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Résumé

Afin de réduire les codts de la logistique, NCA-Rouiba désire trouver une nouvelle facon
d’assurer la distribution. Dans cette optique, notre travail consiste a proposer un nouveau

scénario de distribution qui réduit les colts dans la partie aval de la chaine logistique.

A cet effet, nous avons établi un diagnostic logistique dans le but d’identifier les
dysfonctionnements des processus de la chaine logistique. Par la suite nous avons proposé la
délocalisation de la distribution de la demande de la région EST, cette proposition est

confirmé par I’aide multicritére a la décision.

La création d’un entrepdt filiale avec une délocalisation de la distribution est une pratique
courante chez les entreprises de production et de distribution, elle permet la réduction des

codts et le développement du marché et plusieurs autres avantages.
Mots clés : chaine logistique, scénario, Distribution, aide multicritéres, diagnostic.
Abstract

To reduce the cost of logistics, NCA-Rouiba wants to find a new way to ensure distribution.
In this context, our work is to propose a new distribution scenario that reduces costs in the

downstream part of the supply chain.

To this end, we have established a logistics diagnosis in order to identify the shortcomings of
the supply chain process. Thereafter we proposed relocation of the distribution of demand in
the region east;this proposal is confirmed by the multicriteria decision aid.

Keywords: supply chain, script, Distribution, Advanced aid diagnosis.
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Introduction générale

Le secteur de 1’agroalimentaire en Algérie représente 1'un des plus importants secteurs
industriel du pays, c’est dans ce secteur que NCA-ROUIBA est leader depuis déja quelques
années. L’ entreprise connait une forte augmentation du volume de ses ventes avec un chiffre
d’affaire qui a doublé en cinq ans (entre 2009 et 2013) et afin de préserver sa position de
leader dans ce secteur, la direction Supply Chain & Logistique de I’entreprise nous a chargé
de porter des ameéliorations pour sa chaine logistique.

Pour répondre a ce besoin nous avons commencé par un stage au niveau des différentes
directions de 1’entreprise pour comprendre son fonctionnement. Apres notre stage, NOUS NOUS
sommeées intéressées a la direction Supply Chain & Logistique. Un diagnostic a été fait a
I’occasion, ce qui nous a permis de détecter des dysfonctionnements notamment au niveau de
la distribution qui représente plus de 70% des charges dans la chaine logistique. En effet
I’idée principale de cette étude a été proposée par le département Supply Chain de NCA-
Rouiba afin de mener a bien la planification de sa distribution, et de chasser les surcodts

engendrés, sous la forme suivante :
Comment peut-on minimiser les codts de la distribution ?
Apres avoir cerné la problématique d’autres questions ont surgi :

1. La centralisation des livraisons est-elle plus favorable pour une tournée de livraison

admissible ? Si non, quelles sont les alternatives ?

2. Tous les clients sont-ils desservis par un méme dép6t ?

3. Est-ce qu’un véhicule est assigné pour chaque client ?

4. Combien de fois le véhicule doit-il passer par le client ?

Afin de répondre a ces questionnements ce présent travail sera structuré comme suit :

i Le premier chapitre comporte les concepts fondamentaux de la chaine logistique afin
de donner une vue globale sur ce segment et aussi une présentation des principaux outils et

méthodes utilisées dans la partie pratique.

ii. Le deuxiéme chapitre est une présentation de I’entreprise et une étude de I’existant qui
décrit chaque aspect de l’organisation du centre sujet de I’étude et particulicrement les

processus.

12



iii. Le troisiéme et dernier chapitre, expose la proposition d’améliorations et le détail des
suggestions, justifiées par I’utilisation de plusieurs outils scientifiques, entre autre 1’analyse

multicritere a la décision.

En finale une conclusion ou on a décrit notre démarche, et les axes d’amélioration qu’on a

Proposes.
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Chapitre |

Etat de PArt

Nous allons présenter dans ce chapitre les concepts fondamentaux de la chaine logistique :
historique, définition, et structure; pour faire par la suite un zoom sur la supplychain aval
objet de notre étude. En second lieu on présentera les principaux outils utilisés dans notre

projet qui nous ont permis d’analyser et progresser dans la résolution de notre problématique.
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I.1.  Concepts fondamentaux de la chaine logistique

Dans cette partie de notre travail, nous nous focaliserons sur la chaine logistique, en abordant
ses définitions, son évolution, ses stratégies et ses enjeux. Dans un second temps nous allons
présenter les différents outils utilisés pendant notre étude et recherche de solution, a la fin

nous allons terminer par une conclusion de cette partie.
1.1.1. La chaine logistique

1.1.1.1. Définitions de la logistique

La logistique signifie soit un domaine technique, ou bien un certain nombre de fonctions de
I’entreprise. Malgré les points en communs, les fonctions regroupées sous le nom de
logistique changent d’une entreprise a ’autre et « le domaine technique couvert par le mot

logistique est différent dans chaque ouvrage ou programme universitaire »(K. C. TAN 2001).

Le terme logistique vient du mot grec « logistike » qui signifie 1’art du raisonnement et du
calcul. Initialement, la logistique est issue du domaine militaire ou elle définit I’ensemble des
techniques mises en ceuvre pour assurer 1’approvisionnement, et le maintien en conditions

opeérationnelles des troupes armées en temps de guerre(V. BOTTA-GENOULAZ, 2005).

Hesketta défini la logistique « comme le processus qui englobe I'ensemble des activités qui
participent a la maitrise des flux physiques de produits, a la coordination des ressources et des
débouchés en cherchant a obtenir un niveau de service donné au moindre colt »(MERzZOUK S.
E, 2007).

Les deux auteurs « Yves Pimor et Michel Fender » donnent plusieurs définitions et on peut

les regrouper dans le Tableau 1.1 :
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Tableau I.1Les types de la chaine logistique(PIMOR ET MICHAEL, 2008)

Types de logistiques

Définition

Une logistique d’approvisionnement

Elle permet d’amener dans les usines les
produits de base, composants et sous-

ensembles nécessaires a la production ;

Une logistique d’approvisionnement général

Elle permet d’apporter a des entreprises de
service ou des administrations les produits
divers dont elles ont besoin pour leur activité

(fournitures de bureau par exemple) ;

Une logistique de production

Elle consiste a apporter au pied des lignes de
production les matériaux et composants
nécessaires a la production et a planifier la
production ; cette logistique tend a absorber

la gestion de production tout entiere ;

Une logistique de distribution,

Celle des distributeurs, qui consiste a
apporter au consommateur final, soit dans les
grandes surfaces commerciales, soit chez lui,

les produits dont il a besoin ;

Une logistique militaire

Elle vise a transporter sur un théatre

d’opération les forces et tout ce qui est
leur mise en

nécessaire  a ccuvre

opérationnelle et leur soutien ;

Une logistique de soutien

Née chez les militaires mais étendue a

d’autres secteurs, aéronautique, ¢€nergie,

industrie, etc., qui consiste a organiser tout ce
maintenir en

qui est nécessaire pour
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opération un systéeme complexe, y compris a

travers des activités de maintenance ;

Une activité dite de service apres-vente Assez proche de la logistique de soutien avec
cette différence qu’elle est exercée dans un
cadre marchand par celui qui a vendu un bien
; on utilise assez souvent l’expression «
management de services » pour désigner le
pilotage de cette activite ; on notera
cependant que cette forme de logistique de
soutien tend de plus en plus souvent a étre
exercée par des spécialistes du soutien
différents du fabricant et de

I’utilisateur(PIMOR ET MICHAEL, 2008).

1.1.1.2. Emergence et historique de la chaine logistique

A partir des années 1950 et 1960 les principes de la production de masse ont été généralisés
dans les entreprises. Leur objectif était de réduire les colts unitaires de production, avec un
nombre limité de produits et une faible flexibilit¢ des procédés de fabrication. Le
développement de nouveaux produits était limité. Les opérations sur les goulets
d’étranglement étaient réalisées par la mise en place de stocks assurant un maintien de débit

de ligne équilibré (MErzouk S. E, 2007).

Jusqu'aux années 1970, la politique industrielle se basait sur le principe de « flux poussé ».
Dans le cas général, la demande était beaucoup plus importante que la production. « Dans la
plupart des entreprises, les responsables de chaque domaine ou service ont tenté de minimiser
les codts liés a leurs activités sans se soucier de I'impact de leurs décisions sur les autres
parties de la societé » (J. FRANCOIS, 2007). A la fin des années 1970, et avec I'augmentation
de I’offre, la concurrence est devenue accrue entre les entreprises. Ceci a poussé les
entreprises a prendre en compte non seulement les activités de production, mais aussi toutes
les activités industrielles, y compris 1’approvisionnement, la distribution et les autres activités

qui sont liees au processus de production.
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L'objet de ce changement n'était pas seulement de réduire les colts globaux, mais aussi
d'accroitre le niveau de service clientele. Ceci a conduit a I’émergence de la notion chaine

logistique.

1.1.1.3. Définition de la chaine logistique

La chaine logistique (Supply Chain en Anglais) englobe tous les efforts nécessaires a la
production et la livraison d'un produit fini ou d'un service depuis le fournisseur du fournisseur
jusqu’au client du client (voir Figure 1.1). La chaine logistique d'un produit fini est alors « un
réseau d'installation qui assure les fonctions d'approvisionnement en matieres premieres, en
transformant ces derniéres en composants puis en produits finis et qui seront distribues vers le
client ». Ainsi la gestion de la chaine logistique est définie comme étant « I'ensemble des
actions de planification, d'implémentation et de contréle de flux de stockage des matieres
premiéres, des encours, des produits finis et des informations correspondantes, depuis
l'origine jusqu'au point de consommation, afin de satisfaire les besoins des clients ». Elle
touche tous les domaines de I'entreprise : la coordination de l'offre et de la demande, la
maitrise des opérations de transfert et de stockage, la production et lI'approvisionnement, la
distribution physique, le service apres-vente et le soutien des produits. La gestion de la chaine

logistique inclut :

» La gestion de la demande et des ressources ;

L’approvisionnement en matieres premieres et composants ;

La production ;

La gestion d'entrep6t et le suivi d'inventaire ;

L’entrée et la gestion des commandes (maitrise des flux informationnels);

La distribution suivant différents canaux ;

YV V. V V V V

La livraison au client.
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Figure 1.1Périmetre couvert par la chaine logistique (J. FRANCOIS, 2007)

Le concept de chaine logistique permet un regard sur 1’activité qui ne se contente pas
d’apprécier les choses a I’intérieur du seul périmétre d’une usine, par exemple, mais qui prend
également en compte les clients et les fournisseurs pour trouver des solutions optimales du
point de vue de I’ensemble de la chaine logistique : moindres cofits, flexibilité, délais, qualité
de service. Le flux transversal a I’ensemble de la chaine est parfois dénommé «pipe-line»
pour bien mettre en évidence le caractere transversal et fluide que la logistique s’attache a
approcher. Les flux de marchandises sont assimilés a « un liquide passant dans des réservoirs
dotés de vannes de régulation amont et aval ». Si on souhaite réduire les stocks tout en
améliorant la disponibilité (le taux de service), il faut alors augmenter la vitesse d’écoulement.
Pour cela, il est nécessaire de prendre le pipeline dans sa globalité et ne pas se limiter a des

segments unitaires ou isolés.

19



1.1.1.4. Structures possibles de la chaine logistique(HNAIEN F., 2006)

La définition de structures de la chaine logistique dépend de sa nature et des objectifs
souhaités lors de sa construction. Afin de déterminer un cadre a notre étude, il est important
de connaitre les structures typologiques usuelles rencontrées dans la littérature sur lesquelles
sont bases les modeles existants. Ces structures typiques ont pour but d’offrir des cadres de
modélisation pour 1’étude des chaines logistiques qui sont orientées sur des processus

specifiques. . Nous pouvons les classifier comme suit (voir la Figure 1.2) :

> Divergente ou de distribution : elle permet de modéliser un réseau de distribution,
par exemple, d’étudier la localisation des sites de distribution ou leur
dimensionnement. Notre problématique concerne ce type de structure ou on trouve un
fournisseur alimente plusieurs clients, fournisseurs.

» Convergente ou d’assemblage : c’est dans le cas ou un client ou une entreprise est
alimentée par plusieurs fournisseurs. Cette structure représente un processus
d’assemblage dans lequel le choix des fournisseurs peut étre un sujet d’étude.

> Séquentielle ou linéaire : chaque entité de la chaine alimente une seule autre entite,
elle correspond a un procédé de fabrication linéaire et verticale.

» La structure réseau : c’est la composition d’une structure convergente et divergente

permettant de prendre en compte des chaines logistiques plus complexes.

- | Sous-traitant |—| Donneur d’Ordre |
Entreprise
Dyadique
Grossiste Grossiste
— — - Founus:em || Fournisseur | | Fournisseur
| Détaillant | | Détaillant | | Détaillant | !
D1\‘erge11te Poummem | Foumnisseur |
Détaillant - - - | Entreprise |
| Fournisseur | | Fournisseur | | Fournisseur |
| Fournisseur | | Fournisseur | Cnoss1ste Grossiste
Entreprise
, . Détaillant | Détaillant | | Détaillant |
Seérie
Convergente Réseau

Figure 1.2 Structures possibles d’une chaine logistique(HNAIEN F., 2006)

20



Ces différentes structures des chaines logistiques peuvent étre a un seul niveau ou a plusieurs
niveaux. La principale critique que I’on peut faire sur ces structures est qu’elles ne traduisent

pas clairement la possibilité pour un élément d’apparaitre sur plusieurs rangs de la chaine.

Dans le cadre de notre étude, il est nécessaire de proposer un modéle positionnant 1’entreprise
comme un fournisseur qui livre a plusieurs clients. La structure la plus proche qui réalise cette
condition, est la structure divergente. C’est sur la base de cette structure que nous

développerons, dans le chapitre I11, une modélisation plus fine du périmetre de notre étude.

1.1.2. Les enjeux de la logistique(BoweRsox C., 1996)
La logistique représente un enjeu de taille pour les entreprises industrielles et commerciales
engagées dans des secteurs concurrentiels. La logistique représente un véritable gisement de
valeur par rapport aux clients en termes de valeur ajouté sous forme de qualité de service, de
performance en délai et en réactivité. En outre, la logistique est un des lieux principaux ou se
joue la rentabilité de I’entreprise, par 1’optimisation des capacités de production, des stocks et
des codts de distribution. La logistique, était considérée comme une simple intendance
nécessaire qui devait suivre la production et permettre d’acheminer les produits. Désormais,
elle est au centre des projets de configuration des systémes de production, pour permettre leur

compétitivité globale.

Cette tendance est encore renforcé par le contexte économique, dans lequel les exigences se

renforcent, ou les produits se diversifient et ou leurs cycle de vie se raccourcissent.

1.1.2.1. Dimension de la performance logistique

Si la logistique est au cceur des priorités de 1’entreprise, c’est parce qu’elle contribue
fortement a la performance, avec un impact particulier dans un certain nombre de domaines,

que nous allons a présent definir :

0,

% Le service aux clients

Il est important de respecter le contrat signé avec le client pour préserver I’image de
I’entreprise. Un client peut étre pénalisé s’il n’a pas les produits attendus dans les délais. Donc
on peut définir le taux de service comme 1’indicateur qui mesure la proportion des produits

livrés par rapport a toute la demande du client & une date donnee.

Les définitions suivantes du taux de service peuvent étre utilisées :
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T_quantité totale des produits livrés a temps ouT= nombre de commandes a temps

Quantité commandée Nombre totale de commandes

< Les délais

Les clients ne s’intéressent pas seulement a la qualité et au colit des produits mais aussi aux
délais. Suivant les produits, les secteurs d’activité, les cultures et les pays, la dimension de
délai peut prendre une place importante dans le choix d’un fournisseur par un client. On peut

distinguer les délais suivants :

+ Le temps de réponse correspond au délai entre la demande de livraison et la livraison
réelle.

+ Le temps d’écoulement représente le temps que prend un produit de point d’entrée
jusqu’a la sortie d’un site. Il caractérise 1’aptitude d’un systéme industriel a servir
rapidement une demande sans recours a des stocks intermédiaires.

+ Le délai de mise sur le marché quant a lui est vital pour les produits nouveaux ou

fortement évolutifs.

+» Les stocks

Le stock existe pour assurer la disponibilité des produits que I’entreprise veut vendre et
garantir un service performant au client malgré le temps de production interne important. Or,
les stocks sont a I’origine de cotits importants et rendent la gestion plus compliquée. Les cofits

de stockage sont liés a :

+ Le colt des surfaces, des batiments utilisés pour le stockage et I’entretien de ces
batiments,

+ Les équipements divers pour le stockage et la manutention associée : rayonnages,
chariots élévateurs, emballages,

4+ La main d’ceuvre de manutention des stocks,

+ Les frais de gestion administrative : saisie des mouvements, informatique, inventaires,
temps de recherche des produits,

+ Risques de vieillissement, de détérioration pendant le stockage ou la manutention
associée, risque d’obsolescence, risques couverts par les assurances, impots,

+ Risques liés au retard de détection des problémes qualité.
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% Les coUlts logistiques

La logistique a des répercutions trés importantes en terme de colts sur les différentes
structures de 1’entreprise, si bien qu’il n’est pas rare que dans une entreprise les cofts

logistiques soient estimés de 8 a 15% du chiffre d’affaires.
Les codts de manutention incluent :

> Les colts de main d’ceuvre;

> Les colts des equipements, investissements et maintenance

Les colts de conditionnement des produits integrent les frais de mise en palettes, les films de

protection, les cartons, les emballages.

Les colts induits par les défaillances logistiques : productivité et capacité diminuées en
fabrication a cause de problémes d’approvisionnement, temps passé a résoudre de problémes

divers.

1.1.2.2. Les systémes d’information logistique (BOWERSOX C., 1996)

La capacité de I’entreprise a mettre en ceuvre un systeéme d’information performant utilisant
les développements récents des technologies de 1’information et de la communication joue un

role important par rapport a la performance de la chaine logistique.

Les caractéristiques d’un systéme d’information sont: son degré d’intégration fonctionnelle,

son degré d’intégration spatial et I’intégration des systeémes décisionnels.

La chaine logistique est bien souvent I’un des principaux grands domaines utilisateurs de
systémes d’information. Ce sont en majorité des progiciels acquis aupres de grandes sociétés
éditrices qui sont utilisés pour constituer ce systtme d’information.La mise en ceuvre de
chaque nouveau constituant représente pour I’entreprise un projet réclamant des moyens
importants et des efforts en termes de ressources humaines,tant de la part d’utilisateurs

opérationnels que de spécialistes de laconception et de I’intégration de ces systemes.
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» Les ERP (Enterprise Ressource Planning)

Ils sont la base du systémed’information et de gestion des transactions: enregistrementdes
mouvements, des stocks, des commandes... Celapermet le suivi du fonctionnement de
I’entreprise et de ses flux. Ilssont construits en paramétrant les progiciels du marché, acquis
etparamétrés pour correspondre aux fonctionnements détaillés del’entreprise et intégrés aux

autres constituants de I’informatique del’entreprise au moyen des interfaces nécessaires.

> Les progiciels de Supply Chain Planning ou APS ( Advanced Planning and
Scheduling)

Les progiciels ont connu un développement significatif, en vue de compléter les ERP pour
offrir une meilleure visibilité sur les données clés de gestion dans I’ensemble des grands
groupes qui ne peuvent pas toujours unifier leurs ERP ; permettre 1’optimisation des
ressources, stocks et capacités, en utilisant ces données transversales, des algorithmes
appropriés, et surtout la capacité de réaliser des simulations. Les principales fonctionnalités, le
plus souvent faisant 1’objet de modules dédiés, sont : la gestion de la demande et prévisions,
I’optimisation et déploiement des stocks, I’allocation des volumes de vente, 1’affectation et

planification de production, I’ordonnancement, la gestion des transports.

> Les outils de business intelligence

Ils représentent des outils de décisions qui permettent de constituer des indicateurs pour
mesurer la performance, mais aussi les caractéristiques importantes des processus qui vont

ensuite servir a dimensionner des parameétres, par exemple pour les stocks.

» Les WMS (warehouse management systems)

Ils apportent des fonctionnalités généralement plus complétes que les ERP pour la gestion des
magasins, avec souvent la gestion des emplacements physiques, la préparation de
commandes, la gestion des réceptions et des expéditions, gestion des codes-barres, la

communication avec les terminaux embarqués sur les moyens de manutention mobiles.
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1.1.3. La prise de décision dans la chaine logistique
La prise de décision dans une chaine logistique est divisée en trois niveaux de planification
hiérarchisée, qui sert de structure de modélisation. Elle est fondée sur une structure
décisionnelle échelonnée du haut vers le bas, afin de décomposer un probléme complexe en
sous problemes correspondant aux différents niveaux décisionnels, et dont la résolution finale
du probléeme dépend intimement de la résolution des sous problémes.

Les trois niveaux décisionnels sont les suivants :

1.1.3.1. Niveau stratégique (BOweRrsox C., 1996)

Les décisions de la planification stratégique sont les grandes orientations de I’entreprise, des
directives et des lignes d’action, I’investissement important, a long terme et a haut niveau.
Comme exemple de décisions nous pouvons citer : la recherche de nouveaux partenaires
industriels, la sélection des fournisseurs et sous-traitants, ’affectation d’une nouvelle zone
d’approvisionnement a un centre de distribution (entrepdt), le développement d’un nouveau
produit, la configuration de la chaine logistique, son mode de fonctionnement, ainsi que les

objectifs financiers a atteindre.

1.1.3.2. Niveau tactique

Ce niveau décisionnel concerne les décisions a moyen terme qui devront étre exécutées pour
déployer la stratégie décidée par 1’entreprise. Ces décisions portent principalement sur des
problémes d’affectation de ressources : main d’ceuvre, capacité, ressources d’entreposage,
gestion des stocks, etc, le but étant de satisfaire la demande de la maniére la plus rentable et la
plus efficace possible.

1.1.3.3. Niveau opérationnel

A ce niveau, les décisions ont une portée plus limitée dans I’espace et dans le temps et ils sont
des problémes opérationnels : construction de tournées, planification de la production et

d’ordonnancement quotidien. Etc (voirFigure 1.3).
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Figure 1.3Niveaux stratégique, tactique et opérationnel (Bowersox C., 1996)

La chaine logistique, est réellement aujourd’hui une compétence indispensable pour bien des
entreprises et méme dans le cas ou elle ne représente pas le cceur métier elle a une influence
directe sur les performances de I’entreprise (commercial, économique, financiére,...) et donc
sur la création de valeur durable qu’elle est capable de générer et d’accumuler année apres

année.

Or, compétence indispensable ne signifie pas pour autant compétence a créer et conserver
uniquement en interne, car 1’art logistique est précisément un art de la collaboration, avec les
fournisseurs et les clients de la filiere économique, mais aussi avec des prestataires externes
offrant des services de logistique physiques, des éditeurs de progiciels, des consultants. En
effet, la fertilisation croisée des pratiques et des compétences est une clé essentielle du

progres durable qui influence durablement sur les performances des entreprises.
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1.2. Présentation des outils utilisés

Dans cette partie, de notre travail, nous allons présenter les principaux outils qu’on a utilisés
pour I’¢laboration de la solution. La présentation des méthodes et outils est une étape
importante pour illustrer notre démarche dans la résolution de la problématique proposée en

s’aidant de ce qui existe dans la littérature.

Dans un premier lieu nous allons parler de la demande et les prévisions de la demande afin
d’expliquer le processus de prévisions et les méthodes qui existent dans la littérature. Et dans
cette méme partie on présentera l’entreposage et la manutention ainsi qu’une méthode
scientifique pour la localisation géographique d’un nouvel entrepot de distribution pour
assurer une meilleure distribution au client et pour finir nous allons présenter I’aide
multicritere a la décision que nous avons utilisée dans 1’¢élaboration de la solution au sein de
I’entreprise NCA-ROUIBA.

