours) au niveau des

distributeurs sélectionnés (de Janvier a Avril 2010):
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Classe

Nombre total de ruptures chez | Part des Part

les trois distributeurs ruptures Cumulée
MAJOR 77 26,83% 26,83%
CROUSTILLE CHOCO 76 26,48% 53,31%
START CHOCO 62 21,60% 74,91%
START LAIT 28 9,76% 84,67%
CROUSTILLE LAIT 26 9,06% 93,73%
PRINCE GOUTER 185G 6 2,09% 95,82%
CROUSTILLE 33g RC 5 1,74% 97,56%
SHOKS 28 g 5 1,74% 99,30%
SABLITO 140g 2 0,70% 100,00%

Tableau I11-3: Classification des produits selon lesrupturesde stock dejanvier a avril 2010

Laclassification ABC selon les deux criteres cités est donnée par le tableau suivant :

VENTES

RUPTURE

A

B

C

CA

B C
AC
BB BC
CB CC

Tableau I11-4 : Classification ABC selon lesdeux critéres: ventesusine et rupturesdistributeurs

Du tableau I11- 4 les produits aretenir par la classification pour |’ implémentation du systeme

VMI sont ceux de lacatégorie A (en rouge) :

- Start Lait: AB
- Croustille Choco: AA

- Bien quefaisant partie de lacatégorie A (AA), le produit Mg or n’a pas été inclut dans
notre étude car ce dernier est importé de Tunisie avec des délais de livraison fortement

variables.

2. Lesysteme VMI proposé

Lamise en place du systeme VM1 est articulée en quatre étapes.

2.1. Définition du business Relationship sousle systeme VMI

Le VMI est une forme de collaboration informationnelle et décisionnelle qui alieu entre le
fournisseur et ses clients (distributeurs). On entend par collaboration informationnelle le
partage d’informations relatives a la demande des clients et des niveaux de stock des
distributeurs. La collaboration décisionnelle consiste au transfert de la responsabilité de la

88



Chapitre 1l Organisation et schéma directeur du systeme proposé

gestion des approvisionnements et du lancement des commandes des distributeurs au
fournisseur, sur la base de regles prédéfinies entre les deux parties. Ainsi, avec le VMI, les
distributeurs de KFA seront intégrés dans le champ décisionnel de I’ entreprise, passant
alors du Out business au In business.

L:EL:. Usine KRAFT

< Dépot central

w,_» KRAFT
Il

>
27 A
/ \_I!lll \ IN BUSINESS
/ ! N\

-~ o o

>
e e

Distributeur 01 distributeur 02 Distributeur 03

>

SALES wum  wem wem 1
fﬁ/ ﬁ ﬁ Points de vente
OUT BUSINESS
a a
MARKETING & & Consommateur
VDY 4> \ 4

Figurelll-1: In business et Out business sousle systéme VM|

Dans le cadre du nouveau systeme VMI, |’ entreprise et ses distributeurs doivent avoir une
relation basée sur la confiance et la transparence et un environnement propice a la
collaboration. Pour ce faire, il est nécessaire d’ éablir au préalable, dans un contrat, les
obligations et droits de chacun et de définir clairement la future relation de partenariat
gagnant-gagnant, ainsi que les avantages vises par chaque partie.

L’indicateur permettant de juger au mieux la performance du systéme sera le taux de
service au client final.
» Ledistributeur

Droits:
- Droit de formuler des commandes exceptionnelles (special requests). Les special
requests sont lancées a la suite de commandes importantes émises par des clients

du distributeur et qui seront livrées directement, sans forcément passer par les
stocks de ce dernier.
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- Le droit d ére impliqué dans les plans promotionnels et des plans marketing de
I’ entreprise.

- Ledroit & une marge brute garantie par KFA qui fixe les prix d'achat et de vente a
tous les distributeurs.

- Ledroit aune exclusivité géographique.

- Ledroit d érelivré par |’ entreprise.

Obligations:

- Le distributeur doit comprendre et accepter la maniere dont sont fixés les
parameétres entrant dans la gestion de ses stocks par le fournisseur (a savoir, le taux
de service fixé, la définition du SS, le point de commande, le seuil de
recomplétement, quantité a commander, période de révision). Ceci permettra a
I’avenir d’ éviter des questions telles que « Pourquoi nous envoie-t-on des produits
alors que nous N’ en avons pas besoin ? ».

- Ledistributeur doit disposer d'un ordinateur et d’un acces a internet nécessaires a
I'installation du progiciel de gestion commerciale SAGE pour |'échange
d’ information avec |’ entreprise.

- Ledistributeur doit disposer d' un historique d’ un an de sales-out, ceci permettra de
définir les parameétres de gestion de ses stocks par |’ entreprise sous VMI.

- Transmettre ses niveaux de stocks (inventaire journalier) et un rapport
hebdomadaire des ventes.

- Confirmer les propositions de commandes émises par KFA dans les premiers temps
de I’ application du VMI ou bien signaler tout éventuel probleme.

- Faciliter I’acces a ses dépbts a I’ équipe de ventes de I’ entreprise pour effectuer les
inventaires physiques périodiques.

- Respecter les délais de versement pour les créances accordées.

- Respecter les clauses d’exclusivité (I’ entreprise impose a ses distributeurs de ne
commercialiser que ses produits).

Avantages pour le distributeur :

- Réduction des niveaux de stocks et augmentation du taux de rotation.

- Réduction des colts administratifs due au fait que la responsabilité de lancement
des commandes incombera al’ entreprise.

- Réduction des ruptures de stocks et des pénuries.

- Augmentation des ventes: avec moins de ruptures, le client final trouvera le bon
produit au bon moment ce qui permettra au distributeur d’ accroitre ses ventes (et
par conséquent celles de |’ entreprise également). Le taux de service au client sera
aorsaméioré.

- L’entreprise assure au distributeur la disponibilité du bon produit au bon moment.
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> L’entreprise
Droits

- Etre informée, quotidiennement des niveaux de stocks des distributeurs et du bilan
hebdomadaire de leurs ventes.

- Décider des niveaux et des moments de réapprovisionnement des distributeurs.

- Arréter lastratégie marketing relative aux produits distribués.

- Arréter la répartition des zones géographiques de distribution a attribuer aux
distributeurs partenaires.

Obligations

- Générer des propositions de commande pour les distributeurs, dans le sens d’une
réduction, voire élimination, des ruptures de stocks et des surstocks.

- Mettre aladisposition du distributeur tous les produits en quantité et variété.

- Assister le distributeur dans la commerciaisation de ses produits avec la force de
vente de |” entreprise (les superviseurs qui avaient pour mission de suivre les sales-
in devront se focaliser, avec le VMI, sur les sales-out)

- Impliquer les distributeurs dans les plans promotionnels et marketing de
I’ entreprise.

- s'engager agarder confidentielle toute information transmise par ses distributeurs.

Avantages pour |’ entreprise

- Lissage des ventes (commandes plus fréquentes et plus régulieres) et diminution
des pics en fin de mois.

- Une meéilleure visihilité sur les ventes des distributeurs permet d améliorer les
prévisions et d atténuer le bullwhip effect. (cf. Chapitre | p.35)

- Augmentation des ventes. Cet avantage n'apparait qu’aprés un certain temps
d application du VMI (généralement un an).

- Réduction des stocks et amélioration du taux de rotation.

- Réduction des codts de gestion des opérations |logistiques.

- Evauer rapidement I’ effet des actions marketing en analysant en temps réel |'impact
de ces actions sur les ventes des distributeurs et agir en conséquence.

- Maeilleure anticipation des commandesgrace au suivi des stocks de chaque
distributeur.

- Possibilité d optimiser le transport (amélioration du taux de remplissage des camions
gréce a un jumelage plus facile des commandes).

- La vighilité sur les niveaux de stocks permet d'identifier les priorités de
réapprovisionnement des distributeurs.

- Amédlioration et renforcement de larelation client.

91



Chapitre 1l Organisation et schéma directeur du systéme proposé

> Intéréscommuns:

- Réduire les niveaux de stocks et augmenter les taux de rotation,

- Diminuer les ruptures et les pénuries,

- Réduction des erreurs de saisie et circulation plus rapide et plus fiable de I’ information
entre |’ entreprise et ses clients.

- Lesdeux parties ont pour but commun de mieux servir le client final. En ayant le bon
produit en stock au moment ou le client en a besoin, le bénéfice des deux parties est
alors assuré (augmentation des ventes).

2.2. Lesupport technologique

La mise en place du VMI suppose une connexion effective des distributeurs au Sl de
I’entreprise. A cet effet, il y a nécessité de se doter d’un support technologique qui peut aller
du simple appel téléphonique a la mise en place d’un réseau intranet. Par soucis d’ efficacité,
d' économie, de faisabilité et tenant compte de I’ existant, nous avons opté pour I'installation
du progiciel Sage chez les distributeurs et I’ échange d’information viainternet.

La gestion commerciale au niveau de I’ entreprise est actuellement assurée par le progiciel
Sage 100 Gestion commerciale. Ce progiciel permet la création de supports informationnels
qui seront échangeés entre I’ usine et les distributeurs

Le transfert d’information se fera par le biais de I’ assistant Communication site a site inclus
dansle progiciel.

= Sage 100 Gestion commerciale pour SageSQL - CDN

=8 Edition  Structure Traitemenk  Etab Fenétre 7
Mouveal., Chrl+h & g =] | - &
AN Ctri+o =denl Suvant | Rechercher Atteindre | |vecen Calculette Sage Tii Communication site & site
Fermer ChrlH-Ww =

A propos de votre société

Lire les informations

Configuration svskéme et partage

Autorisations d'accés 3

Importer 4
Exporter 14
Format impartfexpart paramétrable. ..

Carnaunication. ..,
Communication planifiés

Communication site & site

Imprimer les paramétres sociéké
Mise en page
Format d'impression. ..

Impression différee,,

Qutils

Saisie de caisse decentralisée
Comptabilité

Cuitker Chr+g
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L’assistant Communication site a site doit ére configuré aussi bien a I’usine que chez les
distributeurs.

> Au niveau del’usine

Configurer pour recevoir des données:

Assistant communication de site a site

L'azsistant permet de transmettre et de recevar des données
entre la gestion commerciale et zaizie de caisze décentralisée
pour des sites en acceés distants,

(el traitement souhaitez vous effectuer

 Emettre ez données

& Recevar les données

Lhnnuler: ; permet dinteraompre e processus & tout moment.

<Suivants ; Accéde auy fenétres de parameétrage du traitement.

Annuler Frecedepl | Suivant > |

Sélection des distributeurs et des produits a intégrer pour I’échange d’'informations:

Assistant communication de site a site

R éception des données

Cette procédure vous permet d'intégrer les données provenant
de sites distants dans wotre fichier actuel,

L'intégration des articles peut s'effectuer pour lez nouveaus
articles uniguement. ou pour tous les articles en modification,

Articles & intégrer | Mouveaus articles -

L'intégration des clients peut s'effectuer pour les nouveaus
clients unigquement, ou pour fouz les clients en modification,

Clients & integrer Mouveaus clients

Four la tranzmizzion de linventaire, | est conzeilé de procéder
préalablement & un réajuztement des valeurs de stock.
Youlez-vous lancer cette procédure ¢

 Oui

" Mop

Annuler <Erécédent| Suivant > |
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Mode de transfert des donnéesvers|’usine:
Les données sont transmises al’ usine par messagerie. Ce mode de transfert sera expliqué dans
la configuration de I’ assistant au niveau du distributeur.

Assistant communication de site a site

Réception des données

Eluel moven de communication souhaitez-vous utilizer 7
% Becevair lez données par meszagerie

" Recevor lez données par fichier magnétique

Youz avez la pozzibilité de demander la supprezsions des
meszages ou fichiers importéz, et Faffichage du journal dimport
précizant les éventuelles anomaliez détectées.

W Supprimer lez messages ou les fichiers aprés importation
v Afficher le joumnal dimport

Lancez le traitement en cliguant sur le bouton Fin

Arnuler ¢ Précédent

- Pour des raisons de sécurité, les messages provenant des distributeurs sont supprimes
automatiquement apres leur importation.

- Afficher lejourna d’ import pour détecter d’ éventuelles anomalies.

» Au niveau du distributeur
Le responsable informatique de KFA est chargé dinstaler le progiciel chez chague
distributeur, de le configurer et de saisir les données de départ dans le cadre du paramétrage.
Une breve formation a |’ utilisation du progiciel ains qu’ une assistance on line au lancement
doivent étre assurées au distributeur.

Le progiciel serautilisé pour la gestion commerciale du distributeur : devis, commande client,
facturation, etc. L’installation du progiciel nécessite, pour chague distributeur, une connexion
ainternet sécurisée par VPN® ainsi qu’ un serveur de données. La base de donnée de chague
distributeur sera gérée localement, aingi, le distributeur n’aura pas accés au serveur central de
I"usine.

® VPN (Virtual Private Network) : réseau privé virtuel, a pour fonction de relier de fagon sécurisée atravers
internet différentes entités de |’ entreprise.
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Configurer pour émettre des données:

Assistant communication de site a site

L'azzistant permet de transmettre et de recevoir des données
entre la gestionh commerciale et zaisie de caizze décentralizée
pour des sites en accés diztants,

Quel traitement zouhaitez vous effectuer 7

i+ Emettre les données

™ Becevoir les données

<Annuler: : permet d'interrompre le proceszus & tout moment.

