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Abstract :

This work was carried out as part of the end-of-study project, its objective is to accompany a
company of the steel sector in Algeria in its development plan, and this, through the elaboration of
a Business Plan which reflects its operational and financial performance on the horizon of 15 years,
and plans of accompaniment aiming at the optimization of the cost price of its commercialized
products as well as the improvement of its commercial strategy.

To do so, we conducted several market studies allowing a perfect understanding of the challenges
the company will have to face. Then, we optimized the production lines of the client company in
order to estimate a forecast of the quantities to be manufactured of each product reference. In order
toallow, at the end, a representation of the financial statements and indicators of the client company
at the horizon of 2037. We have also enriched our Business Plan with two accompanying plans
which consist in the study of the profitability of the project of the production of the raw material
as well as the localization, the dimensioning and the financial estimation of the distribution centers.

Keywords: Business Plan, steel industry, optimization, maintenance, financial forecast,
pelletization plant, distribution center.

Résumé :

Ce travail s’inscrit dans le cadre du projet de fin d’études, son objectif est d’accompagner une
entreprise du secteur sidérurgique en Algérie dans son plan de développement, et ce, a travers
I’¢élaboration d’un Business Plan qui refléte sa performance opérationnelle et financiére a I’horizon
de 15 ans, et des plans d’accompagnement visant I’optimisation du colt de revient de ses produits
commercialisés ainsi que [’amélioration de sa stratégie commerciale.

Pour ce faire, nous avons mené plusieurs études de marché permettant la compréhension parfaite
des défis que I’entreprise aura a faire face. Par la suite, nous avons optimisé les lignes de production
de I’entreprise cliente afin d’estimer un prévisionnel des quantités & fabriquer de chaque référence
de produits. Afin de permettre au final, une représentation des états et indicateurs financiers de
I’entreprise cliente a ’horizon de 2037. Nous avons également enrichi notre Business Plan par
deux plans d’accompagnement qui consistent en 1’étude de la rentabilité du projet de la production
de la matiere premiére ainsi que la localisation, le dimensionnement et I’estimation financiére des
centres de distribution.

Mots clés : Business Plan, secteur sidérurgique, optimisation, maintenance, prévision financiére,
installation de pelletisation, centre de distribution.
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INTRODUCTION GENERALE

En raison de la mondialisation, nous avons pu assister a 1’élargissement des tailles de marchés
a I’échelle mondiale, permettant ainsi de voir 1’évolution et le développement des différentes
entreprises multinationales, ainsi que la naissance de nouvelles firmes sous différentes tailles, ce qui
a créé une concurrence tres rude entre ces dernieres, poussant chacune a adopter de nouvelles stratégies
lui permettant de répondre aux besoins du marché tout en se démarquant de leurs concurrents et
garantissant leur pérennité.

Pour certaines entreprises qui font face a des barriéres qui bloquent leur évolution et leur
développement, certaines entreprises trouvent des difficultés a résister face a la concurrence du
marché, la question qui se pose est donc : pourquoi certaines entreprises survivent mieux que d’autres ?

A cette question se joint différentes réponses, notamment : la disponibilité de fonds pour le maintien
et la continuité des activités de I’entreprise, le manque des ressources humaines compétentes,
I’absence d’une bonne stratégie commerciale ou financiére pour I’entreprise.

Afin d’agir correctement pour résister a 1’échec de ces entreprises, tout dirigeant d’une entreprise se
doit de se maintenir de maintes outils, méthodes afin d’étudier, évaluer et analyser tout risque pouvant
nuire a la survie de son entreprise, en touchant aussi bien a I’axe financier, commercial, marketing et
opérationnel, et ce, en mettant en place les stratégies adaptées a son environnement pour parvenir a
atteindre ses objectifs avec le moins de risques et imprévus possibles.

Cette évaluation et analyse qu’entreprend un dirigeant pour le bien de son entreprise correspond
parfaitement a ce qu’on appelle 1’élaboration d’un Business Plan.

Un Business Plan est donc un document qui permet a I’entreprise de visualiser sa santé financiére sur
plusieurs années, et ce, en se basant sur les objectifs de I’entreprises ainsi que différentes hypothéses
sur les variations futures de 1’environnement dans lequel elle se situe. Cette évaluation et analyse
s’effectuent également en prenant en considération les risques auxquels I’entreprise peut faire face
dans les prochaines années. Ce Business Plan sera donc une projection future de 1’entreprise suivant
ses objectifs et ses visions.

Dans le cadre de notre travail au sein du cabinet Deloitte, 1ié au marché sidérurgique, notre mission a
été d’élaborer un Business Plan pour une nouvelle entreprise de ce secteur qui figure en téte de liste
des entreprises émergentes en Algérie et qui a connu d’importants changements et évolutions dus
principalement a 1’évolution démographique, la croissance de 1’industrie de construction a travers le
monde et le développement de I’industrie automobile, stimulant ainsi la demande mondiale d’acier.
L’Algérie, un marché en plein essor depuis quelques années, a réussi a passer du statut d’importateur
d’acier vers un statut de producteur, voire exportateur depuis 2020 dans le cadre de son projet des
exportations hors hydrocarbures, et ce, grice a l’introduction de nouveaux entrants et groupes
sidérurgiques suite a des décisions gouvernementales.

Ce Business Plan devra permettre a cette entreprise de visualiser la performance économique et
financiére future sur un horizon de 15 ans, et ce, en adaptant ses capacités a la demande du marché
local tout en minimisant ses capacités pour pouvoir maximiser sa marge commerciale.

En effet notre travail tentera de répondre a la question principale suivante : Quel est le Business Plan
qui reflétera au mieux I’activité de I’entreprise a moyen et long terme ? Et ambitionne de traiter
également deux questions complétant cette derniere, auxquelles nous allons tenter de répondre tout au
long de notre rapport et qui sont :
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e Quelles sont les actions opérationnelles qui permettront a I’entreprise d’optimiser
les volumes produits tout en exploitant au mieux ses lignes de production ?

e Quels sont les plans et projets d’investissement qui peuvent accompagner ce
business plan et qui permettront a I’entreprise cliente d’optimiser ses codts de
revient et de renforcer sa stratégie commerciale a long terme ?

Pour répondre aux questions suscitées, nous avons articulé notre travail autour de trois (03) parties
principales structurées de la maniére suivante :

La premiére partie présente un état de I’art, oi nous avons défini sur un plan théorique le
cceur de notre solution (Business Plan) ainsi que la démarche de son élaboration. Cette partie
est aussi trés riche en outils et méthodes ainsi que de modéles utilisés au cours de notre
diagnostic de 1’environnement externe et interne de I’entreprise, notamment, 1’analyse
PESTEL, I’analyse des cinq forces de Porter, I’analyse SWOT et la modélisation SCOR, et
d’autres au cours des solutions proposées dans notre Business Plan, a savoir les modéles
prévisionnels, le bilan massique d’approvisionnement, les modéles de localisation, et le
dimensionnement d’un centre de distribution.

La seconde partie, quant a elle, fait office d’une analyse de l'existant et d’une étude du
contexte, présentant d’abord le cabinet de conseil Deloitte Algérie ainsi que I’entreprise
cliente en mettant en avant ses gammes de produits commercialisés. Suivie par un diagnostic
de I’environnement externe dans lequel I’entreprise cliente exerce son activité afin de mettre
en relief son avantage concurrentiel et les défis auxquels elle fera face, ceci en passant par une
étude du marché mondial de I’acier et le contexte économique et social qui caractérisent
I’ Algérie ainsi que les principaux acteurs dans ce secteur au niveau national et international.
Par la suite, nous avons €laboré un diagnostic interne a travers une décomposition du macro-
processus de I’entreprise en utilisant le référentiel SCOR. Nous avons conclu cette seconde
partie par une analyse SWOT qui résume les résultats de notre diagnostic externe et interne
ainsi que 1’énoncé détaillé de notre problématique.

La troisiéme partie représente le livrable pour notre entreprise cliente, qui est le Business
Plan, gue nous avons élaboré en se conformant a la démarche proposée par la littérature, a
savoir :
o Introduction du Business Plan : Dans laquelle nous avons présenté le besoin de
I’entreprise cliente a 1’élaboration de ce Business Plan.
o Executive summary : Comme son nom l’indique, ceci représente le résumé de
I'ensemble des points élaborés dans les différentes parties de ce Business Plan.

o Overview du marché de P’acier : Cette partie reprend un résumé de 1’é¢tude du
marché qui a été effectuée dans la partie précédente, afin de remettre le lecteur dans
le contexte de 1’étude.

o Axe opérationnel : Cette partie représente notre premiére solution suivant cet axe,
ou nous avons revu le processus de production de I’entreprise cliente ainsi que ses
plans de maintenance afin de maximiser les volumes a produire par cette entreprise.
Nous avons par la suite estimé les quantités en matiére pour les différentes phases du
processus grace a un bilan massique.

o Axe financier : Ceci représente la deuxiéme partie de notre Business Plan, ol nous
avons étudié la santé financiére future de I’entreprise suivant les réalisations de 1’axe
opérationnel, et ce, en présentant les différents états financiers ainsi que les différents
cotits d’exploitation et d’investissement engendrés.

o Les plans d’accompagnement : Cette derniére partie de notre solution se présente
sous deux plans afin d’accompagner I’entreprise dans ses futurs objectifs, étant a
savoir :
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= La réduction des colts de matiéres premiéres en remplacant son importation
par le processus de pelletisation interne a 1’entreprise.

= La mise en place d’un nouveau centre de distribution afin d’entamer une
nouvelle stratégie commerciale pour fidéliser les clients de cette entreprise.

Une conclusion viendra cloturer le travail réalisé et mettra en lumiére ’apport réalisé et les
perspectives futures de ce projet.
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PARTIE 01 : Etat de I’art



Introduction
Dans le courant chapitre nous allons développer 1’ensemble des concepts utilisés afin de
comprendre au mieux notre problématique ainsi que les solutions proposées a travers notre Business
Plan. De plus, nous traiterons dans ce chapitre les différentes méthodes, modeles ainsi que les outils
utilisés pour I'élaboration de notre solution afin de répondre au besoin du client et pallier lesl’
différents dysfonctionnements diagnostiqués dans le chapitre 2.

Nous aborderons en premier lieu, la méthodologie d’un Business Plan d’une maniére standard ainsi
que le contenu de ses étapes. Cette méthodologie varie en fonction du besoin client ainsi que du
contexte de 1’étude.

Dans les autres parties de ce chapitre, nous traiterons par ordre les différents concepts utilisés ainsi

que les outils et méthodes dont nous nous sommes servis pour la présentation des différentes solutions
de ce projet.
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Chapitre 01 : Fondements théoriques



|. Elaboration d’un Business Plan
1. Définition d’un Business Plan

Le Business Plan constitue un atout indispensable pour I’évaluation de rentabilité pour n’importe quel
investisseur visant la création d’une entreprise, une reprise ou méme un développement d’activité.
C’est un document qui présente les objectifs futurs d’une entreprise ainsi que son plan opérationnel et
financier et détaille les stratégies a mettre en place pour atteindre ses objectifs. Il sert de feuille de
route pour l'entreprise et peut-étre utilisé pour présenter aux investisseurs ou aux institutions
financiéres un financement par emprunt ou par actions.
Un Business Plan doit suivre un format standard et contenir toutes les informations qu'un investisseur
ou une institution financiére s'attend a voir avant d'accorder un financement a une entreprise. [1] [2]
[3]
2. Objectifs d'un Business Plan

Un Business Plan est rédigé par les responsables des entreprises pour une ou plusieurs des raisons
suivantes :

e Obtenir un financement aupres d'investisseurs :
Etant donné que son contenu tourne autour de la maniére dont les entreprises réussissent, atteignent le
seuil de rentabilité et réalisent des bénéfices, un Business Plan est utilisé comme un outil pour trouver
des capitaux. Ce document est le moyen pour I'entrepreneur de montrer aux investisseurs ou aux
préteurs potentiels comment leur capital sera utilisé et comment il aidera I'entreprise a prospérer.
Toutes les banques, tous les investisseurs et toutes les sociétés de capital-risque voudront voir un
Business Plan avant de verser leur argent, et les investisseurs attendent généralement un retour sur
investissement de 10 % ou plus du capital qu'ils investissent dans une entreprise. Par conséquent, ces
investisseurs ont besoin de savoir si - et quand - ils récupéreront leur argent (et méme plus). En outre,
ils voudront connaitre le processus et la stratégie qui permettront a I'entreprise d'atteindre ces objectifs
financiers, et c'est la que le contexte fourni par les plans de vente, de marketing et d'exploitation entre
en jeu.

e Documenter la stratégie et les objectifs de I'entreprise :

Un Business Plan ne doit rien laisser au hasard, il peut compter des dizaines, voire des centaines de
pages, ce qui donne a ses rédacteurs l'occasion d'expliquer les objectifs de I'entreprise et la maniére
dont elle les atteindra.