1.2.1. Prévisions de la demande (BEN MENA, S. 2000)
Les prévisions représentent 1'une des problématiques les plus importantes en matiére de
logistique, par I’anticipation de la demande pour une meilleure satisfaction client, et par
I’optimisation des colts. En effet le choix d’une méthode de prévision (voir Figure 1.4)
dépend de plusieurs facteurs. Ce choix doit s’opérer en cherchant & minimiser un co(t, mais il
faut également tenir compte du type de la chronique et de la finalité du traitement qui jouent
souvent le réle de contraintes. Dans le cadre de notre projet on développera les concepts de
bases des méthodes quantitatives ; causale et auto projective et on déroulera une méthode

autoprojective en vue de prévision : Box &Jenkin
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Méthodes de prévisions
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Figure 1.4les méthodes de prévisions (cours économétrie)

1.2.1.1.

La modélisation causale

Dans la construction d’un modele économétrique causal il existe plusieurs étapes a suivre et

chaque étapes doit étre traité d’une maniere rigoureuse afin d’arriver a une modélisation

valide et fiable. C’est dans ce que suit qu’on va voir les différentes étapes de la construction

d’un tel modéle ainsi les différents problémes rencontrés dans chaque étape et les solutions

suggérées par la théorie économétrique.

+ Les étapes d’une modélisation économétrique

= Théorie économique :

Dans cette partie on précise 1’objectif de notre étude, et les différents parametres qui affectent

I’objectif de I’étude menée. Pour cela on procede de la maniére suivante :

e On

délimite 1’é¢tude menée par la segmentation et 1’é¢tude de marché, afin de

déterminer les variables susceptibles d’étre explicatives sur notre variable endogene.

e On vérifie le lien de causalité entre la variable endogeéne et les variables exogeénes,

tout en gardant que les variables exogenes les plus pertinents.
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= Formulation économique :

Il s’agit de définir la relation qui existe entre la variable endogéne (a expliquer) et les
variables exogeénes (explicatives), et cette relation est symbolisée par la fonction f :

Varendogene= (Vexol,2,...,)
= Formulation économétrique

A l’issue de cette étape on pourra déterminer le type de modélisation, linéaire directe ou
indirecte, régression simple ou multiple. Tel qu’une régression est dite simple s’il y a une

seule variable explicative, et elle est dite multiple s’il y a plusieurs variables explicatives.
Comme il existe des régressions linéaires directes : Yt=a0+alX1t+---anXnt.
= Collecte de données

Dans cette étape la présence des gaps est le probleme le plus rencontré qui concerne quelque
période de la série chronologique. Afin de remédier a ce type de problémes plusieurs

méthodes ont été développées dans la théorie :
e Meéthode MCO classique
e M:¢éthode de régression d’ordre 0
e Méthode de régression d’ordre 0 modifiée
e Mc¢thode de régression d’ordre 1.

Cette derniere est la plus générale, car elle regle les problemes rencontrés dans les méthodes

précédentes (probleme de monotonie).
= Estimation des paramétres et choix de variables exogenes

Apres avoir trouvé le meilleur modéle qui comporte le minimum de variables exogeénes et le

maximum d’explication, on procédera a I’estimation des parametres.

e Si le modele est a bruit blanc (homoscédastcité + absence d’autocorrélation), alors le

meilleur estimateur est lefyco-
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e Si le modele n’est pas a bruit blanc (présence d’hétéroscédasticite et /ou
d’autocorrélation) alors, dans ce cas, ’estimateur S0 perd son efficacité, et c’est le

BeLsqui est BLUE.
En ce qui est d’hétéroscédasticité ou d’autocorrélation on utilise les tests suivants :
% Test sur I’hétéroscédasticité

» Le test de Fold-Feld-Quandt qui permet de confirmer ou d’infirmer

I’hétéroscédasticité causé par une seule variable exogene

» Le test de Brensh-Pagan qui vérifie I’hétéroscédasticité causé par plusicurs variables

exogenes

®,

«* Test sur autocorrélation : on utilise le test de Durbin Watson.
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= Test du modele

Dans cette étape on test notre modéle obtenu précédemment avec :

F-test : qui permet de Vérifier la significativité de toutes les variables dans la globalité

du modéle.

T-test : qui permet de vérifier la significativité de chaque variable.

Test sur les résidus.

Test de stabilité du systéme : qui permet de détecter les instabilités structurelles des

équations de régressions au cours du temps (test de CUSUM).

Une fois le modeéle est jugé fiable et pas de changement de structure on passe a 1’étape de

prévision et de confirmation de la théorie posée au début de la problématique.

la modélisation causale permet de faire les prévisions et de trouver les facteurs qui influencent
sur la variable endogene mais elle est caractérisée par la complexité, alors si 1’objectif de
I’étude est juste la prévision les économetres ont développés des méthodes plus simples et
fiables, avec lesquelles on s’échappe quasiment a tous les problémes qui peuvent éEtre
rencontrés lors de la construction du modele causale, comme les méthodes auto projectives
(MMS, MMD, LES, LED, Box & Jenkins, Holt &Winters...) et les méthodes qualitatives
(méthodes Delphi, courbe en S).On développera dans le cadre de notre projet la méthode de

Box & Jenkins qui sera illustré par la suite par une étude de cas.

1.2.1.2. Prévision autoprojective par la méthode de Box & Jenkins

La méthode de prévisions de Box- Jenkins (voir Figure 1.5), est particulierement bien adaptée

au traitement des séries chronologiques complexes.
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La série X, : Analyse du graphigue et dn corrélogramme

!
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Seérie stationnaire V,

Analyse du corrélogramme de la série stationnarisée

!
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Test de Student
Les coefficients non significafifs sont supprinés

1

Test sur les residus
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| Prévision par ARMA Ajent d'un ordre p ou q I-

Figure 1.5Etapes de la méthode de box&jenkins(BEN MENA,S. 2000)

> Définitions et concepts de bases

Dans ce qui suit une présentation des concepts de bases utilisees dans un but de modélisation

et de prévision.
= Série chronologique:

Une seérie statistique ordonnée dans le temps d'un ensemble d'observation d'un processus

aléatoire {Y; , t €T} se réalisant en un instant t spécifié¢ dans 1'ensemble de 1'espace-temps T.
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= Série Stationnaire:
Une série est dite stationnaire au sens faible si:
» E[Yt]=m, m une constante dans le temps.(moyenne)

> V (t, h)eT3E[(Yern- M)( Y, - m)] =8(h), indépendamment de t. 8(h) :fonction d’auto

covariance
» Variance Var (Y;) = Cste
= Fonction d'autocorrélation
Soit {Y; , te T} un processus de moyenne E[Y;] = m.

La fonction d'autocorrélation simple est la fonction notée k qui mesure la corrélation de la

série avec elle-méme décalée de k périodes dans le temps:

_ COV (Y,Y¢—k)

6}’t6yt_k

= Lesopérateurs linéaires :

» L'opérateur de recul B
Il agit sur la série a un instant t en faisant correspondre la valeur de la série a l'instant (t-1), on
définit anis la série:
BY,=Y;_, et par construction B™Y,=Y;_,

» L'opérateur d'avance F
Il agit sur la série a un instant t en faisant correspondre la valeur de la série a I'instant (t+1), on
définit anis la série:
FY.=Y;,, et par construction F™Y;=Y,,

» L'opérateur de différenciation ordinaire:
On associe au processus {Y;, t € T} un opérateur Vdéfinit par:
VY, = Y,-Y,_, et par construction V¢Y,=(1 — B) 4Y,

» L'opérateur de différenciation saisonniére:

On associe au processus {Y;, t € T} un opérateur V,définit par:

V.Y,= Y,-Y,_ et par construction V,%Y,=(1 — B%)%Y,.
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» Modélisation des séries chronologiques

L’objectif de la modélisation est de construire des modeles permettant de décrire le
comportement d’une chronique, et de résoudre les problemes liés a la prévision. Nous allons
présenter une famille de processus aléatoires qui sont censés recouvrir une gamme tres large

d’évolution possible de séries chronologiques.
= Modeles a Moyenne Mobile: MA(Q)

On dit que la série stationnaire Y;suit un processus de moyenne mobile d'ordre g, si elle est

géneérée par un bruit blanc &,sous la forme:

q
Y =& — Z 0
i=1

» Modeles autoregressifs : AR (p)

On dit que la série stationnaire Y;suit un processus autorégressif d'ordre p, si elle est générée par

un bruit blanc &,sous la forme:

q
Vi =¢& + Z @Y
i=1

= Modeles ARMA: ARMA (p,q)

On dit qu'une série Y;suit un processus ARMA d'ordre (p,q) si on peut I'écrire sous la forme:

q q
Yt + z QlYt—l = gt - Z ejyt—j
i=1 j=1

= Modeles ARIMA: ARIMA (p,d,q)

Une série Y;suit un processus ARIMA d'ordre (p,d,q) si elle suit un processus ARMA (p+d,q) ou d
est I'ordre de différenciation de la série

Analyse de la tendance:
On analyse le cas de non stationnarité d'une série a partir de deux types de processus:

» Les processus de type TS qui représentent la non stationnarité déterministe sous la forme:
Y, =F; +¢,, F; une fonction polynomiale

» Les processus de type DS qui représente la non stationnarité stochastique ou aléatoire

sous la forme: (1 — B)?Y, =p+s,
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» Tests de stationnarité
% Test de Dickey-Fuller simple

Ce test permet de déterminer la bonne maniére de stationnariser les séries en se basant sur les

modeles :

Y,=Y,_; +&,0u g.est un bruit blanc

Y:=Lo+ Y;_1 +€,0U g.€5t un bruit blanc

Y,=Bo+pt+ Y, +£,0U .5t un bruit blanc. Avec &, id (0,56%;)
L'hypothése du test est formulée comme suit:

{H0:®=0
H:p<1

La statistique du test pour I'estimateur de @est:

¢, —1
t@l = 5(2)
1

Sity >trap, I'Nypothese H, est accepteée et le modele est non stationnaire.
%+ Test de Dickey-Fuller augmenté:

Dans ce test l'erreur &, n'est pas supposé a bruit blanc, tel que :e, =p, + Zf:ll(bift-i est un
processus AR (p-1).

La statistique du test pour I'estimateur de @est:

¢, —1
t@l = 6@
1

Sity >trap, I'Nypothese H, est accepte et le modele est non stationnaire.

s Test de Phillips-Perron:
Ce test prend en compte a la fois I'auto-corrélation et I'nétéroscedasticité des erreurs:

e Estimation par la méthode des moindre carrés ordinaires les trois modéles du test de

Dickey-Fuller simple et le calcul des résidus estimés notés &,

e Détermination de la variance dite de court terme:82.
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e Estimation du facteur correctif S? appelé variance de long terme.

e Calcul de la statistique de Phillips-Perron: les valeurs critiques tabulées par Dickey et
Fuller restent en demeure valables pour le test de Phillips-Perron.

» La méthodologie de Box & Jenkins
Cette démarche comporte cing étapes qui sont:
i.  L'identification du modéle

On étudie les caractéristiques de la chronique (stationnarité, tendance,...etc.) dont le but de la
stationnariser, apres cette phase nous pouvons déterminer les parameétres p et g du modéle
ARIMA adéquat.

ii.  Estimation des parametres du modéle

La méthode de Yule-Walker permet d'estimer les parametres du modéle général ARMA(p,q)
a partir d'une procédure itératif ainsi que le degré de corrélation entre les parametres estimés

(Les logiciels SPSS et EVIEWS fournissent directement les résultats).
iii.  Qualité des coefficients
Les coefficients du modéle doivent étre inversible, stationnaire et significativement non nuls.

Test des résidus dans le Tableau 1.2:
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Tableau I.2tests des résidus (BEN MENA,S. 2000)

Test Objectif Statistique du test Lot de distribution
ps o Y= une loi de Khi-2 de degré
Sk = 53 EI_{ 5 ) i| de liberté égal a2
o u T Y-, | .
Jarque-Bera La normalité des K, = ’E—: =E [ ! )? | St
résidus g J - JB = A
. . Alors, on rejette
JB=—5, +—(K, -3’ I'hypothése de normalité
6 24 des résidus au senil o
une loi de Khi-2 de degré
de liberté égal 3 h-pq
A
0= ;gz pf s1:
Box-Pierce L'auto-corrélation =l 0> ,3]3_“ (h—p—gq)
L'hypothése

d'indépendance des erreurs
est acceptée au seuil o

une lot de Khi-2 de degré
de liberté égal 4 h-pq
L'auto-corrélation R
Ljung-Box pour des séries de O=n(n+ Q)TM 51

petites tailles mon—i o' /ZE_Q,U? -p—q)
L'hypothése
d'indépendance des erreurs
est acceptée au seuil o

» Prévision et intervalles de confiance

Si les erreurs résiduelles sont normalement distribuées, et si la taille de I'échantillon est assez
grande, alors les prévisions suivent elles aussi une distribution qui peut étre prise pour
normale. On peut donc, autour de chaque point de prévision, définir un intervalle de confiance

en utilisant la table de probabilités pour la distribution normale.

Cette méthodologie présente certains désavantages car elle nécessite au moins 50 observations
dans le fichier de données, et un long terme d’apprentissage du a la nécessité de tester tous les

parameétres estimés.
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1.2.2. Entrep0t et manutention (BEAULIEUM., MARTINR., 1999)

1.2.2.1. Définition de ’entrepot
Dans la littérature on distingue :

+ les entrepOts pour le stockage du matériel,

+ les plates-formes logistiques pour la réception du matériel pour I’expédition
immediate ou dans un délai tres court (quelques heures a 2 jours) a son destinataire. Il
n’existe pas de différence entre les deux termes (entrep6t et plate-forme). On peut

considérer qu’il existe :

X/
°e

des entrepOts de stockage des composants dans les usines ;

>

X/
*

% des entrepdts de stockage pétrolier, chimique, produits agroalimentaires, bois et autres
matieres premieres ;

¢ des entrepots de produits finis d’usines ;

% des entrepdts de distributeurs pour les produits importés, les achats spéculatifs, etc. ;

% des plates-formes et hubs de ramasse et de distribution des transporteurs ;

¢ des plates-formes de producteurs pour la livraison directe des surfaces de vente ;

% des arrieres-magasins et plates-formes de distributeurs.

Les plateformes sont situées a des distances faibles (< 200 km) des clients et on peut organiser
les tournées a partir de ses derniéres. Parfois, il n’y a pas de livraison directe que dans une
zone de chalandise de 1’ordre de 100 km autour de la plate-forme ou dans une zone de 200 km
pour des livraisons importantes. Les tournées pour des clients directs dans des zones de 100 a
200 Km sont effectuées par des distributeurs qui peuvent eux méme avoir des plateformes
locales. C’est dans cette optique que nous procédons pour réorganiser la distribution afin de

minimiser les codts de transport a NCA ROUIBA.
Le role d’un entrepdt est :

v' Assurer une régularité de la distribution a 1’usine et une livraison aux clients
grace a un stock de sécurité,

v D’assurer une planification de la production,

v D’assurer un stock de marchandise afin de pouvoir spéculer sur les prix avec
I’achat a des prix bas des grandes quantites,

v" De regrouper éventuellement les fournitures pour livrer des commandes multi

produits,
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v' D’adapter les produits aux commandes des clients : post-manufacturinget

conditionnements particuliers, promotions...

1.2.2.2. Problématique du positionnement géographique d’un entrepot (J.

M. BLOEMHOF-RUWAARD)

L’objectif est de chercher le meilleur emplacement possible pour notre entrepot ou plates-
formes, mais il faut d’abord trouver et définir les critéres pour que cet emplacement soit le

meilleur en termes de codts, proximité, ...

On peut chercher a diminuer les colts de transport tout en respectant le cahier des charges de
I’entreprise : or assez souvent les colits de transport sont plus ou moins proportionnels a la
distance ou a la distance et au tonnage transporté, au moins dans certains intervalles de

tonnage et pour des conditions de transport.

Il est vrai qu’il y a souvent, dans les colts de transport, une part de colit fixe par voyage, donc
cette part ne changent pas avec le positionnement de I’entrepdt. La détermination de
I’emplacement d’un entrepét se fera alors par rapport aux différents points
d’approvisionnement (fournisseurs) et de livraison (clients) en cherchant un emplacement
d’entrep6t qui minimise les cotts de transport grace a la diminution des distances pondérées

par les poids ou les volumes.

On peut aussi chercher a positionné notre plateforme de telle sorte a minimiser les durées de
transport. Les durées dépendent des distances, mais doivent aussi tenir compte des types de
route utilisables et des vitesses de transport les différents types de routes. Les routes se
différencient par leurs noms ou types «route nationale/route départementale/ autoroute» mais
aussi tiennent compte des vitesses de circulation moyenne en distinguant les transports en
ville ou en périphérie urbaine des autres et éventuellement les heures de livraison. Le
probléme est plus compliqué si on doit livrer et faire des tournées en passant par plusieurs

clients.

La durée du transport peut ne pas étre un objectif mais une simple contrainte du type «
livraison en 24 heures maximum » ou « tournée de 5 tonnes en moins de 4 heures » compte
tenu de la répartition des commandes journaliéres des clients et de leur positionnement
réciproque. Si cet aspect de durée n’est qu’une contrainte, on peut chercher a optimiser
I’emplacement de la plateforme en réduisant les colts de transport tout en respectant cette

contrainte.
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Dans la pratique il est important de distinguer deux approches :

» D’approche tactique : positionner des sites logistiques sur un territoire plus ou moins
étendu national ou multi-pays et qui doit s’appliquer a une famille de produits et si
possible depuis la source de production du fournisseur ou au moins d’expédition et
jusqu’au point de vente.

» 1’approche opeérationnelle : elle prend en compte de maniére trés détaillée a un niveau
local (région ou département) les points d’expédition et de livraison et cherche a

optimiser des flottes de vehicule via des tournées de livraison.

Afin de localiser I’implantation d’un site unique (entrepdt), la méthode la plus utilisé est le

barycentre. Nous allons la présenter dans la partie ci-dessous :
+ La méthode de barycentre

Cette méthode donne une solution au probléme de positionnement géographique d’un entrepot
unique. Elle est simple et efficace et correspond au probléme de positionnement d’un entrepot

de distribution de produits finis (partie aval de la chaine logistique).
Le principe de la méthode est le suivant : Soit n points A1, A2, ..., An et n nombres réels al,

a2, ..., an non nulle. 1l existe alors un point G appelé barycentre vérifiant la relation :

SEEN —_— a— >
816.41 + QEGAE + ...+ anGAn == 0

Pour tout point O, on a alors :

—

O_é _ EJ.a,-GA,-
28

i

D’ou:

,-ai " X
XG =
>

La méthode du barycentre permet de déterminer le milieu d’un réseau d’entrep6ts qui sont

représenté par des points, les entrep6ts a desservir ont des coordonnées qui sont ponderées
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par un indicateur de trafic pouvant étre exprimé en poids, volume, distance, nombre de lignes

de commandes, chiffre d’affaires, palettes, packs, ...
Cette méthode est utilisée pour :

e L’implantation d’un entrepdt ou un aire de stockage (ex : magasin de stockage,
entrepOt de distribution),
e |’installation d’un poste de travail,

e |’aménagement d’un local,...

Pour dérouler la méthode, il suffit de suivre quelques étapes. Nous pouvons voir les étapes

dans le Tableau 1.3 :

Tableau 1.3 Méthodologie de I’application du barycentre (J. M. BLOEMHOF-RUWAARD)

Etapes Moyens

1- Correction du trafic « t », Multiplier le trafic « t » par la quantité
transporté par les véhicule, élevée a la
puissance « n » correspondant au délai de

réalisation, pour obtenir « ni »:

e si évolution positive «ni»=«t»[(1
+ évolution) n]
e si évolution négative « ni » = «t »

[(1 - évolution) n]

2- Calculer lasomme « ni ». Effectuer la somme de toutes les valeurs de

trafic « t ».

3- Placer les points dans un repére * Prendre l’origine « O » du systéme a
orthonorme. I’extréme gauche des points a desservir, pour
éliminer les valeurs négatives.

 Tracer et identifier les axes :

- ’axe horizontal est 1’axe des abscisses « x

»

- ’axe vertical est I’axe des ordonnées « y ».

4- Relever les coordonnees des points Mesurer les distances separant chaque point
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connus.

des axes :

e projeter le point sur 1’axe des
abscisses, on obtient ’ordonnée « y i

» |

e projeter le point sur 1’axe des
ordonnées, on obtient I’abscisse « x 1

».

5- Pondérer les coordonnées par la valeur du

trafic « t » et totaliser.

* Multiplier chaque coordonnée par le trafic
correspondant (ni) pour obtenir les valeurs «

Xini»et«yinim»

 Totaliser I’ensemble des « x 1 n 1 » puis

I’ensemble des « yini».

6- Calculer les coordonnées « x » et

«y » du point d’implantation optimale.

* Abscisse « x » dupoint=X x ini
Xni
* Ordonnée « y »dupoint=Xyini

Yni

7- Localiser le point d’implantation.

* Reporter, sur le plan, les coordonnées du

point d’implantation optimale :
- mesurer « X » sur I’axe des abscisses,
- mesurer « y » sur I’axe des ordonnées.

e Tracer, a partir de ces points, 2

perpendiculaires aux axes : I’intersection est

le point d’implantation.

8- Corriger éventuellement la

localisation.

Déplacer le point d’implantation en fonction

des contraintes.

La méthode de barycentre est efficace et simple, mais par contre elle a des limites :

Il est parfois nécessaire de modifier le point théorique d’implantation optimale en fonction :
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* Des modes d’acheminement,

* Des axes de communication et de circulation,
* Des limites et des opportunités du site,

* Du coft de revient de I’implantation.

Lorsqu’un point a desservir présente une valeur de flux trés supérieure aux autres, la méthode

du barycentre ne s’applique pas.

La finalité de cette partie est de trouver I’emplacement optimal en termes de codts de
transport d’un nouvel entrepot. Le barycentre détermine en tenant compte de la demande
I’emplacement dans une zone géographique limité et puis c’est a d’autres criteres d’intervenir

pour déterminer I’endroit avec exactitude.

1.2.3. Politique de distribution(BoweRsox C., 1996)

1.2.3.1. Définition

La distribution est un ensemble d’activités qui permettent le déplacement d’un produit d’un
fournisseur vers son client. La distribution a un impact direct sur les codts et le niveau de
satisfaction du consommateur (tire la rentabilité). Le choix du réseau de distribution aide a
atteindre les objectifs de la chaine logistique : de la réduction des cofits jusqu’a I’amélioration
de la réponse au marché ; les options de conception du réseau de distribution doivent étre

évaluées a partir de ces deux objectifs.

La distribution est sans aucun doute la partie la plus sophistiquée et du moins la plus
dynamique de la chaine logistique. En effet, les problématiques clés auxquelles sont
confrontés les distributeurs sont nombreuses et impliquent des dimensions logistiques trés
fortes. Il est possible de définir la logistique de distribution stricto sensu comme un ensemble
d’activités interconnectées ayant pour mission le transfert physique des produits finis de
I’industriel vers ses clients. L’objectif est de faire en sorte que le produit souhaité par le client
soit au bon endroit, & ’heure convenue, dans la quantité¢ attendue et au meilleur cotit. Ces
activités incluent le transport des produits (depuis les centres de production jusqu’aux points
de stockage, de vente ou de consommation), I’entreposage, la manutention, 1’emballage de
protection, ou les controles de conformité. La logistique s’occupe aussi de toutes les activités

liées aux flux d’information qui pilotent et contrdlent ces opérations physiques, comme les
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prévisions de la demande, les opérations de planification ou encore le traitement administratif

des commandes et la tenue des stocks.