<Suivant: ;| Accéde aud fenétres de paramétrage du traitement.

Annuler J Frecedes I Suivant > |

Choix des données a transmettre :
Dans le modele propose, le distributeur devrait transmettre I’ état de ses stocks et son bilan de
ventes hebdomadaire.
Le progiciel met & jour automatiquement I’ état des stocks du distributeur dés que ce dernier
procede a une facturation. Tel qu'illustré par la figure ci-aprés, le progiciel est configuré de
fagon a envoyer |’ éat des stocks du distributeur al’usine. Le choix du mode ainsi que de la
fréguence de transfert des données sera expliqué par la suite.
Le progiciel peut générer un récapitulatif des ventes enregistrées sur une période choisie
appelé cadencier clients, mais sa transmission ne peut étre assurée de fagcon automatique par
I’ assistant communication site a site. Le distributeur devrait donc I’envoyer a |I’usine par
messagerie alafin de chague semaine.

Assistant communication de site a site

Choix des données a transmettre

Sélectionnez les données que vous zouhaitez tranzmettre,

Permet la transmizzion des nouveaus articles créés ou de tous les
articles afin d'effectuer des mizes & jour de tarifz.

[ LClients

Permet la transmizsion des nowseaus clients créés ou de tous les
clientz afin d'effectuer des mizes & jour d'infarmationz.

W Irwentairedétat des stocks

Permet la transmizzion de la situation de stock d'un ou plusieurs
dépdtz de stockage & la date souhaitée.

Cochez lez éléments souhaités et cliquez sur Suivant.

Annuler <Erécédent| Suivant > I
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Mode et fréguence de transfert :
L’ entreprise définit une adresse e-mail pour chaque distributeur. Le progiciel récupére le
fichier état de stock et I’ envoie automatiquement par messagerie éectronique al’usine en fin
de journée.

Assistant communication de site a site

Mode de transfert des données

Indiquez les sites [dépdts) destinataires. Aucune sélection
conezpond & houz les dépdts & l'exception du dépdt émetteur.

Dépit de | -l
8 | ~

(uel moven de communication souhaitez-vous ubilizer 7

¥ Epvoyer les données par messagerie

Le ou lex meszages générés serant adressés aux sites définis
ci-dezzus via ladrezze E-mail définie dans les dépdts.

" Générer un fichier magnétique

Le au les fichiers générés seront stockés dans le répertaire
C:ADocuments and Settingzhall Uzershdpplication
[ atahs agetCommunication.

Lancer le traitement en cliqguant sur le bouton Fin,

Annuler < Précédent Ein

Lafréquence et I’ horaire de I’ envoi automatique des données sont configurés par le biaisde la
fonction communication planifiée (incluse dans I’ assistant communication site a site).

B Communication planifiée :

Type | Transfert de données ~ | Moyen de communication | Messagerie |
Iitulé |
Fréguence | Jour ouwvré LJ ; ]

Heure ] Q0:o0 =
[Démarrage | Larzque 'application est lancée :_]

Dépdts destinataires
de 1

a |

Ei ]l

Remarque:

Afin de mesurer le taux de service aux clients des distributeurs, nous préconisons la mise en
place d'un systéme d’ enregistrement de la commande effective. Ce systeme consisterait en un
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réseau intranet appartenant a KFA ou les clients pourront passer commande en choisissant un
distributeur, ou se verront affecter un distributeur au niveau central (KFA).

2.3. Reengineering dela chainelogistique

La méthode VMI que nous proposons va avoir une implication dans |’ organisation des flux
physiques et informationnels de la SC de KFA. Il ya lieu de faire des adaptations sur
différents processus de la SC, on parlera de reengineering de la chaine logistique. Il s agit de
I’ ensemble des adaptations a apporter pour permettre la mise en ceuvre d un systéme VMI, en
mesure de pallier aux dysfonctionnements décelés al’issue du diagnostic.

Le diagnostic selon le modéle SCOR nous a permis de décrire de fagon détaillée les différents
processus dela SC de KFA.

Le diagnostic a fait ressortir des problemes de planification et de gestion des stocks
irrationnelle chez les distributeurs. Le reengineering de la SC portera donc sur les processus
de planification et de distribution.

Dans ce qui suit nous ferons la description des nouveaux processus a mettre en place: le
processus de planification sera basé sur la méthode DRP-MRP et |e processus de distribution
S appuierasur le VMI.

Le schémadirecteur du reengineering de la SC de KFA est présenté dans la figure suivante :
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Figurelll-2: Schémadirecteur du reengineering dela SC de KFA

2.3.1. Reengineering du processus de planification

a) Plan Industriel et Commercial (PIC)

Comme cité dans le diagnostic, il n’existe aucun modele de prévision pour |’ établissement du
PIC. De plus, les donnés d’ entrée utilisées pour son établissement (historique sales-in) sont
biaisées du fait du non-enregistrement de la demande rédlle. Dans le systeme VMI proposé,
une réadaptation du PIC apparait alors comme une nécessité.

Input : objectif annuel global des ventes et prévisions mensuelles agrégées par famille de

produit sur I’ année.

Output : objectifs mensuels de ventes et de production par familles de produits sur I’ année.
Acteurs concernés : comité directeur et DC.

Processus:

e L’oObjectif annuel de CA est fixé par le comité directeur en millions de dollars
(apres négociation entre KFA et Kraft Foods) puistransmisalaDC.
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e Chague commande générée par le VMI est saisie dans un fichier Excel ou les
ventes sont consolidées par famille de produits et par mois pour constituer
I’ historique de sales-in. (voir annexe 19)

e LaDC est chargée d établir des prévisions de ventes mensuelles par famille al’aide
d’'un modéle statistique. Ces prévisions seront basées sur |’ historique de sales-in
constitué acejour.

e Les prévisions de ventes seront confrontées a I’ objectif annuel afin de fixer les
objectifs mensuels de vente par famille de produits.

e Les objectifs de vente servent a définir les volumes mensuels de production sur
I”année en tenant compte des stocks prévisionnels.

e LePIC doit étre approuve par le service manufacturing, en charge de la production,
laDA ains quelaDFC.

I ndicateur :

Taux d’ atteinte des objectifs du PIC = volume de ventes par famille de produit/ objectif de ventes

Remarques:

L’indicateur taux d'atteinte des objectifs du PIC sert de référence pour juger de la
nécessité de mise a jour du PIC. En dessous d'un certain seuil, une réunion doit étre
tenue pour cette mise a jour. Ceci donne lieu a un nouveau Stretch, en se basant sur
I’ évolution des ventes pendant |’ année en cours.

Avec le VMI, les sales-in correspondront aux besoins réels des clients de |’ entreprise.
A terme, I'entreprise disposera d'un historique fiable qui permettra d établir des
prévisions précises (en adéquation avec la demande du marché).

b) Planification deslancements aux distributeurs

En adoptant le VMI, I’ entreprise devient responsable du réapprovisionnement des dépbts de
ses clients au méme titre qu’ une entreprise chargée d approvisionner ses propres dépots. Ceci
permet de planifier ladistribution par la DRP.

Input : historique des sales-out de chaque distributeur par SKU par semaine.

Output : Planning de lancements pour chaque distributeur par SKU sur les huit semaines a
venir.

Processus:

e Preévisionsde ventes par distributeur
Acteur concerné: Analyste des ventes (DC).

Dans le modéle proposé, a la fin de chague semaine, le distributeur transmet a1’ usine
par messagerie (e-mail) un fichier généré sur le progiciel Sage appelé cadencier clients,
qui récapitule ses ventes au cours de la semaine. (Voir annexe 20)

Pour chaque distributeur, les ventes de chague SKU sont saisies au hiveau de |’ usine sur
un tableau Excel pour constituer |’ historique de sales-out. (Voir annexe 20)

A lafin de chague mois, les prévisions de ventes de chague distributeur sont établies a
I’aide d’un modéle statistique (cf. Chapitre IV). Les prévisions sont faites sur la base de
I” historique de sales-out d’ un an avec un horizon de prévision de huit semaines.
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e Etablissement des plannings de lancements aux distributeurs
Acteur concerné: Demand planner (CS& L)

- Les parametres nécessaires a |’ établissement des plannings de lancements (SS, DL,
taille des lots) pour chaque distributeur sont déterminés comme illustré dans le chapitre
V.

- Pour chague distributeur, le planning de lancements est établi sur un tableau Excel.
(Voir tableau I11- 5)

- En plus des prévisions de ventes, les commandes fermes (special requests lancées a
I”’avance) de chaque distributeur sont prises en compte pour constituer les besoins bruts.

- Lesbesoins nets de la semaine S sont déterminés comme suit :

Besoin net (S) = besoin brut (S) + stock de sécurité - stock en transit (S) - stock (S-1)

- lesréceptions sont planifiées pour lasemaine S si le besoin net est positif.
- leslancements sont planifiés avec un décalage temporel équivalent au DL.

Distributeur : Planning des lancements
SKU : :

Date:

stock en main:
SS:

Délai :

Taille des lots:

Semaines 0 1 2 3 4 5 6 7 8

Prévisions

Stock en transit

commandes fermes

Stock disponible projeté

Réception planifiée

Lancement planifié

Tableau I11-5 : Planning des lancements

Remarque:

La DC devrait tenir compte des lancements planifiés aux distributeurs pour fixer les objectifs
mensuels d’ achats par SKU pour chaque distributeur. Les lancements planifiés étant éablis
sur la base de prévisions des sales-out, ces objectifs correspondront plus a la demande du
marché (clients des distributeurs).

c) Plan Directeur de Production (PDP)

La planification des lancements par la DRP servira de liaison entre la distribution physique et
la planification de la production, en faisant remonter la demande des clients desservis par
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chague distributeur jusqu'a I'usine. Proche de son marché par I'intermédiaire de ses
distributeurs, I’entreprise sera en mesure de calquer les plannings de production sur la
demande du marché.

Input : planning de lancements de chaque distributeur par SKU sur les huit semaines a venir.
Output : PDP de chague SKU sur les huit semaines (horizon ferme de quatre semaines).

Acteur concerné : planificateur de la production (Département approvisionnement et

planning).

Processus :

e Détermination de la demande globale de distribution
Pour chague SKU, les plannings de lancements de I’ensemble des distributeurs sont
consolidés pour donner lieu a la demande globale de distribution. Ceci est fait sur le
tableau Excel suivant :

Demande globale de Distribution

Date:

SKU :

Semaines 1 2 3 4 5 6 7

Distributeur 1

Distributeur 2

Distributeur 3

Demande globale

Tableau I11-6 : Demande globale de distribution

Il faudra vérifier et réaliser a posteriori la cohérence entre la demande globale de
distribution de tous les SKU et les objectifs de ventes agrégés (par familles) retenus dans le
PIC.

e FEtablissement des PDP

Les parametres nécessaires a |’ éablissement des PDP (SS, délai de production, taille des
lots) pour chaque SKU sont déterminés comme illustré dans le chapitre [ V.

Pour chague SKU, le PDP est établi sur un tableau Excel (Voir tableau I11- 7).

La demande globale de distribution représente le besoin brut du PDP. Les besoins nets sont
calculés comme suit :

Besoin net (S) = (besoin brut (S) + SS- réception programmeée (S)- stock (S-1)) / (1-taux de rebut)

Les réceptions sont planifiées pour lasemaine S si le besoin net est positif.
Les lancements de production sont planifiés avec un décalage temporel équivalent au délai
de production.
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Programme directeur de production
SKU : I_U

Date:
stock en main:
SS:

Délai :

Taille des lots:
Taux de rebut:

Semaines 0 1 2 3 4 5 6 7

Demande de distribution

Réceptions programmées

besoin net

Stock disponible projeté

Réceptions planifiées

Lancements planifiés

Tableau I11-7 : Programme directeur de production

Afin de rédliser les PDP des différents SKU, il est nécessaire d’ ordonnancer les ordres de
fabrication (OF) correspondants aux lancements planifiés. Autrement dit, déterminer quels
SKU fabriquer pendant quels jours et sur quelles lignes. Pour ce faire, le planificateur devrait
tenir compte des contraintes suivantes :

- Les galettes peuvent ére produites aussi bien sur B1 que sur B2, tandis que les

sandwiches ne peuvent étre produits que sur B1.
- Les gaufrettes peuvent étre produites indifféremment sur G1 ou sur G2. Cependant, le
méme parfum doit étre produit sur les deux lignes en méme temps.

Actuellement, la production ne sefait pas par lots mais par campagnes d’ une a deux semaines.
Ceci est dO au fait que le planificateur doit uniquement atteindre un objectif mensuel de
production, sans étre tenu de rendre disponible des quantités données a des dates fixes au
cours du mois (absence d’' échéance).
Afin de réaliser tous les PDP, il peut s avérer nécessaire de fabriquer plusieurs SKU au cours
de laméme semaine. Pour cefaire, il est nécessaire de réduire lataille des|lots.
Pour des raisons de productivité et en tenant compte des temps de mise en production
(nettoyage + changement de format = 2h), nous avons proposé en concertation avec le
planificateur de la production, une taille des lots équivaente a trois jours de production pour
tous les SKU.
Le critere de priorisation des OF relatifs aux SKU devant passer sur la méme ligne est le
nombre de jours de couverture augquel correspond le stock disponible au magasin PF. Le SKU
au plus petit nombre de jours de couverture devrait étre produit en priorité.