Pour montrer aux investisseurs potentiels qu'ils ont répondu a toutes les questions et réfléchi a tous les
scénarios possibles, les entrepreneurs doivent expliquer en détail leurs stratégies de marketing, de
vente et d'exploitation, de l'acquisition d'un emplacement physique pour I'entreprise a l'explication
d'une approche tactique pour la pénétration du marketing. Ces explications doivent aboutir au seuil de
rentabilité de I'entreprise, étayé par des prévisions de ventes et des projections financieres, le rédacteur
du Business Plan étant en mesure d'expliquer le pourquoi de tout ce qui est décrit dans le plan.

e Légitimer une idée d'entreprise :

Un Business Plan est le moyen pour un entrepreneur de prouver que son idée d'entreprise vaut vraiment
la peine d'étre poursuivie. En documentant leur processus de mise sur le marché, leurs besoins en
capitaux et le retour sur investissement attendu, les entrepreneurs sont susceptibles de rencontrer
quelques difficultés qui les ameneront a remettre en question leurs stratégies et leurs mesures et c'est
exactement a cela que sert le Business Plan.

Il permet a I'entrepreneur de s'assurer que tout est en ordre avant de présenter son idée d'entreprise au
monde entier et rassure les lecteurs sur le sérieux de la personne qui a rédigé le plan, qui a passé des
heures a réfléchir a I'idée d'entreprise, a élaborer des tactiques de croissance et a calculer des
projections financiéres. [1] [2] [3]

3. Types des Business Plans
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Il n'existe pas de Business Plan unique, car il y a plusieurs types d'entreprises sur le marché aujourd'hui.
Qu'il s'agisse d'une start-up avec un seul fondateur ou d'une entreprise historique qui doit rester
compétitive, chaque type d'entreprise a besoin d'un Business Plan adapté a ses besoins. Nous
présentons ci-dessous quelques-uns des types de Business Plans les plus courants :

e Business Plan de démarrage

Le Business Plan de démarrage, qui est I'un des types de Business Plans les plus courants, est utilisé
pour les toutes nouvelles idées d'entreprise. Ce plan est utilisé pour mettre en lumiere les bases du
succes éventuel d'une entreprise.
Le plus grand défi du Business Plan de démarrage est qu'il est rédigé entiérement a partir de zéro. Les
Business Plans de démarrage font généralement référence a des données industrielles existantes et
expliquent des stratégies commerciales uniques et des plans de mise sur le marché.

e Plan d'acquisition d'entreprise
Un Business Plan pour une entreprise existante explique comment une acquisition modifiera son
modele d'exploitation, ce qui restera inchangé sous le nouveau propriétaire et pourquoi les choses
changeront ou resteront les mémes. En outre, le Business Plan doit traiter de I'état actuel de I'entreprise
et des raisons pour lesquelles elle est a vendre.

e Plan de repositionnement de I'entreprise
Lorsqu'une entreprise veut éviter une acquisition, repositionner sa marque ou essayer quelque chose
de nouveau, les Présidents- directeurs généraux (PDG) ou les propriétaires élaborent un plan de
repositionnement de I'entreprise.
Ce plan devra :

- Reconnaitre I'état actuel de I'entreprise ;

- Enoncer une vision de I'avenir de I'entreprise ;

- Expliquer pourquoi I'entreprise devrait (ou doit) étre repositionnée ;

- Décrire un processus d'adaptation de I'entreprise ;

e Business Plan d’'expansion
L'expansion d'une entreprise prospere dans un autre lieu nécessite généralement un Business Plan, car
le projet peut se concentrer sur un nouveau marché cible et exiger davantage de capitaux. Un Business
Plan d'expansion n'est pas comme un Business Plan de démarrage dans la mesure ou il part de zéro.
Ce type de plan fait référence aux ventes, aux revenus et aux succes deja réalisés. [1] [2] [3]

4. La structure type d’un Business Plan

Un Business Plan doit étre structuré de maniére a présenter tous les éléments importants que les
investisseurs recherchent. Il existe plusieurs structures d’un Business Plan, ce dernier doit étre adapté
a la fois au lecteur et au projet, ce qui fait que le nombre, I’ordre et le contenu des sections différent
d’un Business Plan a un autre. Nous présentons dans cette partie les principales sections d'un Business
Plan, la répartition de ces derniéres est loin d’étre unique. D’ailleurs dans notre solution, nous avons
réparti les sections d’une autre maniere répondant a la fois a la demande du client, a la méthodologie
suivie par le cabinet Deloitte et a la nature du besoin pour lequel ce Business Plan a été élaboré.

4.1. Executive summary

C’est la section la plus importante du Business Plan que les investisseurs et les banquiers voient
lorsqu'ils ouvrent le Business Plan. Bien que ce soit la derniére partie du Business Plan a rédiger afin
de s’assurer qu’il n’y a pas de détails oubliés, c'est la premicére section (et peut-étre la seule) que les
parties prenantes liront. Il doit étre court et concis, et doit capter I'attention du lecteur. L’executive
summary ne doit pas dépasser deux pages, il ouvre la voie au reste du document et comprend la mission
ou la vision de I’entreprise, sa proposition de valeur et ses objectifs a long terme.

4.2. Industry overview
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La section " industry overview " fournit des informations sur l'industrie spécifique dans laquelle
I'entreprise opere. Parmi les informations fournies dans cette section figurent les principaux
concurrents, les tendances du secteur et les revenus estimés. Elle montre également la position de
I'entreprise dans I'industrie et la facon dont elle sera en concurrence sur le marché avec d'autres acteurs
majeurs. Elle détaille également le nombre d’années d’activité de I’entreprise, ses offres clés et sa
déclaration de positionnement. Cette section peut méme ajouter les valeurs fondamentales ou un bref
historique de I'entreprise. Le role de la description de I'entreprise dans Business Plan est de présenter
I’entreprise au lecteur de maniére convaincante et concise.

4.3. Overview du marché et de la concurrence

La section sur l'analyse du marché détaille le marché cible pour les offres de produits de I'entreprise.
Cette section confirme que I'entreprise comprend le marché et qu'elle a déja analysé le marché existant
pour déterminer s'il existe une demande suffisante pour soutenir le modéle commercial proposé.
L'analyse du marché comprend des informations sur la démographie du marché cible, sa situation
géographique, le comportement des consommateurs et les besoins du marché. L'entreprise peut
présenter des chiffres et des sources pour donner un apercu de la taille du marché cible.

Cette section explique les problémes spécifiques que I’entreprise résout sur le marché et comment elle
les résout, elle comprend des informations de haut niveau sur votre marché cible.

4.4. Plan de vente et de marketing

Le plan de vente et de marketing détaille la maniéere dont I'entreprise prévoit de vendre ses produits au
marche cible. Il tente de présenter la proposition de vente unigue de I'entreprise et les canaux qu'elle
utilisera pour vendre ses biens et services. Il détaille les activités de publicité et de promotion de
I'entreprise, la stratégie de prix, les méthodes de vente et de distribution, ainsi que le service apres-
vente.

4.5. Le plan de management

Le plan de management donne un apercu de la structure juridique de I'entreprise, de son équipe de
management et de ses besoins en ressources humaines internes et externes. Il doit énumérer le nombre
d'employés qui seront nécessaires et la rémunération a verser a chacun d'entre eux. Il doit également
mentionner tous les professionnels externes dont I'entreprise aura besoin. Si l'entreprise a l'intention
d'utiliser le plan d'affaires pour trouver des fonds auprés d'investisseurs, elle doit dresser la liste des
membres de I'équipe de direction, ainsi que des membres du conseil.

4.6. Le plan opérationnel

Le plan opérationnel donne un apercu des besoins matériels de I'entreprise, tels que les bureaux, les
machines, la main-d'ceuvre, les fournitures et les stocks. Pour une entreprise qui a besoin d'entrepots
sur mesure et d'équipements spécialisés, le plan d'exploitation sera plus détaillé que pour une
entreprise de conseil a domicile, par exemple. Si le plan d'affaires est destiné a une entreprise de
fabrication, il comprendra des informations sur les besoins en matiéres premiéres et de supply chain.
Il comprend également une optimisation de la production de I’entreprise et tous les aspects
opérationnels liés a son activité.

4.7. Le plan financier

Le plan financier est une section importante qui déterminera souvent si I'entreprise obtiendra le
financement nécessaire auprés des institutions financiéres, des investisseurs ou des sociétés de capital-
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risque. Il doit démontrer que l'entreprise proposée est viable et qu'elle générera suffisamment de
revenus pour pouvoir faire face a ses obligations financiéres. Il est I’équivalent d’un modéle financier
qui refléte une représentation chiffrée des éléments traités dans le plan opérationnel et de simuler les
revenus et les colts futurs de I’entreprise pour estimer ses performances financicres futures. Certaines
des informations contenues dans le plan financier comprennent un compte de résultat prévisionnel et
un flux de trésorerie.

4.8. Annexes

La partie annexes est la derniére section d'un Business Plan. Elle comprend toute information
supplémentaire susceptible d'intéresser les banques et les investisseurs ou d'ajouter de la crédibilité a
I'entreprise. Parmi les informations qui peuvent étre incluses dans la section des annexes figurent : une
étude détaillée du marché, des informations sur l'offre de produits/services, des détails des analyses
dont les résultats sont présentés dans les sections antécédentes. [1] [2] [3]

a. Le template d’un Business Plan
Nous présentons dans cette partie le template d’un Business Plan le plus communément utilisé et qui
prend la forme suivante :

Business Plan Template

+  Présenter la mission de I'entreprise.

+ Deécrire les offres de produits et/ou de services de I'entreprise.

+ Donner un résumé du marcheé cible.

« Résumer la concurrence de I'industrie et la fagon dont I'entreprise s'emparera d'une
part dumarché disponible

+ Résumer le plan opérationnel et financier de I"entreprise.

xecutive
Summary

+ Deécrire la position de I'entreprise dans l'industrie.

« Décrire la concurrence existante et les principaux acteurs de I'industrie.

+ Fourmnir des informations sur I'industrie dans laquelle I'entreprise va opérer. les .
revenus estimés, les tendances de l'industrie, les influences gouvernementales, ainsi Overview
que les données démographiques du marché cible.

Industry

+ Définir le marché cible, ses besoins et sa situation géographique.
+ Décrire la taille du marché. les unités de produits de l'entreprise que les clients

Overview duf potentiels peuvent acheter, aimnsi que les changements de marché qui peuvent se
marché & produire en raison des changements économiques globaux.
« Donner un apercu du volume de ventes estimé par rapport a ce que vendent les
concurrents

+ Donner un plan sur la facon dont I'entreprise prévoit de combattre la concurrence
existante pour gagner et conserver des parts de marche.

« Décrire les produits proposésala vente et une proposition de vente unique + Décrire la structure organisationnelle de I'entreprise
« Dresser la liste des différentes plateformes publicitaires que I'entreprise utilisera pour +  Enumérer les propriétaires de l'entreprise et leur pourcentage de participation Plan de
faire passer sonmessage aux clients +  Enumérer les principaux dirigeants, leur réle et leur rémunération managemen(
* Décrire comment ['entreprise prévoit de fixer le prix de ses produits de maniére a + Dresser la liste de tousles professionnels internes et externes que I'entreprise prévoit
réaliser un bénéfice. d'embaucher, et indiquez comment ils seront rémunérés.
« Donner des détails sur la fagon dont les produits de I'entreprise seront distribués au + Inclure une liste des membres du conseil consultatif, le cas échéant.
marché cible et sur la méthode d'expédition.
*  Décrire I'emplacement de I'entreprise. y compris les besoins en bureaux et en + Décrire les projections financi¢res de l'entreprise. en incluant le compte de résultat
entrepots prévisionnel et le tableau des flux de trésorerie prévisionnels ainsi que la projection
*  Décrire les besoins en main-d'ceuvre de I'entreprise. Décrivez le nombre d'employés du bilan. Plan

dont I'entreprise a besoin, leurs roles, la formation nécessaire et la durée d'occupation
des employés (temps plein ou temps partiel)

* Décrire le processus de fabrication et le temps nécessaire pour produire une unité
d'un produit.

* Décrire les besoins en équipement et en machines. et indiquez si I'entreprise louera
ou achétera I'équipement et les machines, ainsi que les colits connexes que
l'entreprise estime devoir supporter.

+  Optimiser les lignes de production de ["entreprise.

financier

+  Etude de marché et résumé du marché cible.

* Plan proposé pourles bureaux et les entrepots.

Annexes + Liste des produits et/ou services

* Détails desanalyses dont les résultats sont présentés dans les sections antécédentes.
¢ Devis de location de btiments et de machines.