1.2.3.2. Les facteurs d’environnement de la distribution

Les consommateurs sont les responsables de 1’orientation du cycle économique, et on peut
prendre comme exemple frappant le commerce de détail. La production et la distribution des
produits sont déterminées par les évolutions des besoins de la demande finale. Tres
concretement, ces évolutions passées ou en devenir constituent autant d’opportunités ou de
menaces pour les entreprises commerciales. Cing domaines retiendront particulierement
’attention : 1’évolution de la démographie, des conditions économiques, des mentalités, des

technologies et des regles juridigues.

Les facteurs d’environnement expliquent les changements nouveaux constatés dans la
concurrence entre mode de consommation, ou entre formes de commerce (par exemple,
développement de la vente hors super marché grace aux équipements en prospection
téléphonique, télévision et internet, développement des hard-discounters au détriment des

grandes surfaces traditionnelles).

1.2.3.3. Les conséquences des évolutions démographiques

Force est, tout d’abord, de reconnaitre 1’explosion démographique qui, depuis quelques
siecles, secoue notre planete. La population en Algérie est passée de 7 millions apres

I’indépendance (1960) d’habitants a environs 40 millions d’habitants aujourd’hui.

Cette forte progression démographique s’accompagne d’un développement de certains
besoins (nourriture, vétements, logement...) et par conséquent de la création de nouveaux
marchés. Il faut, toutefois, étre conscient que les pays en voie de développement représentent
les trois quarts de la population mondiale, dont une partie correspond a une demande non
solvable. Dans le cas de I’ Algérie les statistiques montre que le taux de croissance est de plus
en plus important, ce qui génere plus de demande et favorise 1’investissement des entreprises

algériennes et étrangeres.

1.2.4. L’aide a la décision
L’aide multicritére a la décision fait partie du domaine de 1’aide a la décision. Elle consiste a
fournir au décideur les outils lui permettant de contribuer et de progresser dans la résolution
d’un probléme de décision, en tenant compte de différents points de vue souvent conflictuels.

Par conséquent les méthodes multicritére d’aide a la décision n’ont pas pour objectif la
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détermination de la solution optimale satisfaisant tous les criteres simultanément (ces
solutions n’existent pas),mais elle permet d’approcher le probléme de fagon réaliste, en
cernant ces facettes.

1.2.4.1. Paradigme monocritére versus multicritére(FLEISCHMANN M., 2001)

I’é¢tude monocritére dont 1’'usage est restreint a I’optimisation d’une seule fonction objective
dans un but économique, et dont la modélisation des préférences se fait au moyen d'un critere
qui synthétise a lui seul tous les objectifs du décideur, a donné ses résultats par sa simplicité
dans la définition de la prescription quelle que soit la problématique, mais elle présente des
limites vu qu’elle est adaptée juste pour des problémes opérationnels répétitifs , d’ou ’intérét

des méthodes multicritéres qui améliorent la transparence du processus de décision.

1.2.4.2. Concepts élémentaire en aide multicriteres :
On s’est limité sur les concepts de base qu’on a fait dérouler tout au long de notre étude.

> Action

= Définition : Une action est une représentation de I'élément de solution qui contribue a
la décision : une région, un site, un investissement,... qui constituent des actions; par
contre lorsqu’il s’agit des actions qui sont exclusives le terme variante est plus
approprié.

= Situations possibles lors de la comparaison de deux actions:

Quatre situations possibles se présentent lors de la comparaison de deux actions( voir le
tableau 1.4) :
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Tableau 1.4 Situations possibles lors de la comparaison de deux actions(FLEISCHMANN M.,

2001)
Situation Définition Relation binaire
(propriétés)
Elle correspond a I’existence de raisons | : relation symétrique
claires et positives qui Réflexive
Indif férence justifient une équivalence entre deux
actions.
Elle correspond a ’existence de raisons
claires et positives qui P : relation asymétrique
Préférence iustifi Afé ignificati PP
f justifient une préférence significative en (irréflexive)
stricte faveur de I'une
(identifiée) des deux actions.
Elle correspond a I’existence de raisons
claires et positives qui infirment une Q : relation asymétrique
préférence stricte en faveur de I’une _ _
e : . (irréflexive)
(identifiée) des deux actions. Mais ces
raisons sont insuffisantes pour en déduire
Préférencefaible . e .
f f soit une préférence stricte en faveur de
I’autre, soit une indifférence entre ces
deux actions
Elle correspond a ’absence de raisons
claires et positivesJustifiant 1’'une des R : relation symétrique
Incomparabilité trois situations précédentes _
Irréflexive
> Critere

= Définition :
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C'est un élément de jugement sur la base duquel on mesure et on évalue une action. Tel
qu’uncritére doit permettre de mesurer les préférences du décideur vis-a-vis de chaque action,

relativement a un point de vue.
=  Famille cohérente de critéres :
Une famille de critéres est dite cohérente si elle vérifie les trois axiomes suivants ;

e Axiome d’exhaustivité : il ne faut pas qu’il y ait trop peu de critéres ; si deux actions
ont les mémes vecteurs performances (mémes consequences pour tous les critéres)
alors il faut &tre sdr que les acteurs sont bien indifférents entre les deux actions.

e Axiome de cohésion : cohérence entre les préférences locales de chaque critere et les
préférences globales ; en prenant deux actions qui sont jugées équivalentes, si I'on
accroit la performance de la premiére sur un critere quelconque, alors elle apparait «
comme au moins aussi bonne » que la seconde action inchangée.

e Axiome de non-redondance : il ne faut pas qu’il y ait des critéres qui se dupliquent,
donc plus nombreux que nécessaire ; il faut que leur nombre soit tel que la suppression
d’un des critéres laisserait une famille qui ne satisfait plus a une au moins des deux
exigences précédentes.

> Poids

Un instrument permettant d'apprécier aisément l'importance relative attribuée aux différents

critéres.
> Seuil d’indifférence et de préférence stricte

Seuil d’indifférence est la plus grande valeur en dessous de laquelle le décideur considére qu'il y
a indifférence. Par contre les seuil de préférence stricte est la plus petite valeur au-dessus de

laquelle le décideur qu'il y a préférence stricte.
> Problématiques de références

D’aprés (Roy, 1996) la formulation des problémes réels peut étre faite avec des méthodes
d’analyse multicritére, selon trois formulations de bases (tableau 1.5) : problématique de
choix, la problématique de tri ou d’affectation et la problématique de rangement. Voir
Tableau 1. Plusieurs méthodes de résolution existent dans la littérature, dans le cadre de ce
projet nous allons définir le cadre théorique et les aspects méthodologies des méthodes
multicritéres, ensuite nous allons illustrer leurs approches en étudiant un type de méthodes
multicriteres : PROMETHEE
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Tableau 1.5 Problématique de références(SCHARLIG A., 1996)

Problématique

Objectif

Résultat

Pa

Expliquer la décision par le
choix d’un sous ensemble
d’actions considérées comme
les meilleures parmi
I’ensemble des actions pour

faire un choix final d’une

seule action.

Un choix ou une procédure
de

sélection.

Pp

Etablir la décision par un tri
résultant d’une répartition de
I’ensemble des actions en
catégories  suivant  des

normes préétablit.

Un tri ou une procédure

d’affectation.

Ps

Expliquer la décision par un
rangement obtenu en classant
les actions de I’ensemble des
actions de la meilleure a la

moins bonne.

Un rangement ou procédure

deClassement.

Ps

Expliquer la décision par la
description des actions et de
leurs conséquences, dans un

langage approprié.

Une description ou une

procédure cognitive.

2.1.2. Description du processus de décision multicritére

La description du processus de décision de décisions multicritére est dans laFigure 1.6 :
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Figure 1.6Le processus de décision multicritére (SCHARLIG A., 1996)
» Définition du probléme (FLEISCHMANN M., 2001)

La compréhension de la situation étudiée, du contexte et des acteurs impliqués dans la prise
de décision est primordial pour définir le probléme, 1’objet de décision. L’interaction avec les
différents acteurs permet de comprendre le processus de décision, les enjeux, I’objet de la
décision et la nature de la décision a prendre. Il s’agit donc de définir la nature du probléme
posé en le formulant soit en une problématique de choix, de tri ou de rangement. La

détermination de I’objet de la décision consiste a identifier I’ensemble des actions ou

alternatives sur lesquelles va porter la décision.
» Détermination des criteres (SCHARLIG A., 1996)

Les critéres sont construits de maniére délicate apres une compréhension parfaite du probléeme
posé et une interaction avec les acteurs impliqués dans la prise de décision. Il s’agit d’une

identification des enjeux et de la nature des conséquences possibles sur 1’objet de la décision.
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Afin de définir les critéres une évaluation de la contribution et I’influence de chaque critére
dans la décision finale est nécessaire. Ceci se traduit par des pondérations qui sont définies
par les acteurs impliqués ou bien obtenus par un processus itératif suite a 1’interaction avec

les acteurs concernés.
» Meéthodes de surclassement (SCHARLIG A., 1996)

Les méthodes de surclassement dont les plus connues ELECTRE (Elimination et Choix
Traduisant la Réalité) et PROMETHEE, se basent sur la comparaison des différentes actions
deux a deux. Cette comparaison s’effectue en considérant, critére par critére, les avantages et
les inconvénients d’une action vis-a-vis de 1’autre. On peut ainsi déterminer quelle relation lie
les deux actions considérées. Il peut s’agir d’une relation d’indifférence, d’incomparabilité ou
de préférence forte ou faible. Cette étape aboutit pour chaque relation au calcul d'un indice qui
quantifie la dominance d'une action par rapport a l'autre. Cet indice est appelé degré de
crédibilité du surclassement. Si I'on compare les actions A et B, cet indice est calculé deux
fois. On évalue une fois le degré de crédibilité du surclassement de A sur B, et une fois de B
sur A. Le degré de crédibilité du surclassement de A sur B (compris entre 0 et 1) est la somme
des poids des criteres en faveur de A, diminué en fonction des criteres discordants (en faveur
de B). Plus la différence sur ces critéres est grande, plus le degré de crédibilité diminue. Si cet
écart est trop grand, méme sur un seul critere, il y a effet de veto et le degré de crédibilité vaut
zéro. Ces deux valeurs permettent de définir la relation entre A et B : A est préféré a B, B est

préféré a A, A et B sont indifférents, ou A et B sont incomparables.

= Méthode PROMETHEE

PROMETHEE est I'acronyme de Peference Ranking Organisation Method for Enrichment

Evaluations.

PROMETHEE se distingue d'ELECTRE par le fait qu'elle construit une relation de
surclassement valuée traduisant une intensité de préférence : on peut considérer que les
méthodes PROMETHEE sont a mi-chemin entre I'approche de surclassement dont elles
conservent la relation surclassement et les méthodes de la théorie de 1'utilité multi Attribut
dont elles utilisent les méthodes de construction des fonctions d'utilité partielles gi. Le logiciel

integre des représentations graphiques permettant de construire les fonctions g;.
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PROMETHEE compare les actions deux a deux et mesure I'intensité de préférence P(a,b)
de l'une par rapport a l'autre sur chaque critéere au moyen d'une fonction p(d) ou d représente
la différence des évaluations g(a)-g(b) sur le critére. Pour un critére donné, une valeur P(a,b)
= 0 traduit la non préférence de a sur b, une valeur P(a,b) = 1 traduit la préférence forte de a
sur b, les valeurs intermédiaires croissantes entre O et 1 traduisant une préférence d'abord

faible puis de plus en plus marquée pour a.

La fonction p(d) peut prendre différentes formes et dépendre de certains parametres :

1. Vrai critére : p(d)=0 sid<0 et p(d) =1sinon

2. Quasi critere : p(d) = 0sid<qetp(d =1sinon ; q est le seuil

d'indifférence

3. Critére a préférence linéaire p(d) =0sid <0, p(d) = min (d/p, 1) sinon ; p est le seuil

de préférence stricte

4. Critere a niveaux p(d)=0sid<q,pd)=12si g<d<petpd)=1

sinon ; g et p sont les seuils classiques

5. Critere mixte p(d)=0sid<q, p(d) =(d-g)/(p-g)siqg<d<petp(d)=

1 sinon ; combine les deux précédents

6. Critére gaussien p(d) = 1—exp (- d%/26?) ; o® est un paramétre analogue

a la variance d'une distribution normale
Le critere a niveaux est analogue dans la forme au pseudo-critére
Le critére mixte est appelé a préférence linéaire avec zone d'indifférence.

Dans les notations ci-dessus on a volontairement omis la référence au critére c, on aurait dd

écrire P¢(a,b) et le définir au moyen de p(d)

Graphiquement il vient :
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Les criteres 1,2 et 4 sont souvent utilisés pour des évaluations au départ qualitatives réparties
en échelons. Pour le vrai critere la préférence est acquise dés qu'un échelon de différence
existe. Pour le critére 2, la valeur de g correspond au nombre d'échelons nécessaires pour
obtenir une préférence non négligeable : il modélise un quasi-critére. Le critere 4 est du méme
type mais introduit une nuance entre préférence faible et forte : il modélise un pseudo-critere.
Les criteres 3 et 5 sont plutdt réservés aux mesures quantitatives et jouent dans ce cas des
roles semblables aux criteres 2 et 4 respectivement. Le critere gaussien "lisse" le critére 5
rendant la fonction de préférence dérivable. PROMETHEE calcule ensuite un indicateur de
préférence = (a,b) comme la moyenne des intensités Pc(a,b) éventuellement pondérées par

I'importance wc accordée au critere ¢ par le DM :
7 (a,b) = ZwPc(a,b) / Zw,

Les indicateur de préférence pour chaque couple sont calculés dans chaque sens (n (a,b) et =
(b,a)) et peuvent étre représentés dans un graphe valué de surclassement. Ce graphe n'est pas
exploité en tant que tel mais au travers des flux sortants ®*(a) et entrants ®(a) de chaque

action a:
®*(a) ==n (a,x) etd(a) =2n (x,a)

Les flux représentent donc l'intensité des avantages et des désavantages qu'une action a

possede vis-a-vis de I'ensemble des autres actions candidates.

Il existe 4 méthodes PROMETHEE qui se distinguent a ce stade par la maniere d'exploiter des

flux.
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PROMETHEE I et |1, se distinguent par le type de relation d'ordre souhaité pour le classement
des actions. PROMETHEE | construit un pré-ordre partiel et permet I'incomparabilité :

aPb ssid*(a) >d"(b) et d’(a) < d'(b) et au moins une des deux inégalités est stricte.
bPa ssid*(b) > (a) et d'(b)< d'(a) etau moins une des deux inégalités est stricte.
alb ssi®d*(a) = d*(b) et d'(a) = D(b).

aR bsinon

L'inconvénient de PROMETHEE | est que l'indifférence est en pratique tres rare vu les
nombreux calculs pour obtenir les flux. Cet inconvénient est réduit par PROMETHEE 111 qui
introduit des seuils d'indifférence sur les flux mais ces seuils n'ayant pas d'interprétation
concrete pour le décideur, ils font lI'objet de calculs statistiques qui rendent la méthode moins

"accessible".

ROMETHEE Il : construit un pré-ordre total excluant l'incomparabilité et réduisant
fortement I'indifférence : il s'agit souvent d'un ordre total obtenu sur la base du flux net ®(a)
= ©'(a) - ©(a)

aPb ssissid(a) - d(b)>0 et

alb ssid(a) =d(b)

Dans sa variante |1, la plus utilisée, PROMETHEE apparait clairement comme une méthode

d'utilité, les comparaisons 2 a 2 ne servant qu'a masquer le calcul du score final ®(a) de

chaque action.

PROMETHEE Ill: est une variante de PROMETHEE Il qui étend la possibilité
d'indifférence en introduisant des seuils d'indifférence sur les flux. Pratiquement, on calcule
I'écart-type des flux soit s et on choisit une constante o (assez petite) pour construire autour de

chaque flux ®(a) un intervalle symétrique[X(a) = ®(a) -s a ; Y(a) = ®(a) + s a].
On définit ensuite la relation (1-P) par :

e aPbssi X(a)>Y(b)

e albssiX(a)<Y(b)etX(b)<Y(a)
Remarquons que la relation | n'est pas transitive ; (I-P) est un quasi-ordre.
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= Le plan GAIA: (Geometrical Analysis for Interactive Assistance)

Le plan GAIA a été construit pour la premiére fois en 1988 par Jean-Pierre Brans en utilisant
I’analyse en composantes principales dans lequel les actions de I’ensemble A sont représentés

par des points. Il s'agit du complément descriptif de PROMETHEE.

GAIA permet une meilleure visualisation graphique du probleme de décision et du cerveau
du décideur. Les actions potentielles et les critéres sont localises dans le plan GAIA on déduit
non seulement dans quelle mesure les actions sont bonnes ou mauvaises sur chacun des

critéres, mais aussi le caractere conflictuel de ces derniers.

Un axe de décision met en évidence les actions privilégiées par un décideur particulier. Cet
axe est relié a un véritable stick de décision qui permet le pilotage du processus de décision en
fonction des poids de critére. Le pourcentage d'inertie expliquée par Apermet de donner La
qualité de la représentation: plus A se rapproche de 100%, plus la représentation est bonne. En

particulier, pour un probléme ne comportant que deux criteres, A est égale a 100%.

Exemple de plan GAIA dans laFigure 1.7

s

Figure 1.7Plan GAIA (BEAULIEUM., MARTINR., 1999)
Interprétation du plan GAIA

e Longueur des critéres permet de comparer l’influence des criteres: plus 1’axe
représentant le critére est long, plus le critere ne joue un rdle fort dans la
différenciation des actions et a une influence sur la décision.

e Distribution des criteres reflete la préférence de 1’acteur (via les criteres généralisés) :
les criteres ayant une préférence semblables sont orientés dans la méme direction, les

criteres conflictuels s’opposent et les critéres indépendants sont orthogonaux.
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e La projection des actions sur 1’axe de décision reproduit (avec de 1égers changements,
fonction du Delta, niveau d’information conservée) le rangement complet
PROMETHEE II.

e Longueur de I’axe de décision: plus ’axe de décision est long, meilleure est
I’information pour prendre la décision et pour identifier les meilleures actions. Quand
un axe de décision est court, I’information est moins bonne est une solution de
compromis peut étre trouvée proche de I’origine.

e La position relative de I’axe de décision par rapport aux critéres, seules la longueur et
la position de 1’axe de décision varient.

e GAIA est particulierement utile pour visualiser les impacts des différents jeux de
poids sur le rangement complet PROMETHEE Il et pour identifier les criteres

conflictuels.

L’objectif des méthodes multicritére n’est pas de trouver une meilleure solution mais il s’agit
d’offrir au décideur le maximum d’informations permettant d’éclairer sa décision. Dans cette
optique, la recherche du meilleur mode de gestion pourrait s’appuyer sur la combinaison des
points forts des actions analysées. L’analyse multicritére est un outil pertinent d’aide a la
décision. Cependant elle présente quelques limites qui se situent au niveau de la disponibilité
des données. Car dans 1’évaluation des actions, le manque de données quantitatives augmente

la part de subjectivité.

1.3. Conclusion

L’état de I’art nous a permis de mieux appréhender la notion de supplychainainsi que

lesdifférents concepts et outils utilisés dans la partie contribution.
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Chapitre 11

Etude de I’Existant

56



Introduction

Dans ce chapitre nous allons faire un apercu historique de 1’entreprise NCA Rouiba et suivre
I’évolution de cette derniere. En présentant 1’organisation, les différentes structures de cette

derniére et la configuration actuelle de sa distribution.

Et en fin nous passons a la description et 1’analyse des processus de distribution de NCA-

Rouiba ainsi qu’une analyse dans chaque processus.

I.1. Présentation de I’entreprise

La NCA - Nouvelle Conserverie Algérienne - un des fleurons de I’industrie Algérienne de
I’agroalimentaire est une entreprise qui a été créée par la famille OTHMANI. C’est une
société a responsabilité limitée Par Action (SARL-SPA) au capital de 109 472 000 DA

relevant du secteur privé national.

1.1.1. Historique &évolution
Ses origines remontent a 1966, date a laquelle le fondateur pose les jalons pour un parcours

qui la place aujourd’hui, parmi les plus importantes conserveries du pays et plus récemment le
leader de marché des jus et boissons aux fruits.

Elle continue a faire son chemin dans ['univers de la boisson aprés avoir abandonné I’activité
conserves au début des années 2000. L’abandon de cette activité n’a pas été une décision
facile, parce que c’était la premiere activité de la société, mais la situation du marché de
I’agriculture et les dégats occasionnés par la TSA (La Taxe spécifique additionnelle), assortis
d’une ingénierie financicre de plus en plus complexe, ont eu raison de I’activité conserves de

fruits et legumes.

Depuis la fin des années 90, la NCA a recentré son activité autour de la production des jus de
fruits qui était en pleine expansion avec pour objectifs de répondre a deux impératifs : La
qualité et I’innovation. Les programmes qui ont accompagné ces axes stratégiques se sont
traduits par des Packaging plus adaptés aux attentes du consommateur, une qualité en
constante amelioration et une large gamme de plus en plus disponible sur le marche.
L’évolution du marché algérienne et des techniques d’emballage et du conditionnement ont
mené les décideurs de I’entreprise a adopter un choix stratégique qui est le conditionnement

en boites carton de type «Tetra-Brik».

La Nouvelle Conserverie Algérienne, de part son souci permanent de la qualité, a fait certifier

son systéme d’assurance qualité a la norme ISO 9002. Ce qui lui permet une ouverture vers de
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nouveaux défis. Cette norme définie des procédures de gestion et d’organisation. La
composition des produits NCA obéit a des normes internationales et un contréle rigoureux des
produits est appliqué par un service spécialisé (Contréle Qualité) par le biais de sondages

réguliers.

Dans toutes ses démarches, NCA intégre systématiquement la dimension écologique. Les
emballages NCA sont fiables et mettent en ceuvre des processus industriels propres. Ils sont
congus de fagon a réduire au maximum leur impact sur I’environnement: Encres sans métaux
lourds ni solvants organiques, emballages plus légers qu’il y a une vingtaine d’années,

recyclables et pouvant étre incinérés.

La Nouvelle Conserverie Algérienne plus connue pour les produits Rouiba, est aujourd’hui le
Leader de marché des jus et boissons aux fruits, et considérée comme un acteur important
essentiellement sur ce marché. Elle s’appuie sur un pdle de compétences composé de 328
employés répartis en 44 cadres , 105 agents de maitrise et 175 agents d’exécution, tous animés

d’un esprit de dynamisme et de compétition.
Avec pres de 70% du marché du carton, la NCA occupe la place de leader sur ce segment.

NCA ambitionne aujourd’hui, d’aller a la conquéte du marché maghrébin des boissons en plus

de ces exportations vers divers pays Européens (Belgique, France, Angleterre).

11.1.2. Dénomination et adresse du siége sociale de NCA-ROUIBA
- L’émetteur a comme dénomination sociale, comme titre et comme abréviation: « NCA

Rouibax.

- Le siege social de la société est situé sur la Route nationale N°5, Zone industrielle de
Rouiba, Alger 16300.

1.1.3. Forme juridique et dépét des statuts de NCA-ROUIBA
- NCA-Rouiba est une société privée de droit algérien qui a été créée en 1966 sous la forme
juridique de Société A Responsabilité Limitée (S.A.R.L). Elle a été transformée en Société
Par Actions (S.P.A) au mois de mars 2003.

La durée de vie de la société, initialement limitée a 50 ans, a été étendue a 99 ans par

I’ Assemblée Générale Extraordinaire (AGEX) qui s’est réunie le 5 février 2006.

-La société a été constituée en vertu d’un acte sous seing prive en date du 8 avril 1966,

enregistré a Alger en date du 12 avril 1966, volume 337 A, Folio 15.
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-A sa constitution, la société a été dénommée «S.A.R.L Nouvelle Conserverie
Algérienne» et son objet social consistait en la fabrication, la transformation, 1I’importation,
I’exploitation et le commerce de toutes les denrées alimentaires. Son siege social était établi a

38-40, Rue DIDOUCHE-Mourad, Alger.