Indicateur : Taux de service del’usine (PSL)
PSL = quantité produite par SKU dans la semaine / lancement de production planifié par SKU
dans lasemaine.
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Remarques:

Contrairement a I’ organisation actuelle, le PDP qui comporte une zone ferme de 4
semaines permettrait de jalonner la production au cours du mois et d’ éviter une remise en
cause permanente des ordres de fabrication.

Des PSL hebdomadaires permettraient de mieux rendre compte de la capacité de la
production & mettre a disposition les bons produits au bon moment au cours du mois.

d) Calcul desbesoinsnets (CBN) en MP et ME

Input : Lancements de production planifiés dans e PDP et nomenclature de chague SKU.
Output : Planning d’ approvisionnement de chague MP et ME.

Acteur concerné: Responsable approvisionnement (Département approvisionnement et
planning).

Processus:

Les paramétres nécessaires au calcul des besoins (SS, Délai d’ approvisionnement, taille
deslots) sont déterminés comme illustré dans le chapitre IV.

Pour chague MP et ME, le CBN se fait sur un tableau Excel (Voir tableau I11- 8).

Le cacul des besoins de chaqgue MP et ME se base sur I'échéancier des lancements
planifiés dans le PDP. La nomenclature du PF sert a transcrire les lancements de
production planifiés en besoins bruts en MP et ME entrant dans sa composition.

Les besoins nets en MP et ME sont calculés comme suit :

Besoin net (S) = besoin brut (S) + stock de sécurité - réception programmeée (S) - stock (S-1)

Les réceptions sont planifiées pour lasemaine S si le besoin net est positif.
Les lancements d’ approvisionnement sont planifiés avec un décalage temporel équivalent
au délai d approvisionnement.
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Calcul desbesoins nets

i

stock en main (t):
SS(t):
Délai :
Taille des lots (t):

Semaines 0 1 2 3 4 5 6

Lancements planifiés PDP Start (car)

lancement planifiés PDP Croustille (car)

besoins bruts pour Start (t)

besoins bruts pour Croustille (t)

besoins bruts global (t)

Stock disponible projeté(t)

Réceptions planifiées (t)

Lancements planifiés (t)

car : cartons
t : tonnes

Tableau |11-8 : Calcul des besoins nets

Indicateur :
Taux de rupture MP = besoin de la production non satisfait par semaine / besoin brut par

semaine.

Remarque:
- En évitant une remise en cause permanente des plannings de production, le PDP ferme
sur le mois aideral’ entreprise amieux planifier ses approvisionnements en MP et ME.

2.3.2. Reengineering du processus de distribution
Gestion opérationnelle de la distribution
Dans le systéme VMI proposé, la planification de la distribution sera assurée par |la DRP.
Dans I’ opérationnel, les lancements aux distributeurs seront exécutés par le VMI.
Input : Le niveau de stock de chaque distributeur en fin de journée.
Output : Proposition de réapprovisionnement au distributeur.
Acteur concerné: Adminstrateur des ventes et Manager CS& L.
Processus:
e Dans le systéme propose, les stocks des distributeurs sont gérés par I’ entreprise par la
méthode de réapprovisionnement mixte (a point de commande et période de révision).

Pour chague SKU, les parametres suivants sont calculés pour chacun des distributeurs (voir
chapitre 1V) :

- LeSS

- Lepoint de commande (PC)

- Laquantité aréapprovisionner (Q)
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A lafin de chaque journée, un fichier éat des stocks généré par le progiciel Sage est
envoyé automatiquement des distributeurs vers I'usine, par messagerie électronique
gréce alafonction communication planifiée (cf. support technologique p. 96).

En fin de journée, I'entreprise contrble le niveau de stock de chague SKU
communiqué par les distributeurs. Si le niveau de stock se trouve en dessous du PC :

I’ entreprise vérifie la situation du client (non dépassement des délais de paiement
des créances accordées) afin de pouvoir le réapprovisionner ;

I’entreprise s'assure sur le progiciel SAGE de la disponibilité des quantités a
réapprovisionner aux distributeurs ayant atteint leur PC :

- S le disponible en stock est suffisant, un fichier suggestion de
réapprovisionnement (voir annexe 21) est envoyé par e-mail aux
distributeurs ayant atteint leur point de commande.

- Sinon, I’ entreprise procéde a une priorisation des commandes a géneérer.
Une suggestion de réapprovisionnement est envoyée aux distributeurs les
plus susceptibles de tomber en rupture (dont les niveaux de stocks
représentent |e plus faible nombre de jours de couverture).

Le distributeur doit confirmer le jour méme, par e-mail, la suggestion de
réapprovisionnement qui lui a été transmise ou bien signaler tout éventuel probleme. A
défaut, lacommande est quand méme lancée le lendemain.

L’ entreprise contacte le prestataire de transport afin qu’il mette a sa disposition les
camions nécessaires le lendemain.

Apres le chargement, la marchandise est expédiée accompagnée du bon d’ expédition
et de lafacture générée par le progiciel SAGE.

La période de révision étant d’ un mois, I’ entreprise doit compléter le niveau de stock
de chague SKU alafin du moisjusqu’al’ objectif hebdomadaire pour le début du mois
suivant.

Indicateur :
Taux d’adéquation VMI/ DRP = quantité totale expédiée par VMI dans |la semaine/

|ancements hebdomadaires DRP

Cet indicateur mesure I’ adéquation entre la planification et I’ exécution de la distribution.

Les produits de |’ entreprise étant des produits de base, nous pouvons faire I’ hypothése qu’ au
fur et & mesure de I’ application du systeme VMI, les ventes de |’ entreprise vont se stabiliser
(sales-in plus réguliers). Ainsi, les lancements planifiés du DRP vont se rapprocher de plus en
plus des lancements exécutés par le VMI. Ceci pourra étre mesuré par cet indicateur, (qui
devrait tendre a terme vers un). La convergence entre le VMI et la DRP a terme, permettrait
d'optimiser la SC a travers une mellleure planification de la production et des
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approvisionnements. Ainsi, le producteur pourra éviter les situations de tension, ou il serait
incapable de satisfaire les commandes gu’il alui-méme générées par le VMI.

Optimisation du TFR
La vighilité sur les stocks des distributeurs grace au VMI, permet d optimiser le taux de
chargement des camions (TFR) en jumelant les commandes générées. Ceci a pour avantage de
minimiser le nombre d’ expéditions.
Ce probléme s apparente au « probléme de colisage » (Bin Packing Problem). Il s agit de
déterminer la meilleure maniére de disposer un nombre maxima de commandes dans un
nombre minimal de camions a capacité limitée.
Acteurs concernés: Administrateur des ventes et manager des opérations logistiques.
Déroulement :
- Lesdistributeurs sont classés par zones. Les distributeurs font partie d’ une méme zone
s le prestataire de transport peut les desservir dans la méme tournée.
- A lafin de chague journée, un ensemble de commandes C est constitué pour chaque
zone:
C={cy, Cy,..., Cn} ; (G : commande par SKU par distributeur)
Auquel est associé un ensemble de poids (tailles de commandes en pal ettes)

D= { dl,dz, v ,dn}

Tel que lataille de chague commande (d;) ne doit pas excéder la charge du camion
Q:

0<di<Q

Dansle cas ou lataille d une commande (d;) excede lacharge d’ un camion (Q):
d=n*Q + d/ ; (n: entier positif), d; est remplacée par di’ dans |I’ensemble D car le
reste de la commande (n* Q) est expédié dans n camions sans étre jumelé.

Détermination des tailles des commandes (di)
Au lieu de ne prévoir qu'un seul seuil de réapprovisionnement, I’ entreprise pourrait, sous
VMI, se doter d' une période de flottement de 2 jours. Autrement dit, I’ entreprise disposera
d’ une plage de réapprovisionnent située entre deux seuils. A I'intérieur de cette plage, une
commande C; de poids (taille) d; peut étre générée soit avant d’ atteindre le PC, soit aprés en
acceptant un risque de rupture (voir figure I11- 3). Toutefois, si I’ état du stock atteint le seuil
critique (SRin), I’ ordre de réapprovisionnement est immédiatement lancé au distributeur.

Pour chague SKU chez chaque distributeur, soient :

g : laquantité a approvisionner sous VM|

Shax © Seuil de recompletement

PC : point de commande (seuil de réapprovisionnement)

SRgyp - seuil supérieur de réapprovisionnement tel que: SRy, =PC + Consommation
moyenne pendant 1 jour

SRt : seuil inférieur de réapprovisionnement tel que: SRj =PC — Consommation moyenne
pendant 1 jour

g : quantité d’ anticipation ou de temporisation (Voir figure 111- 3)
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Smax

SRyp
PC

SRint
SS

A A
Smax
SRsup

--------.\3 ____________ PC [l--------- E__ai __________
aj
' SR| nf :
5 s :
t t g

Figurelll- 3;: Temporisation et anticipation pour la génération d’une commande sous VM I

En cas de temporisation : lataille delacommanded = g + &
En cas d'anticipation: lataille delacommanded, = q; - &

Jumelage des commandes et minimisation du nombre d’ expéditions

TFR désiré = 95%

Pour chaque zone, partitionner I’ensemble C en t sous ensembles tel quela somme
des tailles des commandes de chague sous ensemble corresponde au TFR désiré :
0,95*Q <Y d <Q et quet soit minimum (nombre de camions minimum)........ *)
Une fois le nombre minimum de camions avec le TFR désiré atteint, les commandes
sont générées aux distributeurs. Si toutefois, il S avére impossible de constituer des
sous-ensembles vérifiant tous la condition (*), on pourra reporter certaines
commandes pour le lendemain du moment quelle reste dans la plage de
réapprovisionnement.

Remarques:
Actuellement, les distributeurs sont répartis en régions de distribution. Cependant, ces
régions étant vastes (e.g: la région Centre comprend les wilayas de Tizi Ouzou,
Boumerdes, Bouira, Alger, Tipaza, Blida, Ain Defla et Médéa). Il est nécessaire, dans
le cadre de I’ optimisation du TFR, de classer |es distributeurs en zones en concertation
avec le prestataire de transport. Les distributeurs feraient partie de la méme zone si le
prestataire est disposé a les desservir dans la méme tournée.
Comme cité précédemment, des camions de charge Q=20 t (64 palettes) sont utilisés
pour les régions Est et Ouest, pour le centre, les charges sont de 2,5t ou de 10 t (30
pal ettes).

2.4. Leflux d'information sousle systeme VMI proposé

Dans

le systeme VMI proposé, le reengineering des processus de planification et de

distribution de la SC de KFA a impligué une réorganisation et une adaptation des flux
informationnels entre I’ entreprise et ses distributeurs. Le nouveau flux est illustré dans le
schéma suivant:
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Figurelll- 4: Leflux d’information sousle systeme VM| proposé
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Conclusion

La mise en place d' un systeme VMI devant permettre I'’amélioration de la performance de la
SC, induit nécessairement des changements significatifs que le reengineering de la SC prend
en charge. Ces changements, accompagnés par une redéfinition de la relation entreprise/client
et une réorganisation des flux d’'informations, ont concerné les processus de planification et
de distribution.

La mise en ceuvre de ce systéme sera illustrée, dans le chapitre suivant, par un exercice
d application ainsi qu’ une simulation censée montrer |’ apport potentiel du VMI.
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Chapitre IV Application

Introduction

Ce chapitre se présente comme un exercice d’afiplicqui consiste a dérouler les étapes du
reengineering des processus de planification d&Jdade KFA décrit dans le chapitre
précédant.

A la fin du chapitre, nous ferons une simulation\ddl, qui sera comparée a une situation
réelle sur une période donnée.

1. Application du nouveau processus de planification

Dans cet exercice d'application, nous dérouleroas @ pas les étapes du processus de
planification partant de I'établissement des piliévis de ventes nécessaires a la DRP
jusgu’au CBN.

N’ayant pas eu acces a un historigue nécessaimalaul des prévisions du PIC (au moins
trois ans), I'établissement de ce dernier n’adiésllustré dans cette application.

1.1. Planification des lancements aux distributelsr
* Prévisions de ventes des distributeurs :

Dans le modele VMI, l'entreprise est responsable ldncement des commandes de
réapprovisionnement de ses clients (distribute@sti lui permet de planifier la distribution
par la méthode DRP. Pour ce faire, des prévisiengedtes des distributeurs sont nécessaires
pour la détermination des besoins bruts de cesetsypuis des besoins nets (en imputant les
stocks prévisionnels) et enfin les lancements Aifida.

Pour établir ces prévisions, nous avons utilisibdgciel Eviews Les données d’entrée sont
constituées d’'un historique dmles-outdes produits Start Lait et Croustille Choco s le
semaines de I'année 2009 pour chacun des troisbdisgturs sélectionnés pour I'application.
Les six chroniques sont présentées en Annexe 19.