Figure 1 : Business Plan template
(Fait par ’auteur)
I1. Outils de diagnostic
1. L’analyse PESTEL
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Une analyse PESTEL est un cadre stratégique couramment utilisé pour évaluer I'environnement
commercial dans lequel une entreprise opere. Traditionnellement, ce cadre était appelé analyse PEST,
acronyme de Political, Economic, Social, and Technological (politique, économique, social et
technologique). Plus récemment, ce cadre a été étendu aux facteurs environnementaux et juridiques.
L’analyse PESTEL est utilisée par les équipes de direction et les conseils d'administration dans leurs
processus de planification stratégique et de planification de la gestion des risques d'entreprise. Elle
représente également un outil trés populaire auprés des consultants en management et stratégie pour
aider leurs clients a développer des initiatives de produits et de marchés innovants, ainsi qu'au sein de
la communauté des analystes financiers, ou les facteurs peuvent influencer les hypothéses des modéles
et les décisions de financement. [4]

La figure ci-dessous montre les facteurs traités par I’analyse PESTEL :

Facteurs
économiques

Facteurs politiques Facteurs sociaux

Lentreprise et son
marché
(Opportunités et
challenges)

Facteurs
technologiques

Facteurs
environnementaux

Facteurs juridiques

Figure 2 : Modéle de I’analyse PESTEL
(Fait par ’auteur)
Nous expliquons chacune des dimensions de ’analyse PESTEL en annexe A.

2. Les 5 forces de Porter
2.1.Le cadre théorique de Porter

Les cing forces de I'analyse de la position concurrentielle de Porter ont été développées en 1979 par
Michael E. Porter a Harvard Business School, comme un cadre simple pour évaluer la force et la
position concurrentielle d'une entreprise. Cette théorie repose sur le concept selon lequel il existe cing
forces qui déterminent I'intensité concurrentielle et I'attractivité d'un marché. Les cing forces de Porter
permettent d'identifier ou se situe le pouvoir dans une situation commerciale. Cela permet de
comprendre a la fois la force de la position concurrentielle actuelle d'une organisation et la force d'une
position vers laquelle une organisation pourrait chercher & se diriger. Les analystes stratégiques
utilisent souvent les cing forces de Porter pour comprendre si de nouveaux produits ou services sont
potentiellement rentables. En comprenant ou se situe le pouvoir, la théorie peut également étre utilisée
pour identifier les zones de force, pour améliorer les faiblesses et pour éviter les erreurs. [5]
2.2.L"analyse de la position concurrentielle selon les cing forces de Porter
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Le modeéle, nommé « les 5 forces de Porter » est une technique d'analyse de marché qui prend en
compte les cing dimensions sur lesquelles l'entreprise peut agir afin d'optimiser son avantage
concurrentiel, qui sont :

2.2.1. Le pouvoir des fournisseurs :

C’est une évaluation de la facilité avec laquelle les fournisseurs peuvent faire monter les prix. Cela
dépend du nombre de fournisseurs de chaque intrant essentiel, du caractére unique de leur produit ou
service, de la taille et de la force relatives du fournisseur et du colt du passage d'un fournisseur a un
autre.

2.2.2. Le pouvoir de I'acheteur :

Il s’agit d’une évaluation de la facilité avec laquelle les acheteurs peuvent faire baisser les prix. Elle
dépend du nombre d'acheteurs sur le marché, de I'importance de chaque acheteur individuel pour
I'organisation et du codt pour I'acheteur de passer d'un fournisseur a un autre. Si une entreprise n'a que
quelques acheteurs puissants, ils sont souvent en mesure de dicter les conditions.

2.2.3. Larivalité concurrentielle :

Le principal facteur est le nombre et la capacité des concurrents sur le marché. De nombreux
concurrents, offrant des produits et services indifférenciés, réduiront l'attrait du marché.
2.2.4. La menace de substitution :

Lorsque des produits de substitution proches existent sur un marché, cela augmente la probabilité que
les clients se tournent vers d'autres produits en réponse a des augmentations de prix. Cela réduit a la
fois le pouvoir des fournisseurs et I'attrait du marché.

2.2.4. La menace de nouveaux entrants :

Les marchés rentables attirent de nouveaux entrants, ce qui érode la rentabilité. A moins que les
entreprises en place ne disposent de barriéres solides et durables a I'entrée, par exemple des brevets,
des économies d'échelle, des exigences en matiére de capital ou des politiques gouvernementales, la
rentabilité diminuera jusqu'a un taux concurrentiel. [5]

3. Modélisation SCOR “Supply Chain Operations Reference-Model”

L’évaluation de la chaine logistique est considérée comme un point primordial pour I’entreprise, bien
qu’elle reste compliquée dans son élaboration en vue de la complexité de ses systémes et flux.

La méthode SCOR (Supply Chain Operations Reference-Model) est un outil mis au service des
parties prenantes dans la chaine logistique de I’entreprise. Cet outil a été créé en 1996 par le Supply
Chain Council (SCC)%. 1l est représenté comme 1’outil de diagnostic standard pour la gestion de
la Supply Chain, permettant d’élaborer un référentiel a I’entreprise afin de : analyser, 1’évaluer et
optimiser les flux de processus logistiques, et ce, par la modélisation des différents maillons qui
constitue la Supply Chain et les différents liens entre ces derniers.

Cet outil permet une analyse aussi bien globale que détaillée, passant de I’axe stratégique, tactique a
I’opérationnel, mais aussi la détermination des indicateurs clés de performance de la Supply Chain de
I’entreprise, sous deux aspects : indicateurs orientés client et d’autre orientés interne (I’efficacité
opérationnelle).

Le modéle SCOR part du principe que toute la supply chain peut étre subdivisée en cing macros-
processus (planification, approvisionnement, fabrication, livraison et gestion des retours), a partir
desquels le modéle SCOR propose une démarche de type Top Down, faisant ressortir les liens entre
la stratégie d’une organisation et la gestion individuelle et opérationnelle des entités. [6]

La modélisation de la démarche SCOR est représentée dans la figure suivante :

1SCC : Supply Chain Council, organisation sans but lucratif regroupant a I'origine deux cabinets de conseil et
69 sociétés américaines. Le SCC compte désormais plus de 800 membres, dont des entreprises des plus
performantes.
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Figure 3 : La modélisation par la méthode SCOR ([ Supply Chain Council]).

La décomposition des processus de I’entreprise par la méthode SCOR, se fait sous 3 niveaux,
présentés en annexe B.

4. Le modeéle Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats (SWOT)
L’analyse SWOT est un outil puissant utilisé dans la planification stratégique d'une entreprise pour
évaluer son positionnement concurrentiel sur le marché. Elle vise a préciser les objectifs de I'entreprise
ou du projet et a identifier les facteurs internes et externes favorables et défavorables a la réalisation
de ses objectifs. L'analyse porte sur quatre caractéristiques clés qui sont généralement utilisées pour
comparer la compétitivité de I'entreprise au sein de son secteur.
Les forces et les faiblesses sont souvent d'ordre interne, tandis que les opportunités et les menaces se
concentrent généralement sur l'environnement extérieur. Le nom est un acronyme pour les quatre
parameétres examinés par la technique :

e Lesforces:
Les forces sont des éléments positifs internes a I’entreprise ou du projet qu’il faut contrdler et qui
procurent souvent un avantage concurrentiel.

e Les faiblesses :
Une faiblesse est un attribut interne négatif de I’entreprise ou du projet qui nuit aux forces et qui
désavantage I’entreprise ou le projet par rapport aux autres.

e Lesopportuniteés :
Une opportunité est un facteur externe qui promet ou est susceptible de contribuer au succés potentiel
de I’entreprise ou du projet et qui pourrait étre exploité a leur avantage.

e Les menaces:

13. Une menace est un facteur externe sur lequel I’entreprise ne peut avoir aucun controle

et qui pourrait avoir un impact négatif sur sa réussite. [7] [8]
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POSITIF NEGATIF

NTERNE FORCES FAIBLESSES
Controlable par Priorité A transformer en
I'organisation d’actions FO RCES
a3 OPPORTUNITES MENACES
Selorn o oo Chance & choisir Minimiser les
rapidement conséquences

Figure 4 : Présentation d'une Analyse SWOT
(la_matrice swot - Bing images)

I11.  Outils de planification et d’approvisionnement

1. Bilan massique d’approvisionnement
Le bilan de masse est la pratique du commerce équitable trés souvent pratiquée dans la production du
cacao et I’huile de palme. Elle permet de garantir aux entreprises un équilibre entre les quantités de
leurs produits vendus avec leur approvisionnement en matiére premiere en tenant compte des
rendements et des pertes de production. [14]
Le bilan massique d’approvisionnement va donc nous permettre de minimiser les pertes en
approvisionnement de MP.

e Principe de fonctionnement d’un bilan massique d’approvisionnement:
Le bilan massique d’approvisionnement nous permet de calcules en volume les quantités entrantes et
sortantes de chaque phase du processus de production allant méme a déterminer les entrants et sortants
de la chaine logistique de I’entreprise.
Le principe est basé sur un équilibre massique ou la formule suivante doit étre vérifiée [15]:

Z Flux entrants en matiére premiere

= Z Flux sortants en finis/Semi — finis

En prenant en considération les flux sortants de chaque phase du processus de production considérés
comme des produits semi-finis.
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Chaque phase du processus étant constitué d’équipement avec un rendement propre a ce dernier. Afin
de calculer les entrants de chaque phase il suffit d’appliquer la formule suivante :

Qe: quantités entrantes ; Qs: Quantité sortantes ; R: rendement.
Qe=Qs/R

2. Calcul des Besoins Nets (CBN)
Le calcul des besoins nets permet de calculer les ordres de lancement en fabrication et en
approvisionnement. Cette méthode s’appuie sur le calcul des besoin bruts déterminés depuis le PDP.
La méthode de CBN représente le coeur du MRP (Materials Ressources Planning).
Afin de calculer le CBN, il est nécessaire d’avoir en notre disposition :

¢ Les nomenclatures permettant d’obtenir les composants de chaque produit.

e Les délais d’obtention du produit finis (fabrication, assemblage, approvisionnement).

e Les gquantités des produits en stock ou en cours de fabrication.

e La taille des lots de fabrication.

Afin d’obtenir ces informations, ceci implique :
e La connaissance des gammes de fabrication avec les délais d’obtention d’un composant.
e Une prévision des ventes précise.
e Connaissance des états de stocks et des en-cours. [16]

IV.  Modeles et outils pour la prevision
1. Les cing visions du futur

e L’extrapolation
Les méthodes d’extrapolation considérent le futur comme une continuation logique du passé. Elles
s’appuient sur des séries chronologiques historiques afin de prévoir des données futures fiables et
cohérentes. C’est une méthode de prévision quantitative tres utilisée quand les historiques de données
sont importants et représentatifs. [20]

e L’analogie
Selon la vision analogique, le futur peut étre une réplication de certains événements du passé. Par
conséquent, nous pouvons prévoir 1’évolution d’une technologie ou d’une donnée en identifiant et
étudiant une situation analogue. [20]

e Le suivi des leaders
Cette vision stipule que 1’évolution des technologies ou de données peut étre déterminée par des
actions ou et stratégies délibérées de certains acteurs (individus, organisations, gouvernement). Doc,
une projection peut étre faite en suivant les stratégies des leaders. [20]

e Le suivi des tendances
Selon cette vision, le futur est le résultat d’une série d’événements et des actions non prédictibles et
aléatoires, ce qui fait que le suivi des tendances est la meilleure maniére de suivre en temps réel des
événements économiques sociaux et environnementaux. [20]

e L’expertise et ’intuition
Cette vision consiste en le suivi du bon sens des différents experts afin de récolter le maximum
d’informations sur une évolution future. [20]
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¢ Nous présentons sur la figure ci-dessous le schéma des cing visions du futur et les méthodes le
plus appropriées pour chaque vision :

Extrapolation Suivi des leaders Suivi des tendances Expertise et intuition

Utilisation des méthodes quantitatives

o Analyse des tendances Analyse des impacts Arbres de décision Méthode Delphi
(causale et auto-projective)
Modeles de Fischer-Pry Matrices morphologiques Analyse des brevets Suivis sur terrain Entretlenztsrﬂ':tcut :Jér::s et non-
Courbes d'apprentissage Feedbacks Roadmaps Scénarios Analyse des compétiteurs
Quantitatif Hybride Qualitatif

Figure 5 : Les 5 visions du futur de la démarche prévisionnelle
(Fait par ’auteur, cours ENP)

2. Méthodes de prévision du taux de change
La prévision de I’évolution des taux de change est trés utilisée par de nombreuses entités, elle permet
de guider la prise de décision afin de minimiser les risques futurs et de maximiser les rendements.
Il existe plusieurs méthodes de prévision de taux de change, pour chacune ses avantages et ses
inconveénients, ce qui explique la complexité de générer des prévisions fiables. Parmi les méthodes de
prévision des taux de change les plus connues, nous citons :

2.1.Parité de pouvoir d'achat (PPA)

La méthode de parité du pouvoir d’achat est I’'une des méthodes les plus utilisées par les économistes
pour la prévision du taux de change, elle est basée sur la loi théorique du prix unique qui stipule que
des produits identiques dans différents pays devraient avoir des prix identiques. Donc, le modéle de
parité du pouvoir d’achat postule que la différence entre le niveau de prix d’un panier de bien dans un
pays et le niveau de prix d’un panier de biens identique dans un autre pays est due au taux de change
d’équilibre entre les deux pays.

