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Résumé

Dans le secteur agroalimentaire, la dynamique de production et de consommation revét
une importance cruciale, exigeant une adaptation constante aux variations du marché et des
demandes fluctuantes. Les entreprises opérant dans ce secteur doivent démontrer une grande
agilité pour demeurer compétitives et performantes. Cela leur permet non seulement de rivaliser
avec les géants du marché, mais également de maintenir une rentabilité opérationnelle

remarquable.

Il est clair que le succes de cette derniére dépend étroitement de I'efficacité de sa chaine
d'approvisionnement, depuis I'identification des matiéres premieres nécessaires jusqu'a la
collaboration avec les fournisseurs, la fabrication, et enfin la distribution en gros, joue un réle
crucial dans la rentabilité globale de I'entreprise. 11 est impératif d'optimiser constamment cette
chaine pour maintenir un équilibre parfait entre le prix et la qualité des produits, minimiser les
colts et respecter les délais, tout en surmontant les obstacles potentiels. Ainsi, la gestion
adéquate des stratégies de sourcing devient un levier majeur pour maximiser la rentabilité de

I'entreprise.

Tous ces éléments mentionnés, en plus du mouvement continu et étudié du flux
d'informations financieres, matérielles, administratives et humaines, contribuent a la réalisation
des objectifs fixés et souhaités par la direction. D'un autre c6té, ils ont un impact direct sur la

rentabilité de I’entreprise.

L’entreprise "NEW AGRO" s'engage avec perspicacité a maintenir sa position parmi
les leaders du marche algérien en assurant des stratégies commerciales exceptionnelle, sur le
plan qualitatif. Dans cette perspective, la gestion efficace de sa chaine d'approvisionnement, en
mettant particulierement l'accent sur le sourcing, revét une importance cruciale, car elle
influence directement la rentabilité de I'entreprise. Notre étude se focalisera ainsi sur deux

aspects essentiels : la réduction des couts d’achat et I’amélioration de la qualité des produits.

En examinant ces éléments a la lumiere de I'impact de la maitrise des stratégies de
sourcing international sur la rentabilité de I'entreprise, nous chercherons a mettre en évidence
I'importance stratégique de ces pratiques dans le contexte spécifique de "NEW AGROQO".

Mots clés : Secteur Agro-alimentaire, sourcing international, rentabilité de 1’entreprise,

maitrise des stratégies, couts d’achats, fournisseur, achats internationaux.
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Abstract

In the agro-food sector, the dynamics of production and consumption are of crucial
importance, demanding constant adaptation to market fluctuations and shifting demands.
Companies operating in this sector must demonstrate great agility to remain competitive and
perform effectively. This not only enables them to compete with market giants but also to

maintain remarkable operational efficiency.

It is clear that the success of the latter depends closely on the effectiveness of its supply
chain, from identifying necessary raw materials to collaborating with suppliers, manufacturing,
and ultimately wholesale distribution, playing a crucial role in the overall profitability of the
company. It is imperative to constantly optimize this chain to maintain a perfect balance
between price and product quality, minimize costs, and meet deadlines, all while overcoming
potential obstacles. Thus, proper management of sourcing strategies becomes a major lever for

maximizing company profitability.

All these mentioned elements, in addition to the continuous and studied movement of
financial, material, administrative, and human information flow, contribute to achieving the
goals set and desired by management. On the other hand, they have a direct impact on the
profitability of the company. The company "NEW AGRO" is committed with perspicacity to
maintain its position among the leaders of the Algerian market by ensuring exceptional
commercial strategies, qualitatively speaking. In this perspective, the effective management of
its supply chain, with a particular focus on sourcing, is of crucial importance, as it directly
influences the profitability of the company. Our study will thus focus on two essential aspects:

reducing purchasing costs and choosing the right supplier.

By examining these elements in light of the impact of mastering international sourcing
strategies on company profitability, we will seek to highlight the strategic importance of these
practices in the specific context of "NEW AGRO."

Keywords: Agro-food sector, international sourcing, company profitability, mastery of

strategies, purchasing costs, supplier, international purchases.
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Introduction générale

Introduction générale :

Le monde économique d’aujourd’hui se caractérise par une interdépendance accrue.
L'économie est caractérisee par une concurrence intense entre les entreprises qui souhaitent
élargir leurs clientéles et augmenter leur part de marché. Ce tournoi De plus en plus amélioré
par ’avénement de nouvelles technologies qui permettent aux entreprises une production de

biens et de services plus rapide, plus efficace et plus rentable.

Dans cet environnement économique crucial, les entreprises qui souhaitent atteindre
leurs objectifs en termes de croissance, de rentabilité, de qualité et de satisfaction client
doivent surveiller en permanence les tendances du marché afin de gagner des parts de marché
significatives et d'optimiser leurs profits. Selon le secteur, la taille et la stratégie, les
entreprises industrielles disposent de différentes maniéres pour atteindre leurs objectifs.
Atteindre ces objectifs nécessite non seulement de produire des produits de haute qualité et

de fixer des prix équitables, mais également d'assurer la continuité de leur production.

La mondialisation économique fait reférence a l'intégration croissante des marchés
mondiaux, des économies nationales et des entreprises au niveau international. Ceci est le
résultat de I’augmentation des échanges commerciaux, des investissements internationaux,
de la fluidité des facteurs de production et de la diffusion rapide de la technologie et des
idées. Plusieurs forces motrices contribuent a la mondialisation économique, notamment les
progres technologiques (communications, transports), la libéralisation des marcheés, les
progres des systemes financiers, les changements politiques et la demande croissante des

consommateurs pour une variété de produits et de services.

La mondialisation offres des bénéfices substantiels tels que des opportunités
commerciales élargies, une spécialisation économique, l'acces a de nouveaux marchés, la
diffusion des innovations technologiques et une augmentation potentielle du niveau de vie
grace a une allocation plus efficace des ressources. Cependant, la mondialisation entraine
également des défis tels que les inégalités économiques, la pression sur les travailleurs et
I'industrie locaux, la vulnérabilité aux crises financieres mondiales et les préoccupations

environnementales associées a la consommation et a la production a grande échelle.

Les acteurs clés de la mondialisation économique sont les sociétés multinationales,
les gouvernements, les organisations internationales, les institutions financiéres mondiales,

les travailleurs et les consommateurs. Des institutions telles que I'Organisation mondiale du
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commerce (OMC), le Fonds monétaire international (FMI) et la Banque mondiale jouent un
role important dans la réglementation et la promotion du commerce international, des

investissements et de la politique économique.

Pour les entreprises, la Le début de la mondialisation a entrainé une restructuration
majeure du paysage économique et a mis en évidence I’importance cruciale de la
concurrence au niveau international. La concurrence internationale est au ceeur de cette
transformation, représentant la dynamique et la concurrence entre les entreprises de chaque
pays, chaque acteur gagnant des parts de marché, attirant une clientéle mondiale et
s'inscrivant dans le contexte mondial. Cette forme de concurrence transcende les frontiéres
traditionnelles et oblige les entreprises a opérer dans un environnement complexe et
interconnecté. Les principaux facteurs qui fagonnent cette concurrence comprennent les
avantages comparatifs des pays, les progres technologiques, les innovations, les

fluctuations des taux de change, les accords commerciaux et les tendances culturelles.

Concurrence internationale offre des opportunités de se développer sur de nouveaux
marchés, tout en étant confrontées a des défis complexes tels que I'adaptation a des normes
culturelles différentes, la gestion des colts de la concurrence et la pression constante
d'innover. La capacité de tirer parti de ces opportunités tout en surmontant ces défis sera
essentielle au succes sur la scene mondiale. Les gouvernements jouent un réle important
dans la formulation des politiques et la création de cadres réglementaires qui affectent la
compétitivité des entreprises nationales sur la scene internationale. Ces interventions
gouvernementales vont de la promotion de I’innovation a la conclusion d’accords

commerciaux visant a uniformiser les régles du jeu.

A mesure que les entreprises évoluent sur la scéne internationale, elles sont
confrontées a une concurrence plus intense non seulement de la part de leurs concurrents
nationaux mais aussi de la part de leurs concurrents mondiaux. Cette pression concurrentielle
peut étre considérée comme un puissant catalyseur pour améliorer I’efficacité opérationnelle.
Les entreprises sont encouragées a optimiser leurs processus, a réduire leurs colts de
production et a accroitre I'efficacité de leur chaine d'approvisionnement pour rester

compétitives sur le marché mondial.

La concurrence internationale crée un environnement dans lequel la rentabilité et

I'efficacité d'une entreprise sont étroitement liées a sa capacité a innover, a optimiser ses
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opérations et a s'adapter a I'évolution de la dynamique mondiale. Les entreprises qui
réussissent dans ce contexte comprennent I’importance de rester agiles, proactives et axées

sur I’efficacité pour réussir sur la scéne internationale.

L'efficacité devient alors un facteur essentiel de rentabilité a long terme d'une
entreprise dans un contexte international. Les entreprises capables de produire des biens et
des services plus efficacement disposent d’un avantage concurrentiel car elles peuvent
proposer des produits de haute qualité a des prix compétitifs et, par conséquent, elles peuvent
attirer une clientéle plus large. La rentabilité vient de la capacité a maintenir des co(ts
compétitifs tout en garantissant une qualité constante.