Afin d’expliquer la méthodologie adoptée pour ldiasement des prévisions, nous avons
pris comme exemple I'historique de ventes du pro@ubustille Choco du distributeur 3
(chronique 1), la procédure étant la méme poualdies distributeurs.

Les prévisions ont été établies sur un horizondedemaines a l'aide de la méthode Box-
Jenkins. Ce choix est justifié par le type aléat¢absence de tendance et de saisonnalité) de
la chronique 1(voir figure VI- 1). Les étapes déughainsi que les résultats sont résumés ci-
dessous :

-Test de stationnarité (Test de Dicky Fuller) susérie temporelle initiale :
Tea =-3.11
{Ttab =-3.50
Teca> Tiap = La série est non stationnaire
= Différentiation premiere

-Test de Dickey Fuller sur la nouvelle série agléferentiation premiere :

{Tca| = '3.86
Ttab = '350
Tca< Ttan = La série est stationnaire
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Chronique 1

3000
2500

2000 6 T
1500
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1000 - l .
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1 4 7101316192225283134374043464952

Figure IV- 1 : Graphe d'évolution des ventes de Crastille chez le distributeur 3

-Détermination du modéle adéquat a I'aide degdmgrammes :

Apres I'observation des corrélogrammes de la sffiérenciée, un certain nombre de
modeles a été testé (test de normalité sur ledugsit calcul de R?).

Le modele le plus fiable résultant a été ARIMA (8)1ou bien MA(8) avec :

- Test de normalité sur les résidus positif : JBG2Xk khi-deuyes (2) = 5.99
- R2=0.22

Le modele ARIMA (0,1,8) est validé pour les préois.

Les prévisions de ventes sur les huit premiéresasas de 'année 2010 sont présentées dans
le tableau suivant :

Semaine| S1|] S2 S8 S4 S5 $6 57 |S8
prévision| 729 | 719 | 710 | 700 | 690 | 681 | 671 | 662

Les prévisions de ventes sur les autres chronigoiesté établies selon la méme méthode. Le
modele de prévision retenu pour chaque série tegtipdigure dans le tableau suivant :

Start Lait Croustille Choco
Distributeur 1 | ARIMA(1,1,1) | ARIMA(1,1,2)
Distributeur 2 | ARIMA(1,1,1) | ARIMA(1,1,2)

Distributeur 3 | ARIMA(1,1,1) | ARIMA(0,1,8)
Tableau IV- 1: Les modéles de prévision utilisés

» Calcul des parametres :

Stock de sécurité :
Le SS des deux produits chez chacun des troisibditdurs a été calculé en utilisant la
répartition de Gauss (cf. Chapitre | p. 34). Lextda service arrété est de 95%.
Les hypotheses simplificatrices de la méthode génitices :
- Ladistribution des ventes des distributeurs sod koi normale (historique 2009).
- Le délai de livraison est fixe.
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Exemple :la chronique 1
La figure suivante illustre le test de normalitteefué a I'aide du logicidtviews

B8 Series: CROUSTILLE MAN Workfile: STARTL~1
Wiew | Procs |Objects| Print |Name | Freezel Sample |Genr| Shest | Stats | Identl Line | Bar |

16

Series: CROUSTILLE _MAN
Sample 1/01/2009 12/31/2009
Ob=ervations 53

Mean 1163.151
Median 1180.000
Maximum 2454000
Minimum 0.000000
Std. Dev. 5454734
Skewness 0125644
Kurtosis 2754721

Jarque-Bera 0.261850
Probability 0.877354

1000 1500 2000 2500

Figure IV- 2 : Test de normalité chronique 1

Test de normalité positif : JB = 0.26 < khi-dguxX2) = 5,99.
La distribution de la chronique 1 suite loi normale de moyenme1163 et d’écart-type

0=545.

SS$Z.0p, ; 0uZ=1.65 est le facteur de sécurité pour un tauseteice de 95% ea¥p, I'écart
type des ventes pendant le DL.

DL=2 jours ; nombre de jours ouvrables par semaifie

ooL= (o/V6)*V2;  SS=560.

Les stocks de sécurité calculés pour tous leshlis&urs (en cartons) figurent dans le tableau
suivant :

Start Lait | Croustille Choco
Dist 1 (DG1-E2) 674 630
Dist 2 (DG1-C1) 637 639
Dist 3 (DG2-C1) 601 560

Tableau IV- 2 : les stocks de sécurité des troisstributeurs.

Taille des lots :
La taille des lots retenue correspond au minimurdessous duquel le distributeur ne peut
commander.

Délai de livraison:
Le DL comprend les temps d’administration, préparmatde la commande, attente,
chargement du camion, transport, réception et posage chez le distributeur. Le DL est
inférieur a une semaine et la marchandise doitratse a disposition en début de semaine,
ceci fait que les lancements se font la semainegpente.
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* Etablissement des plannings de lancements aux digtuteurs :
Distributeur 1 (DG1-E2) :

- Start lait

stock en main: 2654
SS:674

Délai : 3 jours

Taille des lots: 1225

Semaines 0 1 2 3 4 5 6 7 8

Prévisions 665| 656 647 638 629| 620| 611| 602
Stock en transit

Commandes fermes

Stock disponible projeté 2654 | 1989| 1333 686| 1273| 1869 | 1249| 1863 | 1261
Réception planifiée 1225| 1225 1225
Lancements planifiés 1225| 1225 1225

Tableau IV-3 : Planning des lancements Start Lait a distributeur 1

- Croustille Choco :

stock en main: 2800
SS:630

Délai : 2 jours

Taille des lots: 910

Semaines 0 1 2 3 4 5 6 7 8

Prévisions 546 543 | 541 538 535| 532| 530| 527

Stock en transit

Commandes fermes

Stock disponible projeté 2800 | 2254 | 1711 1170 632| 1007| 1385| 855| 1238
Réception planifiée 910| 910 910
Lancements planifiés 910 910 910

Tableau IV-4 : Planning des lancements Croustille Boco au distributeur 1
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Distributeur 2(DG1-C1) :

- Start lait ;

stock en main: 1100
SS : 637

Délai : 2 jours

Taille des lots: 1029

Semaines 0 1 2 3 4 5 6 7 8
Prévisions 729| 719 710 700 690| 681| 671| 662
Stock en transit

Commandes fermes

Stock disponible projeté 1100 371| 681| 1000| 1329| 639| 987| 1345| 683
Réception planifiée 1029 | 1029| 1029 1029 | 1029
Lancements planifiés 1029| 1029| 1029 1029| 1029

Tableau IV-5 : Planning des lancements Start Lait a distributeur 2

- Croustille Choco :

stock en main: 1890
SS:639

Délai : 2 jours

Taille des lots: 840

Semaines 0 1 2 3 4 5 6 7 8
Prévisions 1133 1120 1126 | 1114 1119| 1109 1112| 1103
Stock en transit 1330

Commandes fermes

Stock disponible

projeté 1890| 2087 967 681 | 1247 968 699 | 1267| 1004
Réception planifiée 840 | 1680 840 840| 1680 840
Lancements planifiés 840| 1680 840| 840| 1680 840

Tableau IV-6 : Planning des lancements Croustille Boco au distributeur 2
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Distributeur 3(DG2-C1) :

- Start lait ;

stock en main: 3315
SS: 601

Délai : 2 jours

Taille des lots: 1029

Semaines 0 1 2 3 4 5 6 7 8

Prévisions 656| 648 641 633 625| 618| 610| 602

Stock en transit

Commandes fermes

Stock disponible projeté 3315| 2659| 2011| 1370| 737| 1141| 1552| 942| 1369
Réception planifiée 1029| 1029 1029
Lancements planifiés 1029| 1029 1029

Tableau IV-7 : Planning des lancements Start Lait a distributeur 3

- Croustille Choco :

stock en main: 1500
SS : 560

Délai : 2 jours

Taille des lots: 840

Semaines 0 1 2 3 4 5 6 7 8

Prévisions 729 719 710| 700 690 681 671| 662

Stock en transit

Commandes fermes

Stock disponible projeté 1500 771 892 | 1022]| 1162| 1312 631 800 978

Réception planifiée 840 840 | 840 840 840| 840

Lancements planifiés 840 840 840 | 840 840 840

Tableau IV-8 : Planning des lancements Croustille Boco au distributeur 3

Remarque :
Les commandes fermes ne figurent pas dans I'apiglicecar cette notion n’existe pas dans
le mode de gestion actuel des commandes.
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1.2. Plan Directeur de Production (PDP)
» Détermination des parametres :
Taille des lots de production :
Pour des raisons de productivité, la durée minind&eproduction est de trois jours pour
chaque produit. La taille des lots retenue corredpa la quantité produite a capacité
maximale pendant trois jours.

Stocks de sécurité :

La demande des distributeurs est fortement irrégailet sa distribution ne suit pas une loi
normale. De ce fait, le SS ne peut étre calculélgpagpartition de Gauss (hypothéses de
normalité non vérifiée).

Le SS retenu correspond a la couverture des velgd®ntreprise aux trois distributeurs
pendant le cycle de production.

Délai :
Le cycle de production étant inférieur a une semeainles lots de production devant étre mis

a disposition en début de semaine, les ordres Hecétion sont lancés la semaine
précédente.

« Détermination de la demande globale de distribution

La demande globale s’obtient en consolidant le®smles distributeurs pour chaque produit.
- Start lait:

Semaines 1 2 3 4 5 6 7 8
Dist 1 (DG1-E2) 1225 1225 1225

Dist 2 (DG1-C1) 1029 1029 1029 1029 1029

Dist 3 (DG2-C1) 1029 1029 1029
Demande globale 1029 1029 2254 2254 2058 2254 1029 0

Tableau IV- 9 : Tableau de consolidation Start Lait

- Croustille Choco :

Semaines 1 2 3 4 5 6 7 8
Dist 1 (DG1-E2) 910 910 910

Dist 2 (DG1-C1) 840 1680 840 840 1680 840

Dist 3 (DG2-C1) 840 840 840 840 840 840
Demande globale 1680 2520 1680 2590 2590 1680 1750 0

Tableau IV- 10 : Tableau de consolidation Croustik Choco

Remarque :

A ce niveau, il faudrait vérifier et réaliser lahéwence entre la demande de distribution par
SKU calculée sur la base de prévisions de venteslid&ibuteurs, avec les objectifs de ventes

agrégés (par familles) retenus dans le.PIC
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* Les plannings de production

- PDP Start Lait :

stock en main : 4500
SS : 2940

Délai : 1 semaine
Taille des lots: 10000
Taux de rebut: 2,5 %

Semaines

2

Demande de distribution

1029

1029

2254

2254

2058

2254

1029

Réceptions programmées

besoin net

511

613

Stock disponible projeté

4500

3471

12192

9938

7684

5626

3372

12093

12093

Réceptions planifiées

9750

9750

Lancements planifiés

10000

10000

Tableau IV-11 : Tableau du PDP de Start Lait

-PDP Croustille Choco :

stock en main : 4500
SS: 2815

Délai : 1 semaine
Taille des lots: 10500
Taux de rebut: 1,5 %

PDP CROUSTILLE CHOCO:

Semaines

2

Demande de distribution

1680

2520

1680

2590

2590

1680

1750

Réceptions programmeées

besoin net

1238

1184

Stock disponible projeté

5796

4116

11939

10259

7669

5079

3399

11992

11992

Réceptions planifiées

10343

10343

Lancements planifiés

10500

10500

Tableau IV-12 : Tableau du PDP de Croustille Choco

Commentaire :

En se basant sur des prévisions si@es-outavec un horizon ferme de quatre semaines, le
PDP aurait permis une meilleure adéquation engejlmntités a produire et les besoins de
distribution en fabricant les bons produits au booment au cours du mois. Ainsi,
'entreprise aurait réduit les ruptures de stodkie® surstocks enregistrés au mois de janvier
au niveau de l'usine (10 ruptures et 4 surstocks @oart Lait, 5 ruptures et 6 surstocks pour

Croustille Choco).
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1.3. Planification des besoins en MP
» Détermination des parametres :

Nomenclature :
Afin d’illustrer le CBN, nous avons retenu les ded# dont la proportion est la plus élevée
dans la composition de chacun des deux produikss;ih savoir: le sucre et la farine.
Pour ce qui est des ME, elles sont commandéeseéafidtat (une fois par mois). Elles ne
peuvent donc pas faire I'objet de CBN.

1 Kg de Start Lait 1 Kg de Croustille
140 G de Sucre 800 G de Farine 345 G de Sucre 310 G de Farine

Pour des raisons de confidentialité, les propostides MP dans chaque produit ont été
multipliées par un certain coefficient.

Le SS:
N’ayant pas eu acces aux données nécessaires Galeul;, les SS retenus pour les MP sucre
et farine sont ceux utilisés actuellement par femptise.

Délai d’approvisionnement
Le délai moyen d’approvisionnement pour les deuxédPd’'une semaine.

Taille des lots :
La taille minimale des lots imposée par le fouraisest de 20 tonnes.