Sur la base de ce principe sous-jacent, I'approche PPA prévoit que le taux de change va changer pour
compenser les variations de prix dues a l'inflation. [21]

o Calcul de la PPA

La version relative de PPA est calculée avec la formule suivante :

P1
S=—
P2
Avec :

S : représente le taux de change de la devise a la devise 2 ;
P1 : représente le colt du bien X en devise 1 ;
P2 : représente le colt du bien X en monnaie 2.

o Calcul du taux de change réel

. . Prix du bien X al'étranger
Taux de change réel = Taux de change nominal *— en s 2 ORI 121]
Prix du bien X dans le pays

2.2.Approche de la force économique relative

L'approche de la force économique relative examine la vigueur de la croissance économique dans
différents pays afin de prévoir I'évolution des taux de change, elle prend en considération 1’évolution
des différents éléments d’un pays a savoir le PIB, le taux d’inflation, la productivité, la balance
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commerciale et le taux de chémage. La logique de cette approche repose sur l'idée qu'un
environnement économique fort et une croissance potentiellement élevée sont plus susceptibles
d'attirer des investissements d'investisseurs étrangers. Et, afin d'acheter des investissements dans le
pays désiré, un investisseur devrait acheter la devise du pays créant une demande accrue, ce qui va
provoquer I'appréciation de la monnaie.

Cette approche ne se limite pas a la force économique relative entre les pays, elle prend une vue plus
générale et tient en compte tous les flux d'investissement.

L’approche de la force économique relative ; contrairement a I'approche PPA, ne prévoit pas ce que
le taux de change devrait étre. Au contraire, elle donne a l'investisseur une idée générale de
I'appréciation ou de la dépréciation d'une monnaie et une perception générale de la force du
mouvement.

Cette approche est généralement utilisée en combinaison avec d'autres méthodes de prévision pour
élaborer une prévision plus compléte. [21]

2.3.Les méthodes quantitatives (extrapolation)

Les méthodes quantitatives sont basées sur l'analyse statistique du comportement et de 1’évolution de
séries de données historiques, appelées « séries chronologiques » et/ou sur des associations entre les
variables de I’environnement. Ceci, de facon a établir une relation de cause a effet entre une variable
Yt expliquée a prédire, dite endogéne, et des variables explicatives : (Xt = (x1t ; x2t ; ... ; xnt))
prédicatrices, dites exogénes. Les techniques quantitatives de prévision peuvent étre regroupées en
deux grandes classes :

- Les méthodes causales (cause-effet) : qui permettent d’établir des relations de causes a effet

entre des variables exogénes pour expliquer une variable endogene.

- Les méthodes auto-projectives (séries chronologiques) : qui permettent de prévoir la demande en
fonction du temps et des historiques. [20]
2.3.1. Les méthodes causales (explicatives)

Les méthodes causales constituent une premiére classe des méthodes quantitatives. Le principe de ces
méthodes est de déterminer, a partir d’une théorie économique, les relations cause a effet (liens de
causalité) entre certaines variables indépendantes (variables exogénes) et ’objet de la prévision
(variable endogene). Puis, a partir de ces variables et de leurs séries chronologiques, développer des
modeéles de régression permettant de prévoir le comportement de la variable endogene selon
I’évolution de variables explicatives. Ainsi, il est supposé que le comportement de la premiere est
fortement corrélé avec un ou plusieurs facteurs environnementaux.

Ces modeéles sont trés utilisés pour prévoir les taux de change, ils consistent a rassembler les facteurs
qui influent sur le mouvement d'une certaine monnaie et a créer un modele qui relie ces facteurs au
taux de change. Les facteurs utilisés dans les modéles économétriques de prévision de taux de change
sont généralement basés sur la théorie économique, mais ils peuvent tout de méme étre n’importe
quelle autre variable qui influence significativement le taux de change.

Cependant, ces méthodes sont généralement difficiles a appliquer en raison de la complexité qui
découle de I’identification des variables explicatives, nécessitant ainsi plus de temps et d’énergie,
comparativement aux autres approches. [20] [21]

Exemple :

La prévision du taux de change USD / DZD au cours d’'une année N+1 en utilisant un mod¢le

économétrique, tout en choisissant aprés des recherches et des analyses les facteurs les plus influents
sur la variation des taux de change, qui sont :
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- Le différentiel de taux d'intérét entre les Etats-Unis et le Canada (INT) ;
- Ladifférence entre les taux de croissance du PIB (PIB) ;
- La différence entre les taux d’impdt général sur le revenu (IGR).

Le modéle économétrique sera représenté comme suivant :
USD/DZD (1an) = z + a*(INT) + b* (PIB) + c* (IGR)

2.3.2. Les Méthodes auto-projectives (extrapolatives) ou modeéles de séries temporelles

Contrairement a la modélisation causale, qui reposent sur I'observation de variables explicatives et sur
des théories économiques, les méthodes auto-projectives sont fondées presque exclusivement sur des
données historiques. Son concept de base consiste a filtrer la série y avec des outils mathématiques et
statistiques pour trouver les valeurs futures yun. Il s’agit, en effet, de prévenir la valeur de ’endogene
y a partir de sa série chronologique uniquement d’ou la qualification « auto-projection ».

C’est une méthode purement technique et ne repose sur aucune théorie économique. Elle utilise des
séries historiques afin de prévoir des données futures des prix en se basant sur I’idée que le
comportement passé et les modéles de prix peuvent étre utilisés pour prédire le comportement et les
modeles de prix futurs.

Chaque chronique ou série temporelle a ses composantes comme suit : Yt=S(t)+M(t)+U(t)

Ou S : fonction de saisonnalité M : fonction de tendance U : fonction aléatoire. [20]

Les étapes principales des méthodes auto-projectives sont résumées dans la figure 8.

Etape 01 : Définir la variable endogéne y,

Définir l'objet de la modélisation, la cible.

Etape 02 : Collecte de données

Pour remédier au probléme de présence de gaps,
plusieurs méthodes ont été développées dans la théore -
MCO classique, régression d’ordre 0, régression
d’ordre 0 modifiée et régression d ordre 1.

Etape 03 : Analyse de la série chronologique de y,

Analyse la série chronologique et de ses composantes
principales & savoir : la tendances (1), la saisonnalité (s),
le changement de structure ...

Etape 04 : Choix d*une technique de prévision

Chotsir, en fonction des résultats de "analyse des
composantes de la série, la technique la plus
appropriées - techniques de lissage ou de contréle.

Etape 05 : Etude de fiabilité et de faisabilité

Sur la base d*indicateurs statistiques tels que ER M.A
et le taux de réalité TR, on évalue la fiabilité du modéle
construit.

Etape 06 : Prévision Vi, , et Prise de décision

Reéaliser les prévisions quivont constituer la base de la
orise de décision managériale.

Figure 6 : Etapes des méthodes auto-projectives
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(Fait par ’auteur, cours ENP)

A- Les techniques de lissage

Les techniques de lissage, aussi appelées filtres linéaires, sont les plus communément utilisées pour

des prévisions a court terme. Leur but est de faire la distinction entre les fluctuations aléatoires et la

loi de base des données en « filtrant » les valeurs historiques pour éliminer ces variations. Avant
d’introduire les filtres les plus utilisés pour le traitement d'un historique de données, nous allons tout
d’abord introduire la notion de filtre linéaire.

Un filtre linéaire f; est la combinaison linéaire de « s » anciennes données de la série chronologique

initiale.

Les deux grandes familles de filtres utilisées pour le traitement des séries chronologiques sont : les

moyennes mobiles et les lissages exponentiels.

e Moyenne Mobile (MM) : Elle consiste a faire la moyenne arithmétique des s derniéres données.
Cette méthode est utilisée lorsque la demande est quasi constante avec une faible variance (ni
saisonnalité, ni changement de structure). Elle peut également étre utilisée pour réduire les
perturbations dans la série chronologique. (Hubert, 2013)

e Lissage Exponentiel : Le lissage permet une pondération particuliére des données passées. Il est
adéquat pour des séries sans saisonnalité ni tendance apparentes (séries stationnaires). Par lissage
des observations historiques, nous parvenons a éliminer leur contenu aléatoire et estimer une
valeur de prévision. La méthode accorde le plus grand poids a 1’observation la plus récente et des
poids décroissants aux valeur les plus anciennes. (Hubert, 2013)

e Lissage exponentiel simple (LES) : Ce type de modele est généralement utilisé dans le cas ou la
série ne présente aucun caractére ni de saisonnalité ni de tendance. Cette méthode permet de
donner un poids dégressif aux données passées en fonction de leur antériorité, suivant le paramétre
x € [0,1].

e Lissage exponentiel double (LED) : ou modele de Holt, cette technique consiste a effectuer un
lissage de la série déja lissée en utilisant le méme principe que celui du LES. L’avantage de cette
méthode est qu’elle peut prendre en compte le caractére tendanciel de la série chronologique mais
en faisant abstraction du caractére saisonnier de celle-ci. Ce type de lissage est aussi connu sous
le nom du lissage de Brown.

o Lissage exponentiel triple (Holt-Winters) : Les techniques de Holt-Winters sont des
améliorations des techniques de moyennes mobiles et du lissage exponentiel. Elles traitent
toujours des chroniques homogeénes par rapport a la tendance et la saisonnalité. 1l s'agit d'un lissage
exponentiel double de Holt a deux parametres pour la partie non saisonniere et d'un lissage
exponentiel saisonnier a un paramétre de Winters. Elle comporte donc, trois paramétres a estimer :
o paramétre de tendance, y paramétre de variation et 6 paramétre de saisonnalité tel que a,y, 6 €
[0,1].

Il en existe deux versions : une version multiplicative et une version additive. [20]

B- Les techniques de contrdle (Box et Jenkins)

A contrario des techniques de lissage, adaptées au traitement de chroniques bien particuliéres,
présentant une certaine stabilité par rapport aux composantes tendancielle et saisonniére, la méthode
de prévision de Box -Jenkins (BJ) permet quant a elle de traiter des séries chronologiques perturbées
et beaucoup plus complexes. Cependant, bien qu’elle permette d’atteindre des prévisions dont la
précision est bien supérieure a celle du reste des méthodes quantitatives, son coit reste d’autant plus
élevé.
Dans le but de bien cerner la méthode de BJ, ses principes et ses fondements de base, il convient de
définir, dans un premier temps, quelques-uns de ces concepts (les caractéristiques statistiques, les
différents tests, les propriétés des modéles AR, MA et ARMA). Puis, dans un second temps, il s’agira
de présenter la méthodologie de traitement d'une chronique selon Box-Jenkins.

a- Concept de stationnarité : Une série x, pourt =1, ..., T est dite stationnaire si ses
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caractéristiques stochastiques sont invariantes, c’est-a-dire qu’elles ne changent pas par
changement d’origine (Gourieroux & Monfort, 1995). Ceci implique que la série ne comporte
ni tendance, ni saisonnalité et, plus généralement, aucun facteur évoluant avec le temps. Dans
le cas contraire, la série est non stationnaire et est soit de type DS ou de type TS. De maniere
formalisée, le processus stochastique x; est stationnaire si :

- E(xy) = pvt.
- Var(xy) = 0% < o0 Vt.
- Cov(xe, Xe—k) = E[(x¢ — W) ek — W] = vi.

b- Notion de bruit blanc : la notion de « bruit blanc » peut étre définie par la série
stationnaire de résidus ¢, indépendants et de méme loi N(0, o.2) tel que :
- E(g) =0Vt
- Var(g) = 0.2 vt
- Cov(e, &) = 0 VL.

c- Test de Dickey-Fuller simple et augmenté : Les tests de Dickey-Fuller permettent
de détecter I'existence d'une tendance ainsi que de déterminer la bonne maniere de
stationnariser une chronique (Gourieroux & Monfort, 1995). Pour ce faire, deux types de
processus sont distingués
- Processus TS (Trend Stationary) : Un processus TS s’écrit sous la forme x; = f; +

€ ou f; est une fonction polynémiale du temps, linéaire ou non linéaire et &, un
processus a bruit blanc représentant 1’erreur du mode¢le a la période t. Ce processus
est de nature déterministe et non stationnaire, il peut étre stationnarisé en retranchant
la valeur estimée @+ Bt, généralement grace a la méthode des moindres carrés
ordinaires, de la valeur de x; en t.