Dans le cadre de ce mémoire, nous nous sommes intéressés au marché agro-
alimentaire algérien, et notre choix s'est porté sur I’entreprise NEW AGRO. Nous avons
décidé de concentrer notre étude sur les achats internationaux de NEW AGRO afin
d'analyser et d'évaluer leur impact sur la rentabilit¢ de 1’entreprise. De plus, nous avons
choisi ce secteur car il est particulierement pertinent pour notre thématique et presente un

intérét significatif pour notre recherche.

Notre travail visait a répondre a plusieurs objectifs spécifiques : comprendre le role
du sourcing international dans le contexte de NEW AGRO, identifier les indicateurs de
performance les plus pertinents liés a ce sourcing pour I'entreprise, examiner la relation entre
la maitrise des stratégies de sourcing international et la rentabilit¢ de NEW AGRO, et
explorer les méthodes d'évaluation de la rentabilité en tenant compte des spécificités du

sourcing international dans le secteur agroalimentaire.

De ce qui précéde, notre présente recherche est consacrée pour répondre a la
problématique suivante : ‘Quelle est ’impact de la maitrise des stratégies de sourcing

international sur la rentabilité de I'entreprise ?’

Cette derniere sera suivie des sous-questions suivantes :

Comment les stratégies de sourcing international affectent-elles la qualité des produits

finis ?

En quoi les stratégies de sourcing international influencent-elles la réduction des codts

de production ?
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Pour répondre & ces questions, nous avons émis les hypotheses suivantes :

Hypothése 1 : La maitrise du sourcing international permet aux entreprises de reduire

leurs cofts d’achat.

Hypothese 2 : La maitrise du sourcing international permet aux entreprises

d’améliorer la qualité de leur produit.

Nous avons utilisé une méthode qualitative pour confirmer ou infirmer ces

hypothéses. Analyser et interpréter les données des documents internes de 1’entreprise.

Pour enrichir nos recherches de terrain, nous avons mené des entretiens semi-directifs
auprés de managers d’organisations d’accueil dans le cadre de notre méthodologie

qualitative.

Nous avons utilisé plusieurs outils pour effectuer ce travail et comprendre le

probleme notamment :

Dans la partie théorique, nous avons mené une étude documentaire basée sur divers
ouvrages écrits, mémoires et sources web. Dans le cas réel, nous avons collecté les données
nécessaires a notre analyse sur la base des informations obtenues a partir de documents

internes a l'entreprise et d'entretiens organisationnels.

Nous avons structuré notre travail en trois chapitres. Le premier chapitre présente les
concepts fondamentaux du sourcing international en mettant l'accent sur ses courantes

stratégies.

Le deuxieme chapitre traite des notions sur I’identification des facteurs influencant la

rentabilité, gestion des relations fournisseurs, lI'impact de la géopolitique et des régulations.

Le troisiéme chapitre donne une présentation générale du secteur agro-alimentaire de
I’entreprise NEW AGRO, ainsi qu'analyse des réussites et des échecs. Ce chapitre examine
également Impact de la Maitrise des Stratégies de Sourcing International sur la rentabilité de

’entreprise.

Pour cléturer notre étude, nous présentons une conclusion dans laguelle nous analysons
les résultats obtenus. Cette analyse permet de vérifier la validité des hypotheses formulées au

début de notre travail, en mettant en lumiére les implications pratiques des stratégies de
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sourcing international sur la performance financiere de NEW AGRO. Nous discutons

également des recommandations pour optimiser ces stratégies a l'avenir.



CHAPITRE 1
Concept
Fondamentaux du
sourcing International



CHAPITRE 1 : Concepts Fondamentaux du Sourcing International

Introduction du chapitre :

Dans un environnement commercial de plus en plus mondialiser, le sourcing
international est devenu un levier stratégique crucial pour les entreprises cherchant a optimiser

leur chaine d'approvisionnement et a rester compétitives sur le marché mondial.

Ce premier chapitre sera dédié a l'exploration approfondie des bases du sourcing
international, en scrutant les concepts fondamentaux qui sous-tendent cette pratique
commerciale indispensable. Nous entreprendrons tout d'abord de définir précisément ce
qu'implique le sourcing international, en mettant en évidence son rdle central au sein des
stratégies commerciales contemporaines. Par la suite, nous passant a une analyse des raisons
pour lesquelles le sourcing international est devenu un pilier de la réussite commerciale
moderne, en soulignant son impact crucial sur la croissance et la compétitivité des entreprises

a I'échelle mondiale.

En outre, nous explorerons en profondeur les nombreux avantages offerts par le sourcing
international, tout en examinant de pres les défis complexes auxquels les entreprises peuvent

étre confrontées lorsqu'elles s'engagent dans des activités de sourcing a I'échelle internationale.

Enfin, nous aborderons de maniere exhaustive les stratégies couramment adoptées dans
le cadre du sourcing international, mettant en lumiere les approches les plus efficaces pour
surmonter les obstacles et maximiser les opportunités dans ce domaine dynamique et

complexe.
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Section 1 : Le Sourcing : Définition, Dimensions Et Processus.

Dans le monde des affaires, le sourcing international occupe une place centrale dans la
gestion efficace de la rentabilité de 1’entreprise. Ce dernier est considéré comme une nécessité
incontournable qui permet d’accéder a de nouveaux marchés et améliorer la compétitivité a
I’échelle mondiale.

En se tournant vers des sources dapprovisionnement internationales, les entreprises
peuvent non seulement diversifier leurs ressources, mais également exploiter des avantages
concurrentiels décisifs, leur permettant ainsi de s'établir et de prospérer dans un environnement

commercial en constante évolution.

1.1  SOURCING : Le sourcing représente une composante fondamentale de la
gestion des achats

1.1.1 Définition du sourcing :

L'articulation d'une stratégie efficace de sourcage, également désignée sous I'appellation
de sourcing en anglais, émerge incontestablement comme une composante essentielle et
fondamentale des priorités stratégiques. Cette démarche stratégique a une importance capitale
dans le cadre de I'accélération du processus de création de valeur au sein de différents domaines

d'activité.

D'aprés Olivier Bruel, le sourcing est « la démarche de recherche des fournisseurs pouvant le
mieux répondre aux besoins de la société acheteuse en termes de codts, délais, innovation et
qualité, par extension la recherche d'informations sur les marchés fournisseurs préalables a
I'acte de consultation. Certains acheteurs élargissent la notion de sourcing en y incluant

I'nomologation des fournisseurs proprement dit! ».

! Olivier Bruel, Management des Achats, Economica, Paris, 2007, p. 627.
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D'aprés Bernard Ballaz, le sourcing est « I'ensemble des actions de recherche de
fournisseurs et d'évaluation de leur capacité a répondre aux besoins de I'entreprise a court et

moyen terme ». !

Le sourcing, selon ces définitions précédentes, peut étre défini comme la stratégie
globale visant a rechercher et évaluer les fournisseurs potentiels en fonction des besoins
spécifiques de I'entreprise. Cela implique de considérer des critéres tels que les codts, les délais,
I'innovation et la qualité. En outre, le processus comprend la collecte d'informations sur les
marchés fournisseurs pour faciliter le processus de consultation. De plus, le sourcing englobe
I'hnomologation des fournisseurs afin de garantir leur capacité a répondre efficacement aux

besoins a court et moyen terme de I'entreprise.

1.1.2 Définition E-sourcing :

D’aprés Guy Hervier, « L'e-sourcing implique l'utilisation des technologies Internet
complétée de la mise en ceuvre de méthodologies pour faire en sorte que la découverte,
I'évaluation et la sélection des fournisseurs B2B soit plus efficace et productive. E-sourcing =

Sourcing + Internet »?2

D’apres Allal-Chérif Oihab et Dupouét Olivier, « /’e-sourcing est une recherche sur
internet du meilleur fournisseur pour répondre a un besoin donné, généralement non standard

et non récurrent, via par exemple des appels d offre, des requétes ou des encheéres inversées. »°

D'aprés Guy Hervier et Allal-Chérif Oihab avec Dupouét Olivier I'e-sourcing est une
combinaison des principes traditionnels du sourcing avec les capacités offertes par Internet pour
trouver le meilleur fournisseur répondant a un besoin spécifique de I'entreprise. Cela peut
inclure des activités telles que des appels d'offres, des requétes ou des encheres inversées, en
vue de sélectionner le fournisseur le plus adapté pour répondre a des besoins particuliers,

souvent non standard et non récurrents.

! Bernard Ballaz, Le Management des achats : mélange en I'honneur de Pierre-Yves Barreyre, Presses
Universitaires de Grenoble, France, 2002, Page 57.

2 Guy Hervier, Optimisez vos achat, Jouve Paris, France,2003, Page 74.

3 Allal Cherif Oihab, Dupouet Olivier, Optimisez votre systéme d’information, Afnor, France, 2014, Page 50.
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1.1.3 Types de sourcing

Le sourcing, dans le domaine des services, s'articule autour de diverses modalités,
chacune présentant des niveaux d'engagement et de complexité différents, adaptés aux besoins
specifiques des clients. Ces modalités incluent le sourcing traditionnel, le Co-sourcing, le multi-

sourcing, l'alliance, la joint-venture et I'in-sourcing :*

1.1.3.1 Le sourcing traditionnel :

Représente une méthode élémentaire dans laquelle un prestataire offre des services a
un client conformément a des accords et conditions préétablis. Cette approche implique
généralement des arrangements simples et directs entre les parties, sans nécessiter de stratégies

ou de techniques complexes.

1.1.3.2 Le Co-sourcing :

Est une technique qui implique la collaboration de divers fournisseurs pour fournir
collectivement un service a un client. Dans ce prototype, les responsabilités sont partagées
entre les différents prestataires, ce qui permet une répartition equilibrée des taches et une

coopération étroite pour atteindre les objectifs fixés par le client.