» Calcul des besoins nets (CBN) et planification degprovisionnements :
CBN en sucre :

stock en main (t): 49

SS (t) : 20

Délai : 1 semaine

Taille des lots (t): 20 t

Semaines 0 1 2 3 4 5 6 7 8
Lancements planifiés PDP Start 10000 0 0 0 0| 10000 0 0
lancement planifiés PDP Croustille 10500 0 0 0 0| 10500 0 0
besoins bruts pour Start (t) 8,4 0 0 0 0 8,4 0 0
besoins bruts pour Croustille (t) 16,5 0 0 0 0| 16,5 0 0
besoins bruts global (t) 24,9 0 0 0 0| 24,9 0 0
Stock disponible projeté (t) 49| 24,1| 24,1\ 24,1| 24,1| 24,1| 39,2| 39,2| 39,2
Réceptions planifiées (t) 40

Lancements planifiés (t) 40

Tableau IV-13 : Tableau du CBN en Sucre
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CBN en farine :

stock en main (t): 106

SS(t): 40

Délai : 1 semaine

Taille des lots (t): 20 t

Semaines 0 1 2 3 4 5 6 7 8
Lancements planifiés PDP Start 10000 0 0 0 0| 10000 0 0
lancement planifiés PDP Croustille 10500 0 0 0 0| 10500 0 0
besoins bruts pour Start (t) 48 0 0 0 0 48 0 0
besoins bruts pour Croustille (t) 14,8 0 0 0 0| 14,8 0 0
besoins bruts global (t) 62,8 0 0 0 0| 62,8 0 0
Stock disponible projeté(t) 106| 43,2| 43,2|43,2| 43,2 43,2| 40,4| 40,4| 40,4
Réceptions planifiées (t) 60

Lancements planifiés (t) 60

Tableau IV-14 : Tableau du CBN en Farine

2. Simulation de la gestion opérationnelle de la disifoution par le
VMI

Dans cette partie, il s’agira de faire une simaolatiu VMI proposeé sur les trois distributeurs.
Par la suite, nous procéderons a la comparaisorcette simulation avec I'évolution
journaliére réelle de I'état des stocks et des cantas lancées par chacun des distributeurs
sur une période donnée.

Comme cité précédemment, le VMI consiste a la gesties stocks des distributeurs par
I'entreprise selon une politique de GDS mixte (adR@ériode de révision d’'un mois).

» Détermination des parametres :
Le stock de sécurité :
Les SS de chaque produit chez les distributeurs lssnmémes que ceux utilisés dans la
planification des lancements.

Le Point de Commande (PC) :
Dans le systeme VMI, la commande est générée dekequveau de stock atteint le PC :
PC= SS + consommation moyenne penddbit.le

La quantité a approvisionner (Q) :

En I'absence de données sur la comptabilité aaigtrelatives aux colts de possession et de
lancement, nous avons adopté une approche pragmatonsistant a partir d’'une valeur
moyenne basée sur lhistorique d'un an et de ltejusau fur et a mesure, tout en
recommandant fortement la mise en place d’'une calilfté analytique qui permettrait a
terme de déterminer les différents colts de GDSidsbuteurs.
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Délai d’approvisionnement :

De maniere générale, le VMI a l'avantage de rédiese délais de livraison du fait de
'absence du temps de traitement des commandesdampar les distributeurs.

Cependant, les camions ne pouvant étre mis a dligpopar le prestataire que le lendemain,
le temps de traitement de commande économisé grasMl n’influe en rien dans le délai
de livraison.

» Simulation du VMI et comparaison
La simulation a porté sur les 3 distributeurs ems@érant un produit pour chacun (Start Lait
pour le distributeur 1 et le distributeur 3 et Btille Choco pour le distributeur 2). La période
choisie pour la simulation est le mois de janviet@ Chaque simulation sera comparée par
la suite a I'évolution réelle des niveaux de stos&as le mode de gestion actuel des stocks
des distributeurs.
Pour chaque distributeur, on a défini un seuil assds duquel il est considéré en état de
surstock. Ce seuil correspond a la couverture dex demaines de ventes (moyenne des
ventes 2009).
Les ventes des distributeussales-oututilisées dans la simulation sont les mémes que les
ventes réelles dans le cas ou le distributeur a®@ténesure de satisfaire entierement la
demande journaliere. Dans le cas ou les ventesnsidies pour cause de rupture de stock,
la vente considérée pour la simulation est la mogettes ventes réelles sur tout le mois.
Lorsque la demande est supposée n’étre satisfageogrtiellement (niveau de stock bas
ecoulé entierement en une seule journée), la vduntdistributeur est remplacée dans la
simulation par une valeur majorée (demande tolenée).
Taux de satisfaction = demande satisfaite par gemiande totale par jour.
Le taux de satisfaction a été estimé en faisarsomadage aupres des distributeurs sur leurs
ventes du mois de janvier.

Jours de rupture | Taux de
Distributeur | partielle satisfaction/jour
1 14 et 20-janv 80%
2 13 et 17-janv 70%
3 15-janv 80%
17-févr 60%

Tableau IV-15 : Taux de satisfaction des clients dedistributeurs

Dans la simulation du VMI, nous avons fait 'hnypesle que les commandes peuvent étre
générées a n'importe quel jour du mois (aucuneurapde stock au niveau de l'usine), et
ce grace a une planification de la production guittcompte des besoins de distribution.
Les special requestae figurent pas dans la simulation car il n’y alaumoyen de savoir

si une commande du distributeur était exceptioermil issue de son activité normale.

La période de révision étant d'un mois, I'entrepradoit compléter le niveau de stock de
chaque SKU a la fin du mois jusqu'a I'objectif hebthdaire pour le début du mois
suivant. Cependant, n‘ayant pas eu acces aux dbjieés aux distributeurs aux mois de
janvier et de février, nous n’avons pas tenu congeda période de révision dans la
simulation.
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Chapitre IV

Application

Distributeur 1 : Start Lait

Evolution réelle des stocks Surstock>2040

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11| 12| 13 14 15| 16 17 18 19 20| 21 22
sales-out (par jour) 140 | 112 90| 188| 110| 145| 250| 120| 110| 155| 384|425|220| 205 0 0| 360| 250 405| 210 0 0
niveau de stock 2654 25142402 | 2312 | 2124 2014 | 1869 | 1619|1499 | 1389 | 1234| 850|425 205 |GGG s65| 615 210 [RNONON0
Stock en transit
réception 1225
lancement commande 1225 2450

Simulation VMI B Rupture

stock en main: 2654 [ 1 Surstock
PC: 1128 [ 1 Vente a majorer
SS:674
Délai : 3 jours
Q:1225

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11| 12| 13 14 15| 16 17 18 19 20| 21 22
sales-out (par jour) 140 | 112 90| 188 | 110| 145| 250| 120| 110| 155| 384|425|220| 257| 216|216| 360| 250| 405| 263|216| 216
stock en transit
niveau de stock 2654251412402 (2312|2124 (2014|1869 |1619|1499|1389|1234| 850|425(205|1173| 957|741| 381|1356| 951 | 6884721481
réception commande
générée 1225 1225 1225
lancement commande
générée 1225 1225 1225

Tableau IV- 16: Simulation VMI et évolution réelle des stocks du produit Start Lait du distributeur 1 (Janvier 2010)
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Chapitre 1V Application

Comparaison et interprétation des résultats :

- De I'évolution réelle de I'état des stocks, on dates quatre jours en surstocks au début
du mois de janvier. Ces surstocks sont dus a desnemdes excessives a la fin du mois
précédant. Le distributeur a aussi commandé unatitiamportante (dépassant deux
semaines de couvertures) a la fin du mois de janeequi I'a mené a une situation de
surstock au début du mois de février.

- Les surstocks au début du mois de janvier appeargtisaissi dans la simulation car ils
représentent une conséquence du mois précédant.

Le VMI aurait pu éviter les surstocks du début doismde février car la simulation ne

prévoit pas de commande excessive a la fin du dejanvier.

- On constate six ruptures de stock durant le moiguiger (14, 15, 16, 20, 21 et D%
jour). Les ruptures enregistrées sont dues au dad le distributeur a lancé ses
commandes trop tard (manque d’anticipation).

- Drapreés la simulation, le VMI aurait pu éviter l@suptures de stock enregistrées au mois
de janvier.

- La simulation montre également que les ventes dtriloliteur sous le systeme VMI

auraient pu étre supérieuresai® aux ventes reelles.
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Chapitre IV

Application

Distributeur 2 :
Croustille Choco

Evolution réelle des

stocks Surstock>2400

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10| 11 12 13 14 15| 16 17 18 19 20 21 22
sales-out (par jour) 156| 301| 220| 128| 116| 312| 320| 286| 279| 290(380| 210| 222 0| 352(324| 234 0 0| 328| 190| 210
niveau de stock 1890|3064 | 2763 | 2543 | 2415 | 2299 | 1987 | 1667 | 1381 | 1102 | 812|432 222 558|234 722| 532|1512
Stock en transit 1330
réception 910 1050 1190
lancement commande 910 1050 1190 2250

Simulation VMI

stock en main: 1890 I Rupture
PC:1042 [ ] Surstock
SS : 639 [ ] Vente a majorer
Délai : 2 jours
Q:1650

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10| 11| 12| 13| 14| 15| 16| 17| 18| 19| 20| 21| 22
sales-out (par jour) 156| 301| 220| 128| 116| 312| 320| 286| 279| 290(380| 210| 317| 259| 352|250| 335| 259| 259| 328| 190| 210
stock en transit 1330
niveau de stock 1890|3064 | 2763 | 2543 | 2415|2299 | 1987 | 1667 | 1381 | 1102 | 812|432 (1872 |1555|1296| 944|694 (2009 1750|1491 |1163| 973 | 763
réception commande
générée 1650 1650
lancement commande
générée 1650 1650 1650

Tableau IV- 17: Sirration VMI et évolution réelle des stocks du prodit Croustille Choco du distributeur 2 (Janvier 2010
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Chapitre IV Application

Comparaison et interprétation des résultats :

- De l'évolution réelle de I'état des stocks, on dates des surstocks au début du mois de
janvier. Ces derniers sont dus a des commandessxes a la fin du mois précédant. En
dépit d’'un niveau de stock suffisant, des commamug®rtantes sont aussi lancées a la
fin du mois de janvier, ce qui va engendrer desteuks au début du mois de février.

- Ces surstocks en début du mois apparaissent aussilal simulation car ils représentent
une conséquence du mois précédant. Le VMI auraéviter les surstocks du début du
mois de février car contrairement au déroulemesnt, rié n'y a pas de commandes

excessives a la fin du mois de janvier.

- On constate cing ruptures de stocks durant le dejanvier :

- Les ruptures enregistrées €%t 14™jour sont dues au fait que le distributeur
n'a lancé la commande gu’apres avoir constaté weani de stock faible (manque
d’anticipation du distributeur).

- Aprés avoir constaté un niveau de stock faiblefnldu 16™jour, le distributeur
avait I'intention de lancer une commande 16™jour, seulement I'usine étant en
rupture, il n’a pu commander que le lendemain. @eengendré des ruptures de
stocks le 17™ 18M et 19™jour du mois de janvier.

- D’apres la simulation, le VMI aurait pu éviter I8guptures de stock enregistrées durant
le mois de janvier.
- La simulation montre que les ventes du distribussws le systéme VMI auraient pu étre

supérieures d20% aux ventes réelles.
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Chapitre IV Application

Distributeur 3 : Start
Lait
Evolution réelle des
stocks surstock>1850

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12| 13 14 15 16 17| 18 19 20 21 22
sales-out (par jour) 181 80| 264 | 268| 147| 325| 222| 180| 122| 156| 280| 395|239 256 200 0| 220(163| 125| 122 96| 106
niveau de stock 3315 3134|3054 | 2790 | 2522 | 2375 | 2050 1828 [ 1648|1526 13701090 | 695|456 | 200 |HNNGNMINGN 858|695| 570 448| 352 (2466
stock en transit
réception 1078 2220
lancement commande 1078 2220 1029

S|mulat|f)n VMI r————

stock en main:3315 [ Surstock
PC: 507 [ ] Vente a majorer
S$S:601
Délai : 2 jours
Q:1300

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12| 13 14 15 16 17| 18 19 20 21 22
sales-out (par jour) 181 80| 264 | 268| 147| 325| 222| 180| 122| 156| 280| 395|239| 256| 250| 198| 220|163| 125| 122 96| 106
stock en transit
niveau de stock 3315|3134 3054 (27902522 2375|2050 1828|1648 |1526|1370|1090| 695|456|1500|1250|1052| 832|669|1844|1722|1626|1520
réception commande
générée 1300 1300
lancement commande
générée 1300 1300

IV-18 : Simulation VMI et évolution réelle des sto&s du produit Start Lait du distributeur 3 (Janvier 2010)
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Chapitre IV Application

Comparaison et interprétation des résultats :

L’évolution réelle de I'état du stock du distributeé3 au mois de janvier indique qu’il y a

eu deux ruptures enregistrées €™t le 16™ jour. Comme pour les deux premiers
distributeurs, ces ruptures sont dues a une maugastion des stocks (commandes
lancées tardivement).

La simulation montre que ces ruptures de stockienirpu étre évitées par le VMI.

Comme pour les deux autres distributeurs, I'évotutréelle des stocks ainsi que la
simulation présentent des surstocks au début dg (Bojour en surstock) qui sont dus a
une GDS irrationnelle le mois précédant (commaradeessives a la fin du mois). Par

contre la simulation a montré que le VMI auraitguiter le surstock du dernier jour ainsi

gu’au début du mois de février.