-A sa création, le capital social de la société NCA-Rouiba s’élevait a trois cent mille
dinars algériens (300 000 DA) divisé en trois cent (300) parts d’une valeur nominale de 1000
DA chacune. Les parts sociales ont été souscrites en especes et intégralement libérées par les

deux associés fondateurs selon la répartition dans le tableau I1.1:

Tableau I1.1Les parts sociales de I’entreprise NCA-ROUIBA

Nom et prénom Nombre de parts sociales %

M. Salah OTHMANI (fondateur et pere de M. Slim
OTHMANI actuel Président du Conseil d’ Administration)

250 83%

M. Mohamed Said OTHMANI (péere de M. Salah
OTHMANI fondateur de la société)

0 IR

Source : document officielle interne a 1’entreprise.

50 17%

11.1.4. Champs d’activité et objet social de NCA-ROUIBA
- NCA-ROUIBA posséde des capacités de production et une expérience de plus de quarante-
cing (45) ans dans son domaine d’activité, reste appréciable dans la mesure ou cette dernicre

offre une gamme de produits variés constituée de Boisson, Fresh, Light, Nectar et le pur jus.
- Conformément aux statuts de la société, 1’objet social couvre les activités suivantes :

* Fabrication de conserves.

* Production des eaux gazeuses et boissons diverses non alcoolisées.

* Fabrication de conserves de viande, Volaille, foie gras.

* Préparation de plats cuisinés.

« Fabrication de bouillions, potage et arémes.

* Fabrication de produits pour 1’alimentation des animaux a 1’exception de la farine destinée a

I’alimentation de poissons.
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* Production de lait et produits laitiers (laiterie), biscuiterie, confiserie et produits destinés au

régime alimentaire.
* Transformation de produits alimentaires.

* La production et la transformation, 1I’import-export, soit directement ou indirectement, de

tous les produits liés aux légumes et aux fruits secs et frais ainsi qu’aux poissons.

* Production et transformation d’autres produits liés directement ou indirectement a 1’objet

social de la société ou susceptibles de le favoriser.

* Importation de mati¢res ¢lémentaires liées directement ou indirectement au bon

fonctionnement de la société ainsi que les produits conservés ou transformés par la Société.
* Conservation et emballage de matiéres liées aux denrées alimentaires.

* Préparation de plats cuisinés extraits des viandes rouges, de volaille, des poissons et des

légumes.

» Distribution de 1’eau minérale et diverses boissons non alcoolisées.

* Distribution des denrées alimentaires ainsi que de tous les autres produits.
» Commerce en gros de boissons non alcoolisées.

» Commerce en gros de produits liés a I’alimentation humaine.

-Par ailleurs, la société peut aussi, en vertu de ses statuts, entreprendre tout acte, lié
directement ou indirectement, a son objet social, en mesure de faciliter et de développer ses

activités.

-1l convient de préciser que depuis sa constitution en 1966, la société n’a exercé que les

activités suivantes :
* La production et la distribution de boissons et de jus de fruits.
* La production et la distribution de conserves de 1égumes et fruits (abandonnée en 2005).

* La production et la distribution de lait pasteurisé a haute température (abandonnée en 2005)
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11.1.5. Structure fonctionnelle de NCA-ROUIBA
-La structure de NCA-ROUIBA est présentée dans la figure 11.1 :

CONSEIL D’ADMINISTRATION

| DIRECTION GENERALE \

DIRECTION RE DIRECTION MA

DIRECTION FI

DIRECTION REC

DIRECT DIRECTION ENG
RCIALLE
DIRECTION IND DIRECTION
TROLE

NELY CHAIN

Figure 11.10rganigramme général de NCA-ROUIBA

Source : document officielle interne a 1’entreprise.

11.1.6. Les attributions des directions

+ Direction recherche et développement :

L’importance croissante de la fonction Recherche et Développement a la NCA a érigé cette

cellule sur le plan organisationnel au statut d’une direction.

Depuis I’année 2005, la fonction (R&D) fait partie intégrante de la stratégie industrielle et

commerciale de la NCA.
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Sa mission principale est la création de nouveaux produits et 1’adaptation des produits déja
existants aux nouvelles exigences, afin de répondre aux besoins évolutifs du marché dans les

meilleures conditions de rentabilité, «Innover pour mieux produire et mieux vendre».

Pour faire face a un environnement concurrentiel et turbulent, cette structure se voit

également confiée une mission de veille technologique.
+ Direction marketing

- La principale mission de la Direction Ventes et Marketing est I’augmentation des ventes des

produits de 1I’Entreprise, ainsi que :

¢ Réaliser les Etudes de marché.

¢ Etablir et suivre les Plans Marketings.
¢ Former laforce de vente.

¢ Controler les vendeurs.

¢ Controler les publicités sur le lieu des ventes.

+ Direction des ressources humaines

- Les missions de la direction des ressources humaines tournent autour de trois (03)

principales activités qui sont :

¢ [activité gestion Administrative.
¢ [activité formation.

¢ gestion des carriéres.

+ Direction finances et comptabilité
-Les principales missions de la direction finances et comptabilité sont :

¢ [D’établissement et le suivi du budget.
¢ [’analyse et I’évaluation des écarts.

¢ latenue et I’enregistrement des écritures comptables.

+ Direction industrielle

-La direction industrielle est composée des deux services suivants :
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¢ Services maintenance

-Le service maintenance a pour mission de :

Gérer les équipes.
Préparer I’intervention.
Exécuter les plannings d’intervention.

Maintenir le parc machine en état de fonctionnement constant.

& Services fabrication

-a pour mission de

Produire et fournir a la direction Ventes et Marketing des produits conformes a la

qualité spécifiée dans les délais requis au moindre codt.

4+ Direction commercial

La direction commercial a pour mission de ;

¢

* & o

procurer a I’Entreprise les biens nécessaires a son fonctionnement en qualité,
quantité, et dans les délais requis par les utilisateurs au cott d’achat le plus réduit,
Sachant que Les achats sont de deux types «Achats locaux» et «Achats Etrangers ».
Analyser les besoins émis par les différents gestionnaires des stocks ;

Déterminer des spécifications techniques des différents besoins ;

Prospecter les fournisseurs potentiels;

Evaluer les propositions fournisseurs;

Passé des commandes ;

Suivre les commandes ;

Recevoir les marchandises ;

Vérifier les factures ;

Suivre les reglements fournisseurs.

4+ Direction audit et controle

C’est au sein de cette direction que s’est déroulé notre stage pratique plus exactement au

service controle de gestion. Cet organe méne a bien sa mission en partageant les travaux entre

les services suivants : Hygiéne sécurité, contréle qualité, contr6le de gestion et management

qualité.
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11.2.  Etude de ’existant

11.2.1. Présentation de I’entrepot de distribution
Le magasin, au sein de NCA-Rouiba (Figure I1.2),représente 1’unique entrepot de distribution
a lequel s’ajoute le dépot de Khemis El Khachna ou les produits de faible rotation sont
stockés.il est destiné a la réception, le stockage et I’expédition des marchandises vers les

clients de NCA-Rouiba, qui sont essentiellement des distributeurs.

NCA dispose d’un ensemble d’entrepoOts pour ses principales opérations dans son processus

de distribution :

e ENAG : location de surfaces pour les semi-remorques.

e Dépdt Routba 2 : site de stockage de matiere premiére.

e Dépodt (K.E.K) : stock de produits finis (produits de faible rotation).
e Dépodt 3 : site commercial pour la distribution directe (ADD)

e Frigo de stockage a Bejaia.

+ Ressources humaines et matérielles

a. Ressources humaines de I’entrepot central

Le bon fonctionnement du magasin est assuré par quatre équipes opérationnelles qui

travaillent en alternance, chaque équipe compte un effectif de :

e un responsable magasin.
e Quatre manutentionnaires.

e Un agent de saisi.
Le travail de chaque équipe est organisé de la maniére suivante :

e Deux jours: 6H— 14H.
e Deux jours: 14H> 22H.

e Deux jours repos.

b. Ressources materiels
L’entrepdt central compte :

e Six chariots élévateurs.
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e Quatre transpalettes.
e Une banderoleuse.

e Cinq gerbeurs.

11.2.2. Gestion de stock
Un progiciel de gestion de stock est utilisé pour gérer les stocks de PF dans 1’entrep6t central.

Toute entrée et sortie de marchandise est notée par le gestionnaire.

L’entreposage des entrées en stock se fait anarchiquement, le produit est entreposé la ou on

trouve de la place, aucune régle d’organisation n’est adoptée.
Les sorties se font aussi de maniére non organisée, ainsi, le préparateur de commandes et son
équipe,

Lors de la préparation d’une commande, ne connaissent pas l’emplacement exact des
différents produits, chargent la premiére palette du produit voulu trouvée, sans tenir compte
des dates de péremption.
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Zone de
chargement

Figure 11.2 Plan aérien de I’entrepdt central
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11.2.3. Les clients de NCA-Rouiba
Les principaux clients de NCA-Rouiba sont :

11.2.3.1.  Les grossistes

Ils représentent les principaux clients par excellence, qui assurent la liaison entre 1’entreprise

et le consommateur final, et avec lesquels NCA-Rouiba batit une relation de partenariat.

11.2.3.2.  Les grandes surfaces

Une flotte de fourgons (particuliers) fait le tour sur un certain nombre de clients bien
déterminés, qui est situés sur Alger. En vue d’optimiser les tournés des fourgons NCA-Rouiba

adopte le principe de prévente qui garantit une satisfaction optimale de ses clients :

e la DC organise des tournés sur les grandes surfaces d’un certain secteur ;

e recensement des besoins de chaque grande surface et négociation sur les prix et les
délais.

e Faire la sommation des demandes et procéder a une livraison directe de toutes les

grandes surfaces du méme secteur.

Cette approche permet a NCA-Rouiba de :

e Détecter facilement les besoins du client ;

e Un retour d’information ;

e Optimiser les tournées du méme fait les retours ;
e QGains de temps et d’argent ;

e Meilleure relation client.

11.2.3.3.  Clients prestigieux
Les clients clés de NCA sont principalement :

¢ le ministere de la défense (casernes militaires, brigades...etc.)
e les hotels.
e Les directions des ceuvres universitaires (DOU).

e Collectivités locales.
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NCA-Rouiba traite avec ses clients spécifiques par des contrats annuels dont toutes les clauses

sont négociées a I’avance.la livraison se fait alors selon un échéancier fixé dans le contrat.

11.2.4. Politiques de distribution
NCA-Rouiba adopte deux types de distribution :

11.2.4.1.  Distribution directe (DD)
Assurer par une flotte de 60 fourgons (particuliers), tres prometteuse et elle permet :

e organiser et discipliner le marché,
e assure plus de régularité,

e facilite la remonte d’information.

Par contre elle présente un lourd investissement pour NCA-Rouiba et elle est difficile a gérer.

11.2.4.2. Distribution indirecte (DI)

NCA dispose d’une flotte de camions (particuliers) avec une capacité de [10T-20T] pour
acheminer sa production aux grossistes et a ses clients prestigieux, et elle représente 60% de

I’ensemble de ses distributions, dont :

e 38% de la DI est concentrée dans la région Est.
e 36% dans la région Ouest.

e 26% au le centre.

11.2.5. Description des processus de la vente indirecte
Enregistrement et gestion de commandes, facturation et préparation des commandes ;Pour une
meilleure visibilité nous analysons dans cette partie ces processus, afin de décrire I’ensemble

des taches exécutées, qui sont représentées sous formes de cartographies.

11.25.1. L’enregistrement des commandes
Le processus se déroule de la maniére suivante (Figure 11.3):

e La DC recoit des commandes des grossistes par téléphone et fax la ou on précise les
dates de livraisons,

e Lacommande est créée sur SAP,

e Le chef de service produit fini (DSC) vérifie la disponibilité des produits mentionnés
dans le bon de commande qu’il vient de recevoir en consultant 1’état des stocks du site
20,
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e Apres validation de la commande sur MFG/PRO, un accusé de reception est édité,

e Affectation sur le systéme des produits disponibles a la commande enregistrée,
e Lorsqu’une commande est saisie, sa quantité n’est pas affectée dans le stock des PF,
e Les commandes ne suivent pas un ordre de priorité donné par date de saisi,

e Un client ayant passé une commande depuis un mois pourra étre doublé par un client

ayant commandé il y a une semaine.

Remarque
Dans quelques wilayas, NCA-Rouiba a signé des contrats d’exclusivité avec des grossistes, ce
contrat accorde a ces grossistes 1’exclusivité de s’approvisionner au prix d’usine pour vendre
dans la wilaya considérée. NCA-Rouiba met dans ce cas, au service du grossiste, un
superviseur qui a pour mission :

o Gérer les stocks.

e Passer des commandes.

e Organiser la distribution dans la wilaya considérée.

Cette nouvelle vision fait du grossiste un partenaire plutdt qu’un simple revendeur.
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11.25.2.  Le lancement et préparation des commandes
A. Description du processus (voir :Figure 11.4, Figure 11.5)
La préparation de la commande se déroule de la maniere suivante :

o Générer la liste des prélévements et la transmettre aux responsable PF.

e Saisir et valider sur support informatique le code de la Liste de prélevement et le bon
de préparation.

e selectionner les bons de préparation dont le produit est disponible.

e Veérification des bons édités.

e Transmettre les bons apres les avoir trié par client aux magasiniers.

e Tri des clients par région : le centre est livré quotidiennement, par contre les autres
régions (Est, Ouest, Sud) la préparation de commande est entamée dés que la quantité
commandée dépasse les 20 tonnes.

e Le prélevement des palettes se fait en parcourant les allées du magasin conformément

a la liste de prélévement (LP).
Les bons de préparation sont édités pour tous les clients sauf pour les clients bloqués.

B. Analyse du processus :
e Le tri des bons de préparation n’est pas mené rigoureusement.
e Absence d’une gestion efficace de I’entrepot :

% L’entreposage des palettes se fait anarchiquement, ce qui engendre des problemes,
qui ont un impact négatif sur le déroulement de la préparation de
commande. parmi ces problémes :

1. Situer les palettes lors de la préparation de commande.

2. Les sorties ne suivent aucune régle de priorité ; il peut arriver qu’une palette
fabriquée le jour méme soit livrée alors qu’une autre du méme produit ayant été
fabriquée il y a plus d’un mois reste toujours en stock.

3. Pertes de temps lors des préparations de commandes ce qui génére des surco(ts.

s Les arréts de préparation de commande suite a une opération de
réapprovisionnement en paralléle : les préparateurs se retrouvent obligés de laisser
les commandes de co6té et d’attendre la fin du réapprovisionnement, ce qui

engendre une perte de temps.
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11.2.5.3.  Processus de facturation et d’expédition

A- Description du processus

Se déroulant comme suit (Figure 11.6, Figure 11.7)

Procéder au chargement des camions conformément a la LP.
Editer I’Ordre de sondage BL en deux exemplaires :

- Le premier est destiné au Resp. Mag. PF.

- Le deuxieme est destiné au transporteur.
Le sondeur regoit 1’Ordre de sondage BL du transporteur, et saisit les quantités
sondées sur le document puis sur MFG/PRO.
Si le chargement est conforme, le sondeur édite le Bon de Livraison en trois (03)
exemplaires a transmettre au transporteur.

- Une copie sera transmise a I’administrateur des ventes pour 1’établissement de
la facture ;

- Une copie sera déposée au niveau du gardiennage ;

- Laderniére copie sera transmise au client par le transporteur.

Si le chargement est non conforme, faire un deuxieme comptage :

- Si Pécart est positif (théorique > physique), le Resp. Mag. PF ramene la
marchandise du magasin, le sondeur réédite le Bon de Livraison.

- Si I’écart est négatif (théorique < physique), le sondeur retire la marchandise
du camion et la transmet au Resp. Mag. PF pour une réintégration dans les
stocks. Quel que soit la nature de I’écart : Etablir un rapport et le transmettre
au superviseur.

Quand I’écart (Théorique — Physique) devient nul, le sondeur réédite une copie du Bon
de Livraison.
Recevoir le Bon de Livraison du transporteur, générer et imprimer la facture en trois
exemplaires :
- Lapremiére est destinée au responsable des ventes pour la vérifier et la viser
- Ladeuxiéme est destinée au transporteur afin de la transmettre au client

- Latroisieme est destinée a la comptabilité.
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B- Analyse du processus

e Aucun planning des expéditions n’est établi au niveau du magasin, on expédie ce qui
est prépareé ;

e Le chargement ne respecte pas toujours les critéres de qualité du produit et de son
emballage.

e Les factures et les bons de livraisons ne sont pas consolidés, ce qui fait que 1’archivage

devienne difficile.
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11.25.4. Transport et livraison
A- Description du processus

La livraison est habituellement a la charge de NCA-Rouiba et son codlt est compris dans la

facturation du client.
Pour livrer la commande au client, NCA-Rouiba fait souvent appel a:
e Des vans pour la vente directe.

e Des semi-remorques qui sont utilises pour livrer les produits et restituer les

conteneurs.
e Des camions (20 tonnes).

Une étude pour le calcul des besoins en moyens de transport a été réalisée et les résultats
indiquérent que faire appel a des prestataires externes lorsqu’il s’agit de transport est plus

rentable que I’acquisition d’une flotte de véhicules.

De ce fait, NCA-Rouiba ne dispose pas d’une flotte de véhicule de livraison mais fait appel a

des entreprises de transport a chaque fois qu’un besoin de cette nature est exprimé.

Du fait de cette externalisation de 1’activité Transport, I’entreprise NCA-Rouiba se détache de

certaines charges directes liées a la flotte a savoir :

Le carburant ;

- Les piéces de rechanges ;

- Les pneumatiques et lubrifiants ;

- Les mécaniciens ;

- Lalocation de garages pour les véhicules ;

- Latransformation des codts fixes en codts vari

11.2.6. Processus de la vente directe
Le but de ce type de distribution est d’assurer la vente et la livraison directe des produits aux
points de vente (détaillants).Elle s’applique a la vente et la livraison directe de la gamme des

produits NCA Rouiba sur un la zone centre (Alger, Boumerdess, Blida).
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11.2.6.1.

Description du processus

La description du processus de la vente directe est illustrée dans le tableau 11.2 :

Tableau 11.2Le déroulement de la DD est expliqué dans le tableau

Responsable

Description

A. Préparation de la tournée la veille

RespMag PF

Al- Actualise les stocks PF du site 40 au Chef de structure ventes
directes.

Chef de zone

A2- Consulter la disponibilité sur MFG PRO et éditer I'Etat des
Stocks.

A3-Repartir et valider les stocks PF disponibles par Superviseur sur
la base de I'Etat des Stocks.

Vendeur

A3- Exprimer et editer une 'Demande de Chargement' sur PDA
pour la tournée T+1.

A4- Restituer le PDA au Superviseur.

Superviseur

A6- Exprimer la Demande de Déchargement sur PDA afin de vider
le stock PDA et générer le retour Vendeur de la tournée T.

AT7- Effectuer la transmission des données vers la banque (Bon de
Déchargement de la tournée T, Facturation de la tournée T et Bon
de Commande de la tournée T+1).

A8- Consulter et confirmer les commandes des Vendeurs sur la
bangue en optimisant les chargements (commande vs tonnage).

A9- Editer les "Bons de Chargement™ & partir de la banque et les
transmettre aux Resp. Mag. PF.

A10- Effectuer la transmission des données vers MFG/PRO (Bon
de Déchargement de la tournée T, Facturation de la tournée T et
Bon de Commande de la tournée T+1).

B .Déchargement de la marchandise de la Tournée T & Préparation
et chargement de la commande T+1.

Resp. Mag. PF

B 1- Consulter et valider les "Bons de Déchargement” de la
tournée T sur MFG PRO selon "Inventaire Camion Retour".

B 2- Les quantités déchargées sont transférées du stock
camion au stock PF.

B 3- Confirmer les "Bons de chargement" de la tournée T+1 sur
MFG PRO Sur la base de Bon de chargement transmis par le
Superviseur et la disponibilité sur stock.

B 4- Les gquantités chargees sont transferées du stock PF 40
2dd au stock (Transfert Inter-emplacement).

B 5- Editer le bon de chargement en 3 exemplaires.
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B 6- Charger la marchandise.

Resp. Mag. PF
+Vendeur

B 7- Vérifier le chargement et viser conjointement les 3
exemplaires du bon de chargement.

si écart réajuster selon le "Bon de Chargement".
Si il y manque ou rupture de stock, reprendre du point A6.

Superviseur

B 8- Récupérer les quantités chargées et validées par le Resp.
Mag. PF de MFG PRO vers la banque en exécutant MFG
PROTobank.

B 9- Télé- collecter les chargements sur PDA.

C .Préparation Sortie Vendeur:

C1- Récupérer le PDA et I'imprimante associée aupres du
Superviseur.

C 2- Editer & partir du PDA "I’Etat Stock Vendeur" le confronter

Vendeur avec le chargement physique et le "Bon de Chargement".
Cas d’écart : Informer le Superviseur pour ajuster selon le "Bon de
Chargement" validé sur MFG-PRO sinon reprendre du point A6.
C3-  Remettre le PDA au Sondeur pour controle.
D. Sondage Départ :
D1- Recevoir le terminal du vendeur, faire le comptage physique
et saisir sur le terminal les articles et les quantités comptées.
D2- Editer a partir du terminal I' "Inventaire Camion Départ"
Sondeur D3- Quand I’écart (Théorique — Physique) devient nul, le sondeur

réédite une copie du « bon de contrdle chargement » et le transmet
au vendeur.

D4-  Remettre le PDA au Vendeur.
D5-  Valider les quantités sondées sur MFG PRO.

E- Tournée livraison marchandise client :

E1l- Sélectionner la tournée de jour puis le client en question
sur le PDA.
E 2- Saisir sur PDA la vente et éditer le "Bon de Livraison

Facture™ en deux exemplaires, transmettre une copie au Client et
garder une copie a transmettre au Superviseur.

80




E 3- En cas de non- achat, sélectionner et enregistre le motif sur le
PDA.

E 5- Aprés la derniére facturation, éditer a partir du PDA le
"Rapport d'Activité" et le "Récapitulatif Raisons non Achat".

Vendeur

F- Sondage Retour:

F 1- Editer a partir du PDA 1"Etat Stock Vendeur" aprés-vente.

Vendeur F 2- Déposer le camion chez le Sondeur, remettre le PDA et
I'imprimante au Sondeur et assister au sondage du camion en
présence du Magasinier.

F 3- Procéder au comptage physique des quantités retournées en
présence du Vendeur et du Magasinier.

F4- Saisir les quantités retournées sur le PDA.

F5- Editer 1™Inventaire Camion Retour" en 3 exemplaires et les
viser conjointement avec le Vendeur et le Magasinier.

Sondeur - i A . .
F6- Si écart négatif : éditer I’écart (Inventaire Camion Retour) et

éditer un "Bon de Livraison Facture” au nom du Vendeur avec
confirmation de ce dernier (saisie de mot de passe vendeur)

F7- Si écart positif : éditer I’écart sur I'"'Inventaire Camion Retour"
et réintégrer la marchandise dans le stock.

F 8- Remettre le PDA au vendeur.

G. Reglement clients et encaissement :

Vendeur G 1- Déclaration de recettes et la transmettre au Caissier.

Caissier G 2- Gestion des flux financiers.

H. Fin de journée :

Superviseur H 1- Consulter le décompte vendeur sur MFG PRO et le confirmer
par le Vendeur et le Chef de zone.