1.1.3.3 Le multi-sourcing

S'aligne sur une approche semblable au Co-sourcing, mais dans ce cas, la
responsabilité d'intégrer les diverses prestations fournies par les différents prestataires revient
au client. Cette approche implique que le client assume un réle central dans la coordination et
la gestion des multiples fournisseurs, en veillant a ce que leurs services

soient considérablement fusionnés pour répondre efficacement a ses besoins spécifiques.
1.1.3.4 L'alliance :

Dans le domaine du sourcing est une structure stratégique Sous la direction d'un chef
de file désigné, les différents prestataires s'associent au sein de l'alliance pour collaborer
étroitement. Son role ne se limite pas a la simple supervision, mais s'étend également a la

répartition équitable des responsabilités entre les différents partenaires. En effet, le chef de

! EL KHADIRI, Soukaina. (2020). L’ impact du sourcing sur I’optimisation du codt de revient (mémoire de
master). Fez business school. Maroc. https://fr.scribd.com/home Consulté le 18/03/2024 a 15h15.
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file agit comme un catalyseur de collaboration, facilitant la communication et la coordination
entre les parties prenantes, afin d'assurer une mise en ceuvre harmonieuse et efficace des
activités prévues.

Cette approche favorise la collaboration synergique entre les compétences et les
ressources des prestataires impliqués, ce qui permet d'optimiser les résultats finaux et de

maximiser la valeur ajoutée pour le client.

1.1.3.5 La joint-venture :

Se définit comme une entité organisationnelle ou divers fournisseurs se regroupent
avec un client pour offrir des services a un ou plusieurs autres clients. Ce modele repose sur
une collaboration stratégique entre les partenaires impliqués, permettant de partager de

maniére plus intégrée les risques et les bénéfices decoulant de cette association.

1.1.3.6 L'in-sourcing :

Est une stratégie ou le client établit une entité interne, opérant de maniére similaire a
un prestataire externe, afin de satisfaire ses besoins en matiere de services. Cela implique la
mise en place d'une structure interne dédiée a la prestation de services, gérée de maniére
autonome et professionnelle, afin de répondre efficacement aux exigences du client en

interne.

Ces différentes formes de sourcing se distinguent par plusieurs facteurs, notamment le
nombre de prestataires impliqués, le niveau d'engagement des prestataires (prestation
forfaitaire ou en régie, avec ou sans obligation de résultats et pénalités), ainsi que le degré
d'implication du client dans le modele de sourcing (intégration au sein de la joint-venture,
pilotage des prestataires, etc.). En comprenant ces nuances, les entreprises peuvent choisir le

modeéle de sourcing le mieux adapté a leurs besoins et objectifs spécifiques.

Ces diverses perspectives de sourcing se caractérisent par une multitude de facteurs,
dont notamment le nombre de fournisseurs engagés, la nature de leur engagement (qu'il
s'agisse d'une prestation forfaitaire ou en régie, assortie ou non d'engagements en termes de
résultats et de pénalités), ainsi que le degré d'implication du client dans le modele de sourcing

(qu'il s'agisse d'une intégration au sein d'une joint-venture, de la gestion des prestataires, etc.).
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En prenant en compte ces nuances, les entreprises peuvent opter pour le modéle de sourcing le

plus adéquat avec leurs besoins et leurs objectifs spécifiques.

1.1.4 Les avantages du sourcing :

Le sourcing international présente de nombreux avantages pour les entreprises :

1.1.4.1 Accroitre le profit :

L'augmentation du bénéfice se produit de maniere significative lorsque chaque Dirham
ou euro économisé par l'entité dans le domaine de I'approvisionnement est directement injecté
dans le résultat net, contribuant ainsi a l'augmentation du profit. Cette dynamique crée un
avantage concurrentiel pour l'entreprise, car chaque unité monétaire économisée renforce sa

rentabilité, renforgant ainsi sa position sur le marché.

1.1.4.2 Gouverner les risques :

Le sourcing implique I'analyse de chagque catégorie de dépenses et de chaque
fournisseur existant sera systématiquement évalué afin de prendre en compte et d'analyser les

multiples risques potentiels auxquels I'entreprise peut étre exposée.

Ces évaluations couvriront une gamme variée de risques, comprenant notamment les
risques liés a la qualité des produits ou services fournis, les risques financiers associés a la
stabilité économique du fournisseur, les risques de disponibilité en cas de perturbation de la
chaine d'approvisionnement, ainsi que le niveau de coopération et de fiabilité démontré par le

fournisseur dans ses interactions avec I'entreprise.

1.1.4.3 Améliorer la durabilité, la solidité et la persistance :

Le sourcing ne se limite pas a un projet ou une initiative ponctuelle, mais représente
plutdt un processus continu d'activités. C'est pourquoi les responsables d'équipe sont
spécifiquement chargés de surveiller en permanence les performances de leurs portefeuilles

d'articles et de fournisseur.
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1.1.4.4 Acquérir plus de valeur et d'efficacité :

Il est essentiel de souligner la capacité a accroitre la valeur et I'efficacité des opérations
d'une entreprise. En effet, le sourcing offre une opportunité stratégique de maximiser la valeur
ajoutée a chaque étape de la chaine d'approvisionnement. En recherchant activement des
fournisseurs compétitifs et en négociant des conditions avantageuses, les entreprises peuvent

acquérir des produits et des services de qualité a des colts optimisés.

1.1.5 Obijectifs du sourcing :

La décision d'expansion des achats a I'international comporte une approche complexe,
nécessitant une vision stratégique globale et un processus décisionnel formel. Les motivations
de cette internationalisation des achats sont diverses, certaines étant de nature stratégique
tandis que d'autres revétent un caractére plus tactique, mais toutes reposent sur des
fondements objectifs.

Malgre les implications potentielles pour la croissance domestique, cette expansion
peut entrainer des restrictions, susceptibles davoir des répercussions sur les investissements et

le marché de I'emploi. Les objectifs du sourcing sont multiples 1

1.1.5.1 Rechercher des cofits d’achats plus bas :

La principale raison réside dans I'amelioration de la rentabilité ou de la compétitivité,
recherchée a travers I'exploration de nouvelles sources dans des pays ou des régions offrant
des structures de codts plus avantageuses, communément appelés « pays a bas colts » ou LCC
(low cost countries).

En effet, les écarts de rémunération a travers le monde rendent attrayant le déploiement
international lorsque les colts de main-d'ccuvre représentent une part significative des cofits de
production des biens acheteés.

De plus, les codts des matieres premiéres, de I'énergie et des produits manufacturés
varient d'un endroit a un autre. Les politiques de prix de vente peuvent également différer
considérablement d'une zone économique a une autre, tandis que le niveau des taxes a

I'importation influence également les prix dans chaque zone.

! Olivier Bruel, politiques d’achat et gestion des approvisionnements, Dunod, France, 2019, page 100.
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1.1.5.2 Accéder au savoir-faire technologique world wide :

La configuration mondiale des savoir-faire a connu une évolution significative. De
nouvelles "zones" de spécialisation ont émergé, devenant des pdles de compétences
technologiques ou techniques non plus seulement dans les pays développés traditionnels, mais
également dans les régions en développement rapide. Ainsi, les acheteurs doivent désormais
bénéficier d'une veille technologique systématique a I'échelle mondiale.

1.1.5.3 Réactiver la pression concurrentielle sur les fournisseurs traditionnels :

Dans de nombreux secteurs, malgreé les efforts des acheteurs pour réduire les colts
aupres de leurs fournisseurs traditionnels dans les pays occidentaux, les prix du marché
semblent stagner, voire augmenter a certains moments. Une des raisons souvent evoquées est
le maintien de marges importantes chez les fournisseurs, poussés par les pressions de leurs
actionnaires, notamment les fonds de pension, qui recherchent une rentabilité élevée a court
terme.

Pourtant, il existe objectivement des possibilités d'amélioration de la productivité.
Malgré les appels d'offres systématiques, les acheteurs ont du mal a obtenir des baisses
significatives de prix.

Dans ce contexte, déployer - au moins une part importante de ses achats vers les LCC
constitue une méthode supplémentaire pour réactiver la concurrence en faisant appel a de
nouveaux concurrents. Ce qui peut inciter les fournisseurs historiques a réduire leurs marges

et/ou a rechercher de nouvelles sources d'amélioration de leur productivité.

1.1.5.4 Optimiser la supply chain globale :

Pour les entreprises globales ayant des filiales dans différents pays a travers le monde,
notamment a proximité des marchés clients locaux ou régionaux ou elles sont implantées, il
est souvent important de rechercher des fournisseurs locaux afin d'optimiser la chaine
d'approvisionnement. L'objectif principal est de rapprocher les sources d'approvisionnement
pour réduire les distances, diminuer les colits de transport et faciliter la mise en ceuvre d'une

logistique en "juste-a-temps".
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Ce phénomene est observé principalement dans le secteur industriel, mais il est
également présent dans les fournisseurs des grandes enseignes de distribution, qui doivent
suivre leurs clients dans leurs implantations internationales. Ces mouvements d'implantations
internationales sont souvent une des principales raisons de l'internationalisation des achats. En
établissant une présence locale dans certaines zones, les entreprises sont incitées a rechercher,
utiliser et souvent a développer des fournisseurs locaux afin de les rendre capables de produire

selon leurs normes et standards.