La simulation montre que les ventes du distributewrs le systeme VMI auraient pu étre

supérieures dé% aux ventes réelles.

Remarques :

- En analysant I'évolution des stocks des trois itisteurs nous avons constaté une
concentration des commandes en fin de mois quadiirigine des pics de ventes de
I'entreprise (cf. chapitre Il). La simulation au imale janvier n'a pas été en mesure de
lisser la demande des distributeurs a cause desosks en début du mois (dus a des
commandes excessives lancées a la fin décembre).

- Nous avons noté une amélioration des ventes paguchdes trois distributeurs sous le
systeme VMI. Cependant, on ne constate pas d’aragba des ventes de l'usine lors du
premier mois de la simulation. Ceci peut s’exptigpar le fait que I'entreprise, avec le
systeme de gestion des stocks a PC du VMI, neginérer des commandes au début du
mois car le distributeur est en situation de suwkst(surstock di au mode de GDS

irrationnel du distributeur).

Afin d’évaluer I'impact du VMI sur un mois sans $ules répercussions du mode de gestion

des stocks actuel du mois précédent, nous avoaalfilg de prolonger la simulation jusqu’au

mois de février. Pour cela, nous avons choisid&ributeur 3.
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Chapitre IV

Application

Distributeur 3: Start
Lait

Evolution réelle des

stocks surstock>1850

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14| 15 16 17 18 19 20 21 22
sales-out (par jour) 251| 180| 203| 289| 207| 225| 105| 190| 120| 268| 153| 268| 307| 213|173| 220| 123 0| 135| 116| 196| 136
niveau de stock 2466 | 2215 | 3064 2861 | 2572|2365 | 2140 | 2035 1845 | 1725 [ 14571304 [ 1036 729| 516[343] 123 |[RNCHION 2265 | 21491953 1817
stock en transit
réception 1029 2400
lancement commande 2400 1390

Simulation VMI

stock en main:1520
PC: 907
SS:601
Délai : 2 jours
Q:1300

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14| 15 16 17 18 19 20 21 22
sales-out (par jour) 251| 180| 203| 289| 207| 225| 105| 190| 120| 268| 153| 268| 307| 213(173| 220| 205| 108| 135| 116| 196| 136
stock en transit
niveau de stock 1520|1269 |1089| 886| 597|1690 |1465|1360|1170|1050| 782| 629|1661|1354|1141|968| 748 | 543 |1645|1510|1394|1198|1062
réception commande
générée 1300 1300 1300
lancement commande
générée 1300 1300 1300

Tableau 1V-19 : Simulation VMI et évolution réelle des stocks du produit Start Lait du distributeur 3 (Février 2010)
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Chapitre IV Application

- A linverse du mois de janvier, la simulation auismde février montre que le VMI, en
plus d’avoir évité les ruptures de stocks af™i et 18™jour et les surstocks en fin de
mois (du 1™ au 2£™ jour), aurait pu éviter les surstocks au débunthis (du £ au
7°™jour). Le VMI aurait surtout permis de répartis leommandes de facon réguliére sur
le mois (lissage), évitant ainsi les pics de vedusine a la fin du mois.

- De la simulation, nous constatons que les ventd&®dg&eprise sous le VMI auraient pu

étre supérieures @ aux ventes réelles du mois de février.

Des études de cas d’application du systeme VMhuoitré que I'avantage de ce systéme en
termes d’augmentation des ventes de I'entreprisdaveent significatif qu’aprés un an de

mise en ceuvre.
Remarque :

- Il n’a pas été possible d’inclure I'optimisation @&R dans la simulation, ceci est dU au
fait que le jumelage n’est possible qu’entre lesdridiuteurs 2 et 3 (appartenant a la méme
zone). De plus, faute de temps, nous avons fasinlation avec un seul produit par
distributeur, ce qui réduit considérablement lessgulités de jumelage.

Conclusion

Cette application a permis, d’'une part, d’illustoencrétement le déroulement du processus
de planification dans le systéme VMI proposé etalgfronter, d’autre part, le mode actuel
de gestion de la distribution a une simulation ddlVLa simulation sur un mois a montré
guelques avantages qu’aurait pu amener la miseugreade ce systeme.

Cependant, I'application du modele VMI sur une pdlusgue période (au moins un an), est

nécessaire pour mieux mesurer son impact et censataméliorations escomptées.
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Conclusion générale

Conclusion générale

Autrefois, lalogistique était considérée comme une intendance nécessaire qui devait suivre la
production et permettre d’ acheminer les produits. De nos jours, la fonction logistique, de plus
en plus transversale, est devée au rang stratégique et représente une source d avantage
concurrentiel pour toute entreprise.

KFA, entreprise fraichement installée en Algérie, opere dans un marché des biscuits
technologiquement uniforme et caractérisé par une forte concurrence, notamment avec la
présence d’ une entreprise qui domine le marché depuis une vingtaine d’ années. Dans |e souci
d’ assurer sa pérennité, KFA devrait donc se doter de leviers de compétitivité dont celui relatif
a la chaine logistique. Ce dernier semblerait étre le plus approprié car il permettrait de se
distinguer de la concurrence par une meilleure qualité de service au client final a moindre
coit.

Dans ce contexte, le projet tel qu’il nous a éé soumis par le département CS & L, aconsisté a
proposer un systeme pour la mise en ceuvre du VMI qui serait en mesure de remédier aux
problémes dont I’ entreprise nous a fait part, a savoir une forte irrégularité de la demande des
distributeurs, des ruptures de stock et des surstocks aussi bien au niveau de I’ usine que des
distributeurs.

Le travail entrepris en conséquence a consisté, en premier lieu, a établir un diagnostic de la
chaine logistique de KFA. Le diagnostic, selon le modéle SCOR, nous a permis, apres avoir
passé en revue les différents processus de la SC, d’identifier les sources des problemes relevés
par I'entreprise. Les dysfonctionnements majeurs a I’origine de ces problemes, sont des
carences dans la planification au niveau de I’ entreprise et une gestion des stocks irrationnelle
chez les distributeurs.

Suite a cela, nous avons proposé un systeéme de mise en ceuvre du VMI comportant une
réadaptation de la chaine logistique en termes de planification, basée sur la logigue DRP-
MRP. Tout d abord, dans un souci de réalisabilité et sur recommandation du demandeur de
I’ éude, nous avons délimite le cadre du projet en sélectionnant les distributeurs et les produits
sur lesquels portera I’ application du systeme dans un premier temps. Par la suite, nous avons
défini les régles régissant la relation de partenariat entre KFA et les distributeurs sous le
systeme suggéré et decrit les avantages attendus de part et d’autre. Nous avons, ensuite
proposé un support technologique adapté au Sl actuel de I’ entreprise et aux moyens qu’elle
serait préte a mettre en ceuvre en vue de |’ implémentation du systéme VMI.

Comme solution aux dysfonctionnements décel és, nous avons présenté le schéma directeur du
reengineering de la SC de KFA en expliquant chacun des processus cibles (planification et
distribution) ainsi que leurs liens; ceci a travers la description des procédures et des supports
informationnels a utiliser. Le reengineering du processus de planification propose permettrait
al’entreprise d assurer une meilleure adéguation entre les quantités demandées (commandes

130



Conclusion générale

générées par le VMI) et celles produites, en faisant remonter la demande de distribution
jusgqu’al’usine.

Enfin, I’ application a servi aillustrer le déroulement du processus de planification décrit dans
le reengineering. Une simulation du VMI et sa comparaison & une situation réelle a montré
gue les problémes de ruptures et de surstocks décelés au niveau du distributeur auraient pu
étre évités. Le VMI aurait permis également d augmenter les ventes de I'usine et des
distributeurs et de lisser lademande de ces derniers.

L’ objectif que nous nous sommes fixés était de réduire I’incertitude sur la demande afin
d’améliorer |la performance de la SC. L’ atteinte de ce but se fera au fur et a mesure de lamise
en ceuvre du systeme VMI proposé gréace a une capitalisation de I’ information sur la demande
et la constitution d’ historiques de plus en plus fiables.

Il est utile de préciser que le VMI, qui a déja fait ses preuves aux Etats-Unis depuis une
vingtaine d années et plus récemment en Europe, est un concept encore méconnu par les
entreprises agériennes. L’ application du VMI congtituerait alors un avantage concurrentiel
certain pour une entreprise comme KFA.

Par ailleurs, nous suggérons comme perspective a ce travail, I'instalation d’'un ERP de type
PME/PMI comportant un module VMI. La mise en place d’ un réseau intranet sécurisé auquel
auraient accés les distributeurs est tout aussi recommandée; ceci permettrait |'acces de
I’ entreprise aux données nécessaires au systéme VMI et un échange des informations plus
rapide et plus fiable avec les distributeurs.

L’ ERP permettrait une synthése et un traitement automatique de I’information et prendrait en
charge la planification de I’ entreprise ainsi que la gestion de la distribution par le VM.

Pour cl6turer, I’ élaboration de notre projet de fin d études nous a permis de tirer un certain

nombre d’ enseignements qui ont contribué a notre formation d’'ingénieur. Ains :

- nous avons pris conscience du caractére stratégique et transversal de la supply chain en
entreprise ;

- nous avons appris a faire un éat des lieux en entreprise et & mener une démarche de
diagnostic logistique ;

- nous nous sommes familiarisés avec un nouveau concept : le VMI et avons approfondi
nos connaissances dans le domaine de la planification ;

- nous hous sommes rendu compte de I’'importance de la communication et de |’ aspect
relationnel dans la quéte de I'information. En outre, ce projet nous a permis
d’ appréhender les difficultés liées a I’entreprise d'un projet dans une organisation et
d étre en immersion dans le milieu industriel.

Enfin, nous espérons que ce travail pourra palier aux problémes que nous avons relevés, et

gue d’ autres étudiants puissent en tirer profit.
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Annexel: Analyse ABC (|

oi de Pareto) [BER 2009]

L’ analyse (classement) ABC, dans le domaine de la GDS, peut se faire selon plusieurs criteres

parmi lesquels on peut citer :

- Lavaleur des consommations ;
- Lavaleur du stock moyen ;

- Laquantitéen stock ;

- Laquantité consommeée;;

- L’espace ou le volume occupé par les articles en stock ;

- Lenombre de mouvements de sortie.

Une fois que le critere de classification est déterminé en fonction des besoins et des situations a
étudier, on trie les articles en stock suivant ce critére et en suivant la procédure ci-apres :

Le critére : valeur de la
. : Pourcentages
Article consommation par exemple pourcentages iy
e e = cumulées
(ordre decroissant
, Y1 Y1
S S
Y2 -
2 3. Va2 a3.— Vi
S a;.—
_ S
i=1
N
- N > a
ay.- Yy aN-"¢ =S
i=1

ay.yq : Prix de revient de "article.

ai.yy : Quantités consommees de Particle i

‘!"'l'
5 = Z ;i
i

Apres cette procédure, on peut répartir les articles en trois classes comme suit :
1. "Classe A" : les produits de cette classe représentent généralement 80% de la valeur
totale de stock et 20% du nombre total d'articles. C'est sur ce point que la méthode de

classification ABC est I'héritiere de la Loi de Pareto.

2. "Classe B" : les articles représentent généralement 15% de lavaleur totale de stock et

30% du nombre total

d'articles.

3. "Classe C " : les articles représentent généralement 5% de la valeur totale de stock.
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Dans lapratique, I’ analyse ABC est généralement faite de la maniére suivante :

Les articles de classe A doivent représenter plus de 50 % des effets (prix de
revient total ou valeur totale du stock dans I’ exemple cité) sans dépasser les 20 %
du nombre total d'articles (catégorie la plus importante, entre 50 et 80 % des
effets).

Les articles de classe B ne dépassent pas les 35 % d’ effets. (entre 15 et 35 %)

Les articles de classe C ne doivent pas dépasser les 15 % des effets avec moins de
65 % du nombre total d’ articles (catégorie la moins importante, entre 5 et 15 % des
effets).
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Annexe 2 : Les principaes initiatives de collaboration dans la SC [site 3]

Reéapprovisionnement

réapprovisionnements

Mouveaux
produits
Pfﬁ\‘i!hﬂﬂ e —
communes

C.P.F.R.
I

I
Fournisseur | Entreprise 1 Client

> Quick Reponse (QR)

Définition : Mode de gestion des approvisionnements reliant les fournisseurs aux
clients et permettant de Sgjuster plus rapidement aux fluctuations de la demande. S appuie sur
un partage des données aux points de ventes (P.O.S.). vial’ EDI. Initiative ayant pris naissance
dans I’industrie du vétement en 1984.

Objectif : Synchroniser la chaine entre les fournisseurs et acheteurs.

Avantages:

- Lefournisseur regoit les données aux points de ventes (P.O.S.) du détaillant et utilise
ces informations pour planifier sa production et ses stocks;

- Le déaillant continue de préparer ses ordres de réapprovisionnement, mais le
fournisseur peut améliorer ses prévisions, son ordonnancement et réduire ses déais,
gréce aune meilleure visibilité de la demande des consommateurs.