H1.1- Cas de Retour produit :

Vendeur H.1.1.1 Remplir et transmettre au Chargé des traitements
réclamations client la «Fiche de traitement des réclamations client »

Chargeé des |H.1.1.2 Traiter la réclamation selon la procédure; «Traitement et
traitements maitrise des Non Conformités ».
réclamations client

11.2.6.2.  Analyse du processus

e la caisse est confiée aux livreurs (distributeurs). Les distributeurs représentent des
sous-traitants par rapport a I’entreprise et leurs controle et difficile a assuré, de plus

I’argent en liquide est difficile a tracer,
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e Absence d’un systeme d’information chez les clients de 1’entreprise (détaillants) ce qui
empéche la construction d’une SCM performante,

e Absence de prévisions de la demande,

e Le retour des produits et estimé a 25%, cette valeurs est tolérable mais elle représente

des pertes en matieres de codts de stockage et de transport.

1.2.7. Conclusion
Le diagnostic de la chaine logistique de NCA-Rouiba nous a mené a I’identification d’un
nombre important de dysfonctionnements qui sont de différentes natures et d’importances
relatives. L’entreprise a proposé une problématique (optimisation des colts transport) et nous
avons jugé nécessaire d’intégrer les différents dysfonctionnements dans notre étude
d’amélioration. L’étude de I’organisation des processus de 1I’expédition a révélé les principaux

dysfonctionnements suivants :

¢ Absence d’une gestion relation client,
%+ Complexité de gestion par rapport a un entrepét centrale :
= Surcharge sur ’entrepdt centrale
= Absence d’une zone de préparation de commandes, Espace insuffisant
= Perte de temps ce qui infecte le délai de livraison
= Absence d’une politique d’optimisation des ressources
%+ Absence des prévisions de la demande,

% Absence d’une politique d’optimisation des cOUts.

Dans le chapitre Ill, nous allons essayer de proposer une solution pour remédier a ces

dysfonctionnements.
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Chapitre 111

Proposition d’Amélioration
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Introduction

Dans cette partie de notre travail nous allons essayer de remédier aux dysfonctionnements
constatés dans le diagnostic, dans le but de proposer une solution. Cette derniere consiste a
classer les clients de I’entreprise selon la demande, suivis d’une classification des régions,
afin de visualiser les clients les plus importants et les régions ou la demande est importante.
Ensuite, nous allons initier une recherche d’implantation d’un nouvel entrepdt en fonction de
la classification déja établi, suivis d’une application d’aide multicritere (méthode
PROMETHEE) qui intégre tous les parametres pour justifier notre démarche. Et enfin

s’assurer ¢galement que tout changement opéré doit étre applicable dans le nouvel entrepot.

I11.1. Les pistes éliminées de I’étude

La solution proposée consiste a créé un nouvel entrepot de distribution dans 1’objectif de
minimiser les codts de transport en plus de 1’ancien dépot qui existe dans la zone industrielle
de ROUIBA. L’emplacement de I’entrepdt sera précisé selon des critéres et des méthodes
scientifiques. Avant d’arriver a cette proposition, nous avons parcouru plusieurs pistes, que

nous pouvons résumer dans les parties suivantes :
% Optimisation de distribution indirecte a travers un modele mathématique

Ce mode de transport représente 60% des colts de transport au sein du groupe. Cette piste a
été écartée vue que la distribution se fait avec des quantités constantes (10T a 20T) et le

camions n’effectue pas une tournée sur plusieurs clients (1seul client).
% Sous-traiter le transport des clients indirects

Pour cette piste, I’entreprise loue les camions a un colt tres bas défiant la concurrence. De
plus les camionneurs qui travaillent avec 1’entreprise depuis plusieurs années, fournissent un
service de qualité. De plus, les camionneurs sont payés sur leurs tournées et non pas a plein

temps ce qui représente un avantage dans 1’optimisation des codts.
% Sous-traiter la distribution directe

La distribution directe (DD) se fait par le biais des camions qui appartiennent a des
particuliers, ces derniers ils ont acquis leurs bien par I’ANSEJ (agence nationale de soutien a
I'emploi des jeunes) donc les colts de locations de leurs véhicule avec le chauffeur est
beaucoup inférieur aux codts proposé par les entreprise de sous-traitance. Malgré quelques
anomalies signalé au niveau des vendeurs propriétaire des camions, NCA ROUIBA préfere

garder ce mode de transport qui lui permet d’avoir 15% (voir annexe 1) de marge industrielle,
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ce qui n’est pas le cas pour les autres concurrents qui sont parfois déficitaire dans la DD

(source : employé chez NCA-ROUIBA, anciens employees de PEPSI).

I11.2. Classification des clients

L’objectif de cette partie est de classer les clients en trois catégories (A, B, C) afin de pouvoir
identifier les clients importants de ’entreprise et de déterminer en fonction de ces clients la

région ayant la demande la plus importante.
A partir des données historiques de I’entreprise (la demande de chaque client) nous allons :

+ Classer les clients par demande dans un ordre décroissant,

+ Calculer le cumul de la demande et le pourcentage du cumul,

+ |dentifier les clients de la classe A qui représente 60% de la demande, les clients de la
classe B qui représente 30% de la demande et les clients de la classe C avec 10% de la
demande ;

+ Prendre que les clients de la classe A et B pour la suite de I’étude. .

Aprés le déroulement des étapes citées précédemment, nous avons eu les résultats présentés

dans le Tableau I11.1:

Tableau I11.1Classification ABC des clients de NCA-ROUIBA

Zone % des clients Pourcentage de la
demande en quantité de
palette
Groupe A 10% 60 %
Groupe B 40% 30 %
Groupe C 50 % 10%

A partir du tableau I11.1 on voit bien que 10% des clients représentent plus que la moitié des
ventes et 40% représentent 30%. Par contre 1’autre moitié des clients représentent 10% des

ventes de I’entreprise.

La représentation des résultats obtenus nous a permis d’avoir le graphe de la Figure I11.1
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Figure 111.1Diagramme ABC des clients

A partir de I’analyse ABC (voir Figure 111.1) on peut voir que 50% des clients représente 90%
des ventes de I’entreprise. De ce fait, dans notre étude, nous allons prendre en considération
les clients de la classe A et B qui représentent 90% de la demande, par contre les clients de la
classe C seront intégrés par la suite dans la solution proposée. Dans 1’étape suivante de notre

étude nous allons découper les clients de 1’entreprise selon les régions géographiques.

111.3. Classification des régions adoptée
Cette partie consiste a localiser les clients importants (classe A et B) par région
géographique. A cette fin, la carte géographique de I’Algérie a été découpée en quatre

grandes régions :

e La région centre comportant les wilayas d’Alger, de Boumerdes, de Blida et
deTiziOuzou,

e Larégion est comptant toutes les wilayas de I’Est,

e Larégion ouest comportant toutes les wilayas de 1’Ouest,

e Larégion sud comptant toutes les wilayas du Sud.

Pour classer les clients par région, nous avons suivi la démarche suivante :
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> Regrouper les clients de la classe A et B par région

On regroupe les clients de ’entreprise par région selon leurs positionnements géographiques
dans le but de localiser les ventes par clients (Voir Tableau 111.2) :

Tableau I11.2Les clients de NCA-ROUIBA selon les quatre régions

Région centre Région ouest
Code Wilaya Nombre de Code Wilaya Nombre
client palettes client d
e
palettes
3001568 Blida 9742,10 3001555 Oran 3340,30
3001559 Alger 5091,83 3001395 Ain Delfa 1 166,16
3001557 ALGER 2 505,48 3001593 Oran 888,08
3001569 | Tizi-Ouzou 2 440,45 3001558 Tlemcen 850,60
3001574 Boumerdes 1 353,60 3001548 Sidi Bel- 571,85
Abaas
3001562 Boumerdes 1117,82 3001590 Tiaret 536,12
3001570 Boumerdes 599,89 3001542 Chlef 530,74
3001598 Boumerdes 467,96 3001534 Tlemcen 500,73
3001508 Blida 400,00 3001571 Saida 467,18
3001513 Alger 378,03 3001546 Mascara 447,82
3001523 Tiaret 418,55
Région est Région sud
Code Wilaya Nombre de Code Wilaya Nombre
client palettes client de
palettes
3001452 Annaba 6 127,74 3001580 Ghardaia 875,35
3001041 | Constantine 2 552,18 3001543 Ouargla 875,29
3000114 Béjaia 2 064,85 3001325 Djelfa 863,84
3001564 Batna 1 343,64 3001539 Ouargla 718,48
3001538 Bordj 899,25 3001583 Biskra 477,72
bouarreridj
3001572 Sétif 648,15 3001460 | Tamanrassert | 374,56
3001518 Oum El 568,99 3001587 Laghouat 371,76
Bouaghi
3001551 Jijel 398,17
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» Calcul du cumul dans chaque région (voir le tableau I11.3) :

Dans cette partie, nous représentons le cumul de la demande pour chaque région dans le but

d’observer la demande totale par région géographique.

Tableau I11.3Cumul des ventes par région (unité palettes, voir annexe 2)

Région Centre Est Sud | Ouest

Cumul (nombre 24097 | 14600 | 9718 | 4557
de palettes)

» Calcul du pourcentage de chaque région par rapport a la demande nationale

Le calcul du pourcentage de chaque région se fait par rapport a la demande nationale de
I’année 2012 et I’année 2013 (58839 palettes) pour les quatre régions. Voici le pourcentage du

cumul dans le Tableau 111.4:

Tableau I11.4Cumul de la demande en pourcentage

Région Centre Est Sud Ouest

Pourcentage 41% 30% 11% 17%

Les résultats de cette étude nous montre que Alger avec 40% est en premiére position en
terme de ventes, en deuxiéme position on trouve la région Est avec 30%. Dans les deux

derniéres positions on trouve les régions Ouest et Sud successivement.

Dans 1’étape suivante nous allons se baser sur cette étude pour la solution proposée.

111.4. Délocalisation de la distribution

Les résultats obtenus peuvent nous suggérer la création d’un nouveau entrepot basé dans la
région Est. L’entrepot va desservir principalement les clients indirects (DI), avec une

proposition d’intégration de la distribution directe (DD) dans cette région.

11.4.1. Justification du choix de la région
Afin de pouvoir choisir I’emplacement de notre entrepot, nous avons pris en compte plusieurs
critéres que nous avons fixés en collaboration avec plusieurs cadres de ’entreprise. Les

critéres de choix sont :

e La position de I’Est en matiere de ventes (30%) : deuxieme apres la région centre

avec une demande importante et qui la favorise pour accueillir le nouvel entrep6t.
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Le Tableau I11.5 présente une comparaison de la demande entre les différentes régions.

e Consommation par habitant (en palettes) : la région Est est classée en deuxiéme

position en terme de consommation apres la région centre (voir annexe 3).

Tableau 111.5Consommation de la population des produits de NCA-ROUIA en palettes par habitant

Région Centre | Sud | Est | Ouest

Consommation par habitant 4 14 | 21| 1.39
(palettes)*10~3

A partir des criteres suivants : demande, consommation par habitant, nous pouvons dire que

la région Estest la région la mieux placée pour I’implantation d’un nouvel entrep6t.

L’étape suivante consiste a trouver la position géographique (dans I’Est) qui garantit
I’optimum en matiére de déplacement et donc celle qui optimise les colts de transport et les
délais de livraison. Nous avons choisi la méthode de barycentre, qui est facile a utiliser et
donne des résultats efficaces et fiables. Nous avons eu recours a une carte géographique afin

de repérer les coordonnées de chaque wilaya (distance a vol d’oiseau).

111.4.2. Recherche de ’implantation optimale : application de barycentre
Dans cette partie nous avons utilisé une carte géographique imprimeée sur une feuille (A4)
pour repérer les clients importants (classe A et B) qui sont représentés par des wilayas. Pour

appliquer le barycentre, nous avons suivi les étapes suivantes :

Etape 1 : Identification des wilayas qui font partie de 1’étude (a partir de la classification des
clients et des régions effectuée précédemment) : ANNABA, BATNA, BEJAI, BORDJ BOU
ARRERIDJ, CONSTANTINE, JUJEL, OUM EL BOUAGHI, SETIF.

Etape 2 : Détermination du trafic routier en matiere de vente (demande) pour chaque wilaya

Le trafic annuel pour chaque client représente la demande annuelle de chaque client et qui est

représenté dans le tableau 111.6 :

Tableau I11.6Trafic routier de demande pour les clients de I’EST (palettes)

VILLES TRAFIC ROUTIER ANNUEL
ANNABA 6127,743096
BATNA 1343,63548799999
BEJAI 2064,850348
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BORDJ BOU 899,253085
ARRERIDJ

CONSTANTINE 2552,179111

SETIF 648,147457

OUM EL BOUAGHI 568,991425

JUEL 398,165854

Pour le calcul du trafic routier hebdomadaire, nous allons procéder comme suite :

1) Diviser les ventes annuelles pour chaque wilaya sur douze (12), ce qui représente la
demande mensuel,
2) Diviser les ventes de chaque mois sur quatre, ce qui nous donnera la demande

moyenne hebdomadaire.

Aprés avoir déroulé les calculs pour chaque client du tableau I11.6 précédent, on obtient le
tableau I11.7.

Tableau I11.7Trafic (annuel, mensuel, hebdomadaire) de la demande pour la région EST

Ville Trafic Annuel Trafic Trafic
Mensuel Hebdomadaire
ANNABA 6127,743096 510 127
BATNA 1343,63548799999 112 27
BEJAI 2064,850348 172 43
BORDJBOU 899,253085 75 19
ARRERIDJ
CONSTANTINE 2552,179111 213 54
SETIF 648,147457 55 14
OUM EL 568,991425 48 12
BOUAGHI
JUEL 398,165854 34 9

Etape 3 : Correction du trafic « t »
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L’entrepdt sera réalisé dans 2 ans (en moyenne) aussi le tonnage qui sert de base aux calculs
doit étre corrigé en fonction de 1’évolution prévue qui coincidera avec les prévisions qu’on a

réalisé durant ce projet.

Nous procédons de la maniére suivante :

« Ecrire les pourcentages sous forme de valeur relative (1 % = 1/100 = 0,01),

« Exécuter I’opération entre parenthéses :(1+0.3)

« Porter le résultat a la puissance 2 puisque le délai de réalisation est égal a 2 ans :( 1 + 0.3)?

 Multiplier le résultat par le trafic, ici le nombre de palettes : Nombre de palettes*[( 1 +
0.3)%].Dans notre cas et a partir des calculs effectués (nous allons présenter les opérations

dans ce qui suit) la demande croit avec 30% annuellement. Donc on obtient le tableau 111.8.

Tableau I11.8Trafic routier corrigé a horizon de deux ans

VILLE Trafic Evolution du Calcul Trafic
hebdomadaire trafic corrigé
Annaba 127 + 30% 127*[(1+0.3)] 214
Batna 27 +30% 27*[(1+0.3)2] 45
Béjaia 43 +30% 43*[(1+0.3)7] 72
Bordj 19 +30% 19*[(1+0.3)7] 32
BouArreridj
Constantine 54 + 30% 54*[(1+0.3)7] 91
Sétif 14 +30% 14*[(1+0.3)7] 24
Oum ElIBouaghi 12 + 30% 12*[(1+0.3)3] 21
Jijel 9 +30% 9*[(1+0.3)7] 15.5

Etape 4 : Calcul de la somme N;

Dans cette étape on calcule la somme du trafic hebdomadaire (palettes).
Ni=515

Etape 5 : Tracer et identifier les axes.

Sur une carte géographique de I’ Algérie on :

91



» Repcére I’axe des abscisses « x » sur le bord inférieur de la feuille.

> Repere I’axe des ordonnées « y » sur le bord latéral gauche de la feuille.

Etape 6 : Relever les coordonnées des villes.

Les coordonnées des villes sont présentées dans le tableau I11.9.

Tableau 111.9Cordonnées des villes de ’EST sur une carte géographique (cm)

Ville Annaba Batna Béjaia Bordj Bou | Constantine Sétif Oum Jijel
Acrreridj EIBouaghi
Coordonnée 26 21 12 16 14 22 16
Xi
Coordonnée 18 13 17 9 12 11 18
Yi

Etape 7 : Pondérer les coordonnées (voir tableau 111.9)

Les coordonnées « X ; » et «y;» doivent étre multipliées par le trafic « n j» correspondant.

Exemple pour la ville de ANNABA (trafic = 214).

x= 226x 214 = 5564

yni=18 x 214 =3 852

Tableau I11.10Trafic routier pondéré par la demande (cm, palettes)

VILLES TRAFIC xi xin,- yi yin,-
CORRIGEnN
Annaba 214 26 5564 18 3852
Batna 45 21 945 13 585
Béjaia 72 12 864 17 1224
Bordj Bou 32 16 512 9 228
Arreridj
Constantine 91 10 910 12 1092
Sétif 24 14 336 12
Oum El 21 22 460 11 231
Bouaghi
Jijel 155 16,5 255 18 270
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Totaux 499 9846 7482

Etape 8 : Calculer les coordonnées du point d’implantation

Zxini 9846

: =19 cm, doncona: x=19
Xni 499

Abscisse du point =

Tyini _ 7482
Tni 499

Ordonnée du point = =15cm,doncona:y=15

Etape 9 : Localiser le point sur le plan

» On mesure « x » soit 19 cm sur 1’axe des abscisses.
» On mesure «y » soit 15 cm sur 1’axe des ordonnées.
> On trace, a partir de ces points, 2 perpendiculaires aux axes : I’intersection est le point

d’implantation.
Etape 10 : Préciser les critéres favorables a I’implantation
L’entrepdt sera situé entre les wilayas de SETIF et de CONSTANTINE.
Nous avons choisi la wilaya de SETIF.
Le choix de la wilaya de SETIF est justifié par :

» Proximité de SETIF du dépét central par rapport a CONSTANTINE, ce qui minimise
les codits de transport des palettes.

Zone industrielle de SETIF, qui connaitune activité trés importante.

proximité de 1’autoroute EST-OUEST.

Accessibilité de la ville pour différents types de camions (10 et 20 tonnes).

Tarif de transport le moins cher dans la région EST (15 000 DA de ALGER a SETIF

pour un camion de 20 tonnes),

YV V VYV V

> population active et jeune.

I11.5. Application de la méthode Prométhée pour le choix de la politique de distribution
La finalité de cette partie consiste a déterminer une politique de distribution en fonction d’un
certain nombre de critéres, en tenant compte du contexte de ’entreprise. Celle-Ci nous
permettra d’optimiser les tournées de véhicules qui partent et reviennent a un dép6t, pour
livrer un ensemble de clients dont la demande est connue a I’avance, sans tenir compte de leur

plage horaire (fenétre de temps) préférée.
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En effet trois configurations possibles ont été recensées. Ainsi les différentes politiques de

distribution requises pour la présente étude sont considérées dans les actions qui suivent :

Action 1 : Centralisation des livraisons (Adopter la DI pour toutes les régions etla DD pour

les régions du centre et de I’Est).

Action 2 : Centralisation des livraisons (Adopter la DI pour toutes les régions etla DD pour

uniquement la région du centre).
Action 3 : Décentralisation des livraisons par la création d’un entrepdt régional.

Aussi, les huit criteres d'évaluation suivants ont été pris en considération:

C1 : Disponibilité C2 : Impact marketing
C3: Transport C4 : Stock

C5 : Satisfaction client C6 : Faisabilité

C7 : Chiffre d’affaire C8 : Cash-flow

Les critéres ci-dessus ont été choisis apres avoir mené une étude sur les meilleures pratiques
dans la distribution des produits agroalimentaires. Une liste de criteres a été alors élaborée et a

été réduite a huit critéres apres une séance de brainstorming.
.51, Présentation des criteres

111.5.1.1. Le choix des critéres de sélection d’un réseau de distribution lors

d’une séance de Brainstorming

L’objectif de cette réunion est de résoudre le probléme de choix des criteéres de sélection d’un
réseau de distribution d’une maniére créative. Le choix des critéres est exige par la méthode

d’aide multicritére a la décision.

La réunion de brainstorming se prépare bien avant, pour cela nous avons opté pour la

préparation en plusieurs étapes :
Etape 1 : constitution du groupe

Nous avons organisé une réunion avec le directeur Supply Chain afin de pouvoir déterminer
I’équipe qui participera a la réunion. Le choix des personnes s’est effectué selon les besoins
techniques et la disponibilité des différentes personnes de ’entreprise. Cette méthode est
basée sur la liberté d’exprimer les idées afin de pouvoir sortir avec de nouvelles idées. Nous

avons inclus des personnes qui n’ont pas forcément une idée sur le domaine de la logistique
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mais qui seront informés du sujet de la réunion avant son déroulement. Les criteres de choix

des personnes qui doivent étre présents pendant la réunion sont :

v" Variété des domaines d’activités,
v’ Disponibilité et volonté de participer a la réunion,
v’ Personnes avec un regard externe par rapport a la logistique,

v" Des connaisseurs,

Le résultat de la réunion pour choisir les participants a la séance de brainstorming a donné

lieu a la liste suivante :

> Le responsable de la supply chain,

Un fonctionnaire du département finance,
Un fonctionnaire du département marketing,
Le responsable du département commercial,
Le contrdleur de gestion,

Un consultant tunisien (externe a I’entreprise),

YV V. V V V V

Le directeur général (absent, non disponible le jour de la réunion).
Etape 2 : informer I’équipe

Dans cette étape nous avons informé I’équipe sélectionnée du jour de la réunion avec I’heure
exacte (le jour a été sélectionné en respectant I’emploi du temps des personnes concernées
avec leurs accords une semaine avant). Ensuite un mail a été envoyé avec un document qui
explique la nature du travail que nous effectuons et I’objectif de la réunion. Toute personne
participant a cette réunion a exprimé son accord et son intérét pour le sujet en question. Un

Email de rappel a été envoyé la veille de la réunion.
Etape 3 : cadrage et définition de la question de départ

Le groupe est présent, la réunion commence, avec un animateur et une personne qui note les
idées sur un tableau (secrétaire). Nous avons commencé par expliquer ce que veut dire un
BRAINSTORMING et rappeler ’objectif de la réunion et annoncer la problématique dans

une phrase interrogative claire et simple :
« Comment peut ont reconnaitre une bonne politique de distribution ? »
Etape 4 : collecte des idées

A ce stade nous avons donné aux personnes la liberté de s’exprimer en précisant que :
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+ Toute personne a le droit de donner des idées de fagon spontanée et qu’il n’existe pas
une bonne et une mauvaise idée, mais il existe des idées qu’on peut utiliser
immédiatement et des idées qu’on garde pour plus tard dans une boite a idées,

Le jugement est suspendu,

La fertilisation croisée,

-+

Avoir un esprit farfelu,

+ Donner le maximum d’idées.
Les idées (critéres) générées dans cette partie sont :

Disponibilité des produits, Les concurrents, Stratégie de 1’entreprise, Délai de livraison, le
produit, Les distributeurs, Retour d’information, Investissement, La client¢le, le colt, Colts
de transport, Chiffre d’affaire, Colts de stockage, les camions, Cash-flow, Complexité de
gestion, Délai de réalisation, Temps de réponse, Information, Cash-flow, Expérience client...
(Plus de 50 idées).

Etape 5 : le tri des idées

A partir des idées générées et juste apres la fin du processus (environs lheure), nous avons

commencé a écarter les idées ou critéres qui ne correspondent pas a la situation actuelle.

A la fin de la séance, nous avons obtenu une famille cohérente de critéres. Cette famille

comporte les criteres suivants :

Retour d’information, Complexité de gestion, Impact marketing, Investissement, Satisfaction
client, Stock, Cash-flow, Transport, Disponibilité des produits, Chiffre d’affaire et Délai de

réalisation.

Une fois les idées selectionnées nous les avons regroupées en trois axes principaux. Le

tableau 111.11 explicite ces axes.

Tableau I11.11 Critéres d’évaluation des scénarios de distribution

Axe Marché Finance Faisabilité
» disponibilité » stock » Complexité de
Critére > re’t'our ‘ » transport gestlor_1
d’information » CA » Investissement
» impact marketing » cash flow > Délai de réalisation
» satisfaction client
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Etape 6 : représenter les idées dans une carte mentale.