1.1.5.5 Respecter des obligations de compensation et/ou de transfert De technologies :

Dans un certain nombre de pays étrangers, lors des transactions avec des états ou des
societes nationales, il est fréquemment exigé par ces clients qu'une partie des transactions
commerciales fasse lI'objet de mécanismes de compensation. Cela signifie qu'une partie du

produit ou du systéme vendu est réglée selon des modalités spécifiques telles que :

Le simple troc : échanges de produits contre produits sans nécessité de transfert de

devises, bien que cette pratique soit tres rare et limitée aux pays en développement.

e Le contre-achat : achat de marchandises ou de services comme moyen de paiement,

selon un pourcentage défini contractuellement, sans obligation de simultanéite.

e Le buy-back : paiement par l'achat de produits provenant des équipements exportes,
selon un accord d'équivalence entre les produits vendus et achetés, avec un taux

prédéfini.

e Les mécanismes d'offset : méthode ou le client participe a la production du produit ou
du systéme qu'il achéte, selon un taux de couverture négocié et diverses catégories
d'engagement. Cela implique souvent un transfert de technologie vers le client, se

distinguant en offsets directs, semi-directs et indirects.

Ces obligations de compensation, courantes dans le commerce international, exiges
donc des achats internationaux, idéalement dans les pays ou I'entreprise prévoit de réaliser des

opérations commerciales a l'avenir, en veillant a ce que ces achats soient potentiellement
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éligibles. 1l est donc important de gérer simultanément le portefeuille d'achats et le portefeuille

des projets liés aux ventes.

1.1.5.6 Dollariser les achats pour équilibrer les ventes :

Un autre motif clé du développement international des achats concerne les
considérations monétaires, notamment pour les entreprises cherchant a atténuer l'impact des
variations de taux de change, en particulier par rapport au dollar. L'objectif est de minimiser
I'exposition aux risques associés aux fluctuations défavorables des taux de change en veillant a
ce que les ventes en dollars soient compensées au maximum par des achats effectués dans des

zones ou le dollar est utilisé.

Cette stratégie vise a éviter les conséquences néfastes des fluctuations impreévisibles des
taux de change. Une fois de plus, la fonction Achats peut jouer un réle crucial dans le maintien

de I'équilibre financier et de la trésorerie de I'entreprise.®

1.1.6 Sourcing et la recherche fournisseur :

La recherche du fournisseur idéal, également connue sous le nom de sourcing,
représente une étape fondamentale dans le processus d'achat. C'est a ce niveau que l'on
sélectionne le fournisseur le mieux adapté pour satisfaire les besoins de I’acheteur et établir une
relation commerciale avec lui. Cette étape revét différentes formes selon la catégorie d'achat

concernée et les outils utilisés par l'acheteur.
1.1.6.1 Outils de consultation et de sélection des fournisseurs (RFX) :
Les RFX englobent différents types de documents offrant la capacité aux acheteurs de

collaborer avec les fournisseurs durant la phase de sourcing. Ces derniers peuvent étre utilisés

individuellement ou en combinaison, selon les besoins spécifiques de l'achat.

! Olivier, Opcit, pages 105.
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Figure 1 Processus de qualification fournisseur

Envoi d'un document a toutes les familles d’achats

standard Achats - Date de création - Quality Management
- Description société - Environmental Management
- Equipe commerciale - Eco-development Management
- Actionnaires - OHSA 18000 Management
- Filiales - Client in Supplier Turnover
- Effectifs - Financial Health
- Clients - Cost Transparency
Réunion avec les a chaque famille d’achats
prescripteurs internes - Reporting
et les fournisseurs - Key account manager or Team' expertise
respectant les critéres - Qualité de service
qualités éliminatoires. - Respect des délais...

Réunion avec les

prescripteurs internes Supplier Shortlist
et les fournisseurs
respectant le cahier
des charges qualités
et tarifs.

PROCESSUS DE QUALIFICATION FOURNISSEURS

Source : Debatte Bertrand, Brochot Maud Audino, Olivier. Page 130.

1.1.6.1.1 Les RFI (Request for Information) :

Demandes d'information, permettent aux acheteurs d’interroger les fournisseurs pour
but de récolter des détails sur la faisabilité d'un projet, les contraintes et les risques potentiels,
ainsi que sur la volonté et la capacité des parties concernées a participer aux négociations et aux
transactions. Ces demandes représentent une étude de marché dans le domaine des achats,
visant a collecter des informations précises sur I'état actuel du marché en relation avec un besoin
spécifique. A ce niveau, peu ou pas d'informations sont divulguées sur les intentions de

I'acheteur.!

1.1.6.1.2 Request For Quotation (RFQ) :

Demande de devis, est plus couramment appelée consultation. Son but est de mettre en

compétition plusieurs fournisseurs préalablement identifiés et de solliciter d'eux une

! Alla Cherif, Oihab, Optimisez Vos Achats, AFNOR, France, 2011, Page 32.
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proposition technique et financiere pour répondre a un besoin spécifique. Les étapes de la RFQ :
1

a) Organiser la RFQ :
La premiére étape, l'organisation de la RFQ, peut occuper jusqu'a la moitié du temps et

des efforts du projet. Elle vise a répondre a trois questions clés : pourquoi réaliser cette RFQ,
combien de fournisseurs contacter et lesquels ? Si l'entreprise cherche a accroitre son acces a
I'innovation, elle peut opter pour un double sourcing, impliquant plusieurs fournisseurs pour le
méme produit ou service. L'analyse du contexte de la RFQ permet d'adapter la sélection des
fournisseurs. Généralement, on sollicite entre trois et six fournisseurs, trois étant l'idéal pour
des offres représentatives. Cette phase inclut également la définition des documents nécessaires
pour une RFQ efficace (cahier des charges, grille de réponse, etc.), garantissant des offres

uniformes et comparables.

b) Communiquer la RFQ :
Cette seconde étape consiste le suivie de la phase d'étude et de réponse des fournisseurs.

L'envoi, généralement effectué par courrier électronique, doit étre uniforme pour tous les
participants et comporter des instructions claires telles que la date limite de réponse, les contacts
commerciaux et techniques, etc. Il peut étre bénéfique de contacter directement chaque
fournisseur apres I'envoi de la RFQ, non seulement pour confirmer sa réception, mais aussi pour

susciter une motivation supplémentaire a y répondre.

c) Sélectionner le fournisseur :
Une fois les offres recues, la troisiéme étape consiste a proceder a une sélection de

fournisseur. Si la phase d'organisation a été mise en place avec succes, la sélection du
fournisseur en est largement facilitée. Les offres recues sont présentées dans un format
uniforme, avec le méme niveau de détail et selon des conditions identiques. Elles peuvent donc
étre facilement analysées dans une grille de comparaison, tant sur le plan technique que

financier.

En cas de consultation d'un grand nombre de fournisseurs, I'acheteur peut ajouter une
phase de présélection, ne gardant que les deux ou trois meilleures offres qui se distinguent dans

une short-list. Le travail de négociation est alors concentré spécifiquement avec ces

! Wajnsztok Olivier, Manager ses achats et ses fournisseurs, Eyrolles, France, 2021, page 18.
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fournisseurs. La négociation permettra d'identifier I'offre technique et financiere finale la plus
conforme. En collaboration avec le client interne, l'acheteur peut alors désigner le fournisseur

retenu.

d) Cloturer la RFQ :
La derniére étape représente une cloture de cette démarche. Cela implique de fournir un

retour d'expérience aux fournisseurs n'ayant pas remporté la commande, afin de les aider a
améliorer leurs offres pour de futures opportunités. En agissant ainsi, I'acheteur augmente les
chances d'obtenir a nouveau des offres compétitives de la part de ces fournisseurs lors de
prochaines mises en concurrence. Cette phase concerne également le fournisseur sélectionné.

Pour lui, la cléture marque le début de la prochaine étape : celle de la relation contractuelle.

1.1.6.1.3 LA RFP (Request for Proposal) :

Une Demande de Proposition (RFP) est un outil formalisant le cahier des charges
fonctionnel. Elle permet aux fournisseurs de comprendre le besoin et de soumettre une
proposition technique deétaillée, permettant une comparaison entre les fournisseurs invités. C'est
un document complet qui fournit toutes les informations nécessaires pour prendre une décision

objective.

La préparation de la RFP revét une grande importance : le temps investi dans la
rédaction du cahier des charges aura un impact direct sur la qualité des réponses des
fournisseurs ainsi que sur la fluidité des échanges ultérieurs. Souvent, une réunion d'information
pour fournir des instructions claires et répondre a toutes les questions est plus efficace qu'un

cahier des charges long et détaillé. Une RFP devrait notamment inclure? :

. Un accord de confidentialité

. Une présentation de I’entreprise et de ses activités
. La portée du projet

. Le calendrier

. Le cahier des charges fonctionnel

. Les conditions commerciales

. Un budget (estimation)

! Bertrand Debatt , Maud Brochot, , Olivier Audino, Les fiches outils des achats, Eyrolles, France, 2014,
Pagel31.
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. Les critéres d'évaluation (avec ou sans pondération)

. Les instructions pour la soumission des offres techniques.

La RFP informe officiellement les fournisseurs des intentions d'achat, facilitant ainsi
un processus transparent et formel. Elle permet d'obtenir des propositions comparables,
simplifiant ainsi I'évaluation des offres. De plus, en suivant une procédure claire et équitable,

elle garantit une communication ouverte sans favoriser aucun fournisseur.