» Efficient Customer Response (ECR)

Définition : Stratégie consistant a réduire les codts qui, dans la chaine logistique
allant du producteur au client, ne contribuent pas a la satisfaction réelle des besoins du
consommateur, de maniére a augmenter |'efficacité des processus de cette chaine. Les deux
axes de ce systéme sont :

- Un échange d'informations de qualité s appuyant sur le principe de zéro-papier;
- Un flux de marchandises sans rupture. Développé en 1992 dans I’ industrie alimentaire
afin d’améliorer I’ approche du QR.

Objectif : Accroitre la satisfaction du consommateur final tout en réduisant les
co(ts.
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Avantages:
- Réapprovisionnement efficace : Simplification du processus de réapprovisionnement de la
chaine de production a la tablette du détaillant.
-Assortiment de produit efficace : Optimisation de |’ assortiment et de |’ allocation de I’ espace
pour augmenter larotation des stocks et |les ventes;
-Promotion efficace : Réduction des activités n’ gjoutant pas de valeur al’introduction d’un
nouveau produit;
-Introduction de produit efficace : Réduction des codts d’ introduction des nouveaux produits.

» Réapprovisionnement continu - VM1 (Vendor Management | nventory)

Définition : Méthode de gestion des stocks de |I'ensemble des intervenants de la
chaine, basée sur la consommation réelle ou prévue au point de vente fina. Le
réapprovisionnement continu signifie qu’au fur et a mesure que les produits sont vendus chez
le détaillant, les autres partenaires de la chaine en sont informés et préparent le
réapprovisionnement en conséquence.

Objectif : Coordonner I’ offre de produit avec la demande réelle ou prévue.
En fonction des données aux points de ventes, le fournisseur fait le suivi des inventaires du
détaillant et prépare les recommandations de réapprovisionnement. Dans certains cas, S'il y a
entente sur le niveau de stock a maintenir, le fournisseur pourra déclencher les
réapprovisionnements sans I’ approbation du détaillant.

Avantages:
- Diminution des inventaires et augmentation du niveau de service;
- Amédlioration de la marge brute des partenaires;
- Intégration des systémes logistiques de la chaine d' approvisionnement;
- Amédlioration de |I" horizon de planification pour tous les acteurs de la chaine au niveau :
- Du réapprovisionnement en produits finis, composants et matiéres premiéres,
- Des ressources de capacité de production;
- Deladistribution des produits;
- De I’ espace d’ entreposage des centres de distribution.

» Collaborative Planning For ecasting Replenishment (CPFR)

Définition : Mise en commun de I’information et élaboration d’un plan d action
conjoint. Considérée comme |’ étape suivante dans la collaboration entre fournisseurs et
distributeurs, cette méthode exige une entente entre les parties sur la demande anticipée en
fonction de latendance et des promotions et sur le niveau de stock a maintenir.

Objectif : Amdioration de la planification de la demande et de la prévision des
ventes.

Avantages :
* L’ échange de prévisions de ventes devrait permettre d améliorer les performances en terme
de réduction des stocks et d’amélioration de la qualité de service (réduction des délais et des
ruptures);
« Evolution des mentalités pour passer a une réelle «logique collaborative».
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Annexe 3 : Les principaux processus de niveaux | et 1| du modéle SCOR [BAG 2007]

Planification de la SC Prévision des ventes multi-horizons

Planification globale a moyen terme (PIC)

Planification a court terme et calcul des besoins (PDP/MRP)

Planification de la R & D et du développement des produits nouveaux

Planification de la fin de vie des produits

Achats/ Approvisionnements Sourcing et homologation des nouveaux fournisseurs

Procédures d’appels d’offres et de cotations

Suivi des performances fournisseurs et actions correctives

Appels de livraisons, suivi des livraisons et procédures de réception

Modes et procédures de réapprovisionnement sur stock

Traitement des demandes d'achat jusqu'a la vérification de facture

planification a trés court terme/ ordonnancement (traitements
production/ fabrication différenciés des commandes de stock et des commandes clients fermes

Lancement et suivi des fabrications

Gestion et maintenance des équipements

Livraisons/ Distribution Traitement et préparation des commandes clients

Gestion des stocks de produits finis

Choix de gestion des transporteurs (cas de solutions externalisées

Planification multi-niveaux du réseau de distribution

Retours/ aprés-vente Gestion des réclamations et retours clients

Gestion des défectueux et suivi des fournisseurs
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Annexe 4 : Répartition du CA, marques phares et dates clés de I’ histoire de Kraft Foods

Quelques dates clés qui ont marqué |” histoire de Kraft Foods :

2007: Kraft Foods prend
son indépendance et
rachéte |a filiale biscuit de

Dranone (LU).

1916: 1. L.Kraft dépose
le brevetde

fabrication du Ehef{

2001: entrée en bourse
de Kraft Foods.,

31903: I.L.Kraftcrée
son commerce de
vente de fromage

engros.

1914: une premidéreusine
de fabrication de fromage
ouvre ses pories a
Stockton en [llinais.

Les marques phares de Kraft Foods :

Boisson Epicerie Plats Snacks et Fromage
biscuits

35

@aacker

Gz

Répartition du CA de Kraft Foods sur ses cing segments :

B Snacks et Biscuits
H Boissons
» Fromages

M Epicerie

M Plats préparés
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Annexe 5 : Quelques dates clés qui ont marqué |’ histoirede LU

2007: LU passe sous le

controle de Kraft Foods.
1960: le conditionnement \
devient automatique et la
boite en fer-blanc disparait
au profit du papier = A

\ANONEP '

1987:legroupe Lu

H"nnnr:li Bicct ||ﬂ act

racheté par BSN
(Boussois Souchon-

I‘“I:,'u'\fl:,'bb'! LILII UUVIUI it

Danoneen 1994).

1850: Jean-Romain
Lefévre et Pauline- i
Isabelle Utile ouvrent :
la Fabrique de biscuits
de Reims et de bonbons |
secs.

1900: Conditionnement
des produits dans des
boites en fer bianc.
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Annexe 6 : Descriptif des taches par fonction au département Customer Service & Logistics
(source KFA)

CS Manager :

Etre responsable de la réalisation des objectifs quantitatifs et qualitatifs

Assurer le suivi commercial du contrat avec les clients et veille ace que tous les

engagements de part et d’ autre soient bien respectés.

Animer, organiser, coordonner, gérer et contréler son activité et assurer le suivi de

son équipe afin d’ optimiser le taux de satisfaction client.

Analyser les résultats et prendre les mesures correctives nécessaires pour le bon

déroulement de ces opérations.

Coordonner les efforts de résol utions des réclamations entre les services concernés

del’usine.

Développer les outils nécessaires pour améiorer son travail.
Piloter le Tableau de Bord Customer Service.

Administration des ventes :

Réception des commandes clients

Vérification de lalimite créance accordée au client ;

Etablissement des reportings

Détermination du nombre et du type de camions a commander ;

Communication du nombre et du type des camions alalogistique ;
Etablissement des Bons de Livraison

Etablissement des factures clients selon leurs commandes et |a disponibilité des
produits al’usine

Envoi des factures alacomptabilité (DFC);

La gestion des opérations logistiques et le Demand planning :

Suivi des commandes clients

Prise et traitement des commandes clients.

Repartir |la commande en fonction de la disponibilité des stocks et moyens
logistiques

Etablir un programme de livraison

Etablir les factures clients

Suivi et recouvrement des créances.

Transmettre le Demand Planning périodique pour la planification de la production
Suivre |’ évolution des réalisations et ventes

Sauvegarder et archiver | historique des commandes clients.

Reporting régulier au Customers service

Piloter |e Tableau de Bord Customers Service
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Annexe 7 : Plan del’ unité de production
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Annexe 8 : Le plan du magasin de produits finis
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Annexe 9: Moyens de manutention, entrée en stock et sortie du stock des PF

Moyens de manutention et de stockage :

e L’entrepdt dispose de deux chariots élévateurs électriques (1.5 t) pour le transfert de la

marchandise, le chargement des camions et |e stockage a grande hauteur.

e 5transpalettes pour le transfert de la marchandise a faible distance ou versles endroits

d acces difficile.

e Lespalettes sont de dimensions 1200 x 800 mm (dont une partie est louée au

transporteur La Fleche Bleue Algérienne).

Entrée de la marchandise en stock :
Les Produits finis entrant en stock proviennent soit de la production, soit de lalivraison des
produits LU importés de Tunisie.

A lafin delaproduction, les produits finis sont transférés vers la zone tampon (zone de
transfert qui se situe entre I’ unité de production et I’ entrepét PF). La marchandise ne peut
entrer en stock qu’une foislafiche de transfert du ot signée par le contréle qualité et le
chef de ligne concerné. Le magasinier signe a son tour et procede alamise en stock.

L’ actualisation du niveau des stocks sur le progiciel (Sage) sefait gréace alasaisie du bon
d entrée (BE).

La marchandise importée est réceptionnée selon e processus suivant :

- Déchargement des camions dans la zone de réception au moyen d’ un chariot élévateur.

- Contréle de conformité quantitatif (la quantité facturée par rapport ala quantité recue) et
qualitative (aspect extérieur) et I’ @aboration du bon d’ entrée.

- Détermination de I’ emplacement ou la marchandise sera stockée.

- Déclaration de I’ entrée en stock dans le systeme Sage (bon de réception).

Sortie de la marchandise du stock :

-Apres que le client ait passé sa commande, un bon de livraison est éabli. Le niveau du
stock s actualise alors sur le progiciel,

-Lamarchandise figurant sur le bon de livraison (BL) est prélevée du stock puis déposée
dans la zone de préparation. Le prélévement est effectué suivant larégle First In First
Out (FIFO),

- Comptage physique de la marchandise prépareée,

- Chargement du camion,

- Contréle de la quantité chargée puis expédition.
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Annexe 10 : Le plan du magasin de MP et ME
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Annexe 11 : Les moyens de manutention du magasin de MP et ME et les processus d’ entrée
en stock et de sortie de stock des MP et ME

Moyens de manutention et de stockage :
-Un chariot élévateur électrique
- 2 transpal ettes
-Un gerbeur éectrique
-Des palettes 1200x1000 mm

Entrée de la marchandise en stock :
-Controle visuel al’intérieur du camion par le contréleur qualité.
-Déchargement des camions dans la zone de réception avec le chariot é évateur.
-Contréle quantitatif par le magasinier.
-Contréle qualité
- BE manuel et bon de réception (BR) sur le systeme informatique pour actualiser le
niveau des stocks, si la marchandise est conforme. Sinon, établissement d’un PV de
déclassement par |e service contréle qualité, et un bon de retour sur le progiciel.

Sortie de la marchandise du stock :
Chaque jour, un ordre de fabrication (OF) est lancé pour la préparation des MP et ME
nécessaires ala production. Cet OF contient les quantités de matieres requises et leur
numéro de lot pour latracabilité et le respect de larégle FIFO.

Unefois la quantité préparée sortie de stock versla production, un bon de sortie est établi
sur le systéme informatique. La quantité restante en fin de journée est réintroduite en
stock et cela est signalé par un bon de retour manuel puis un bon de retour sur le systéme.
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Annexe 12 : Le systéme documentaire de KFA
-Le bon de commande (BC) :
Il existe deux types de bon BC : le BC émislors d’ un achat de marchandise (PF
importée, MP ou ME) et adressé au fournisseur et le BC que fait parvenir le client
pour confirmer sa commande.

-Le bon de réception :
Il est établi lors de laréception de PF importé du partenaire tunisien SOTUBI, de MP
ou de ME s celles-ci sont acceptées par e contrdle qualité.

-Lebon deretour :
Il est rédigé dans le cas ou laMP ou ME est rejetée par |e contréle qualité pour
permettre le retour de la marchandise vers le fournisseur.

-Lebon d entrée:
Il est établi pour I’ entrée en stock de produits finis provenant de la production.

-L’ordre defabrication :
Un OF est émis pour la préparation de laMP et ME requise pour la production.

-Le bon de sortie de MP et ME :
Il est établi apres|’ OF, pour permettre la sortie de laMP et ME préparée au magasin
vers |’ unité de production.

-Lerelevé defabrication :
Il sert a enregistrer la quantité produite et doit étre signé par le chef de ligne.

-Lafiche detransfert :

Permet |e transfert de la quantité de PF fabriquée de la zone tampon au magasin de PF.
Elle doit étre signée par le chef de ligne, le contrbleur qualité et le magasinier apres
comparai son des quantités produites avec le relevé de fabrication.