Pour donner une cartographie qui synthétise et résume le travail et les idées retenues, nous
avons utilisé un logiciel de créativité « FREEMIND ». Le logiciel en open source nous a

permis de représenter le travail dans le schéma présenté dans la figure 111.5.

A_Disponibilité |

|- retour d'informaticn |

chiffre d'affaire j~ - - j Marche
couts de stockage | e - ; i ) '_ .
___les critéres de sélection d’un réseau de distribution
couts de transpori —_ I

- impact marketing |
™ satistaction client]

{ compexité de gestion |

Faisabilité <  investissement
délai de réalisation

Figure 111.2Carte mentale des critéres avec le logiciel FREEMIND

Malgré sa simplicité, cette réunion de brainstorming nous a permis de déterminer les
principaux criteres de choix d’un nouveau scénario de distribution. Apreés la réunion, plusieurs
critéres auxquels nous n’avons jamais pensé ont été générés et retenus et ont par conséquent

donné a nos choix plus de crédibilité vu la participation des différents acteurs de I’entreprise.

La réunion de brainstorming a permis d’orienter notre étude vers les objectifs stratégiques de
I’entreprise NCA ROUIBA. Les critéres obtenus par cette méthode seront pondérés par la

suite, et les poids utilisés sont obtenus en utilisant la méthode Delphi.

111.5.1.2. Pondération des critéres

Afin d’avoir une large expertise et combler les zones d’incertitude sur la pondération des
critéres, nous avons opté pour des experts et spécialistes de différents domaines d’activités.
Pour ce faire, nous avons préparé un gquestionnaire pour chaque partie et pour chaque expert

consulté. Nous avons opté pour la démarche suivante :
Etape 1 : Formulation du probleme et élaboration du questionnaire.

Le probleme : comment pondérer les critéres de sélection d’un réseau de distribution ?
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Le questionnaire :

1) Pour les familles de critéres suivants ; Marché, faisabilité, Finance. Quel est le poids
que vous attribuez a chaque critére dans I’objectif de choisir un réseau de
distribution ?

2) Quel est le poids que vous pouvez attribuer a chaque critere contenu dans le 111.12?

Tableau 111.12Axes de critéres de sélection d’un réseau de distribution

Familles Marché Faisabilité Finance
Critéres » disponibilité » Complexite de » Stock
» retour gestion » Transport
d’information » Investissement » Chiffre d’affaire
» impact marketing » Déelai de réalisation » cash flow
» satisfaction client

Etape 2: Choix des experts

Les personnes qui ont contribué au déroulement de ce travail ont été consultées séparément
afin d’éviter tout conflit d’opinion. Le choix est basé sur des personnes qui ont une longue
expérience dans leurs domaines ou bien des consultants (NCA ROUIBA) qui travaillent avec

I’entreprise.

Les personnes consultées sont :

X/
°

Responsable commercial : pour la partie «Marché »,

X/
°

Contrdleur de gestion et un financier pour la partie « Finance »,

K/
L X4

Responsable supplychain pour la partie « Faisabilité »,

K/
L X4

Un Consultant a donné un deuxieéme avis sur tous les critéres.
Etape 3 : exploitation des résultats

Aprés consultation des experts, nous avons eu des avis qui convergent et la différence n’était
pas trés importante entre les différents poids attribuésa chaque critere et pour chaque famille.
Nous avons opté pour le calcul de la moyenne des poids attribués et nous avons eu les
résultats illustrés dans les tableaux 111.13-111.14-111.15-111.16 :

Tableau I11.13Poids pour chaque axe de critéres
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Axe

Marché

Faisabilité

Finance

Poids (en pourcentage)

50%

30%

20%

= Marché
Tableau I11.14Famille des critéres de marché
Criteres Disponibilité | Retour d’information | Impact MKG
Poids 50% 15% 15%
= Finance
Tableau I11.15Famille des critéres finance
Criteres Stock Transport Chiffre d’affaire Cash-flow
Poids 1/9 2/9 1/3 1/3
= Faisabilité
Tableau I11.16Famille des criteres de faisabilité
Criteres Poids
Complexité de gestion 50%
Investissement 30%
Délai de réalisation 20%
111.5.1.3. L’évaluation des actions

Les actions sont évaluées et comparées entre elles en fonction de chaque critere. Pour des
raisons de manque de données quantitatives précises sur toutes les actions considérées nous

avons utilisé une évaluation qualitative.

Aprés la séance de brainstorming, nous avons retenuen concertation avec le directeur

supplychain,un nombre de critéres égal a huit. Les criteres choisis sont les plus déterminants
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au sens du directeur. Le seuil de préférence, a aussi eté fixé par le directeur a 10% et le seuil
d’indifférence a 5%.

e Critere 1 : disponibilité.
Ce critére correspond a la probabilité¢ d’avoir le produit en stock lorsque la commande arrive.

Lessous criteres retenus pour cette rubrique sont :

- Lavariété des produits.

- La facilité des commandes.

Les valeurs de ce critére sont comprises dans I’intervalle [4,10] (voir figure 111.2)

Lnit Zcale
I
centr.0D I trés bien

delivry.centr I faible

delivery decent I trés bien

Figure 111.3  Notation donnée par DecisonLab 2000

Pour ce critere une échelle qualitative a été définie telle qu’elle est illustrée dans la figure
1.4 :

Scale 2
M arne |Scme
[ualitative Walues |faible,passable,muyenﬁ. bien,bien trés bien E #celent
Murmerical Yalues |4,5,E,?,E,'EL1 1]

[+ Set Criterion Unit equal o Scale Mame

(] 4 Cancel

L. "

Figure 111.4 Visualisation de I’échelle qualitative sur DecisionLab 2000

» Ce critere qualitatif va étre maximisé et la fonction de préférence qui lui

convient le mieux est le premier type.
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Min/Max

Weight
Preference Funct
Indiference Thres
Preference Thres

Gau=ssian Threshi

Les tableaux 111.17 et 111.18 permettent de comparer les actions deux a deux en fonction du

critére de disponibilité :

Tableau 111.19 Des Indifférences/Préférences pour le critére de disponibilité

availability

Ma=imize
2.5000

U=sual

Action 1 | Action 2 | Action 3
Action 1 P I
Action 2
Action 3 I P

Tableau I11.20Les totaux pour le critére de disponibilité

Préférences | indifférences | Dominé par
Action 1 1 1 0
Action 2 0 0 2
Action 3 1 1 0

Le classement des actions en fonction des préférences d’aprés les Tableaux III. 19 et I11.20 se

présente comme suit :

1- Les actions 1 et 3 sont indifférentes,
2- Action 2.

e Critére 2 : satisfaction client

La satisfaction client est au centre des préoccupations de NCA-Rouiba dont on retrouve les

Sous critéres suivants :

L’expérience du client, la visibilité de la commande, la facilité de retours pour les produits

insatisfaisants.

- Les valeurs de ce critére se situent dans l'intervalle [5,20] ;
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- Le critéere est qualitatif et il est a maximiser avec une fonction de préférence, la mieux
adapteée est celle du type V.

- Les seuils de préférence et d’indifférence ont été fixés respectivement avec ’accord
du décideura: 2 et 1.

- Les tableaux [11.20 et I11.21 permettent de comparer les actions deux a deux en

fonction du critére de satisfaction client.

Tableau 111.21 Les Indifférences/Préférences pour le critére de satisfaction client

Action 1 | Action 2 Action 3
Action 1 P
Action 2
Action 3 P P

Tableau 111.22 Les totaux pour le critere de satisfaction client

Préférences | Indifférences | Dominé par
Action 1 1 0 1
Action 2 0 0 2
Action 3 2 0 0

Le classement des actions en fonction des préférences d’aprés le tableau II1.22 est comme

suit:

1- L’action 3,
2- L’action 1,
3- L’action 2.
e Critere 3 : le chiffre d’affaire

Ce critére couvre la différenciation des prix de ventes qui dépendent de la politique de

distribution.

- Sous critéres : marges bénéficiaires.
- Les valeurs de ce critére se situent dans l'intervalle [34,47].
- La fonction de preférence du type V est le meilleur choix vu, qu’il s’agit d’un critére

qualitatif.
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La fonction de préférence étant du type V, un seuil de préférence et de seuil d’indifférence

doivent nécessairement étre définis (Voir tableau 111.24)

Tableau 111.23 Seuils de préférence et d’indifférence

Seuil de préférence

Seuil d’indifférence

SP =10%(max (ai) -min (ai))
SP = 10%(47-34) = 1,3*108

SI =5%(max (ai) -min (ai))
SI = 5%(47 -34)= 0,65*108

Les tableaux 111.23 etl11.24 permettent de comparer les actions deux a deux en fonction du

critére de chiffre d’affaire.

Tableau 111.24 Les Indifférences/Préférences pour le critére de chiffre d’affaire

Action 1 | Action 2 | Action 3
Action 1 P I
Action 2
Action 3 I P

Tableau I11.25 Les totaux pour le critére de chiffre d’affaire

Préférences | Indifférences | Dominé
Action 1 1 1 0
Action 2 0 0 2
Action 3 1 1 0

Le classement des actions en fonction des préférences d’aprés les tableaux I11.26 et TI1.27 est

comme suit :

1- Les actions 1 et 3 sont indifférentes.

2- Action 2.

e Critére 4 : cash-flow

- Le cash-flow ou la liquidité, est le flux de trésorerie disponible.

- Les valeurs de ce critére sont comprises dans 1’intervalle [5,10] (voir Tableau 111.24)

Tableau 111.26 Notation du critére de cash-flow

Nbre de 0-7 jours 7-15 jours 15-30 jours 30-60 jours | 60-90 jours
Notation 10 8 7 6 5
Mention Excellent Tres bien Bien A. Bien Bien
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Ce critere est qualitatif et il va étre maximise et la fonction de preférence qui lui

convient le mieux est le premier type.

Les tableaux 111.26 et 111.27 permettent de comparer les actions deux a deux en fonction du

critere de cash-flow.

Tableau I111.27 Les Indifférences/Préférences pour le critere de cash-flow

Action 1 | Action 2 | Action 3
Action 1 P I
Action 2
Action 3 | P

Tableau 111.28 Les totaux pour le critere de cash-flow

Préférences | Indifférences | Dominé
Action 1 1 1 0
Action 2 0 0 2
Action 3 1 1 0

Le classement des actions en fonction des préférences d’apreés les tableaux 111.32 et II1.33 est

comme suit ;

1-
2-

Les actions 1 et 3 sont indifférentes.
Action 2.
Critére 5 : faisabilité
Le critére de faisabilité comporte la faisabilité financiére, technique, organisationnelle.
Lessous criteres retenus pour cette rubrigue sont :
» Complexité de gestion,
> Investissement,

» Déelai de réalisation.
Les valeurs de ce critére se situent dans l'intervalle [0,10].

La fonction de préférence du type V est le meilleur choix pour un critere qualitatif.

Seuil de préférence et d'indifférence:

En accord avec le décideur nous donnons une valeur égale a 2 pour le seuil de préference et

une valeur égale a 1 pour le seuil d'indifférence.
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Les tableaux 111.28 et 111.29 permettent de comparer les actions deux a deux en fonction du

critére de faisabilité.

Tableau 111.29 Les Indifférences/Préférences pour le critére de faisabilité

Action 2
Action 1
Action 2 P P
Action 3 P

Tableau 111.30 Les totaux pour le critere de faisabilité

préférences | Indifférences | Dominé
Action 1 0 0
Action 2 2 0
Action 3 1 0

Classement des actions en fonction des préférences :
Action 2
Action 3
Action 1

w o

e Criteres 6 : impact marketing

- Ce critéere comprend essentiellement :L’évolution du chiffre d’affaire et Parts de
marché.

- Les valeurs de ce critére se situent dans l'intervalle [2,10].

- Le critere est a maximiser et la fonction de préférence du type V est le meilleur choix

pour un critere qualitatif.
Seuil de préférence et d'indifférence:

En accord avec le décideur nous donnons une valeur égale a 2 pour le seuil de préférence et

une valeur égale a 1 pour le seuil d'indifférence.

Les tableaux 111.30 et 111.31 permettent de comparer les actions deux a deux en fonction du

critére de cash-flow.

Tableau 111.31 Les Indifférences/Préférences pour le critere impact marketing

Action 1 P I
Action 2
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| Action3 | |

Tableau 111.32 Les totaux pour le critére d’impact marketing

préférences | Indifférences | Dominé
Action 1 1 1 0
Action 2 0 0 2
Action 3 1 1 0

- Classement des actions en fonction des préférences :

1- Les actions 1 et 3 sont indifférentes.
2- Action 2.

e Criteres 7 : stock

- Ce critere comprend tous les cotits d’entreposage et de manutention.

- Les valeurs de ce critére se situent dans l'intervalle [94,123].

- La fonction de préférence du type V est le meilleur choix pour un critére quantitatif.

- La fonction de préférence étant du type V, un seuil de préférence et de préférence

doivent nécessairement étre defini (\Voir Tableaulll.25).

Tableau 111.26 Seuil de préférence et d’indifférence

Seuil de préférence

Seuil d’indifférence

SP =10%(max (ai) -min (ai))
SP =10%(123-94)= 2,9

SI =5%(max (ai) -min (ai))
Sl =5%(123-94) = 1,45

Les tableaux 111.33 et 111.34 permettent de comparer les actions deux a deux en fonction du

critére de stock.
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Tableau I111.27 Les Indifférences/Préférences pour le critere de stock

Action1 | Action2 | Action 3
Action 1 | P
Action 2 | P
Action 3

Tableau 111.28 Les totaux pour le critere de stock

Préféerences | indifférences | Dominé par
Action 1 1 1 0
Action 2 1 1 0
Action 3 0 0 2

- Classement des actions en fonction des préférences d’apres les tableaux I11.40 et

Tableau 111.41 :
1- Les actions 1 et 2 sont indifférentes.
2- Action 3.

e Critére 8 : transport

- Les valeurs de ce critére se situent dans l'intervalle [38,78] (voir annexe 5). La

fonction de préférence du type V est le meilleur choix pour un critere quantitatif.

- La fonction de préférence étant du type V des seuils de préférence et

d’indifférencedoivent nécessairement étre définis (voir Tableaulll.35).

Tableau 111.29Seuils de préférence et d’indifférence

Seuil d’indifférence
SI =5%(max (ai) -min (ai))

SI = 59%(78-38) = 2

Seuil de préférence
SP =10%(max (ai) -min (ai))

SP =10%(78-38)= 4

Tableau 111.30Récapitulatif de I’étude monocritére Decision Lab 2000

C1 £z c3 Cc4 s & c7 ca
Unit points points DA points points points DA DA
! ! ! ' [ [
centr.0D I bien 10.0000 4550350453.00C excelent 1.0000 10.0000 5419573.0000 | 78000000.0000
delivery centr Ifail:le 8.0000 3426458173.00C A bien 2.0000 2.0000 9419873.0000 | 3B000000.0000
delivery decentr Itrés Bign 18.0000 4550360453.00C excelent £.0000 10.0000 12245240.0000 ' 57000000.0000
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L’optimisation monocritére a permis une compréhension du probléme et un classement
préliminaire des actions ne tenant pas compte ni des poids ni des seuils. Le
Tableau I11.31permet de classer les actions en précisant pour chaque action le nombre de
criteres pour lesquels elle détient la meilleure ou la pire.

Tableau I11.31Présentation des actions en fonction des critéres

Les actions Centralisation des Centralisation des Décentralisation
livraisons et DD livraisons des livraisons
EST
Nombre de 4 3 5

criteres favorables

Nombre de critéres 2 5 1
défavorables

D’apres le tableau 111.44, on peut classer les actions comme suit :
Décentralisation des livraisons ;

1
2. Centralisation des livraisons et DD EST ;
3

Centralisation des livraisons.

111.5.1.4. Etude par la méthode Prométhée

L’utilisation du logiciel DecisionLab 2000 a permis d’avoir le tableau 111.43 :
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Tableau I11.32Visualisation donnée par DecisionLab 2000

diponibilité satisfaction clier Chiffre d'affaire Cash flow Faisabilité | impact marketing stock Transport
Min/Max Maximize Waximize Waximize Waximize Waximize Waximize Winimize Winimize
Weight 2.5000 1.7500 1.0000 1.0000 2.0000 0.7500 0.3333 01,8867
Preference Funct | Usual Linear Linear Uzual Linear Linear Linear Uzual
Indiference Thres |- 1.0000 §5000000.0000 - 1.0000 1.0000 1450000.0000 -
Preference Thres |- 2.0000 130000000000 - 2.0000 2.0000 25000000.0000 -
Threshold Unit | Absolute Absolute Absolute Absolute Absolute Absolute Absolute Absolute
Unit points points DA points points points DA DA
] | | |
centr 0D I Bien 10.0000 4A50359453.000 excelent 1.0000 10.0000 8419873.0000 | TB00DO00.0000
delvery.centr I faible a.0000 3426458173.000 A bien f.0000 2.0000 5419873.0000  3B000000.0000
deiueryﬂ trés bien 18.0000 4R50359453.000 excelent £.0000 10.0000 12245840.0000  57000000.0000

Pondérations des critéres:

0% 10% 20% 3% 40% 0% 60% 70% 80% 90% 100%

Figure I11.5Pondération des critéres
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La disponibilité, la faisabilité et la satisfaction client sont les criteres les plus importants.

Le Chiffre d’affaire et le cash-flows ont des pondérations importantes mais pas autant que les

trois premiers.
L’impact marketing, transport est stock ont une pondeération peu importante.

Tableau 111.33Surclassement

s $- &
centr.0D 0.3508 04792 -0.1283
delivery.centr  0.2675 0.7000 -0.4325
delivery decentr 0.6958 0.1330 0.5608

111.5.2. Analyse des résultats

111.5.2.1. Prométhée I : rangement partiel

1 2 3
eliverny). decen centr.0D delivery. centr

£+ 0.70 £+ 035 £+ 027
$— 013 F— 048 F— 070

Prométhée I nous a donné un les actions qui suivent :

Livraisons décentralisées est I’action privilégiée suivie par la centralisation des livraisons et

DD Est et la centralisation des livraisons arrive en derniére position.
®+(livr.decentr)>®+(centr.DD); ®- (livr.decentr)<®- (centr.DD)=(livr.decentr)P(centr.DD)
®+(livr.decentr)>®+(livr.centr); ®- (livr.decentr)<d- (livr.centr)= (livr.decentr)P(livr.centr)

@+ (centr.DD)>®+(livr.centr); ®- (centr.DD)<®- (livr.centr)=( centr.DD)P(livr.centr)
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111.5.2.2. Prométhée Il : rangement complet

1 3
elivery.decen delivery. centr
5 0.56 = -0.43
2
centr. DD
= -0.13
Walking Weights (=]

=]

07

0.0
delivery.decentr

-0.7

Prométhée II confirme bien la nette prédominance de I’action de la livraison décentralisée.
Cependant les deux autres actions: centralisation des livraisons avec DD Est, et la
centralisation des livraisons occupent respectivement la deuxiéme et la troisieme position. Le
classement qui ressort est marqué par le net favoritisme pour I’action de la livraison
décentralisée, qui est d’ailleurs la seule action qui affiche un flux positif (0,56). L’action de
la centralisation des livraisons avec la DD Est vient en 2éme position avec un flux net (-0,13),

et enfin la centralisation des livraisons avec un flux net (-0,43).
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111.5.2.3. Leplan GAIA

Zoom :100 %

centr.DD

delivery.centr

delivery.decentr

A :100.00% v Dynamic Scaling

>

Fig. 111. 1 Plan GAIA

On & la valeur de delta égale & 100% ce qui explique que le plan GAIA est fiable.
Un certain nombre de remarques peuvent étre faites sur le plan GAIA :

e Les actions sont bien dispersées dans le plan,

e Les critéres sont assez proches des axes.

D’apres la répartition des actions et des criteres sur le plan nous pouvons tirer les points forts
et les points faibles des différentes actions, d’ou les points forts correspondent aux axes
pointant dans la direction de I’action, et les points faibles correspondent aux axes pointant

dans la direction opposée de ’action.
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Tableau I11.34Présentation des points forts et faibles de chaque action

points forts Points faibles
Centralisation des C3, C4,Cs, C7 C5,C8
livraisons et DD Est
Centralisation des C5,C7,C8 C1,C2,C3,C4,C6
livraisons
livraisons décentralisées | C1, C2, C3, C4, C6 C7

> Dans le plan GAIA, les meilleures actions au sens du rangement Prométhée 1l sont
représentees par des points a; situés dans la direction de I'axe de décision & qui est la
projection des poids sur le plan GAIA.

» L’axe de décision m est orienté vers le quadrant contenant 1’action des livraisons
décentralisées.

» L’axe de décision 7 indique que I’action des livraisons décentralisées est la meilleure,

vu le classement Prométhée | et 11

I11.6. Les prévisions

> Prévisions en utilisant la méthodologie de Box Jenkins :

Il s’agit d’analyser la demande totale de NCA-Rouiba, en termes de nombre de palettes, et de
réaliser les prévisions par la méthodologie de Box Jenkins a I’horizon de 2 ans en vue de les
superposer avec les prévisions de I’entreprise. Ces prévisions sont a la base de 1’étude de
dimensionnement de ’entrepdt régional (Est), réalisée dans notre travail, comme nous les

avons exploités dans la correction du trafic pour la localisation géographique de cet entrepét.
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e Analyse des caractéristiques de cette série.