1.1.6.2 Les appels d’offre :

Les appels d'offres sont essentiels pour mettre les fournisseurs en concurrence. Le
processus comprend quatre étapes : présélection des fournisseurs, préparation du dossier, envoi
du dossier a tous les fournisseurs, et comparaison des offres pour sélectionner le meilleur.
Contacter au moins trois fournisseurs est recommandé pour obtenir des prix précis. Il est
judicieux de solliciter des fournisseurs avec lesquels il y a déja eu une activité, des fournisseurs
référencés mais inactifs, ainsi que des prospects pour de nouvelles approches. Les appels
d'offres offrent des opportunités de croissance, mais pour y participer, il faut maintenir une

visibilité constante dans le paysage des entreprises.!

1.1.6.3 La négociation d’achat :

La négociation est souvent percue comme un art consistant a obtenir les conditions les
plus avantageuses pour soi-méme. Cependant, elle repose davantage sur des techniques, des
stratégies et un apprentissage pratique et théorique que sur un don inné. De plus, une
focalisation excessive sur nos propres exigences peut nuire a la relation avec nos fournisseurs

et compromettre la confiance et le partenariat potentiels. .2

L'achat implique une négociation entre au moins deux parties cherchant a obtenir le
meilleur accord possible. Pour étre efficace, lI'acheteur doit avoir une volonté et une aptitude a

négocier. 1l échange des éléments bénéfiques pour son entreprise contre d'autres bénéfiques

! Do Marcolino, Pierre-Michel, Les fiches outils du consultant, Eyrolles, France, 2019. Page 68.
2 Roger Perrotin, Francois Soulet de Brugiére, Jean-Jacques Pasero, Manuels des achats, Editions d'Organisation,
France, 2007. Page 132.
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pour le fournisseur, tout en minimisant les contraintes pour son entreprise. Pour cela, il doit

maitriser divers parameétres tels que le prix, les délais, la qualité, etc.

Outre les négociations avec les fournisseurs, l'acheteur joue également le réle de
"fournisseur" vis-a-vis de ses clients internes. Ces derniers peuvent parfois avoir des attentes
irréalistes, ce qui nécessite de les sensibiliser aux contraintes et de leur proposer des alternatives

appropriées.

La négociation se déroule dans divers contextes auxquels les acheteurs doivent
s'adapter, tels que la convergence, la divergence, le désaccord, le conflit, la concurrence, le
consensus, etc. C'est un processus complexe ou chaque étape doit &tre maitrisée pour parvenir

a des accords mutuellement bénéfiques.

Section 2 : Choix du bon fournisseur

Le choix du bon fournisseur est une décision stratégique importante pour chaque
entreprise. En effet, la qualité des produits ou des services, les délais de livraison, les codts,
ainsi que la fiabilit¢ et la réputation du fournisseur, peuvent influencer d’une maniére
significative sur la performance et la compétitivité de l'entreprise. Ainsi, le processus de
sélection du fournisseur approprié nécessite une analyse méticuleuse, une évaluation précise et

une prise de décision éclairé afin de garantir des relations durables et mutuellement bénéfiques.

2.1 Segmentation de fournisseur :

La segmentation des fournisseurs est une pratique essentielle dans la gestion efficace de
la chaine d'approvisionnement. En effet, elle permet d'identifier et de classer les fournisseurs, a

travers des outils tels que :

La fiche d’avancement, la fiche de performance fournisseur? :

! Stéphane Canonne, la boite a outil de I’acheteur, Dunod, Edition 1, France, 2022, Page 58.
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2.1.1 La fiche d’avancement :

La prestation est le compte-rendu d’un point périodique avec le fournisseur sur
I’avancement d’une prestation intellectuelle ou d'un service dont il a la charge.
L’outil évalue :

» Le niveau de qualité des livrables ;

» Le niveau technique de prestation ;

® Les ressources mises en ccuvre )

» Le respect du planning ;

» Le pilotage/encadrement de la mission ;
* Laréactivité/I’anticipation.

La fiche d'avancement vise a assurer le suivi rigoureux du contrat en cours,
garantissant ainsi sa bonne application. Elle permet également de réagir promptement en cas
de déviations, en mettant en place des actions correctives dés leur identification. En outre, elle
joue un réle crucial dans la communication avec les clients internes, en fournissant un apergu
clair et régulier de I'avancement de la mission, favorisant ainsi la transparence et la confiance
dans le processus.

2.1.2 Lafiche de performance fournisseur :
La notation du fournisseur est établie en fonction de cing dimensions de performance :

qualité, codts, délais, innovation et management.

La fiche de performance fournisseur a pour objectifs de fournir un retour sur le
rendement du fournisseur, favorisant ainsi une communication constructive et transparente. Elle
sert également de référence pour identifier les domaines nécessitant des améliorations, facilitant
ainsi I'élaboration de plans d'action futurs. De plus, elle permet de comparer les performances
du fournisseur avec celles des autres fournisseurs de la méme famille, offrant ainsi des

perspectives sur sa position relative et des opportunités d'optimisation.

L’évaluation de la relation client fournisseur, classification des fournisseurs * :

2.1.3 L’évaluation de la relation client Fournisseur :

Le modéle RAP (Relationship Assessment Process), développé et amélioré par Thomas
E. Johnsen, Rhona E. Johnsen et Richard C. Lamming, vise a évaluer la relation globale entre

le client et le fournisseur plutét que la simple performance du fournisseur. Il englobe huit

! Stéphane canonne, la boite a outils de I’acheteur, Dunod, Edition 2, France, 2023, page 172.
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dimensions de la relation, a savoir la réciprociteé, la spécificité, la coopeération, le conflit,

I'intensité, la divergence interpersonnelle, le pouvoir/dépendance et la confiance.

L'évaluation de la relation client-fournisseur vise d'abord a garantir que le niveau des
relations établies corresponde aux enjeux stratégiques des achats, assurant ainsi une cohérence

avec les objectifs globaux.

Elle joue également un role crucial dans la gestion des divergences de points de vue et
des conflits potentiels associes a la relation, favorisant ainsi une collaboration constructive et
harmonieuse. Enfin, cette évaluation a pour but ultime d'améliorer la relation sur le moyen et
long terme, en identifiant les opportunités d'optimisation et en mettant en place des actions

visant a renforcer la confiance et la satisfaction mutuelle.

2.1.4 La classification des fournisseurs :

Le développement de I’activité avec un fournisseur est influencé par divers ¢léments

tels que sa performance effective, la qualité de la relation et son niveau de dépendance.

La classification fournisseur a pour objectif principal de différencier les fournisseurs
stratégiques des fournisseurs conventionnels, permettant ainsi de mieux orienter leur évolution
au sein du panel. Elle facilite également le partage interne du statut attribué a chaque
fournisseur, ainsi que des actions entreprises dans le cadre de la gestion du panel, favorisant

ainsi la coordination et la transparence au sein de l'organisation.

De plus, elle permet une communication cohérente de la position de I'entreprise vis-a-

vis de ses fournisseurs, renforcant ainsi la crédibilité et la clarté des relations commerciales.

2.2 Lagestion du panel fournisseur :

Inclure un fournisseur dans le panel implique qu'il est désormais autorisé a produire et
a livrer pour les besoins de l'entreprise. Cela représente la conclusion d'un processus de

qualification du fournisseur, comprenant les étapes précédemment décrites et se terminant
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généralement par un audit sur site du fournisseur, couvrant les moyens industriels et

l'organisation qualité : *

La gestion d'un panel fournisseur doit étre dynamique, ce qui signifie que le panel doit
évoluer en intégrant régulierement de nouveaux fournisseurs potentiels dans les demandes
d'informations (RFI) ou les appels d'offres (RFP), tout en retirant les fournisseurs sous-
performant.

L'objectif n'est pas de changer de fournisseurs fréquemment, mais au contraire, de
maintenir un noyau stable de fournisseurs qui créent de la valeur pour I'entreprise. Cependant,
ne pas remettre en question régulierement ses fournisseurs peut entrainer des situations risquées
telles que la perte de compétitivité, un niveau de dépendance élevé ou la saturation des capacités

du fournisseur.

La gestion d'un panel de fournisseurs repose notamment sur un processus continu
d'évaluation de la performance des fournisseurs, en utilisant des indicateurs QCD
indispensables, ainsi que sur des revues réguliéres, au moins annuelles, menées avec des

représentants des différentes directions qui sont en relation avec les fournisseurs.

Chacune de ces directions a des attentes spécifiques, et ces revues permettent d'assurer

une communication efficace et de répondre aux besoins divers de I'entreprise :
e Ladirection des achats est en premiére ligne pour évaluer le critere de compétitivité.
e Ladirection financiére apporte un soutien aux achats en évaluant la santé financiére et,
de maniére plus globale, la pérennité du fournisseur, y compris la structure de

I'actionnariat, entre autres aspects.

e La direction de la recherche et développement évalue la capacité en recherche et

développement du fournisseur

! Alleaume Alain, achat pour non-spécialistes, Dunod, France, 2013, page 126.
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2.3 Gestion des relations fournisseurs :

La relation avec les fournisseurs ne se limite pas a la signature d'un contrat. Sans suivi,
il y a un risque élevé que les accords ne soient pas respectés, tant par les fournisseurs que par
les parties internes. Les fournisseurs peuvent profiter du manque de contréle pour changer les
termes en leur faveur, tandis que les parties internes peuvent favoriser certains fournisseurs ou

engager l'entreprise au-dela des besoins reels sans réévaluation des termes.