-Le bon d’entrée PF:
Il est établi afin de permettre lamise en stock des PF aprés leur transfert de la
production vers le magasin PF

-Le bon delivraison

-Le bon d’ expédition
- Lafacture

147



Le Bon de commande (BC) :

LU Algérie Fournisseur :

7l Reghaia RN 5 Alger Adresse :

Tél: 021816816 Tel :

Fax:021815216 Fax :
Al'intention de :

NIF : 000516096984552 Mobile :

Al : 16285102810 E-Mail :

RC : 16/00-0969845B05

BON DE COMMANDE

Total TTC en lettre:
Conditions d"achat :

<+ Paiement : 100% par chéque 30 jours aprés remise de la facture

< Livraison :
< Garantie :

N du Bon de Commande DA N° Selon offre N° Date de la commande
Intitulé de l'equipement Demandeur Structure Affectation
Description de la Commande :
ltem Désignation Refence Qte PU.HT Montant HT | Disponibilité
1 0,00
2 0,00
3 0,00
4 0,00
5 0,00
6 0,00
Total HT 0,00
TVA 1T % 0,00
Total TTC 0,00
Total TTC en chiffre: 0,00 DZD

RESPONSABLE DES ACHATS
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Le Bon delivraison :

LU. Algérie spa
Zone Industrielle Réghaia - Alg=r
Au capital de 550.000.000 DA

Liarte -
EEFST F:;Eﬁgg;:?ﬂnﬁ ldentimication du client
Art Imp : 16430521188 cﬁggin“éﬁﬂle :
Art Fisc : 000516096984552 Adressa
Id fiscale N°
RC N*
Article N°

PRODUIT EMBALLAGE

Code Produit Désignation
Mombre de Catons |  Poids Total (kg) CQuantité Palettes

. Etat 0OBS
Nbre paleties livrées : Gte
Nbre paleties restituées
Nbre paleties regues :
Visa Administration des Visa Visa Visa
venes Magasinier Contrdleur Client
Mom du chauffeur : Immatriculation :

LU. Algérie spa : Z1 Réghala - RN5S - Algérie - Tél.: 021 816 816 - Fax: 021 815 216
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Lafacture:

LU. Algérie spa
Lone ndustnells Héghaa - Alger
Au capital de 550.000.000 DA

Date :

Depit Central Réghaia
RC N*: 16/00-0969845B05 ) ]
Art Imp : 16430621188 Code Chent

Art Flsc : 000516096984552 e SEeEE
Adresse .

Identification du client

I Mesicale N°
RC N*
Article N*

Mode de riglement

LU. Algérie spa : ZI Réghaia- RNG - Algérie - Tél.: 021 816 816 - Fax: 021 816 216
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Annexe 13 : Tableau de calcul des prévisions hebdomadaires chez KFA

Total clients acheteurs (S-1) :
Total clients acheteurs (S) :
Délai de livraison (DL) :

Réalisation (S-1) Forecast S
Total Stock |% achat |Drop Nouvelle Forecast out Forecast in
Ventes size Implémentation %
PF 1
PF 2
PF 3
PF 4

Tota clients acheteurs S= Projection S*6

% achat = clients acheteurs de PF /total clients acheteurs (S-1)

Drop size= ventes totales PF/ clients acheteurs PF

Nouvelle implémentation (%) : % achat de(S-1) (prévu par |e superviseur)
Forecast out = drop size * total clients acheteurs S* New implementation
Forecast in= Forecast out — stock+ forecast out + forecast out/6 *DL.

Taux de succes actuel :

Taux de succes prévu S:

Jours travaillés | Clients

acheteurs Clients acheteurs | Projection S
(S-1) (S-1)/jour

Van1l

Van 2

Van 3

Van 4

Van 5

Taux de succes actuel (TS (S-1)) = nombre de clients acheteurs / nombre de visites. (e.g :
distributeur gros doit visiter 20 grossistes)

Taux de succés prévu S (TS (S))= prévu par le superviseur

Clients acheteurs (S-1)/jour= clients acheteurs (S-1)/6

Projection S (clients acheteurs S/ jour)= clients acheteurs (S-1)/ jour * (1+ (TS(S)-TS (S-1))
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Annexe 14 : Tableau comparatif des offres (TCO)

LU ALGERIE

71 ROUIBA RAGHAIA

RN N5 REGHAIA - ALGER

Date: L1 ..

TABLEAU COMPARATIF DES PRIX
EOUIPEMENT oiccunuimisnsisisns Ssmmmnsvisinssiiin
Fournisseur Désignation Prix en HT | Disponibilité | Payement Livraison Observation
Lynda AISSAOUI
BENSLIMANE
Responsable ACHAT
Date : Date :
Signature : Signature :
™
A

LU Algérie SPA au capital de 550 000 000 3 kraft foods
Route nationale N° & Zone industrielle Réghaia - Alger- ALGERIE - RC N°0963845B05 ’ e ey elcious
Fax: 00213 (0) 21815216 -Tel. - 00 213 (0) 21816 816
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Annexe 15 : Procédure de lancement de commande des MP importées

Apres réception et vérification de la facture pro forma puis lancement du BC, le processus

d’ approvisionnement des MP de I’ éranger passe par |es étapes suivantes :

Faire une copie du bon de commande accompagnée de la facture pro forma et les
adresser a la DFC pour établir une demande d’ ouverture de la lettre de crédit a la
banque.

Transmission de laréférence de lalettre de crédit au fournisseur

Ouverture de lalettre de crédit un mois apres.

Envoi d’avis d expédition de la marchandise

Assurance de lamarchandise

Embarquement

Réception du Swift (document contenant les modalités du contrat avec le fournisseur.
Son envoi constitue la preuve que le virement au fournisseur a bien été effectué).
Réception du pli cartable émis par le fournisseur (facture originale, lettre de voiture
pour transport routier ou lettre de transport aérien pour le transport par avion ou bien
connaissement -bill of lading- pour le transport maritime, COA, certificat d origine,
etc.).

Transmission des documents originaux (Swift et plis cartable) a la DFC pour
permettre la domiciliation ala banque.

Transmission des documents originaux au transitaire afin de procéder ala déclaration

et au dédouanement.
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Annexe 16 : Les processus de production des biscuits et des gaufrettes
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Annexe 17 : Le processus de gestion des commandes

Collecte des commandes aupres de laforce de vente :

Les commandes ne sont pas passées directement par les clients distributeurs mais par
les différents superviseurs répartis en cing régions ; a savoir larégion Centre 1, Centre
2, Est 1, Est 2 et larégion Ouest. Les superviseurs regoivent un BC de leurs clients et
transmettent la commande directement par téléphone, SMS ou fax au service
administration des ventes.

Vérification de la disponibilité des quantités commandeées sur e progiciel SAGE.

un devis pro forma est établi sur le SAGE

laDFC est consultée pour vérifier lasituation du client (solvabilité et non dépassement
des déais de paiement des créances accordées) pour avoir |’ autorisation de faire un
bon de livraison.

Unefoisle BL établi, lalogistique peut procéder au chargement du camion du
prestataire contacté laveille. Le BL permet d’ actualiser e niveau des stocks de PF sur
SAGE.

Facturation : il existe trois modes de payement. La facture peut étre délivrée qu’ une
foisle versement confirmé par les finances, le versement peut se faire aprés facturation
et réception de la marchandise ou selon un échéancier sur une période de 12 jours
apres lafacturation.

Lafacture est faite en trois souches, une pour le client, une pour les finances et |’ autre
est gardée par I’ administrateur des ventes.

A lafin de chaque journée ouvrable, le bilan journalier des ventes est entré dans le
tableau de bord commercial, ce dernier contient les ventes a ce jour par SKU en tonnes
et en cartons, les objectifs de vente mensuels par SKU et letaux d’ atteinte de ces
objectifs.
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Annexe 18: Le processus de chargement et d’ expédition

- Lechargé d’ expédition, aprés avoir recu le BL, contacte |e prestataire de transport
pour mettre a disposition les camions nécessaires pour le lendemain.

- LeBL est transmisau magasinier qui charge les manutentionnaires de préparer la
commande dans la zone de préparation.

- Lecontrdleur remplit le bon d’ expédition aprés comptage physique de la marchandise
prépareée.

Il arrive que la quantité commandée ne puisse étre livrée en une seule fois. Une fiche
de suivi reliquat client sert de suivi de lalivraison par tranche.

- Lemagasinier donnele OK au responsable du quai pour procéder au chargement.

- Lecontrdleur sur quai s assure que la quantité chargée est exacte. La fiche de contréle
du chargement PF est signée alors par ce dernier ainsi que par le chauffeur. Elle sert de
preuve en cas de réclamation du client.

- Lamarchandise chargée est alors saisie sur le bon d expédition, 3 souches sont
envoyées respectivement pour le poste de garde, I’ administrateur des ventes et le
gestionnaire des stocks.

- Lafacture est remise au chauffeur afin qu'il latransmette au client.
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Annexe 19: Consolidation des ventes par famille et par mois et historique sales-in

m | Historigue des ventes Juillet 2010 |

m
MEMEMEMEMI
START LAIT [3004g])
|

ETART choco[2304g])
Galettes

PRINCE GOUTER 1859
PRINCE 409 Mini Gatzan
PRINCE NOUEBA 12q
Sandwishes

CROUSTILLE [lait)i30g
CROUSTILLE [choco]130g
CROUSTILLE 33 g CHOCO
CROUSTILLE 33 g LAIT
Gaufrettes

SABLITO 140g FRAISE |
SABLITO 1409 FIGUE |
SABLITO 140g ABRICOT |
SABLITD 140g CHOCO |
MAJOR 130g CHOCO |
|
|
|
|

MAJOR 1309 ¥YANILLE
MAJOR 1309 FRAISE
MAJOR 1309 BANANE
ZKU importis

Historique Sales-in 2010

IANVIER | FEVRIER | MARS AVRIL MAI JUIN JUILLET | AOQUT |SEPTEMBRE| OCTOBRE [NOVEMBRE| DEC

Galettes

sendwishes | | | ] | | ] | || |

Gauirettes | | | | | | ] || |

skmportes| [ | | | | [ ] |




Annexe 20 : Cadencier client et historique sales-out

Distributeur DG1-C1

Cadencier Clients

Période du

au

12/06/2010
16/06/2010

Tenue de compte

Sage 100 Gestion Commerciale pour SQL Server 15.50

Référence
De Désignation CAHT Quantités P.U.
I'article net HT moyen
C 0033 Client 1
PF 100012306 START LAIT 300GR 70 896.00 120 590.8
PF 100012306 CROUSTILLE CHOCO 190GR 127904.40 180 710.58
Cc oode Client 2
Historique SALES-OUT 2010
JANVIER FEVRIER MARS AVRIL
PRODUITS 51 52 S3 54 51 52 S3 5S4 51 52 S3 54 51 52 S3

MAJOR

CROUSTILLE CHOCO
=
ki START CHOCO
a START LAIT
=
o CROUSTILLE LAIT
'E PRINCE 1856
w
A CROUSTILLE 33z RC

SHOKS 28 g

SABLITO 140g
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Annexe 21: Suggestion de réapprovisionnement

LU Algérie

Zl Reghaia RN 5 Alger

Tél: 021816816
Fax:021815216

NIF : 000516096984552
Al : 16285102810
RC : 16/00-0969845B05

Distributeur :
Adresse :

Tel :

Fax :

A l'intention de :
Mobile :

E-Mail :

Suggestion de réapprovisionnement

Description de la Commande :

[tem Désignation Produit Qte PU. HT Montant HT
1 0,00
2 0,00
3 0,00
4 0,00
5 0,00
6 0,00
Total HT 0,00
TVA1T % 0,00
Total TTC 0,00
Total TTC en chiffre: 0,00 DZD
Total TTC en lettre:
Conditions d’achat :
< Paiement :
< Livraison :
<  Garantie :
Administrateur des ventes Responsable C5 & L
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Annexe 22: Historique sales-out année 2009 (en cartons)

Distributeur 1 (DG1-E2)

Distributeur 3 (DG2-C1)

START LAIT | CROUSTILLE
450 720
1770 444
1250 789
1020 912
550 288
1060 566
270 311
1488 848
550 288
1060 566
270 311
1488 848
180 90
1090 1020
1283 1079
1833 1079
1833 618
1295 900
1417 829
625 0
2470 1528
567 30
120 47
500 162
1850 888
1020 2737
430 503
120 72
1370 858
1000 492
1200 789
2333 1684
1750 1068
790 316
705 625
820 480
400 342

Distributeur 2 (DG1-C1)
START LAIT | CROUSTILLE
1818 921
1918 1487
1458 1132
2459 1286
316 782
395 636
1880 987
1477 1870
316 782
395 636
1880 987
1477 1870
0 0
1067 1737
1139 2348
500 2158
1623 1616
1073 1692
1917 2026
1525 1767
1483 1921
450 605
290 166
1190 1671
578 1447
672 2557
97 897
113 197
1119 842
1289 1671
1003 1158
717 1158
1017 1566
1725 2066
1257 855
1020 1645
717 618

160

START LAIT | CROUSTILLE
1181 1250
1005 725
1116 987
3954 1171

256 1043
904 976
1196 1245
927 1191
256 1043
904 976
1196 1245
927 1191

0 0
1667 2237
2021 2464
933 1789
1183 2007
1088 2108
1750 1868
592 1180
1483 1574
1250 132
605 633
578 1320
777 1782
223 1349
393 579
647 895
1116 1053
2096 1868
787 1355
983 1368
1050 1929
1156 1526
967 1513
1073 1370
790 1158




300 145
740 500
290 216
170 234
1410 1296
945 588
405 314
797 579
540 593
730 259
850 779
525 388
870 606

80 114
400 96
945 1086

122 234
110 645
193 268
220 211
1161 1395
810 917
1707 1530
1600 1872
867 1672
760 987
1418 893
217 947
838 939
193 539
453 348
2300 3030

161

60 228
450 518
472 724
150 582

1076 1230
710 901
695 1179
575 732

1047 1213
633 550
383 791
830 1318
708 1026
240 342
183 308

1493 1905
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