- Processus DS (Differency Stationary) : Les processus DS présentent une non
stationnarité de type stochastique et peuvent s’écrire X, = X;_1 + 3 + & 0uU encore
Xt =Xo + Bt+ Xi_; & avec g~idd(0,02) et B est une constante. Ce type de
processus peut étre stationnarisé par l'utilisation d'un filtre aux différences :
(1 — D)%%, = B+ £ 0l & est un processus a bruit blanc, B une constante réelle, D
l'opérateur décalage et d l'ordre du filtre aux différences. L'introduction de la
constante 3 dans le processus DS permet de définir deux processus différents :

d- B=0: Leprocessus DS est dit sans dérive.
e- B # 0: Leprocessus DS est dit avec dérive.
f-

Test de Dickey-Fuller simple : test de racine unitaire

Dans ce cas de figure, I’erreur de la série, g, , suit une loi normale. Les modeles servant de base a la
construction de ces tests sont au nombre de trois :

[1] X; = $1X_1 + & Modele autorégressif d'ordre 1.
[2] X; = $1X_1 + ¢+ & Modele autorégressif d'ordre 1 avec constante.
[3] X; = ¢p1X_1 + bt + c + & Modele autorégressif d'ordre 1 avec tendance et constante

Les hypothéses du test sont les suivantes :

Avec :

{Ho: ¢; =1 lasérie est non stationnaire < existance d'une racine unitaire
Hi:|dp1| < 1 lasérie est stationnaire < absence de la racine unitaire

¢;: la racine unitaire ;

c: la constante ;

b : coefficient de la tendance ;

& : I’erreur prévisionnelle a bruit blanc.
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Gréce a la méthode des moindres carrés ordinaires, on estime le parameétre ¢, noté ¢, et I’écart type
o4, NOté G4 pour les modeles [1], [2] et [3]. Ces estimations vont permettre le calcul de la statistique

du test, donnée par tz = Calaty

Une fois tg_estimé, le choix du modele se fait selon les regles de décision qui suivent :
g- Sitg, > tpr OU tpp désigne la valeur critique donnée par la table de DF = On accepte

I’hypothése Hy. Le coefficient de la variable explicative est significativement différent de
0.

h- Sib est significativement différent de 0, on retient le modéle [3], et le test s arréte 14, sinon
on passe au modele afin de tester ¢ [2].

i- Sic est significativement différent de 0 le modele est retenu [2], sinon on passe au modele
[1] et on teste la significativité de la racine unitaire.

Test de Dickey-Fuller Augmenté : Ce test, qui est similaire au précédent mais ne suppose pas que
I’erreur est a Bruit Blanc.

Le schéma de la figure n°16 est un récapitulatif de I’ensemble des étapes a suivre lors du test de racine
unitaire de Dickey Fuller. [20]

Estimation du modéle [3]
X, =X, +bt+c+eg,

Estimation du modéle [2]
Xe=d1 Xy 1 tct+ g

Processus TS

Processus DS

Estimation du modéle [1]
X = p1Xe 1+ &

Stationnaire Processus DS

Stationnaire Processus DS

Figure 7 : Stratégie simplifiée des tests de racine unitaire

d. Typologie des modéles AR, MA et ARMA :
Les modéles AR, MA, ARMA ne sont représentatifs que pour des chroniques :
- Stationnaires en tendance ;

- Corrigées des variations saisonniéres.
— Modéle AR (Autoregressive : Autorégressif)

Dans le processus autorégressif d'ordre p, l'observation est générée par une moyenne pondérée des
observations passées jusqu'a la p-iéme période sous la formule suivante (Gourieroux & Monfort, 1995)
CAR(P) ¢ X¢ = 01X¢_q + 02X¢_p + o+ OpXe_p + &
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Ou 84, 85, ..., 8, sont des paramétres a estimer positifs ou négatifs, £ est un aléa Gaussien.
— Modéle MA (Moving Average : Moyenne Mobile)

Dans le processus de moyenne mobile d'ordre g, chaque observation x, est générée par une moyenne
pondérée d'aléas jusqu'a la g-ieme période (Gourieroux & Monfort, 1995) :

MA(Q) * Xt = & — W1€t—1 — 0p€—2 — *** — Ug€t—q
Ou oy, ay, ..., agq SONt des parametres a estimer positifs ou négatifs, €, est un aléa Gaussien.

Dans ce processus, tout comme le modele autorégressif AR, les aléas sont supposeés étre engendrés par
un processus de type bruit blanc.
— Modéle ARMA (mélange de processus AR et MA)

Les modéles ARMA sont donc représentatifs d'un processus généré par une combinaison des valeurs
passées et des erreurs passées. lls sont définis par I'équation (Gourieroux & Monfort, 1995) :

ARMA(p,q): (1 — 8,D — 8,D? — - — 8,DP)x, = (1 — a; D — @, D? — - — agDY)g,
— La méthodologie de Box et Jenkins

L'approche de Box et Jenkins (1976) consiste en une méthodologie d'étude systématique des séries
chronologiques a partir de leurs caractéristiques afin de déterminer, dans la famille des modéles
ARIMA, le plus adapté a représenter le phénoméne étudié. La procédure a suivre lors d’une prévision
par Box-Jenkins est présentée dans la figure 10. [20]
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Sére X,
Analyse du graphique
et du comrélogramme

| Analyse de saisonnalité |
|
| Test de Dickey-Fuiler |
|
[ |
Reégression sur le temps Passage aux différences
51 TS =1 DS
| |
|
‘ Série stationnaire ¥, I

Analyse des comélogrammes
simple et partiel

Détermination des ordres
p et g du processus ARMA

Estimation des paramétres

Test de Student
les coefficients non significatifs sont supprimés

Tests sur les résidus
Ljung-Box et Jarque-Bera
1
I I
Les résidus sont Non |
Lid Ajout d'un ordre p ou g
| Prévision par ARMA |

BRecoloration de la série
{(Exponentiel, saisonnalité )

Figure 8 : Processus de prévision par Box-Jenkins
(Cours ENP)

C- Le modele de Facebook Prophet

Le modeéle de Prophet est basé sur un modele additif décomposable ou les tendances non linéaires sont
adaptées a la saisonnalité, il prend également en compte les effets des vacances. Il est donné par :

y®=g®+s®+h(t)+e(t)

g (t) fait référence a la tendance (changements sur une longue période) ;
s (t) fait référence & la saisonnalité (changements périodiques ou a court terme) ;
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h (t) fait référence aux effets des vacances sur la prévision ;

e (t) fait référence aux changements inconditionnels propres & une entreprise ou a
une personne ou a une circonstance. Il est également appelé le terme d’erreur ;

y (t) est la prévision. [22]

V. Conception d’un réseau de distribution

1. Définition d’un centre de distribution
Un centre de distribution, est un batiment ou une construction principalement congue afin recevoir,
stocker et distribuer la marchandise. Dans la chaine logistique d’une entreprise, un centre de
distribution est considéré comme un pont entre le fournisseur (I’usine) et le client externe. Il permet
donc de dispatcher les marchandises depuis le site de production vers le client final en étant leur point
de relais.
Un centre de distribution permet donc, de : réduire les temps de livraison, optimiser les codts de
transport mais aussi de présente un service plus flexible. [23]

2. Ladifférence entre un entrep6t et un centre de distribution
Bien que tres souvent nous ne distinguant pas la différence entre un entrep6t et un centre de
distribution. Cependant, il existe belle et bien une différents, que nous exposant dans ce qui suit :
e Le stockage :
Un entrepdt sert a stocker des produits tandis qu'un centre de distribution, de plus que le
stockage des produits, offre des services a valeur ajoutée tels que le mélange de produits,
I'exécution des commandes, I'emballage, etc.
e Durée de stockage :
Un centre de distribution stocke les produits pendant des périodes relativement plus courtes
gu'un entrepOt. La vitesse du flux a travers le centre de distribution est beaucoup plus grande
que la vitesse du flux a travers un entrep0t.
e Relation fournisseur et client :
Un centre de distribution est centré sur le client et constitue le pont entre un fournisseur et ses
clients. Alors que le r6le d'un entrep6t est de stocker efficacement les produits, le réle des
centres de distribution est de répondre efficacement aux exigences des clients.

e Lestypes de commandes :
En général, les commandes des détaillants et des magasins sont expédiées a partir d'un centre
de distribution et non d'un entrep6t. En fait, un entrepdt ne sert généralement pas de clients
externes, alors qu'un centre de distribution le fait.

e Complexité des flux :
Les opérations d'un centre de distribution sont beaucoup plus complexes que celles d'un
entrepdt. Par conséquent, les centres de distribution sont équipés des dernieres technologies
pour le traitement des commandes, la gestion des entrep6ts, la gestion du transport, etc. [24]

3. Laconception des réseaux de distribution
Les modeles de conception des réseaux de distribution sont 1'une des problématiques les plus
importantes du supply chain design qui s’occupe de la prise de décision liée a la détermination des
emplacements de nouvelles installations, telles que des centres de distribution, des entrepdts ou des
usines, de savoir organiser la distribution et de bien allouer les clients aux différentes structures tout
en prenant en considération e flux global du réseau, et donc les colts de transport des usines vers les
centres de distribution et des centres de distribution vers les clients.
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Ces décisions stratégiques sont un déterminant crucial pour minimiser les différents codts tout au long
de la supply chain sous réserve d’un ensemble de contraintes. Ces problémes sont connus sous le nom
« Problémes de localisation-allocation », que nous détaillons dans ce qui suit. [23] [24] [25]

4. Les problémes de localisation-allocation

Le probleme de localisation-allocation a été proposé par Cooper (Cooper-1963) et étendu & un réseau
pondéré par Hakimi (Hakimi-1964). Ce probléme consiste & localiser un ensemble de nouvelles
installations de telle sorte que le colt de transport a partir de ces installations vers les clients soit
minimisé et qu'un nombre optimal d'installations doit étre placé dans une zone d'intéréts afin de
satisfaire la demande des clients.

Ce probléme se produit dans de nombreux contextes pratiques ou les installations fournissent des
services homogenes tels que la détermination et I'emplacement des entrep6ts, des centres de
distribution, des centres de communication et des installations de production.

Nous allons nous intéresser aux modéles continus de localisation-allocation qui ne comprennent pas
une liste d’emplacements candidats prédéterminés mais plutot qui impliquent des sites qui n’ont pas
d’installations existantes et qui peuvent étre situés a tout moment dans un espace continu.

5. Les modeles continus de localisation des installations
Les principales méthodes continues de localisation des installations sont la méthode de Weber et la
méthode du barycentre
5.1.La méthode de Weber

Le probleme de Weber est I'un des premiers problémes de localisation des installations. Ce probléeme
cherche a placer une nouvelle installation, un entrepét ou un centre de distribution qui minimise la
somme des distances pondérée entre la nouvelle installation et les installations déja existantes. Ce
probléme s’écrit comme suit (Dolgui, 2005) :

Min Z = %jey widj (x,y) avec dj (x,y) =/ (x —x))? + (v — y))?

Ou:

j: La localisation ;

wj: Le poids de la localisation j V j€J ;

xj : La coordonnée horizontale de la localisation j V j€J ;

yj : La coordonnée verticale de la localisation j V j€J ;

dj : Ladistance entre la localisation j et la nouvelle localisation V j€J ;

x : La coordonnée horizontale de la nouvelle localisation ;

v : La coordonnée verticale de la nouvelle localisation. [23] [24] [25]
5.2.La méthode de Barycentre

La méthode du Barycentre est une approche qui cherche a calculer les coordonnées géographiques
d'une seule nouvelle installation potentielle qui minimise les colts et développe le réseau de
distribution. Les principaux domaines d’utilisation de cette méthode sont :

 Les marchés ;

* Le volume des marchandises expédiées ;

* Les frais de livraison.

Cette méthode est avantageuse car elle est simple a calculer, considére les installations existantes et
minimise les colts (Dolgui, 2005).Les hypothéses du modéle :

» Les quantités a expédier a chaque destination sont supposées fixes ;

» La linéarité des co(ts de distribution en fonction de la distance et de la quantité.

Les équations du modeéle :

ZiEI xipi . (1)

X = :
Yie1pi
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— _ Zieryipi

Y= Fapn @

Nous calculons les coordonnées X et Y a l'aide de ces équations (1) et (2) ou :
x : la coordonnée X (axe horizontal) de la nouvelle installation ;

¥ : la coordonnée Y (axe vertical) de la nouvelle installation ;

Xi : la coordonnée horizontale de I’emplacement existant i ;

yi : la coordonnée verticale de I’emplacement existant i ;

pi: le poids (quantités, demandes, distances, ...). [23] [24] [25]

Conclusion

Au cours de ce chapitre, nous avons présenté, défini et expliqué I'ensemble des concepts,
méthodologies ainsi que les outils et modéles utilisés dans 1’¢laboration de notre solution dans le
présent projet. Et ce, d’un point de vue théorique et académique.

Le prochain chapitre sera un complément du présent chapitre, qui représentera le cas pratique de

I’application de ces différents outils et modéles académiques et scientifiques qui seront appliqués dans
le monde professionnel et réel de I’entreprise.
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PARTIE 02 : Etat des lieux



Introduction

Avant de se lancer dans le vif du sujet en proposant des solutions a notre problématique constituant
le ceeur de ce projet, il est tout aussi important de passer par un diagnostic des états de lieux, car chaque
secteur, chaque organisation a ses particularités et ses contraintes auxquelles elle fait face, nécessitant
ainsi des solutions adaptées et uniques a chacune d’entre elles.

Ainsi notre mission au sein de Deloitte consiste en I’élaboration d’un Business Plan pour une
entreprise cliente dans le marché de 1’acier. C’est pourquoi, comme tout travail de consultant. Nous
présentons dans ce qui suit, une analyse détaillée des différents environnements de I’entreprise, aussi
interne qu’externe, et ce, en utilisant les différents outils et méthodologies adéquates aux différentes
analyses effectuées, pour contextualiser notre problématique et pouvoir aboutir aux différents
dysfonctionnements qui surgissent au cours de I’activité de notre entreprise cliente.