De plus, des événements imprévus comme des problémes de qualité ou des perturbations
externes peuvent influencer la relation. Pour améliorer la situation, l'automatisation des
échanges d'informations et une relation cordiale peuvent étre bénéfiques pour les deux parties.
Les grandes entreprises mettent souvent en place un suivi systématique des fournisseurs pour
évaluer leur performance et son impact économique. Les litiges peuvent egalement surgir en
interne et étre a l'initiative des fournisseurs, nécessitant une résolution appropriée.

1

2.4 L’identification du risque fournisseur :

L’indentification du risque fournisseur explore les méthodes et les outils pour anticiper

et gérer les risques liés aux fournisseurs, parmi ses risques 2:

2.4.1 Risque stratégique et de gouvernance :

Les origines du risque stratégique fournisseur dépendent de sa position sur le marché et
de ses orientations a court, moyen et long terme. Plusieurs indicateurs permettent de repérer ces

facteurs de risque stratégique :

e Lataille du fournisseur : chiffre d'affaires et son évolution, emplacement géographique,
présence de filiales. Ce critére aide a évaluer le degré de dépendance, c'est-a-dire

I'importance de I'entreprise cliente dans le chiffre d'affaires du fournisseur.

e L 'historique : date de création, évolution des tarifs, références clients et poids des autres

clients.

! Moutot Jean-Michel, Mesurer la performance de la fonction achats, Edition d’organisation, France, 2010,
pageo6.
2 Damien Forterre, Fonctions de I’entreprise, Dunod, France, 2013, page 60.
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e L'organisation : structure organisationnelle et niveau de prise de décision.

e Le systéeme d'information et de communication : technologies utilisées et langues

pratiquées.

e Les projets d'acquisition ou de fusion.

e La menace d'absorption de I'entreprise par un concurrent, ou l'absence de plan de

reprise.

e L'organisation des achats : pouvoir de négociation avec les fournisseurs, utilisation de

la sous-traitance.

2.4.2 Risques opérationnels :

Le risque opeérationnel lié a la qualité de I'entreprise, se référe a sa capacité a répondre
aux besoins exprimés ou implicites des consommateurs. Cette qualité est évaluée a travers
plusieurs aspects :

o La fiabilité, mesurée par le nombre de défaillances rencontrées par les clients.

e Ladurabilité, qui concerne la durée de vie du produit.

e La conformité aux normes volontaires ou obligatoires de sécurité et de

conformité.

e La performance du produit ou service dans I'accomplissement de ses fonctions.

Pour évaluer la qualité d'une entreprise, l'acheteur examine la correspondance entre ses
attentes et sa perception de la qualité des processus et produits ou services fournis par un
fournisseur.

Cela peut impliquer la demande de copie et de rapport de certification ISO 9001, ou la

construction d'un questionnaire d'évaluation adapté au secteur en I'absence de certification. Des
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documentations sectorielles sur la qualité existent pour divers secteurs comme l'aéronautique,

I'automobile.

Dans le processus de production, plusieurs facteurs de risque qualité peuvent étre
identifiés :

e La politique qualité, incluant la documentation et la communication des
processus qualité, les méthodes d'amélioration continue, I'assurance qualité, la

prévention des risques et la gestion des réclamations clients.

e Les locaux, comprenant la propreté, I'entretien et I'organisation de I'espace, les

conditions de travail et la sécurité du personnel.

e L'approvisionnement, englobant la gestion des approvisionnements, le suivi de

la qualité dans les achats et la gestion des stocks.

e Le personnel, concernant son organisation, les conditions de travail, la gestion

du temps et de la rémunération.

e Le management, comprenant la définition claire des responsabilités, I'existence

d'un service qualité identifié et la certification.

e Latracabilité et le suivi, impliquant l'utilisation de logiciels ERP pour tracer les

lots de produits, le suivi des délais de production et I'entretien du matériel.

e Les procédures de controle et de test, incluant la méthode d'échantillonnage,
I'examen des échantillons non conformes et la vérification des systemes de

contrble.

Le risque technologique est également pris en compte, notamment en fonction du cycle
de vie d'une technologie et des pratiques de R&D de l'entreprise fournisseur. Les risques

logistiques doivent également étre évalués, surtout en cas de sourcing lointain, afin de prévenir
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les problémes de quantité, qualité et délais pouvant impacter les opérations en aval de la chaine

d'approvisionnement.

2.4.3 Risque financier :

Une étape cruciale de I'évaluation du risque fournisseur consiste & examiner sa santé
financiere pour estimer sa rentabilité, sa solvabilité et sa gestion financiére. Cependant,
collecter des données financiéres auprés d'une entreprise située dans un pays émergent peut
s'avérer difficile. Dans un premier temps, il est recommandé de demander au fournisseur
plusieurs informations, notamment :

o Le chiffre d'affaires des trois dernieres années.

e Les bénéfices ou les pertes.

e Lavaleur de ses actifs.

e Les investissements realisés et le rendement des actifs.

o Le niveau de trésorerie, le rapport passif/actif et les délais de paiement pratiqués.
o Le recours éventuel a I'affacturage ou au factoring.

e La possibilité de fusion ou d'acquisition.

e Le nombre de clients et leur contribution au chiffre d'affaires, afin d'évaluer le degré de

dépendance du fournisseur a d'autres clients.

25 Collaboration fournisseur :

La Collaboration des fournisseurs découvre les stratégies et pratiques essentielles pour

une coopération performante avec les fournisseurs. En mettant en lumiere les principes clés et
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les outils pertinents, elle vise a optimiser les relations d'affaires et a renforcer la compétitivité

des entreprises :

2.5.1 Types de collaboration :
La collaboration des fournisseurs comporte deux types principaux? :
2.5.1.1 Collaboration Verticale avec les Clients/Fournisseur :

L'intégration verticale la norme pour assurer la stabilité des débouchés et des
approvisionnements, les entreprises se recentrent désormais sur leur activité principale,
externalisant celles jugées moins stratégiques. Cette transition s'explique par divers courants
théoriques, notamment la théorie des codts de transaction de Williamson, qui met en lumiére

les avantages de l'externalisation face aux codts de transaction éleves.

L'avenement des nouvelles technologies de communication et les progrés dans le
domaine des transports ont également joué un role crucial dans cette évolution, facilitant les
échanges a distance et permettant aux entreprises d'explorer de nouveaux horizons pour leurs

approvisionnements.

Ainsi, les entreprises accordent une importance croissante a leurs relations avec leurs
fournisseurs, reconnaissant que ces partenariats peuvent générer davantage de valeur que la
simple réduction des codts. Les achats responsables sont devenus un levier majeur, prenant en

compte des dimensions environnementales, sociales et économiques.

Des études récentes, comme celle menée par Nathalie Merminod, Bénédicte Serrate et
Hugues Poissonnier, mettent en évidence I'importance de la collaboration avec les fournisseurs.
Cette collaboration, évaluée a la fois en interne et en externe, est essentielle pour optimiser les

performances de la chaine d'approvisionnement.

En conclusion, la collaboration verticale avec les clients et les fournisseurs est une
stratégie essentielle pour les entreprises cherchant a maximiser la création de valeur et a

assumer leur responsabilité sociale et environnementale.

! Hugues Poissonnier, Michel Philippart, Nicolas Kourim. Les achats collaboratifs. Groupe de Boeck, Edition 1,
Belgique, 2012. Page 37.
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2.5.1.2 Collaboration horizontale avec les fournisseurs

Dans le domaine des collaborations inter-organisationnelles, une diversité de formes
émerge, souvent soutenue par les pouvoirs publics au niveau national ou local, en vue de
stimuler la création d'emplois non délocalisables. Ces collaborations impliquent des acteurs aux
profils variés et peuvent prendre différentes configurations.

Certaines se limitent a des partenariats entre entreprises, tandis que d'autres intégrent

également d'autres acteurs tels que des laboratoires de recherche, qu'ils soient publics ou prives.

Formes de Collaboration Inter-Organisationnelle :

e Collaboration initiée par les acteurs eux-mémes.

e Collaboration soutenue par les pouvoirs publics.

e Tous les partenaires sont des entreprises.

e Diversité des partenaires : entreprises, universités.

e Districts industriels.

e Systémes productifs locaux (SPL).

e Clusters.

e Poles de compétitivité.

Les districts industriels regroupent exclusivement des entreprises et ne bénéficient pas
de soutien officiel des pouvoirs publics. lls sont particulierement nombreux dans le secteur de

I'habillement, notamment dans le nord de Vicair.
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Les systemes productifs locaux (SPL), eux, rassemblent uniquement des entreprises
mais bénéficient du soutien des pouvoirs publics. lIs se distinguent par leur gestion collective

des ressources humaines, démontrant ainsi des pratiques collaboratives avancées.

Quant aux clusters, ils réunissent des partenaires variés qui choisissent de travailler

ensemble sans encouragement direct des pouvoirs publics.

Enfin, les p6les de compétitivité visent explicitement a intégrer l'industrie, la recherche

et la formation pour favoriser I'innovation, I'emploi et la compétitivité internationale

La Dynamique du Marché Fournisseurs examine les différences entre les fournisseurs
mondiaux et locaux, mettant en évidence leurs impacts sur la chaine d'approvisionnement et les

décisions d'achat des entreprises’ :

Dans le domaine des achats, nous sommes souvent confrontés a la disparité entre les
fournisseurs ayant une portée mondiale, notamment dans le secteur de I'informatique, et ceux
qui opérent a l'échelle locale, comme dans les services de nettoyage ou de maintenance

industrielle, ou la réactivite et la proximité sont essentielles.
2.5.1.2.1  Evolution Culturelle :

Cette dichotomie entre global et local émerge au sein des entreprises qui passent d'une
gestion des achats hors production assurée par les services utilisateurs eux-mémes a une gestion
centralisée. Si I'existence de fournisseurs internationaux est généralement acceptée pour une
gestion centralisée, la transition vers une gestion des fournisseurs traditionnellement locaux,
auparavant gérée en interne, suscite davantage de débats. Les utilisateurs sont souvent enclins
a maintenir une gestion locale, méme apreés le transfert de cette responsabilité aux services

achats.