7 000,00
6 000,00 A
5 000,00 /\\ I"l \

4.000,00 A A /\ / \ /V \
3.000,00 / ! \ j ‘\/ V Sériel
2000,00 flJ\VJ

J

1 000,00

0,00 LS L L L L L N O O O |

1 4 7 10 13 16 19 22 25 28 31 34 37 40 43 46 49 52 55 58

Figure 111.6Le graphe de la série brute

eV < [SeReESERTE S0 Qorknie: PREOIOD:Un s U
KA File Edit Object View Proc Quick Options Window Help
[view [Proc| Obiect|Properties | [Print [Mame | Freeze| [sample| Genr[sheet| Graph [sta

Date: 06/09/14 Time: 12:45
Sample: 2009M01 2014112
Included observations: 60

Autocorrelation Partial Correlation AC PAC 0Q-Stat Prob
—] [ s | 1 0.829 0.829 43286 0.000
— ' 2 0682 -0.015 73110 0.000
| [ = 3 0525 -0.114 91127 0.000
= q 4 0379 -0.075 100.65 0.000
= = 5 0.200 -0.207 1032.25 0.000
=] = 6 0.173 0.353 10542 0.000
= ' 7 0156 0.039 107.13 0.000
/= /= 2 0202 0172 110.05 0.000
= =] 9 0.281 0.163 115.83 0.000
= ' 10 0.379 0.012 126.54 0.000
i | =Nl 11 0.435 0.107 140.91 0.000
—] ' 12 0483 0.021 158.97 0.000
i = 13 0.436 -0.173 173.99 0.000
= o 14 0.332 -0.124 182.93 0.000
/= = 15 0.192 -0.157 185.96 0.000
P 16 0.075 0.016 186.44 0.000

' vopo 17 -0.026 0.074 186.50 0.000

g o 18 -0.075 -0.024 186.99 0.000
(= ) = 19 -0.116 -D.143 188.21 0.000
' ' [ =11 20 -0.046 0.185 188.41 0.000
po ' 21 0.043 0.055 188.58 0.000
=l q 22 0.113 -D.074 189.84 0.000
=N = 23 0.143 -0.088 191.89 0.000
= = 24 0177 -0.098 195.12 0.000
(= g 25 0.101 -0.124 1956.22 0.000

' 26 0.009 0.035 196.23 0.000

[= g 27 -0.106 -D.068 197.49 0.000
= 28 -0.202 0.000 202.22 0.000

Fig. I11. 2 Corrélogramme de la série brute
e Test de saisonnalité de Fisher (ANOVA) :

{ Hy: iln'yapasdesaisonnalité
H;:ilyasaisonnalité
P=1,3017E-10 < 0,005 (annexe n°3.1), nous rejetons I’hypothése H,, alors on a bien une

saisonnalité.
e Type de saisonnalité :

Les corrélogrammes laissent apparaitre un pic important au douzieme retard ce qui indique
qu’on est en présence d’une saisonnalité tendancielle et non pas stochastique (Voir Annexe
3.1). La demande est donc saisonniere, ce qui est confirmé par le graphe.
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La dessaisonalisation se fera a 1’aide des coefficients saisonniers calculés :

oA -1227.843
MOZ2 -739.3260
MO3 -420.2406
o4 -108.37V02
MO5 16.57474
MOG 8143139
Mo 511.21586
MOD3E 1026.573
MO9 811.2218
M0 316.13886
M1 -472 3588
M2 -527.9075

Corrélogramme de la série dessaisonnalisée :

EA EViews - [Series - SERIESO! orifile: PFEDIDD:

£ File Edit Object View Proc Quick Options Window Help
[view]|proc] Object [Properties | [Print [ mame [Freeze | [sampie| Genr [ sheet| Grapn |

Date: 06/09/14 Time: 15:05
Sample: 2009M01 2014M12
Included observations: 650

Autocorrelation Partial Correlation AC PAC Q-Stat Prob
— [ e 1 0.863 0.863 46.963 0.000
E—] =1 2 0775 0.120 85527 0.000
E— [ =1 3 0743 0199 12151 0.000
E— ' ' 4 0700 0.024 154.02 0.000
— = 5 0.598 -0.213 178.24 0.000
— =N 6 0.564 0.143 200.19 0.000
— ' ' 7 0545 0.0358 221.00 0.000
= rg o 8 0.487 -0.072 237.96 0.000
= ' ' 9 0425 -0.026 251.17 0.000
= [1== 10 0.256 -0.198 260.60 0.000
= ' ' 11 0.311 0.045 267.96 0.000
= [ = 12 0.285 0.114 27427 0.000
= [ ==} 13 0.301 0.211 281.45 0.000
= [ = 14 0.264 -0.109 287.02 0.000
= [: 15 0.240 -0.051 291.84 0.000
= ' ' 16 0.228 -0.025 296.24 0.000
= [ 17 0.227 0.080 300.62 0.000
= [J= I} 18 0.149 -0.1829 302.65 0.000
=N [ 19 0.105 -0.053 203.65 0.000
=] [ = 20 0.085 -0.089 304.33 0.000

[ [ : 21 0.075 0.078 30487 0.000
' ' ' ' 22 0.023 -0.032 304.92 0.000
' v 232 0.007 0.086 204.92 0.000

= 24 -0.037 -0.217 305.07 0.000

q ' ' 25 -0.082 -0.007 305.78 0.000
=i vgo 26 -0.123 -0.052 307.43 0.000
= (=] 27 -0.183 -0.085 211.21 0.000
=] 28 -0.228 -0.038 317.24 0.000

e Identification du schéma :

Pour identifier le schéma de notre série et savoir quels coefficients utiliser : nous allons

procéder par la méthode de régression

qui repose sur I’estimation par les MCO des

parametres ao et a; de la fonction suivante :

6; : Ecart type de I’année i
X i: La moyenne de I’année i
Ensuite on effectue le test :

{Ho:a =0

Hi:nonH,
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La Pyaie > 0,05 (annexe 3.2), on accepte H, alors le coefficient de X_I est non significatif.

Dela on peut dire qu’il s’agit bien d’un schéma additif et que nous allons utiliser les

coefficients saisonniers pour un schéma additif.

E EViews - [Series: SERIESOSA  Workfile: PFEDIDD:Untitl,
&3 File Edit Object View Proc Quick Options Window Help
wview| Proc| Object | Properties| [ Print [name| Freeze | [ sampie [ Genr[sneet| Grapn |

Date: 06/09/14 Time: 2045
Sample: 2009M01 2014012
Included observations: 60

Autocorrelation Partial Correlation AC PAC Q-Stat  Prob

0.863 0.863 46.963 0.000
0775 0120 85527 0000
0743 0199 121.51 0.000
0700 0.024 154.02 0.000
0598 -0213 17824 0000
0.564 0.142 20019 0.000
0545 0038 22100 0000
0.487 -0.072 237.96 0.000

CONOME WL

0.425 -0.026 251.17 0.000
10 0356 -0.198 26060 0.000
11 0.311 0.045 267.96 0.000
12 0285 0114 27427 0000
12 0201 0211 28145 0.000
14 0264 -0.109 287.09 0.000
15 0240 -0.051 29184 0000
16 0228 -0.025 296.24 0.000
17 0227 0080 30069 0000
18 0149 -0189 30265 0000
19 0105 -0.053 303.65 0.000
20 0085 -0099 30433 0000
21 0075 0078 30487 0.000
22 0023 -0.039 304.92 0.000
1 1 232 0007 0086 30492 0000
= 24 -0.037 -0.217 305.07 0.000
25 -0082 0007 30578 0.000

_:seeauuuuuuuuuuuwuuw

—]
=T
oEn

'
=

p

m}

=

u

5
u}

| 1 1
g g 26 -0.122 -0.052 3207.42 0.000
[ = ) (= ) 27 -0.183 -0.085 3711.21 0.000
= 28 -0228 -0038 31724 0000

On remarque une décroissance lente sur le Corrélogramme qui est typique d’une série affectée
d’une tendance ce qui annonce 1’existence de la tendance.
Une fois la série est désaisonnalisée, on passe au test de DickeyFuller.

e Tests de Dickey Fuller :

Pour déterminer p (le nombre de retard) on choisit le modele qui minimise le critere

d’information AIC.

Tableau 111.35 Evaluations du AIC

Retard AlIC
0 15,01
1 15,06

Alors on prend p=0 et on effectue le test DF simple et non pas augmenté.
Nous allons commencer par estimer le 3°™ modéle : x, = ®x,_, + bt + ¢

e Le testsur latendance :

{HO: b=20
Hi:nonH,

Pvalue = 0.00 < 0,05(annexe 3.3), alors on refuse H, = b est significatif
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e Test de la racine unitaire:

{Ho:d’:l
H:d<1

tear = —5,12<t;q, = —3,48 .0On refusen,.

» Donc le processus est non stationnaire de type TS et pour le rendre stationnaire nous
devons effectuer une régression sur le temps et retrancher de la série les valeurs
estimées.

> Le coefficient de t et la constante sont significatifs Pvalue<0,05 (annexe 3.3)

> Le test DF effectué sur le résidu de la régression (notre nouvelle serie) indique que ce

dernier est stationnaire (annexe 3.3)

e Prévision : A I’étape identification nous avons trouvé que la série stationnaire suit est

un processus AR(5) :Stat= 0,398591*stat;.; -0,320680 *stat;.s

Et a partir des résultats obtenus a [1’étape 2 et 3 de I’algorithme nous avons:

Stat=SERIESOSA-TEND=SERIS0-CS-TREND. (Tend=53,05630*t+2201,096)

Tableau I11.36Les résultats des prévisions pour les 12 mois de I’année 2014

Période t Jan 2014 Fev2014 Mar2014 Avr2014 Mai2014 Juin2014
Prévision 4156.66 4698.19 5070.30 5435.21 6178.14 5442.69
Période t Juil2014 | Aout2014 | Sept2014 Oct2014 Nov2014 Dec2014
Prévision 5440.19 4793.30 5334.87 5707.01 6071.93 6249.94
Période t Jan2015 | Fev2015 Fev2015 | Avr2015 Mai2015 Juin2015
Prévision 5613.22 6464.03 7100.74 6850.70 7419.12 7256.83
Période t Juil2015 | Aout2015 | Sept2015 Oct2015 Nov2015 Dec2015
Prévision 6850.70 7419.12 7256.83 6814.79 6079.35 6076.86

117



I11.7. Evaluation de la solution proposée

Afin de donner plus de détails et d’évaluer la solution choisie, dans ce qui suit nous allons
aborder en details les deux politiques de distribution a savoir la distribution directe et

indirecte.

11.7.1. Solution DI : Politique de distribution

Aprés avoir choisi la politique de distribution a travers 1’aide multicritére : délocalisation de la
distribution de la région a partir de la création d’un nouvel entrep6t « filiale » par rapport a
celui déja existant a ALGER, dans cette partie nous allons confirmer et évaluer la solution
proposée par des calculs et une comparaison entre le nouveau scénario et 1’ancien en termes

de co(t dans la région EST.

La distribution des produits finis pour la région EST aux grossistes sera assurée par un
entrepOt filiale crée a la wilaya de Sétif (déterminé a partir de la méthode barycentre).
L’entrepOt sera alimenté par le dépdt central avec des camions de 20 tonnes et devra couvrir &

son tour une demande dans cette région.

111.7.1.1. Evaluation des co(ts

Le premier objectif de cette politique de distribution est d’optimiser les colts de transport
dans la DI. Cette configuration assure parfaitement d’un point de vu codt la minimisation des

ces derniers (Voir Tableau 111.37).

Tableau 111.37Co0ts de transport pour ’EST avec I’ancienne configuration

WILAYA EST BEJAIA AKBOU BATNA TEBESSA BOUIRA TIZI OUZOU
couTs 3,2 0,7 4 0,7 0,4 1,6
(Millions)
WILAYA EST BOUDOUAOU | OUED SOUF SETIF JIJEL CONSTANTINE SKIKDA
couTs 0,6 2,1 1,8 0,6 3 2
(Millions)
WILAYA EST BOUMERDES AIN MLILA GUELMA ANNABA BORDJ KHENCHELA
BOUARRERIDJ
couTs 0,4 0,4 0,2 12 1,4 11
(Millions)
WILAYA EST OUMEL CHELGHOUM | TOTAL
BOUAGHI
couTs 11 0,83 38,13 DA
(Millions)
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7

% Codts de transport avec la nouvelle configuration

Au début, nous allons calculer les colts de transport de 1’usine vers I’entrep6t de I’EST afin
de pouvoir alimenter I’entrep6t pour la demande mensuelle et hebdomadaire. Dans un second
lieu, nous allons calculer les colts des tournées de I’entrepot de SETIF vers les clients de
I’entreprise dans cette région. La demande totale a I’EST est de 14 600 palettes par an d’apres

I’historique des deux dernieres années.

» Calcul des colts vers I’entrep6t central
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Figure 111.7Le trajet routier de ’entrepdt central vers I’entrepot de Sétif (autoroute Est Ouest)

Les codts de transport : dép6t Alger vers Sétif

Demande totale : 14600 palettes

Nombres de rotations nécessaires : 663 rotations.

Distance ALGER-SETIF : 268 KM

Le colt moyen par kilometre : 43 DA/KM

Co(t d’un camion de 20Tonnes : De Alger a Sétif 13 000 DA

Codt total des trajets annuels de Alger vers SETIF : 8 619 000 DA
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» Calcul des colts de tournées (entrep6t vers les autres villes, Figure 111.8)

11 s’agit de calculer les colts pour chaque tournée et pour chaque client a partir de 1’entrepot

de SETIF. Pour ce faire le Tableau 111.38 donne les colts de transport pour cette partie :

Tableau 111.38Co0ts de transport de ’entrepot de SETIF vers les autres wilayas (DA)

Ville Ville d’arrivée Demande Distance(KM) Codts Nombres | Co(ts final
de annuel par de (DA)
départ camions tournée
(DA)

SETIF ANNABA 6 127,74 281 18827 306 5768348,05
SETIF | CONSTANTINE 2552 127 8509 127 1085824,98
SETIF BEJAIA 2 064,85 110 7370 103 760897,225
SETIF BATNA 1343.64 131 8777 67 589656,414
SETIF BORDJ BOU 899.25 70 4690 44 210874,125
SETIF SETIF 648,15 20 1340 32 43426,05
SETIF OUM EL 568,99 200 13400 28 381223,3
SETIF JIJEL 398,17 130 8710 19 173403,035

Donc et avec un simple calcul de la somme des colts des tournées de ’entrepot de SETIF
vers les autres villes on trouve : 9 013 653,18 DA
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Figure 111.8 les itinéraires de SETIF vers les villes de ’EST (source : GoogleMap)

» Calcul de codt total de la DI

Le codt du nouveau scénario est : 9 013 653+ 8 619 000 = 17 632 653 DA
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A partir de ce colt on voit bien qu’il est largement inférieur au colt dans 1’ancienne
configuration, ce qui confirme et appuie la nouvelle configuration de distribution proposée

dans cette étude.

11.7.2. Evaluation de la Solution DD
Dans cette partie nous allons proposer d’intégrer la DD dans la région EST, pour ce faire nous
allons baser notre proposition sur des calculs pour faire apparaitre les avantages de ce mode
de transport dans la région de I’EST. Méme si la distribution directe chez NCA ROUIBA
existe que dans le centre, dans le scénario que nous avons propose nous avons intégré la DD
dans ’est du pays avec une simulation des codts selon la consommation dans cette région et

selon la part de la DD dans les ventes de I’entreprise a travers le pays.

111.7.2.1. Etude d’impact de la DD sur la rentabilité de I’entreprise

La distribution directe contribue de 30% au chiffre d’affaire de I’entreprise. La DD représente
15% de marge industrielle et 41% (du CA) de marge sur colts variables produit. Voici le

Tableau 111.39qui résume ’apport de la DD dans ’entreprise :

Tableau 111.39Les points forts de la distribution directe (DA)

Chiffre d’affaire (DD) 1223 941 279,0084

Marge sur Codts Variables produit | 41% (du CA total)

Marge Industrielle 15%(du CA total)

Les chiffre qu’on vient de présenter sont pour la DD EST montre la force de ce mode de
transport et son impact positif, donc intégrer ce mode de transport dans le nouvel entrepot
donnera un avantage pour le développement du marché de la DI en particulier et de le marché

de I’entreprise en général.

Pour donner a cette étude d’impact plus de crédibilité, et a appréhender une relation entre la

demande totale de NCA-Rouiba et la DD, nous avons élaboré un modele en utilisant des
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données de ventes en nombre de palettes et de ventes DD de 2009 a 2013, par trimestre. Les

résultats sont groupés dans le tableau suivant :

Tableau I111.40 ventes en nombre de palettes DI et DD

| Annges ||t | ;| |

Ventes DD ventes DI

2009
2010
2011
2012
2013

Ventes DI
5528,00
4 469,00
7 368,98
10 265,68
11 803,62

1 750,48
2 593,92
3 804,67
3 971,12
4 125,01

<+ Estimation des parameétres :

753436 2 475,62
10980,34 3 389,02
10279,22 4122,39
15 475,83 4 821,70
14 346,55 5 040,68
$i=a+h
oSy
Sxx

a=y-bx

ventes DD ventes DI

Xt

105,35
10 980,34
13 378,86
17 074,00
16 958,26

#+ Les résultats de la régression simple : (annexe n°4)

4 Test de linéarité :

7, = 248,66 + 2,65%,

tear = 7,91 > tyap(z,500)(18) = 2,1 Alors: H, acceptée

D’ou la DD a un effet significatif sur la demande.

_ESS
TSS

R2

=0,88

ventes DD ventes DI

2 447,66
4 530,51
4 703,86
5 040,52
5712,14

7334,79

7334,79
11834,71
13 145,52
15 724,56

Ventes DD
2 670,09
3 635,28
4 178,82
4021,91
6 884,19

Dans cette modélisation on a expliqué les ventes en DI par une seule variable exogéne qui est

la DD et nous avons eu un modéle fiable avec un taux de réalité de 88%, ce qui montre bien

I’impact significatif de la DD sur la DI et qu’elle explique bien la DI. Mais dans la réalité il

existe d’autres variables exogenes qui expliquent la demande qu’on a intégrée dans le terme

d’erreur.
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111.7.2.2. Codts de transport (DD)

Les codts de transport de la DD sont plus importants que ceux de la DI, la différence entre les
deux types de types de distribution est de 8% (les charges de transport son plus importantes

dans la DD). Donc les codts de transport pour la région EST sont :
Différence entre DD et DI est de : 1 360 000 DA

Codt transport, environ : 19 000 000 DA

11.7.3. Capacité requise de ’entrepot pour assurer la demande de ’EST
A partir de I’analyse de la demande annuel des clients indirectes (grossistes) et la politique de
distribution de I’entreprise, apres plusieurs discussions avec les responsable nous pouvons
dire que :

v’ Les objectifs de ventes sont fixé par ; mois, région, clients,

v’ La distribution directe a travers un mois se partage en quatre semaines ; les trois
premiéres semaines la demande est faible et la derniére semaine la demande est plus
importante,

v La demande est fluctuante : moyenne de novembre jusqu’a mois de mai et importante

de mai jusqu’a octobre,
Afin de pouvoir dimensionner la capacité de I’entrepdt nous avons procédé comme suite :

e Prendre la période ou la demande est la plus importante,
e Calculer la moyenne de la demande mensuelle de cette période,

e Considérer cette demande comme la capacité actuelle de notre entrepét,

A. La période ou la demande est la plus importante

A partir du tableau de la demande des clients et en regroupant la demande de tous les clients
de ’EST par mois, on obtient le Tableau 111.41qui représente les mois ou la demande est la

plus importante (le pic de la demande) :

Tableau 111.41 Le pic de la demande

Mois Juin Juillet Aout Septembre | Octobre
Demande | 1435 1388 1463 1535 1432
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B. La moyenne de la demande mensuelle
Avec un simple calcul nous pouvons établir la demande moyenne maximale comme suit :

e Lademande totale est de : 7253

e Lademande mensuelle moyenne est de :%53 = 1450 palettes par mois

C. La capacité de I’entrepot

Nous supposons que 1’entrepot sera réapprovisionné chaque semaine et que le pic de la
demande a lieu durant la quatrieme semaine, nous pouvons considérer apres discussions avec

les personnes concernés que I’entrep6t doit avoir une capacité de stockage de 1450 palette.

La période de construction de I’entrep6t est d’environ deux ans et 1’évolution des ventes dans
I’EST est de 30% (d’aprés le directeur commercial de 1’entreprise) donc on réajuste la

capacité pour que I’entrep6t soit capable d’assurer la demande d’ici deux ans :
C = 1450 + 870 = 2320 palettes de capacité.

Donc le nouvel entrepbt doit avoir une capacité de stockage C= 2320 palettes. Ce

dimensionnement reste simple et se limite aux informations mises a notre disposition.
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Conclusion Générale

Au terme de ce travail qui consiste a améliorer la chaine logistique aval, nous sommes
arrives a proposer une nouvelle configuration de distribution des produits finis de 1’entreprise
NCA-Rouiba. La démarche que nous avons adoptée pour répondre a cet objectif se résume

principalement a deux étapes :

1) Une analyse détaillée des processus actuels avec identification des principales
carences. Nous avons mené cette analyse en accompagnant chaque acteur de la chaine

logistique dans son travail et en participant nous-mémes aux opeérations.

Cette partie du travail a permis de mettre en évidence des processus non systématises et peu

fiables :

%

» Absence d’une gestion relation client,

R/
A X4

Complexité de gestion par rapport a un entrepdt central,
= Surcharge sur I’entrepdt central,
= Absence d’une zone de préparation de commandes, Espace insuffisant
= Perte de temps ce qui infecte le délai de livraison,

= Absence d’une politique d’optimisation des ressources.

R/
A X4

Absence des prévisions de la demande,

% Absence d’une politique d’optimisation des cOUts.

2) La conception d’un nouveau scénario de distribution en utilisant 1’aide multicriteres afin
de choisir la distribution optimale avec comme contrainte les colts de transport et des
parametres choisis avec les acteurs de I’entreprise. L’application de 1’aide multicritére en
adéquation avec la stratégie de 1’entreprise nous a permis de choisir un scénario. Ce dernier a
été confirmé et validé a la fin par un calcul des colts pour comparer le nouveau et I’ancien
scénario, ces calculs jouent en faveur de la nouvelle configuration ce qui prouve son efficacité

et son apport par rapport a ’amélioration de la chaine logistique.

Enfin, la performance d’une politique de distribution ou d’un réseau de distribution dépendra
toujours de son efficacité interne mais aussi de la cohésion de ses activités avec 1’ensemble

des maillons de la chaine.

Les perspectives de ce projet ne concernent pas que ’EST du pays mais aussi toutes les

régions que I’entreprise alimente dans les quatre coins de 1’Algérie. Nous avons opté pour la
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région EST vue les criteres favorables a la réalisation mais reste que le projet peut étre adapté

et peut étre realisé dans les autres régions.