La finalité de ce chapitre sera ainsi de cerner notre problématique suivant notre diagnostic ainsi que
les dysfonctionnements détectés.
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Chapitre 02 : Présentation du contexte de
I’étude et analyse de ’existant



I. Présentation du cabinet de conseil Deloitte
Ce chapitre est consacré a la présentation du cabinet de conseil Deloitte ou nous avons eu

I’ opportunité d’effectuer notre stage de fin d’études.
1. Présentation de Deloitte Monde

Les cabinets de conseils sont des sociétés qui proposent différents services, notamment le conseil en
stratégie avec son aspect tres large touchant a différents axes afin de proposer des solutions qui visent
a améliorer le fonctionnement et la performance, actuels et futurs pour différentes entreprises.
Deloitte est I’un des principaux cabinets de conseil mondiaux de services en Audit & Assurance,
Financial Advisory, Risk Advisory et Juridique & Fiscal et conseil a destination des entreprises.
Deloitte monde référe a un réseau mondial constitué de différentes entités juridiques situées a travers
le monde.
Suivant le rapport annuel de Deloitte en 2020, ce cabinet représente plus de 312000 collaborateurs
travaillant dans 725 bureaux répartis dans plus de 150 pays, réalisant en 2021 un chiffre d’affaires
mondial de 50,2 milliards.

2. Présentation de Deloitte Algérie
Deloitte est présent en Algérie a travers deux cabinets, tous deux faisant partie de son réseau : Le
cabinet Deloitte Algérie qui réalise des missions de conseil et le cabinet Deloitte Audit
Algérie qui réalise des missions d’expertise comptable et de commissariat aux comptes.
Créé en 1993 sous le nom d’AMS Audit, le cabinet inscrit a I’ordre des experts-comptables
Algériens, fait aujourd’hui partie des premiers cabinets d’audit et de conseil du pays.

2.1. La structure de Deloitte Algérie
Nous présentons dans ce qui suit 1’organigramme de Deloitte, pour 1’ Afrique francophone, comme
suit :

Partenaires Deloitte Afrique francophone

Taxe & légal

Taxes & Financial Risk
légal advisory advisory

Conseil et
stratégie

Yves Damien Thierry Quer Aristide Emna

Madre jacquart on Quattara

Directeur m Directeur Directeur
Senior Senior Senior Senior Senior
manager manager manager manager manager

Assistant
manager

Kharouf

Directeur
Senior
manager

Assistant
manager

Assistant
manager

Assistant
manager

Assistant
manager

Assistant
manager

Figure 9 : L’organigramme de Deloitte Afrique francophone
(Fait par ’auteur)
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2.2. Les services offerts par Deloitte Algérie
Afin de garantir une performance continue avec une stratégie robuste, des solutions variées et axees
sur différents services, Deloitte Algérie propose a ses clients des services touchant autant a différents
volets en alignement avec le besoin du marché en termes d’innovation et technologie.
Nous vous présentons ainsi les services présentés par Deloitte Algérie :

6. Le service Audit et assurance
Ce service a pour mission d’assurer la fiabilité et 1’exactitude des données financiéres des entreprises
et qui doivent étre conformes aux normes comptables et financiéres. Au sein de Deloitte Algérie, ce
service présente les métiers suivants :
Commissariat aux comptes : audit comptable et financier ;
Commissariat aux apports ;
Audit et autres missions contractuelles ;
Audit Related : International Financial Reporting Standards (IFRS), US, GAAP quand on
utilise une abréviation il faut I’annoncer avant et opérations de marché.

7. Le conseil juridique et fiscal (Taxe & Legal) :
Ce service offre des prestations juridiques et fiscales, telles que :
La fiscalité des entreprises (Prix de transfert, Taxes Indirectes) ;

e Fiscalité individuelle ;
e Audit et contentieux fiscal ;
e Conseil juridique.

8. Le service Risk Advisory
Ce service propose des solutions afin de prévenir les différents risques auxquels le client peut étre
confronte, tels que :

Risques opérationnels ;

Risque Cyber ;

Risque réglementaire ;

Risque financier ;

Risque stratégique ;

Risque des systémes informatiques et technologique.

9. Le service conseil et stratégie
Ce service propose les missions telles que: stratégie et innovation, Marketing commercial,
Opérations et Supply Chain, Systémes d’informations et technologies. Gouvernance, risque et controle
interne et Ressources humaines.

10. Le service Business Process Solutions (BPS)
Ce service permet un accompagnement sur mesure en ce qui concerne la revue des procédures,
automatisation des processus et diagnostic de conformité en matiére comptable, fiscale et sociale.

11. Le conseil financier (Financial Advisory) :
Ce service permet de proposer aux clients un suivi et un conseil en ce qui concerne :

e La fusion et acquisition des entreprises, la due diligence d’acquisition et de cession qui permet

une évaluation de la santé financiére des entreprises.
e Larestructuration d’entreprise en difficulté.
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e La modélisation financiére et 1’élaboration de Business Plan qui permet un suivi de
I’entreprise a long terme afin de connaitre au préalable son évolution et son développement
au fil du temps, la définition des objectifs a court et a long terme.

e Laprésentation de solutions d’optimisation des différents cotts générés et de divers processus
opérationnels.

e Les solutions de modélisation financiére digitalisées.

Ce service représente le service ou nous avons eu la chance d’effectuer notre stage de fin d’études au
sein de Deloitte Algérie, qui nous a permis de développer plusieurs compétences grace aux diverses
missions sur lesquelles nous avons travaillées.

Aprés avoir présenté notre organisme d’accueil, nous allons nous lancer dans la présentation de
I’entreprise cliente qui est un des acteurs algériens des produits sidérurgiques faisant 1’objet de notre
projet.

1. Présentation de I’entreprise de sidérurgie (I’entreprise cliente)

Cette entreprise est créée en 2013 comme une société par actions SPA en jointe venture, opérant dans
le secteur de I’acier. Elle a commencé a produire pour la premiére fois en 2017 en langant la fabrication
des barres d’armature avec une capacité de 1,5 million de tonnes par an. En 2018, cette derniére a
lancé la production du fil machine avec une capacité de 500 000 tonnes par an. L’entreprise de
sidérurgie a complété son complexe de production d’acier en 2020 avec le lancement de I’usine de
réduction directe du fer (Direct Reduction Iron (DRI)), qui transforme le minerai de fer en un fer
métallique propre pour la fabrication de I’acier.

Le capital social de I’entreprise avoisine les 58 milliards de dinars algériens et son effectif en 2020 est
de 1500 employés.

Nous avons présenté la structure interne et la gamme de produits finis et semi-finis fabriqués par
I’entreprise cliente en annexe G.

II. Diagnostic de I’entreprise cliente
Dans ce qui va suivre, nous allons procéder par deux diagnostics : le premier externe en utilisant

plusieurs outils visant a mettre en relief I’avantage concurrentiel et les menaces de 1’entreprise cliente.
Le second diagnostic interne aura pour objectif de ressortir les différents dysfonctionnements et défis
de I’entreprise. Enfin, nous renforcerons notre étude et conclurons ce diagnostic par 1’analyse SWOT
qui apportera une réflexion sur les différentes forces, faiblesses, opportunités et menaces de
I’entreprise, plausible d’affecter I’activité de cette entreprise.

1. Diagnostic externe

Afin de réaliser un diagnostic de I’environnement externe de I’entreprise cliente, nous avons
commencé par une étude du marché mondial et algérien de I’acier.

1.1.Présentation de marché de I’industrie lourde de ’acier

Dans la section suivante, nous allons présenter le marché mondial et algérien de I’acier qui est le
domaine d’activité de notre entreprise cliente, afin de bien comprendre les enjeux liés & son activité,
les opportunités qu’elle pourra saisir ainsi que les faits qui menacent ’atteinte de ses objectifs en
termes de rentabilité financiére et de gain de parts de marché. Nous allons également présenter la
structure interne de I’entreprise cliente dans la méme section. L’entreprise cliente qui a sollicité notre
expertise active dans le domaine sidérurgique en fabricant une famille de produits finis et semi-finis.
Avant tout développement de la solution, il est primordial de présenter le marché de I’industrie lourde
de I’acier au niveau mondial et ses spécifications dans un contexte algérien ainsi que la structure
interne de I’entreprise cliente. Nous avons structuré cela dans cette section comme suivant :
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A- Le marché mondial d’acier
Le marché mondial de I’acier n’a pas cessé de croitre durant ces derniéres années. Cette augmentation
est principalement tirée par le secteur de la construction et le secteur automobile. La demande d’acier
s’est redressée en 2020 suite a 1’apparition de la pandémie COVID-19, d’ailleurs 1’écart entre la
production et la consommation d’acier a atteint 156 millions de tonnes en 2020 contre 91 et 95 millions
de tonnes en 2019 et 2018 respectivement, mais cette derniére a connu un retour progressif a la
normale.

Nous avons détaillé en annexe E le bilan mondial de la production et de la consommation de I’acier
ainsi qu’une analyse détaillée des top 5 producteurs, top 5 exportateurs et top 5 importateurs de I’acier
a travers le monde, nous avons également présenté dans la méme annexe les plus grands groupes
mondiaux producteurs de I’acier et une analyse PESTEL du marché mondial de I’acier.

B- Le marché d’acier en Algérie
La relance de I’industrie sidérurgique figure en téte des priorités du gouvernement depuis la mise en
ceuvre des premiers programmes quinquennaux de développement au début des années 2000. Les
investissements massifs dans les infrastructures de logement et de transport ont entrainé une forte
augmentation des besoins du pays en produits sidérurgiques, et donc un fort potentiel de croissance du
marché algérien d’acier.

Nous avons mené avec 1’équipe Deloitte une étude du marché algérien de I’acier dans le but de bien
cerner ce dernier et de comprendre le contexte dans lequel 1’entreprise cliente concernée exerce son
activité.

La répartition des différents acteurs algériens du secteur sidérurgique en Algérie ainsi que I’analyse
de I’évolution des importations des produits sidérurgiques sont détaillées en (Figure E.7, Annexe E).

Aprés avoir récolté les différentes informations liées au marché algérien de 1’acier et les avoir
analysées et synthétise, et aprés exploitation des documents qui ont été mis a notre disposition par
Deloitte nous sommes arrivées a faire un certain nombre de constatations pertinentes relatives au
marché algérien de I’acier, a savoir :

- Sur I’historique, le marché a connu une forte demande grace aux projets d’investissements qui
consomment principalement des produits de gros diameétres.

- La demande était satisfaite par des produits d’importation avec des volumes trés importants
entre 2008 et 2012 a des prix stables.

- Les régions du centre algérien et de ’ouest du pays enregistraient les plus fortes demandes,
probablement liées aux projets d’investissements, principalement de logements.

- En 2020, la demande a baissé a cause de I’arrét de projets a cause de la crise sanitaire COVID-
19.

- La part des importations dans la consommation d’acier est faible. Par exemple, pour le fil
machine, les importations ont enregistré uniquement 91 ktons en 2020 (Figure E.4, annexe E).

- L’entreprise turque Tosyali Iron Steel Industry Algérie installée en 2011 a a Bethioua, Oran
est actuellement le leader du marché algérien d’acier avec une capacité de production de 3
millions de tonnes par année de produits sidérurgiques finis (barres d’armature et fils
machines).

1.2.Elaboration du diagnostic externe

Un diagnostic externe de I’entreprise de sidérurgie a été mené. Son objectif est de cerner le contexte
de I’entreprise en termes de menaces et d’opportunités et d’identifier les facteurs clés de succés que
I’entreprise doit maitriser pour prospérer et assurer sa pérennité.

Aprés concertation avec les différents experts chargés de la mission, notre étude sera décomposée
selon 3 analyses. En premiére partie, afin de détecter les composantes de I’environnement externe,
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nous nous intéresserons a 1I’étude de I’offre et la demande du marché de I’acier en Algérie, nous
permettant ainsi d’identifier les principaux concurrents de 1’entreprise cliente, ceci nous servira
d’autant plus a préparer, dans la seconde partie, un diagnostic sur les 5 composantes affectant
I’avantage concurrentiel de D’entreprise (les cinq forces de Porter), un outil d’analyse de
I’environnement microéconomique qui fournit une analyse stratégique de I’environnement
concurrentiel d’une entreprise et de I’ensemble des acteurs qui impactent directement ses choix
stratégiques.

1.2.1. Analyse de I’offre et de la demande
A- Analyse de la demande

La demande nationale des produits sidérurgique est influencée par plusieurs facteurs, notamment :

» L’activité dans le BTP (Batiments et Travaux Publics) en Algérie : Le batiment et les
travaux publics sont des débouchés majeurs pour la filiere sidérurgique. L’évolution des mises
en chantier de logements et de batiments résidentiels ainsi que les lancements de grands projets
d’infrastructures (ponts, tunnels, etc.) a donc un impact direct sur les carnets de commandes
des sidérurgistes. De méme, les négociants d’acier sont trés dépendants du niveau de
commande en provenance du BTP. Leur activité est par conséquent fortement corrélée a la
demande en provenance de ce marché client.