'Robert Boghos, Olivier Menuet, Luc Mora, la fonction achat hors production, Eyrolles, France, 2012, Page 25.
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2.5.1.2.2  Structure Organisationnelle : Acheteurs Mondiaux vs
Acheteurs Locaux :

Figure 2 : fournisseurs locaux vs globaux
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Source : Hugues Poissonnier, Michel Philippart, Nicolas Kourim, ibid page 37.

Dans la communauté des achats, il est courant de trouver deux types d'acheteurs, parfois
affiliés a des structures hiérarchiques différentes : les acheteurs locaux et les acheteurs
mondiaux, parfois appelés acheteurs centraux lorsqu'ils operent au siége de l'entreprise. La
question qui se pose alors est de savoir comment répartir les responsabilités et les taches entre

ces deux groupes.

Répartition des Responsabilités : Fournisseurs Mondiaux contre Fournisseurs Locaux

La tendance naturelle est de diviser les responsabilités en fonction des catégories
d'achats, en attribuant les familles d'achats associées aux fournisseurs mondiaux aux acheteurs

globaux, tandis que les acheteurs locaux conservent la gestion des autres familles d'achats.

Section 03 : Evaluation de la performance des fournisseurs :

3.1  Criteres d’évaluation performance fournisseur :

Les criteres d'évaluation de la performance des fournisseurs peuvent varier en fonction
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de la nature des produits achetés et de I'étendue des prestations fournies. Cette évaluation peut

étre différenciée selon plusieurs facteurs *:

3.1.1 Nature des Produits Achetés :

La gestion des produits achetés constitue un élément crucial dans toute entreprise, en
classant la nature des produits achetés en quatre catégories distinctes :

3.1.1.1 Produits Standards :

Dans le cas des produits standardisés ou la qualité est généralement homogene parmi
les fournisseurs d'un méme secteur, les criteres importants incluent le respect des délais, la

qualité du service et la qualité du produit lui-méme.

3.1.1.2 Produits Spécifiques :

Pour les produits répondant a des normes spécifiques, comme c'est souvent le cas dans

I'industrie agroalimentaire, d'autres critéres de qualité et de conformité peuvent prévaloir.

3.1.1.3 Produits Substituables :

Lorsque des produits substituables sont disponibles sur le marché, la capacité a trouver

rapidement d'autres sources d'approvisionnement peut devenir un critere majeur.

3.1.1.4 Produits Essentiels :

Ces produits jouent un rdle crucial dans la survie de I'entreprise et exigent une évaluation
particulierement rigoureuse. Des critéres supplémentaires comme la criticité du produit et le
volume d'achat par segment peuvent également étre pris en compte, notamment en utilisant des

techniques de classification ABC pour hiérarchiser les segments d'achat.

1 Claire Arnoux, Stéphane Des Vergnes, Sophie Richard-Lanneyrie, Mise en oeuvre et suivi de projets de
communication, Le Génie Editeur, France, 2012, Page 155.

44



https://www.scholarvox.com/catalog/?publisher=271&sort=pubdate

CHAPITRE 1 : CONCEPTS FONDAMENTAUX DU SOURCING INTERNATIONAL

3.1.2 La méthode ABC :

Souvent utilisée pour classer les fournisseurs, est un prolongement logique de la régle

de Pareto. Cette méthode vise a hiérarchiser les achats en trois catégories : A, B ou C.

e Laclasse A représenté les 80 % du chiffre d'affaires des achats, réalisés avec seulement
20 % des fournisseurs.

e Laclasse B correspond a 15 % du chiffre d'affaires des achats, réalisés avec 30 % des
fournisseurs.

e Laclasse C englobe les 5 % restants du chiffre d'affaires des achats, effectués avec 50

% des fournisseurs.

Identifier les fournisseurs importants ou stratégiques, méme lorsqu'un acheteur le fait
en segmentant par familles d'achats, ne constitue pas nécessairement la création ou la gestion

d'un panel. Cela représente plutot le début d'une connaissance des fournisseurs actifs.

3.1.3 Etendue de la Prestation Achetée :

L’¢étendue de la prestation achetée a une importance capitale dans la gestion efficace de
la chaine d’approvisionnement, elle examinera les différentes dimensions de la prestation

acheté :

3.1.3.1 Conception / Développement / Production :

Pour les prestations englobant I'ensemble du processus, une évaluation qualitative
approfondie est nécessaire. Cela comprend I'évaluation de la technologie, du service, du support
a I'étude et de la qualité, avec l'utilisation d'indicateurs de processus ou de progres pour évaluer

les efforts fournis lors de la conception du produit.
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3.1.3.2 Livraison du Produit :

Dans le cas de la simple livraison de produits, une évaluation quantitative des résultats

et du succes est essentielle, avec des indicateurs de performance clairs.

3.1.3.3 Prestation de Service :

Pour les prestations de services, des indicateurs de mobilisation sont utilisés pour
évaluer la dynamique de progreés de l'activité, tenant compte des aspects tels que la réactivité,
la flexibilité et la qualité du service fourni.

3.1.4 Nature de la Relation Fournisseur-Acheteur :

La nature de la relation fournisseur-acheteur explore la dynamique entre partenariat et

relation de court terme, ainsi que la distinction en le marché monopolistique et concurrentiels :

3.1.4.1 Partenariat vs. Relation de Court Terme :

L'évaluation peut varier en fonction de la nature de la relation, qu'il s'agisse d'un

partenariat a long terme ou d'une simple transaction de court terme.

3.1.4.2 Monopole vs. Marché Concurrentiel :

Les critéres d'évaluation peuvent également différer en fonction du contexte du marche,
notamment entre une situation de monopole et un marché concurrentiel ou la concurrence peut

influencer la qualité et le service offerts par les fournisseurs.

3.2 Outils d’évaluation de la performance :
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Les outils utilisés pour évaluer la performance de la relation entre un client et son

fournisseur comprennent le bilan croisé de la prestation et les Ponts de la confiance *:
3.2.1 Le bilan croisé de la prestation :

Le bilan croisé de la prestation analyse la performance d'un fournisseur en termes de
qualité, de services, de délais et de rapport codt/valeur. Cette analyse implique a la fois une
évaluation réalisée par le client et une autoévaluation effectuée par le fournisseur sur ces quatre
paramétres. Des questionnaires a grande échelle peuvent également étre utilisés pour compléter
cette évaluation et sont adaptés a la nature spécifique de la relation.

3.2.2 Ponts de la confiance :

Ils représentent cing dimensions clés qui caractérisent la relation entre les deux parties.
Contrairement au bilan croise de la prestation, la mesure des Ponts de la confiance ne vise pas
a identifier des indicateurs tangibles de performance, mais plutdt a révéler les forces et les
faiblesses, souvent intangibles, de la relation client-fournisseur.  Les cing ponts de la

confiance :

3.2.2.1 Lisibilité et connaissance reciproques :

Cette dimension met en lumiére I'importance de la connaissance mutuelle entre les deux
parties. Une compréhension claire de la stratégie, de l'organisation et des personnes impliquées

dans la relation favorise I'efficacité et la fluidité.

3.2.2.2 Clarté des regles du jeu :
Elle concerne la compréhension et I'acceptation mutuelle des attentes, ainsi que I'équité

dans le partage des risques et des responsabilités. La transparence est essentielle pour établir

des régles du jeu solides.

3.2.2.3 Qualité du dialogue :

'Hervé Sérieyx, Jean-Luc Fallou, Des outils pour agir, Maxima, France, 2010, Page 61.
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La qualité du dialogue est un indicateur important de la confiance. Une communication

transparente et ouverte, en particulier en temps de crise, renforce la relation.

3.2.2.4 Comportements réciproques :

Les réactions face aux difficultés d'un fournisseur peuvent soit renforcer, soit affaiblir
la confiance. La reconnaissance des efforts et I'engagement a long terme sont essentiels pour

une relation durable.

3.2.2.5 Engagement et compétences :

Le respect des engagements et I'implication du fournisseur sont des facteurs clés pour
établir et maintenir la confiance. La capacité a anticiper les besoins du client et a depasser ses

attentes renforce la relation.

3.3 Cartographie d’expertise fournisseur :
La segmentation des fournisseurs au sein d'une famille d'achats en quatre catégories en

fonction de leur niveau d'expertise et de leur compétitivité commerciale est établie comme suit
1.

! Canon Stéphane, La boite 4 outil de ’acheteur, Dunod, 2022, Page 23.
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Figure 3 : cartographie d'expertise fournisseur
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. "Best in class” : Fournisseurs offrant une expertise et une valeur ajoutée de
premier ordre a un codt optimal.
. "Expert" : Fournisseurs proposant une expertise exceptionnelle mais a un prix
éleve.
. "Good deal” : Fournisseurs tres compétitifs en termes de prix mais n'apportant

pas de valeur ajoutée significative.

. "A supprimer" : Fournisseurs codteux et offrant peu de valeur ajoutée.