Le présent rapport a fait état de tous les points de la réflexion développée tout au long de

notre stage dans entreprise.
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ANNEXES

Annexe 1 : tableau P&L de la partie distribution de ’entreprise NCA-Rouiba

% CA Valeur en 000 DZD L % CA Valeur en 000 DZD L % CA Valeur en 000 DZD L % CA Valeur en 000 DZD
| | | | | [ [

Rubrique / Volume (L) 83 086 560 50674 705 15572528 16839347
[CA Brut T.T.C. 124% 7004 234 861 84,30 124% 4243 586 952 837 129% 1303384 486 83,70 119% 1457 263423 86,54
[ TVA 17% 1017 709 339 1225 17% 616 589 557 122 17% 189 380 652 12,16 17% 211739130 12,57
CAButHT. 106% 5986525522 7205 106% 3626997395 76 110% 1114003834 7154 102% 1245524293 7397
RRRC 6% 323985 093 390 6% 200539 221 40 10% 101862478 654 2% 21583014 128
2% 95949710 115 % 3803331 01 % 92146379 592 0% - -
Ristournes 9% 218049 809 262 6% 100744545 38 9% 791869 051 2% 19386188 115
Clients douteux % 9985574 012 % 5901345 01 % 1797403 012 0% 2196826 013
|ca et [l 200% 5662540429 68,15 100% 3426458174 676 100% 1012141355 65,00 100% 1223941279 72,68
Coit 64,88% 3673871749 4222 66% 2262333384 26 66,21% 670 180 646 41,09 60,57% 741357 719 42,04
|Cott M E Production Stocké 165518 306 101624771 30193572 33399963
Colt M EPRV 3507 990 802 2160191 029 639 921 799 707 877 974
Ristournet TP 4% 200377 329 241 4% 129722813 26 3% 33436 816 215 3% 37217 700 221
Production Stocké % 182261192 219 % 112234 899 22 % 33247781 214 % 36778512 218
[Marge sur coat matiere (Hors Pice de Rechange) 2% 2371307201 2854 2% 1406 082 501 27 0% 408 645 306 2624 5% 556579773 3305
[Coats de ¢ founitures ] 2% 86250516 104 2% 52604 397 10 2% 16165529 104 1% 17480589 104
| Marge sur cot variable ]| 40% 2285056 685 27,50 0% 1353478104 26,7 39% 392479777 2520 4% 539099 184 32,01
| mop )| 3% 168 395 254 203 % 101037 152 20 % 30311146 195 3% 37046 956 220
| Marge sur coats variables Prod | 379% 2116661431 2548 7% 1252440 951 247 6% 362 168 631 2326 1% 502052228 2081
| coats Fixes de production ] 149% 811269 457 976 14% 486 761 674 96 14% 146 028 502 938 15% 178479281 10,60
|cont de pr | 7% 4357148455 5244 8% 2660 778897 525 9% 796 001 226 5112 74% 900368 332 5347
[pistribution ] 6% 321970741 388 % 112621127 22 % 74149332 476 1% 135200281 803
| marge industrietie | 179% 983421234 184 19% 653 058 150 129 14% 141990 797 912 15% 188372 666 11,19
charge indirectes | 149% 797 242 453 9,60 14% 478345 472 94 14% 143503 642 922 149% 175393 340 10,42
| marketing ]| 3% 189 966 563 229 3% 113979938 22 % 34193981 220 % 41792644 248
[Frais de siege % 278457170 335 5% 167074302 33 5% 50122201 32 5% 61260577 364
[Frais financiers 6% 328818720 39% 6% 107 201232 39 6% 59187370 380 6% 72340118 430
[coat de revient 97% 5476361649 65,91 95% 3251745496 642 100% 1013654 200 6509 9% 1210961953 7191
|Resuttat Net 1 3% 186178780 224 5% 174712678 34 % B 1512845 - 010 1% 12979326 077
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Annexe 2 : les données utilisées dans I’analyse ABC (loi de Pareto)

~

Total
Client Code (Wilaya UANTITE PLT vente cumul pourcentage cumul pourcentage client cumul
Total 58 833,03 58833,0301 100% 100%
3001568 BLIDA 9 742,10 9742,10 16,56%
3001452 ANNABA 6 127,74 15 869,85 10,42%
3001559 ALGER 5091,83 20961,68 8,65%
3001555 ORAN 3 340,30 24301,98
3001041 CONSTANTIP 2552,18 26 854,16
3001557 ALGER 2 505,48 29 359,64
3001569 TIZI ouzou 2 440,45 31800,09
3000114 BEJAIA 2 064,85 33 864,94
3001574 BOUMERDES 1 353,60 35 218,54
3001564 BATNA 1343,64 36 562,18
3001395 AIN DEFLA 1 166,16 37728,34
3001562 BOUMERDES 1117,82 38 846,16
3001538 BORDJ BOU / 899,25 39745,41
3001593 ORAN 888,08 40 633,48
3001580 GHARDAIA 875,35 41508,83
3001543 OUARGLA 875,29 42 384,12
3001325 DJELFA 863,84 43 247,95
3001558 TLEMCEN 850,60 44 098,55
3001539 OUARGLA 718,48 44 817,04
3001572 SETIF 648,15 45 465,18
3001570 BOUMERDES 599,89 46 065,08

3001548 SIDI BEL-ABE 571,85 46 636,92
3001518 OUM EL BOU 568,99  47205,91

3001590 TIARET 536,12 47 742,04

3001542 CHLEF 530,74 48 272,77

3001534 TLEMCEN 500,73 48 773,51

3001583 BISKRA 477,72 49 251,23

3001598 BOUMERDES 467,96 49719,18

3001571 SAIDA 467,18 50 186,36

3001546 MASCARA 447,82 50634,18

3001523 TIARET 418,55 51052,73 86,78%

3001508 BLIDA 400,00 51452,73 0,68% 87,46%

3001551 JUEL 398,17 51850,90 0,68% 88,13%

3001513  ALGER 378,03 5222892 0,64% 88,77%

3001460 TAMANRASS 374,56 52 603,48 0,64% 89,41%

3001587 LAGHOUAT 371,76 52975,24 0,63% 90.04%

3001469 TEBESSA 334,42 53 309,66 0,57% 90.61%

3001567  AINTEMOUC 306,55 53616,22 0,52% 91,13%

3001383 ADRAR 303,66 53919,88 0,52% 91,65%

3001517 CHLEF 299,70 54 219,57 0,51% 92,16%

3001577 BOUIRA 289,91 54 509,48 0,49% 92,65%

3001525 BECHAR 248,01 54 757,49 0,42% 93,07%

3001566 MOSTAGANE 214,58 54 972,07 0,36% 93,44%

3001565 ALGER 209,84 55181,91 0,36% 93,79%

3001515 TiZzIouzou 209,36 55391,27 0,36% 94,15%

3001370 RELIZANE 199,75 55 591,02 0,34% 94,49%

3001561 BATNA 198,00 55 789,02 0,34% 94,83%

3001584 TIPAZA 179,87 55 968,89 0,31% 95,13%

3001573 RELIZANE 179,36 56 148,24 0,30% 95,44%

3001522 ELOUED 178,67 56 326,91 0,30% 95,74%

3001537 CHLEF 156,00 56 482,91 0,27% 96,01%

3001488 GHARDAIA 153,98 56 636,89 0,26% 96,27%

3001554  ELOUED 150,54  56787,43 0,26% 96,52%

3001343 ORAN 143,00 56 930,43 0,24% 96,77%

3001550 ALGER 120,00 57 050,43 0,20% 96,97%

3001600 BOUIRA 110,61 57 161,04 0,19% 97,16%

3001510  BOUMERDES 110,00 57271,04 0,19% 97.35%

3001578 LAGHOUAT 110,00 57 381,04 0,19% 97.53%

3001599 SIDI BEL-ABE 108,72 57 489,76 0,18% 97,72%

3001327 AIN DEFLA 90,00 57579,76 0,15% 97.87%

3001511 BORDJ BOU /# 90,00 57 669,76 0,15% 98,02%

3001512 KHENCHELA 85,52 57 755,28 0,15% 98,17%

3001425 ALGER 80,00 57 835,28 0,14% 98,30%

3001314 BEJAIA 70,00 57 905,28 0,12% 98,42%

3001540 TIzI OUZOU 70,00 5797528 0,12% 98,54%

3001595 EL BAYADH 65,96 58 041,25 0,11% 98,65%

3001472 ALGER 50,00 58 091,25 0,08% 98,74%

3001402 SIDI BEL-ABE 49,97 58 141,22 0,08% 98,82%

3001516 BOUMERDES 49,18 58 190,40 0,08% 98,91% 71,13%
3001556 TEBESSA 43,22 58 233,62 0,07% 98,98% 72,16%
3001505 TLEMCEN 40,00 58 273,62 0,07% 99,05% 73,20%
3001521  MOSTAGANE 40,00 5831362 0,07% 99,12% 74,23%
3001560 M'SILA 40,00 58 353,62 0,07% 99,19% 75,26%
3001589 SETIF 39,98 58 393,60 0,07% 99,25% 76,29%
’3001519 BOUMERDES 39,98 58 433,58 I 0,07% 99,32% 77,32%
3001591  TLEMCEN 39,00 58472,58" 0,07% 99,39% 78,35%
3001504 EL TARF 32,00 58504,58" 0,05% 99,44% 79,38%
’3001581 TizI ouzou 31,47 58 536,06 [ 0,05% 99,50% 80,41%
’3001585 LAGHOUAT 30,00 58 566,06 I 0,05% 99,55% 81,44%
3001533 BLIDA 27,36 5859341 0,05% 99,59% 82,47%
3001461 BATNA 22,00 5861541 0,04% 99,63% 83,51%
3001481 M'SILA 22,00 58637,41 0,04% 99,67% 84,54%
’3001582 M'SILA 22,00 58 659,41 I 0,04% 99,70% 85,57%
3001586 BECHAR 22,00 58681,41" 0,04% 99,74% 86,60%
3001601 SKIKDA 22,00 5870341 0,04% 99,78% 87,63%
’3001409 BOUIRA 20,00 58723,41 I 0,03% 99,81% 88,66%
'3001579 AIN DEFLA 20,00 58 743,41 ! 0,03% 99,85% 89,69%
3001597 BOUIRA 20,00 5876341 0,03% 99,88% 90,72%
'3001549 MOSTAGANE 15,41 58778,83 I 0,03% 99,91% 91,75%
’3001596 KHENCHELA 12,00 58 790,83 I 0,02% 99,93% 92,78%
3001486  CONSTANTI? 10,00 58800,83° 0,02% 99,95% 93,81%
3001544 JUEL 10,00 58810,83" 0,02% 99,96% 94,85%
3001576 RELIZANE 10,00 58820,83" 0,02% 99,98% 95,88%
’3001592 BOUIRA 10,00 58 830,83 I 0,02% 100,00% 96,91%
3001588 SIDI BEL-ABE 500 5883583° 0,01%  100.00% 97,94%
3001532 OUARGLA 2,82 5883865 0,00% 100,01% 98,97%
3001531 OUARGLA 1,20 58839,94 0,00% 100,01% 100,00%
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3001510

Désignation
BLIDA
ANNABA
ALGER
ORAN
CONSTANTINE
ALGER
TiZI OUZOU
BEJAIA
BOUMERDES
BATNA
AIN DEFLA
BOUMERDES
BORDJ BOU ARRERIDJ
ORAN
GHARDAIA
OUARGLA
DJELFA
TLEMCEN
OUARGLA
SETIF
BOUMERDES
SIDI BEL-ABEES
OUM EL BOUAGHI
TIARET
CHLEF
TLEMCEN
BISKRA
BOUMERDES
SAIDA
MASCARA
TIARET
BLIDA
JJEL
ALGER
TAMANRASSET
LAGHOUAT
TEBESSA
AIN TEMOUCHENT
ADRAR
CHLEF
BOUIRA
BECHAR
MOSTAGANEM
ALGER
TiZl OUZOU
RELIZANE
BATNA
TIPAZA
RELIZANE
EL OUED
CHLEF
GHARDAIA
EL OUED
ORAN
ALGER
BOUIRA
BOUMERDES
LAGHOUAT
SIDI BEL-ABEES
AIN DEFLA
BORDJ BOU ARRERIDJ
KHENCHELA
ALGER
BEJAIA
Tizl OUZOU
EL BAYADH
ALGER
SIDI BEL-ABEES
BOUMERDES
TEBESSA
TLEMCEN
MOSTAGANEM
M'SILA
SETIF
BOUMERDES
TLEMCEN
EL TARF
TizI OUZOU
LAGHOUAT
BLIDA
BATNA
M'SILA
M'SILA
BECHAR
SKIKDA
BOUIRA
AIN DEFLA
BOUIRA
MOSTAGANEM
KHENCHELA
CONSTANTINE
JUEL
RELIZANE
BOUIRA
SIDI BEL-ABEES
OUARGLA
OUARGLA

Evaluation Pondérée ivaluation cumulée % Cumulés cumilé client

9742,10
6127,74
5 091,83
3340,30
2552,18
2505,48
2440,45
2 064,85
1 353,60
134364
1166,16
1117,82
899,25
888,08
875,35
875,29
863,84
850,60
718,48
648,15
599,89
571,85
568,99
536,12
530,74
500,73
477,72
467,96
467,18
447,82
418,55
400,00
398,17
378,03
374,56
371,76
334,42
306,55
303,66
299,70
289,91
248,01
214,58
209,84
209,36
199,75
198,00
179,87
179,36
178,67
156,00
153,98
150,54
143,00
120,00
110,61
110,00
110,00
108,72
90,00
90,00
85,52
80,00
70,00
70,00
65,96
50,00
49,97
49,18
43,22
40,00
40,00
40,00
39,98
39,98
39,00
32,00
31,47
30,00
27,36
22,00
22,00
22,00
22,00
22,00
20,00
20,00
20,00
15,41
12,00
10,00
10,00
10,00
10,00
5,00
2,82
1,29

9 742,10
15 869,85
20 961,68
24.301,98]
26 854,16/
29 359,64/
31 800,09
33 864,94/
35 218,54
36 562,18
37 728,34/
38 846,16/
39 745,41
40 633,48
41508,83]
42384,12
43 247,95/
44.098,55/
44 817,04
45 465,18
46 065,08
46 636,92
47 205,91
47 742,04/
48 272,77
48 773,51
49 251,23/
49 719,18]
50 186,36
50 634,18
51 052,73
51 452,73
51 850,90
52 228,92
52 603,48]
52 975,24/
53 300,66
53 616,22
53 919,88
54219,57
54 509,48
54 757,49
54 972,07
55 181,91
55 391,27
55 591,02
55 789,02
55 968,89
56 148,24
56 326,91
56 482,91
56 636,89
56 787,43
56 930,43
57 050,43
57 161,04
57 271,04
57 381,04
57 489,76
57579,76
57 669,76
57 755,28
57 835,28
57 905,28
57 975,28
58 041,25
58 091,25
58 141,22
58 190,40
58 233,62
58 273,62
58 313,62
58 353,62
58 393,60
58 433,58
58 472,58
58 504,58
58 536,06
58 566,06
58 593,41
58 615,41
58 637,41
58 659,41
58 681,41
58 703,41
58 723,41
58 743,41
58 763,41
58 778,83
58 790,83
58 800,83
58 810,83
58 820,83
58 830,83
58 835,83
58 838,65
58 839,94

95,73%
95,99%
96,26%
96,51%
96,75%
96,96%
97,15%
97,33%
97,52%
97,71%
97,86%
98,01%
98,16%
98,20%
98,41%
98,53%
98,64%
98,73%
98,81%
98,90%
98,97%
99,04%
99,11%
99,17%
99,24%
99,31%
99,38%
99,43%
99,48%
99,53%
99,58%
99,62%
99,66%
99,69%
99,73%
99,77%
99,80%
99,84%
99,87%
99,90%
99,92%
99,93%
99,95%
99,97%
99,98%
99,99%
100,00%
100,00%
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classe A

classe B

51,55% classe C
52,58%
53,61%
54,64%
55,67%
56,70%
57,73%
58,76%
59,79%
60,82%
61,86%
62,89%
63,92%
64,95%
65,98%
67,01%
68,04%
69,07%
70,10%
71,13%
72,16%
73,20%
74,23%
75,26%
76,29%
77,32%
78,35%
79,38%
80,41%
81,44%
82,47%
83,51%
84,54%
85,57%
86,60%
87,63%
88,66%
89,69%
90,72%
91,75%
92,78%
93,81%
94,85%
95,88%
96,91%
97,94%
98,97%
100,00%



Annexe 3 : classification des régions

classification des clients par zone géographique, centre, est, ouest, sud

region demande pourcentage taux de croissance de la population
centre 24007 45,4877954|16 |

est 14600

sud 4557

3001395  AIN DEFLA 1166,16 3001583  BISKRA
3001542  CHLEF 1696,90 3001325  DIELFA
3001546  MASCARA 2144,72 3001580  GHARDAIA
3001555  ORAN 5 485,02 3001587  LAGHOUAT

3001593  ORAN 6373,09 3001543

3001571  SAIDA 6 840,27 3001539

3001548  SIDI BEL-ABE 7412,12 3001460

3001590  TIARET 7948,24

3001523  TIARET 8366,79

3001558  TLEMCEN 9217,39

3001534  TLEMCEN 971812

3001452  ANNABA 6127,74 3001559  ALGER 5091,83  5091,83
3001564  BATNA 7471,38 3001557  ALGER 250548  7597,31
3000114  BEJAIA 9536,23 3001513  ALGER 378,03 797534
3001538  BORDJ BOU 10435,48 3001568  BLIDA 974210 1771744
3001041  CONSTANTI 12 987,66 3001508  BLIDA 400,00 1811744
3001551  JIJEL 13 385,83 3001574  BOUMERDES 1353,60 1947104
3001518  OUMELBOU 13 954,82 3001562  BOUMERDES 1117,82  20588,86
3001572  SETIF 14602,97 3001570  BOUMERDES 599,89 2118875

3001598 BOUMERDES 467,96 21656,71
3001569 TIZI OUZOU 244045 24097,16
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Annexe 3 : la partie prévision :

3.1.Teste de saisonnalité de Fisher :

AMALYSE DE VARIANCE

ce des variatmme des cartegré de libertyenne des cai F Probabilité ur critigue pour F
Lignes 51289055 4 12822263,8 57,7477431 6,0331E-17 2,58366743
Colonnes 32275963,9 11 2934178,54 13,2146859 1,3017E-10 2,01404601
Erreur 9769725,62 44 222039,219

Total 93334744,6 39

3.2.1dentification du schéma de la série par une régression :

Coefficients Erreur-type Stotistiquet Probabilité pour seuilde pour seuil deour seuil de cour seuil de confionce = 95,0%
Constante  130,19787 327227867 (,39788136 0,71733961 -911,187247 1171,58299 -911,187247 117158299
Variable X1 0,15004047 0,08439752 2,25173056 0,10976213 -0,0783501 0,45863104 -0,0783501 0,45863104

3.3.Test de Dickey Fuller :

[oA Eviews - [Series: SERIESOSA. Workfile: PFEDIDD (2):Untitled)] T
= File Edit Object WView Proc Quick Options Window Help
[‘u‘iewlproclDbjecthroperties] [PrintINameIFreeze] [SampleIGeanSheetIGraphI

Mull Hypothesis: SERIES0SA has a unit root
Exogenous: Constant, Linear Trend
Lag Length: O (Fixed)

t-Statistic Prob.*
Augmented Dickey-Fuller test statistic -5.129830 0.0005
Test critical values: 1% lewvel -4. 121303
5% lewvel -3.487845
10% level -3AT2314
*Mackinnon (1296) one-sided p-values.
Augmented Dickey-Fuller Test Equation
Dependent Variable: D(SERIES0SA)
Method: Least Squares
Date: 0651414 Time: 14:21
Sample (adjusted): 2009M02 2012M12
Included observations: 59 after adjustments
Wariable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.
SERIESOSA-1) -0.639648 0.124692 -5.129830 0.0000
c 1394 472 288.6001 4.8231848 0.0000
@TREMD{Z009M01) 24 55080 T. 497457 4 608336 0.0000
R-squared 0.319688 Mean dependent var 33.01551
Adjusted R-sgquared 0.295391 5.D. dependent var 512.6850
S.E. of regression 430.3529 Akaike info criterion 15.01660
Sum squared resid 102714071 Schwarz criterion 1512223
Log likelihood -438 9896 Hannan-2uinn criter. 15.05783
F-statistic 12157858 Durbin-Watson stat 1.940579

Prob(F-statistic) 0.000021
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Annexe 4 : régression simple (impact DD sur DI) :

RAPPORT DETAILLE

tatistigues de la régression

Coefficientc 0,88133837
Coefficientc 0,77675733
Coefficient ¢ 0,76435496
Erreur-type = 1835,50278
Observation 20

AMALYSE DE VARIANCE

Degré de libertmme des cariyenne des cai

F

leur critique de F

Régression 1 211004028 211004028 62,6297468 2,3581E-07
Résidus 18 60643267,9 3365070,44
Total 15 271647296
Coefficients Erreur-type Statistigue t Probabilité pourseuil de pour seuil deour seuil de cyour seuil de confiance = 95,0%
Constante 248,660585 1418,72061 0,175271 0,86282325 -2731,9608 3229,28197 -2731,9608 32325,28157

Varigble X1 2,65960055 0,33606717

7,9138958 2,8581E-07 1,95354963 3,36565146 1,95334963 3,36565146

Annexe 5 : Co(ts de transport NCA-Rouiba
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Région - Destinati - Prix = | Prix proposé - |concurrence |~ PU/Km__ ~ | CARTON-Nbre rotatic ~ | PET-Nbre rotatic ~ Type Camion - Total - |Prix total Budge ~ |Prix total actue - -

Centre | Alger 5 000,00 4000,00 7.000,00 1655 486 10T 2141 10 704 463,20 8563 570,56 2140892,64
BEJAIA 263 14 000,00 14.000,00 17 500,00 53,23 177 52 10T 229 3202 696,94 3202 696,94 -
AKBOU 200 12 000,00 11 000,00 55,00 48 14 10T 63 752272,84 689 583,44 62 689,40
BATNA 435 22 000,00 20000,00 25 000,00 45,98 156 46 10T 202 4.441483,89 4037712,63 403771,26
TEBESSA 634 35 000,00 30000,00 35 550,00 47,32 17 5 10T 22 784122,78 672105,24 112017,54
BOUIRA 122 10 000,00 8000,00 11 500,00 65,57 38 11 10T 49 489 297,23 391437,79 97 859,45
TiZl OUZOU 103 7.000,00 6500,00 10 400,00 63,11 186 55 10T 241 1686 187,32 1565 745,37 120441,95
BOUDOUAOU 50 4500,00 4000,00 9300,00 80,00 110 32 10T 142 640 881,79 569 672,70 71209,09
BOUMERDES 50 4500,00 4000,00 9300,00 80,00 76 22 10T 99 443 433,56 394 163,16 49 270,40
OUED SOUF 651 65 000,00 50 000,00 41 900,00 76,80 32 9 20T a1 2656 865,49 2043742,69 613 122,81
Est SETIF 300 15 000,00 13 000,00 20 000,00 43,33 106 31 10T 137 2056 503,45 1782302,99 274 200,46
JIEL 359 30 000,00 25 000,00 22 200,00 69,64 18 5 10T 24 706 923,06 589 102,55 117.820,51
CONSTANTINE 431 25 000,00 24000,00 31500,00 55,68 96 28 20T 124 3096 649,82 2972783,82 123 865,99
SKIKDA 510 30000,00 25 000,00 29 200,00 49,02 1 0 10T 1 23904,77 19920,64 3984,13
OUM EL BOUAGHI 500 30 000,00 25 000,00 28 900,00 50,00 3 1 10T 4 129224,36 107 686,96 21537,39
CHELGHOUM 400 20 000,00 18 000,00 45,00 36 10 10T 46 923 394,07 831 054,66 92 339,41
AIN MLILA 500 30000,00 25 000,00 50,00 12 3 10T 15 450033,35 375027,79 75 005,56
GUELMA 537 35 000,00 30000,00 30 500,00 55,87 4 1 10T 5 159 855,96 137019,39 22836,57
ANNABA 600 35 000,00 34000,00 39.800,00 56,67 282 83 20T 365 12 758 465,74 1239393815 364 527,59
BORDJ B ARRERID 246 14 000,00 12 000,00 16 300,00 48,78 89 26 10T 115 1609 472,63 1379547,97 229924,66
KHENCHELA 539 35 000,00 30000,00 30 500,00 55,66 28 8 10T 36 1263 084,37 1082 643,75 180 440,62
A DEFLA 146 12 000,00 10 000,00 11 700,00 68,49 71 21 10T 91 1096 072,03 913 393,35 182 678,67
A TEMOUCHENT 504 35000,00 30000,00 35 300,00 59,52 21 6 20T 27 951933,06 815942,62 135990,44
ADRAR 1543 120 000,00 110 000,00 109 900,00 71,29 14 4 20T 19 2247857,25 2060 535,82 187321,44
BECHAR 965 75 000,00 65 000,00 62 200,00 67,36 17 5 20T 22 1667 665,34 1445 309,96 222355,38
CHLEF 208 14 000,00 12 000,00 15 800,00 57,69 58 17 10T 75 1045 683,79 896 300,39 149 383,40
DJELFA 275 15 000,00 13 000,00 20 000,00 47,27 38 11 10T 50 744 950,92 645 624,13 99326,79
GHARDAIA 635 30000,00 28 000,00 40 900,00 44,09 38 11 10T 49 1464 816,69 1367 162,25 97 654,45
MASCARA 361 22 000,00 20000,00 29 400,00 55,40 28 8 10T 36 785 025,58 713 659,62 71 365,96
MOSTAGANEM 355 22 000,00 20000,00 22 100,00 56,34 29 8 10T 37 811498,83 737 726,21 73772,62
Ouest MOHAMADIA 310 20 000,00 18 000,00 21 000,00 58,06 9 3 10T 12 235 359,86 21182388 23535,99
ORAN 432 25 000,00 24 000,00 31500,00 55,56 143 42 20T 185 4625060,58 4440 058,16 185 002,42
OUARGLA 800 50 000,00 45 000,00 44 500,00 56,25 40 12 20T 52 2603028,93 2342726,04 260302,89
RELIZANE 300 15 000,00 13 000,00 20 700,00 43,33 21 6 10T 27 408397,69 353 944,66 54 453,02
S BELABES 440 25 000,00 24 000,00 32 000,00 54,55 43 13 20T 56 1404 614,69 1348430,10 56 184,59
SAIDA 437 35 000,00 30000,00 32 000,00 68,65 29 8 20T 37 1305 529,51 1119 025,30 186 504,22
TAMNRASSET 1970 150 000,00 140 000,00 149 000,00 71,07 19 6 20T 25 3732571,52 3483733,42 248838,10
TIARET 340 15 000,00 13 000,00 21 800,00 38,24 52 15 10T 68 1016 339,61 880 827,66 135511,95
TLEMCEN 500 35 000,00 34 000,00 39 000,00 68,00 54 16 20T 70 2444 416,85 2374576,37 69 840,48
1061 500 77570039,35 69952 259,12 7617780,23
Contrdle 1076 000

9,82%

9,82%