* Les investissements dans ’exploration et la production d’hydrocarbures : L’acier étant
utilisé dans la plupart des outils de production et des infrastructures de réseaux, les
investissements des industries extractives d’hydrocarbures ont un impact non négligeable sur
les commandes adressées a I’industrie sidérurgique. En particulier, le développement de ces
activités a un impact direct sur le chiffre d’affaires des fabricants de tubes, tuyaux et profilés
creux en acier qui fournissent différents types de solutions pour le transport et la production
d’hydrocarbures

* L’activit¢ dans P’industrie manufacturiére : L’acier est utilisé pour fabriquer de trés
nombreux produits transformés, allant des matériels de transport aux emballages alimentaires,
en passant par I’électroménager. L’évolution de la production manufacturiére impacte ainsi
directement I’activité des sidérurgistes et des négociants.

* La concurrence étrangere sur le marché domestique : Les sidérurgistes locaux sont
confrontés a une forte concurrence étrangére sur le territoire national. lls doivent en effet faire
face aux importations d’acier et d’entrée de gammes fabriquées a bas colts en Asie
(notamment en Chine), et a celles des pieces a haute valeur ajoutée fabriquées en Luxembourg.

* L’évolution des capacités de production : L’évolution de I’activité des professionnels de la
sidérurgie dépend des capacités de production en Algérie, elles-mémes déterminées par la
dynamique du tissu industriel. Celle-ci est conditionnée par les ouvertures et fermetures de
sites ainsi que par les investissements (de renouvellement de capacité ou de productivité) dans
I’appareil productif.

* Les cours de ’acier, du minerai de fer, du nickel et du zinc : Les cours du minerai de fer
et, dans une moindre mesure, du nickel et du zinc, fixent les prix de marché des produits
sidérurgiques de base, des ferro-alliages et des piéces en acier transformées. Par conséquent,
les variations des cours de ces métaux déterminent indirectement les prix de vente et le chiffre
d’affaires des sidérurgistes et des négociants de la filiére.

Jusqu’en 2015, la demande nationale de produits sidérurgiques n’a cessé d’accroitre, passant de 3,7
millions de tonnes a 4,7 millions de tonnes. Ceci s’explique par 1I’émergence d’une masse de projets
engagés durant ces années. Cette derniere a connu une baisse en 2016, mais elle s’est vite remise a la
normale jusqu’a 2020 ou elle a baissé jusqu’a 3,4 millions de tonnes, ce qui a été justifié par
I’apparition de la pandémie COVID-19.

La figure ci-aprés montre la taille du marché algérien des barres d’armature et des fils machine Imports
vs. Local production de 2012 a 2020.
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Figure 10 : Taille du marché algérien des barres d’armature et des fils machines (million

tonnes)
(CNIS, Players data, Deloitte)
Nous constatons que le marché algérien des barres d’armature et du fil machine est passé d’un marché
essentiellement importateur a un marché producteur, la production locale ayant été lancée sur des sites
sidérurgiques et le marché local ayant maintenu une consommation annuelle d’environ 4 millions de
tonnes depuis 2012.

B- Analyse de I’offre

D’une part, ’offre des produits finis d’acier est assurée dans un premier temps par I’importation, par
la suite il y a eu une diminution des importations des produits sidérurgiques en raison de I’introduction
des quotas d’importations et de la croissance de la production locale grace a la mise en exploitation de
nouveaux projets sidérurgiques.

La Chine, I'Italie et I’Espagne fournissent 59% des produits sidérurgiques exportés en Algérie. La
figure 13 montre les Top 10 pays exportateurs de produits sidérurgiques vers 1’ Algérie en valeurs.

Top 10 pays exportateurs de produits sidérurgiques vers I'Algérie en valeurs

autres
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o \

Etats-Unis d'Amérique
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France 18%
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14%

Figure 11 : Top 10 pays exportateurs de produits sidérurgiques vers I’Algérie
(CNIS, Deloitte)
D’une autre part, plusieurs projets structurants, réalisés ayant contribué¢ a augmenter les capacités de
production installées des produits sidérurgiques passant de 1,1 millions de tonnes en 2010 & plus de 4
millions de tonnes en 2017.

La figure ci-dessous montre 1’évolution de la production et de la capacité de production locale des
produits sidérurgiques en millions de tonnes.
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Figure 12: Production vs. Capacité de production locale des produits sidérurgiques en millions
de tonnes
(Ministére de I’industrie et des mines, Deloitte)

Selon les constructeurs des installations de 1’entreprise cliente, sa capacité théorique de production
avoisine les 1,8 millions de tonnes. Nous avons mené plusieurs séries d’entretiens avec les
responsables de I’entreprise cliente afin d’analyser avec eux la demande du marché local en termes de
produits sidérurgiques dont cette derniére est spécialisée a savoir les barres d’armatures (rebar) et les
fils machines (wire rod), ceci dans le but d’élaborer un design des quantités des produits finis a lancer
sur les lignes de production selon le besoin du marché ainsi que la répartition de ces derniers sur les
différentes lignes de production.

La figure suivante montre le design du mix produit auquel nous avons abouti a la fin de notre étude.

Barres d’armature de Barres d’armature de
petite taille grande taille

55m
4820Kt
78%

1220 KT
61%

Figure 13: La répartition des quantités des différents produits de I’entreprise cliente
(Fait par ’auteur, Rapport de Deloitte )

1.2.2. Les 5 forces de Porter

Le modele de Porter (les cinq forces de Porter), un outil d’analyse de I|’environnement
macroéconomique, a ¢été retenu. Ce modele fournit une analyse stratégique de 1’environnement
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concurrentiel d’une entreprise et de 1’ensemble des acteurs qui impactent directement ses choix
stratégiques. Cette analyse repose sur 1’évaluation de I’intensité des différentes forces que présente
I’environnement externe et concurrentiel de I’entreprise cliente. Dans cette optique, 1’outil des 5 forces
de Porter décrit dans le chapitre précédent semble en coordination avec le but de ce chapitre.

Cet outil est tout a fait adapté pour les secteurs industriels ou les acteurs sont nombreux, cela est le cas
pour le secteur de sidérurgie. De plus, le modéle parait pertinent, dans le sens ou il prend en compte
I’ensemble des opportunités et des menaces du marché en cas d’arrivée potentielle de nouveaux
entrants. Pour ce faire, nous avons recensé¢ 1’ensemble des questions en relation avec chaque force
selon un questionnaire posé aux responsables de I’entreprise cliente, décrit en détail en annexe F. Suite
a notre entretien, nous avons abouti aux analyses présentées dans la section suivante :

1.2.2.1. Menaces des nouveaux entrants :

e Le diagnostic relatif aux nouveaux entrants a donné lieu aux constats suivants :Le marché
d’acier en Algérie connait quelques acteurs majeurs tels que Tosyali Algérie et Metal Sider
installés & Oran, Ozmert Algeria installé a Ain Témouchent et Gumei installé & Alger, ainsi
que d’autres acteurs de capacité moyenne de production moyenne comme Sider Le Hadjar,
KBF Group, et LAMINO installés a Annaba. Nous constatons que les principaux acteurs des
produits sidérurgiques sont installés au nord d’ Algérie. Par ailleurs, les potentiels investisseurs
dans I’industrie sidérurgique qui comptent accéder au marché algérien de 1’acier rencontrent
plusieurs barriéres a I’entrée, notamment la compétition rude entre les acteurs déja existants
sur le marché ce qui leur rend la mission de s’imposer sur le marché trés difficile ainsi que le
fait que la demande du marché a connu une diminution depuis 2019.

e Les économies d’échelle sont assez difficiles a réaliser dans le secteur sidérurgique ou opére
I’entreprise cliente. I1 est donc plus facile pour ceux qui disposent de grandes capacités de
bénéficier d’un avantage de codt. Cela rend également la production plus colteuse pour les
nouveaux entrants.

e Les besoins en capitaux sont élevés dans ce secteur, ce qui rend difficile la création
d’entreprises par les nouveaux entrants.

Tous ces facteurs rendent faible la menace des nouveaux entrants locaux et internationaux.

1.2.2.2. Pouvoir de négociation des fournisseurs :

Afin de garder une certaine pérennité de son activité et entretenir une image de marque, toute
entreprise est dans 1I’obligation de suivre ses fournisseurs de prés et d’avoir une relation de confiance
avec eux. Cela permet d’éviter les cas de pénurie et d’assurer une qualité sans pareille.

Les fournisseurs de I’entreprise cliente lui assurent sa demande en matiéres premiéres qui sont le
minerai de fer (Iron Ore) ainsi que des additifs chimiques, la majorité sont des fournisseurs
internationaux. L’importation du Iron Ore subit plusieurs barriéres politiques en Algérie ce qui réduit
le pouvoir de négociation de I’entreprise cliente avec ses fournisseurs et augmente les chances de
négociation des fournisseurs en termes de prix et de priviléges.

1.2.2.3.Pouvoir de négociation des acheteurs :

Les clients, sources de création de richesse et d’accroissement de chiffre d’affaires, sont aujourd’hui
de plus en plus exigeants et trés attentifs en ce qui concerne 1’offre.

Pour D’entreprise cliente exerce son activité en Business to business (B2B), ses clients sont
principalement des revendeurs, des entreprises notamment du secteur du BTP, et des particuliers.

L’entreprise cliente vise a assurer a ses clients des produits de meilleure qualité et dans les meilleurs
délais. D’ailleurs, elle posséde un laboratoire qui teste des échantillons d’une maniére continue afin
de rassurer les clients et gagner leur confiance a long terme. Les clients de I’entreprise n’ont pas un
trés grand pouvoir de négociation, car cette derniére se démarque par sa situation géographique qui
attire tous les clients du centre et de I’est algérien, ce qui fait que la majorité des clients se retrouvent
obligés de se diriger vers elle, vu que plusieurs producteurs se retrouvent a I’extréme est et ouest.

Selon les réponses des responsables de 1’entreprise sur les questions que nous leur avons posées, cette
derniére sécurise environ 30% de son budget avec des contrats longs, son portefeuille de clients compte
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aujourd’hui environ 150 clients, constitué principalement de 60% de revendeurs (distributeurs) et de
40% de consommateurs finaux (end-users).

Actuellement les paiements des clients s’effectuent a terme avec un délai moyen de 30 jours, mais il
y a des clients qui ont des tarifs préférentiels et un délai moyen de paiement de 60 jours.

L’entreprise cliente est en train de mettre en place un systéme d’information SAP pour la gestion de

la totalité de ses processus.

1.2.2.4.Menace des produits ou services de substitution :
L’innovation technologique a touché tous les secteurs d’activité, notamment le secteur de construction.
Elle a permis ainsi le développement des constructions en 3D, et d’autres matériaux alternatifs a I’acier
considéré polluant. Mais, en Algérie, le secteur du BTP demeure toujours a base d’acier et de béton et
I’industrie automobile est loin d’utiliser un matériau remplacant 1’acier, ce qui réduit la menace des
produits de substitution de I’acier.

1.2.2.5.Rivalité entre les entreprises existantes :

La concurrence entre les entreprises dans 1’industrie de 1’acier est plus ou moins intense. De nombreux
facteurs influent sur le choix du client entre les produits des différents acteurs :

e Facteur Prix : Le prix de vente des produits finis est un parametre clé pour le choix du producteur
par le client. Chaque entreprise posséde sa propre politique de fixation des prix de ventes et sa
stratégie d’attirer la clientéle et d’accélérer les ventes.

e Facteur Proximité : Les clients tiennent en compte la proximité des centres de distribution des
entreprises productrices de 1’acier vu les colits élevés de transport. Certaines entreprises du secteur
en question adoptent des stratégies et des remises sur les colts de livraison afin d’attirer le
maximum de clients.

e Facteur service : La qualité du service fourni et I’accompagnement du client jouent un rdle tres
important, le client est attiré par les producteurs qui proposent des services de vente de qualité, ce
qui poussent les entreprises a accorder une grande importance a ce volet.

2. Diagnostic interne
Dans cette deuxiéme partie de diagnostic, nous allons effectuer un diagnostic interne de 1’entreprise
cliente. Cette analyse permet comprendre ses différentes activités et services afin d’identifier les forces
qui expliquent la réussite de I’entreprise ainsi que ses faiblesses.
La finalité de ce diagnostic interne est de détecter les différents dysfonctionnements internes de
I’entreprise, que nous devons améliorer afin de parvenir a répondre aux besoins exprimés pour
I’élaboration de notre Business Plan.
Pour ce faire, nous avons commencé par I’analyse et la compréhension du processus de production de
I’entreprise cliente, par la suite, nous sommes passé a la modélisation de sa chaine logistique a travers
le modéle SCOR (Supply Chain Operations Reference).

2.1. Présentation du processus de production de I’acier
Nous présentons dans cette partie, le processus de production de I’acier, au sein du site de production
de I’entreprise cliente, et ce, a partir de la réception de la matiére premiere depuis le port d’importation
jusqu’a la réception des produits finis.
Le schéma suivant représente le processus complet de la production des barres d’armature et des fils
machine, qui se présente comme suit :
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Figure 14 : Schématisation du processus de production
(Fait par I’auteur)
L’explication détaillée de ce processus de production est présentée en Annexe H.

2.2.Décomposition de la Supply Chain de ’entreprise par le modele SCOR

Pour cette décomposition nous allons décliner la Supply Chain sur 3 niveaux de décomposition :
2.2.1. Décomposition de niveau 1 “ Types de processus”

Nous allons tout d’abord commencer par une présentation globale de la chaine de valeur de
I’entreprise, en représentant ses principaux services qui lui permettent le maintien de son activité.
Ce processus est composé principalement de 4 sous-processus : la planification, I’approvisionnement,
la production et la distribution.
Le processus d’approvisionnement est géré par la direction des achats, le processus production et la
planification sont liés a la division de production et enfin la distribution est rattachée a la division
commerciale et marketing.

Le macro-processus de la Supply Chain de notre entreprise client :
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Figure 15: Cartographie du niveau 1 du macro-processus Supply Chain
(Fait par ’auteur)

2.2.2. Décomposition de niveau 2” Cartographie des processus”
Pour passer a un niveau de granularité encore plus bas et plus détaillé, nous avons détaillé chacun des

sous-processus précédents en le décomposant encore afin d’expliquer ses propres fonctionnalités, et
ce, comme suit :

Planifier
Planification industrielle et commerciale

Planification de la
demande

Planification de la
production

Planification du
transport

S’approvisionner

Approvisionner en piéces de
rechange
Approvisionner en matiéres
premiéres

Produire

Stocker la marchandise
Produire suivant le mix
produit

Distribuer

Distribution des produits finis

Supports

Technique et Information et
Maintenance o ie Audit interne
Qualité technologies (IT)

Figure 16 : cartographie du niveau 2 des processus du macro-processus de I’entreprise
(Fait par ’auteur)

Moyens généraux

2.2.3. Décomposition niveau 3 “ Décomposition des processus”
Nous avons présenté la déecomposition des différents processus de I’entreprise cliente a savoir le
processus de planification, d’approvisionnement, de production et de distribution en annexe .
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3. Analyse SWOT

Afin d’établir le diagnostic stratégique de I’entreprise cliente, permettant de déterminer les objectifs
stratégiques de repositionnement de 1’entreprise en vue de I’évolution du marché d’acier en Algérie ;
la matrice SWOT peut étre considérée comme 1’outil stratégique le mieux adapté a 1’évaluation de la
pertinence d’une stratégie future, permettant 1’obtention d’une vision synthétique d’une situation en
présentant les Forces et les Faiblesses de I’entreprise ainsi que les Opportunités et les Menaces
potentielles, rassemblant et croisant ainsi les analyses interne et externe avec les environnements micro
et macro de I’entreprise. La figure 20 représente le résumé de I’ensemble des forces, faiblesses,
opportunités et menaces dont fait face ’entreprise de sidérurgie, réalisé a travers un entretien effectué
par nous-mémes et les consultants de Deloitte chargés de la mission avec la division Marketing de
I’entreprise.

Forces Faiblesses

* Un challenger clé sur |le marché algérien de |'acier. « Absence d'autoroute directe qui permet un accés facile des fournisseurs et

+ Processus de production complet : Technologie DRI, atelier de fusion
+ Complexe équipé de la technologie la plus avancée au monde
+ Qualité des installations prouvée par |'obtention de la certification ISO 9001.

+ Des équipements modernes qui répondent aux exigences des clients.

vers les clients situés dans différentes régions, ce qui ne permet pas de faire
une expansion des produits a distribuer.

+ Situation excentrée entrainant un faible accés au marché pour couvrir le

territoire algérien.

+ Une capacité réelle qui ne couvre pas le marché local.

» Possibilité d'investissement dans une deuxiéme usine. + Un mix produit non équilibré face aux besoins du marché.

« Absence d'un réseau de distribution ( tout est centralisé au niveau du site
de production)

Opportunités Menaces

« Espace disponible sur place pour une expansion future. + Colits de production élevés.

« Exportation dans d’autres marchés notamment des marchés nord-africains + Plusieurs barriéres aux importations de la matiére premiére.

et aux états unis.

+ Plusieurs barriéres a |'entrée au marché de I'acier en Algérie, ce qui réduit la
possibilité d’entrée d‘un grand nombre de concurrents.

Figure 17 : Analyse SWOT de I’entreprise cliente
(Fait par auteur, Deloitte)

IV. Enoncé de la problématique

Comme annoncé en introduction générale, le cabinet de conseil Deloitte a été sollicité par une
entreprise du secteur sidérurgique pour 1’élaboration d’un Business Plan. Cette entreprise s’est lancée
dans D’industrie lourde de I’acier en Algérie depuis cing ans et n’a pas encore atteint un ratio
satisfaisant de ses objectifs. De ce fait, il est primordial de mettre en place un Business Plan basé sur
des hypothéses réalistes et qui refletent au mieux la réalité du marché, lui permettant ainsi de se
projeter dans le futur et de se doter de maintes estimations des différents indicateurs clés reflétant la
pérennité de son activité.

Notre travail consiste dés lors & mettre en place un Business Plan qui permettra a cette entreprise de
visualiser la performance économique et financiere future sur un horizon de 15 ans, et ce, en
maximisant ses volumes produits tout en minimisant ses co(ts pour pouvoir répondre a la demande du
marché local et de maximiser sa marge commerciale.

Cela étant dit, nous avons repris les besoins exprimés par 1’entreprise ainsi que son diagnostic établi
précédemment, afin de lui proposer un Business Plan qui suivra une démarche méthodologique, et qui
se présentera sur deux axes principaux : un axe opérationnel et un axe financier. Le Business Plan sera
basé sur les hypothéses négociées et validées avec le management ainsi que les consultants experts du
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cabinet Deloitte, afin de le rendre le plus fiable possible, reflétant au mieux la situation future de
I’entreprise cliente.

Afin d’accompagner 1’entreprise dans son plan de développement et ’aider a atteindre ses prochains
objectifs, nous lui proposons des plans d’accompagnement qui représentent une étude des projets que
nous avons proposés a cette entreprise ainsi qu’une estimation financiére et économique de ces
derniers. Face a la complexité de ce travail, nous avons introduit une question qui est la suivante
principale : Quel est le Business Plan qui reflétera au mieux 1’activité de 1’entreprise a moyen et long
terme ?

Ainsi que deux questions complétant cette derniére, auxquelles nous allons tenter de répondre tout au
long de notre rapport :

e Quelles sont les actions opérationnelles qui permettront a I’entreprise d’optimiser
sa production ?

e Quels sont les projets d’investissement qui peuvent accompagner ce Business Plan
et qui permettront a ’entreprise cliente d’optimiser ses colits de revient et de
renforcer sa stratégie commerciale a long terme ?
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PARTIE 03 : Solution Business
Plan



Introduction

Dans cette partie, nous présentons la finalité de notre travail, étant le Business Plan demandé par
I’entreprise cliente, il représente ainsi la solution de notre problématique. Notre solution est donc
présentée en suivant les étapes pour I’élaboration d’un Business Plan. Nous avons commencé par
I’étude du marché mondial et algérien de I’acier afin de pouvoir cerner I’environnement dans lequel
I’entreprise exerce son activité. Par la suite, nous avons abordé I’axe opérationnel de notre Business
Plan qui a pour objet d’estimer les ventes de I’entreprise cliente tout en déterminant la demande de
son marché cible et en optimisant I’exploitation de ses lignes de production afin de satisfaire cette
derniére. Ensuite, nous avons attaqué I’axe financier qui reprend les états financiers actuels de
I’entreprise ainsi que sa situation prévisionnelle future dans le but de permettre au management d’avoir
une visibilité sur la pérennité de I’entreprise et sa santé financiére a moyen et long terme. Enfin, nous
avons proposé des plans d’accompagnement stratégiques de I’entreprise durant sa phase de
développement dans une perspective visant a atteindre la maturité. Ce plan d’accompagnement est
décomposé en deux projets, le premier projet consiste en 1’étude de rentabilité du projet de la transition
de I’importation de la matiére premiére (Iron Ore) vers sa production en interne, et le deuxiéme projet
traite la problématique de la localisation d’un centre de distribution qui permet de pousser le flux et
de s’approcher du marché.

La démarche adoptée pour notre travail est illustrée dans le schéma ci-dessous :

I Executive summary
Nous présentons dans cette étape, un résumé global de notre Business Plan proposé a 1’entreprise
cliente, et ce, en présentant les principaux axes traités.

1. Activité
Fondée en 2017, I’entreprise cliente représente 1’un des plus grands groupes sidérurgiques de ’acier
en Algérie, spécialisé principalement dans la production des barres d’armature et des fils machines. Il
a déemarré avec la production de petites quantités loin de sa capacité maximale jusqu’a la réception
définitive de son site de production en début de 2022.

2. Besoin
L’entreprise cliente ayant pris beaucoup de temps pour se lancer, a fait que beaucoup de parametres
financiers et commerciaux ont changé. Cette entreprise a donc demandé 1’élaboration d’un nouveau
Business Plan tout en : prenant en considération les houveaux parametres, exploitant ses installations
a leur capacité maximale afin d’atteindre des quantités de production qui répondent a la demande du
marché algérien, et visualiser sa santé financiére a 1’horizon de 2037.

3. Marché
Le marché dans lequel notre Business Plan a été élaboré est le marché sidérurgique, que nous
présentons comme sulit :

3.1. Marché mondial de ’acier
La Chine est le premier pays consommateur et producteur, exportateur et importateur de I’acier avec
une capacité de production 14 fois supérieure a celle des Etats-Unis (1065 millions de tonnes).
Les principaux groupes mondiaux de I’acier sont : BAOWU (Chine) avec un chiffre d’affaires de 79
milliards de Dollars (MdsUSD), ArcelorMittal (Luxembourg) avec un CA qui avoisine les 54MdsUSD
et HBIS Group (Chine) avec un CA de 51MdsUSD.
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3 .2. Marché local de ’acier

La demande du marché algérien en acier avoisine les 4 millions de tonnes en 2022 couverte
principalement par la production locale. En effet, I’ Algérie est passée progressivement d’un statut
d’importateur a un statut de producteur de 1’acier.

Les principaux acteurs sidérurgiques locaux sont installés au nord algérien, a savoir Tosyali, Algeria
Qatari Steel, Metal Sider, LAMINO et OZMERT.

Les facteurs qui soutiennent la vente de l’acier en Algérie sont principalement la croissance
démographique, le développement des infrastructures, 1’évolution de la construction domestique, le
développement des industries et le pivot stratégique du gouvernement vers les exportations hors
hydrocarbures.

4. Chiffres clés
L’hypothése de base du Business Plan que nous avons élaboré est que la demande du marché algérien
en produits sidérurgiques finis (barres d’armature et fils machines) attribuée a 1’entreprise cliente est
de 1.8 millions de tonnes par année.
La production maximale de I’entreprise est égale a 1 784 336 tonnes apres optimisation de ses lignes
en respectant le mix de produits demandé par le marché en termes de types de produits et de diamétres
de chaque type.

o Le chiffre d’affaires prévisionnel affiche une tendance croissante entre 2022 et 2037 passant
de 143 milliards de dinars (MdsDZD) en 2022 a 243MdsDZD en 2037, cette évolution est
expliquée par la tendance croissante du taux de change prévisionnel USD-DZD.

o Lamarge brute augmente significativement entre 2022 et 2029, passant d’environ 11MdsDZD
en 2022 & 51 MdsDZD en 2037. A partir de 2030 la marge brute se met & diminuer jusqu’a
atteindre 42 MdsDZD en 2037 due principalement a I’augmentation du prix du scrap.

o Les Earnings before interest, taxes, depreciation, and amortization (EBITDA) poste
$4.un pic maximal de 248 mUSD en 2024 et atteindra 129 mUSD a I’horizon de 2037.

I Overview du marché de P’acier

Cette partie est consacrée a la présentation du marché mondial de I’acier et de ses challenges ainsi que
le positionnement de ce dernier et ses spécifications dans un contexte algérien (le marché local de
I’acier), nous avons développé cette section plus haut dans la partie « Etat des lieux » afin de bien
cerner notre problématique et le contexte de notre étude. 1l est & noter que notre étude de marché
algérien s’est basée principalement sur les deux produits finis (barres d’armature et fils machines), car
ils constituent le coeur de I’activité de I’entreprise, cette derniére commercialise les deux produits semi-
finis (le Cold Direct Iron Ore (CDRI) et les billettes) en petites quantités absorbées aisément par le
marché algérien, la raison pour laquelle nous n’avons pas détaillé 1’étude du marché du CDRI et des
billettes.
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Chapitre 03 : Axe opérationnel



Introduction

Dans cette deuxieme partie du Business Plan, nous avons abordé les différents aspects techniques
liés a D’activité de I’entreprise cliente qui est la production et la commercialisation des produits
sidérurgiques finis et semi-finis. Nous avons commencé par la détermination du mix des différents
diamétres demandés par le marché. Ensuite, nous avons estimé la demande des régions ciblées par