3.3.1 Obijectifs de la cartographie d’expertise fournisseur :

. Evaluer la position des fournisseurs actuels ou potentiels dans le cadre d'un
référencement.
. Identifier les fournisseurs a conserver lors d'une réduction du panel.

3.3.2 Contexte de la cartographie d’expertise fournisseur :

Dans I'évaluation préliminaire des fournisseurs, il est crucial pour tout acheteur de se
demander : est-ce que j'ai une diversité adéquate de fournisseurs au sein du panel pour répondre
a toutes les demandes de mon entreprise ? La cartographie d'expertise est utilisée dans le cadre
d'un référencement ou d'une démarche de rationalisation du panel fournisseur. Elle est

particulierement utile dans I'analyse d'une famille d'achats.
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3.3.3 FEtapes de la cartographie d’expertise fournisseur :

. Evaluez le niveau d'expertise de chaque fournisseur dans une famille d'achats en
identifiant leurs compétences distinctives qui apportent une réelle valeur ajoutée. Cela peut se
traduire par une compétence technique ou technologique particuliere dont vous avez besoin,
une expérience ou un savoir-faire spécifique, un niveau de service supérieur, ou une capacité a

développer des solutions gréace a leurs moyens de R&D.

. Optez pour une évaluation qualitative en comparant les fournisseurs entre eux

en termes d'expertise.

. Evaluez leur niveau de compétitivité, c'est-a-dire leur positionnement par rapport
aux prix relatifs. Si le fournisseur est nouveau dans le panel, demandez-lui une estimation de

prix pour un produit ou un service existant.

. Positionnez chaque fournisseur dans une matrice en utilisant un cercle dont le

diametre est proportionnel au montant des achats réalisés avec ce fournisseur.

3.3.4 Analyser le portefeuille achat, cartographier et segmenter les achats :

Le concept de "portefeuille d'achat™ désigne les dépenses relevant de la responsabilité
de l'acheteur au sein de I'entreprise. Toutefois, les données nécessaires a son analyse sont
souvent éparpillées dans les divers départements de l'organisation. En qualité de responsable
du service des achats, il est crucial de garantir une délimitation claire de chaque portefeuille
d'achat. Cela implique de rassembler toutes les informations disponibles pour obtenir une vision

d'ensemble et de les structurer en "familles d'achats™! :

1 Lionel Mailly, Thierry Luthi. Améliorer la performance de votre entreprise, Eyrolles. Edition 1, France,
Page21.
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Figure 4 cartographie des achats.
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3.3.4.1 Identifier les bases de données

Pour identifier les bases de données essentielles a lI'analyse des achats, il convient de se
tourner vers les systémes d'information de I'entreprise. VVoici une liste détaillée des informations

a collecter pour éclairer cette analyse :

3.34.1.1 Base des achats :
o Liste des fournisseurs et de leurs adresses, avec une attention particuliére aux

redondances éventuelles.

e Localisation des fournisseurs (locale, régionale, internationale, zones a bas

co(ts).
e Fréquence de mise a jour de la base fournisseurs.

o Cloture des comptes fournisseurs inutilisés.
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o Classification des comptes fournisseurs selon des typologies d'achat.

« Referencement et conditions d'achat par fournisseur (prix, remises, frais de port,

incoterm, conditions de paiement, délais de livraison).

« Nombre, fréquence, montant et conditions de paiement des commandes.

o Suivi de la valeur des achats par fournisseur, par mois et par année.

« Base de la comptabilité.

« Nombre de factures et délais de paiement réels.

o Correspondance entre la base fournisseurs des achats et celle de la comptabilité,

et liens éventuels entre elles.

o Nombre, montant et fréquence des écarts entre les factures et les commandes.

3.3.4.1.2 Base des articles :

« Produits utilisés dans I'entreprise, y compris leur nombre, leur quantité et leur éventuelle

saisonnalité.

o Existence de nomenclatures (arborescence de piéces) et leur lien avec les bases d'achats.

3.3.4.1.3 Base commerciale :

e Carnets de commande, plans de charge et business plan.

e Recherche des évolutions réglementaires impactant l'activité.

3.34.1.4 Base de données qualité :

e Typologies de probléemes qualité rencontrés.

o Nature, fréquence et nombre des litiges attribués aux fournisseurs.
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o Causes reelles des litiges.

3.34.1.5 Base de données de la supply chain :

« Nombre de livraisons, leur fréquence et les points de livraison.

e Calcul du taux de service, reflétant le nombre de lignes de commandes livrées a I'heure.

Ces informations sont cruciales pour comprendre le fonctionnement et les spécificités
de I'entreprise. Elles permettent d'ajuster les processus d'achat en fonction des besoins réels et
des contraintes du marché, et de synchroniser les opérations quotidiennes pour une meilleure

efficacité.

3.4 Durabilité et performance des stratégies d’approvisionnement :

Les stratégies d’approvisionnements durable et performant sont indispensables, elle
inclut I’optimisation des performances fournisseurs, I’engagement en faveur de la durabilité,

I’anticipation technologique, et la sélection des meilleurs partenaires® :

3.4.1 Optimisation des performances des fournisseurs :

Dans une perspective a plus long terme, il est primordial de considérer les gains d'achat
au-dela des simples réductions de prix, de la recherche de productivité et de lI'optimisation des
codts.

Tout comme un gestionnaire investit dans le développement professionnel et personnel
de ses collaborateurs, un acheteur efficace doit également s'engager dans I'évolution continue
de ses familles d'achat et dans le renforcement des partenariats avec ses fournisseurs.

Cela impligue non seulement de chercher des solutions économiques immédiates, mais
aussi de favoriser des relations durables et mutuellement bénéfiques, tout en encourageant

I'innovation, la qualité et la responsabilité sociale dans la chaine d'approvisionnement.

! Berlot Jean Cristophe, 1’essentiel des achats, Eyrolles, France, 2012, page 97.
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3.4.2 Engagement des fournisseurs dans une démarche de durabilité :

Face a un groupe de fournisseurs engagés dans une démarche durable, les pressions pour
réduire les prix a tout prix peuvent étre considérables. Cette situation améne a réfléchir sur les
véritables objectifs a atteindre. 1l est nécessaire de choisir entre des économies immédiates, au
risque de compromettre sérieusement l'avenir de I'entreprise, et des partenariats durables avec
des fournisseurs compétitifs, garantissant ainsi un approvisionnement pérenne en ressources

externes.

Les dilemmes seront fréquents dans ce domaine, mais le choix final repose sur une
responsabilité considérable. C'est un pouvoir intégral a cette profession : veiller a défendre les
intéréts de l'entreprise, obtenir les meilleurs prix pour les produits ou services, tout en
garantissant un niveau de qualité adapté a long terme. L'intérét a long terme de I'entreprise doit
étre pris en compte, ce qui implique de préserver sa pérennité et sa prospérité pour l'avenir,

notamment en optant pour une approche durable.

3.4.3 Anticiper les avancées technologiques :

Loin des negociations, des améliorations techniques et des projets de développement,
I'acheteur est pleinement engagé dans la fonction essentielle d'anticiper les risques et de gerer
les crises. Avec l'avenement des révolutions technologiques, du "global sourcing” et de la

mondialisation, les défaillances des fournisseurs se multiplient.

Pour relever ces défis, il est crucial d'élaborer une stratégie d'achat spécifique pour
chaque catégorie de produits. Définir une stratégie d'achat implique précisément de déterminer
comment et a qui acheter un produit ou un service donné. Cela implique également de choisir
les meilleures stratégies pour sécuriser les achats et garantir la performance, ainsi que de

sélectionner les fournisseurs les plus adaptés.

L'élaboration d'une stratégie d'achat poursuit également un autre objectif : aligner les

différentes fonctions de I'entreprise pour présenter un front uni face aux fournisseurs.
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3.4.4  Acquisition de connaissance des fournisseurs :

Pour développer des relations fructueuses et durables avec des fournisseurs, il est

essentiel de se concentrer sur un groupe restreint, appelé le "panel”. Lorsqu'une entreprise

néglige ses achats, elle peut avoir autant de fournisseurs que d'employés, en raison du besoin

constant d'achats externes dans divers départements.

Lorsque l'on entre en fonction dans les achats, il est fréquent de constater un exces de

fournisseurs, qui ne sont pas toujours les plus adaptés. Pour remédier a cela, il faut :

Il est essentiel de rencontrer les fournisseurs et d'identifier les meilleurs, qu'ils figurent
déja dans le panel ou non. Il faut également écouter les retours des différentes directions
internes avec lesquelles ils collaborent, en prenant en compte la perception de la
direction des systemes d'information, des études, de l'usine, de la qualité et de la

logistique.

Effectuer une recherche approfondie sur les fournisseurs potentiels, au-dela de ceux
avec lesquels on travaille déja. Cela releve du "marketing achats™ et peut impliquer
l'utilisation de bases de données, d'Internet, ainsi que les recommandations des

fournisseurs actuels et des collégues dans d'autres départements de I'entreprise.

Evaluer les fournisseurs selon des critéres simples, tels que leur éthique, leur santé
financiére et managériale, leur stratégie de développement et leurs performances.

Assurer également de comprendre les plans d'amélioration qu'ils mettent en ceuvre.

Le choix des fournisseurs est crucial car la responsabilité en tant que donneur d'ordre

reste engagé méme si un fournisseur transgresse ses engagements contractuels. 1l faut donc

s'assurer que chaque fournisseur respecte les critéres d'éthique, d'expertise, d'organisation

interne et de santé financiére. Il faut donc passer du temps a écouter et comprendre les

fournisseurs, a évaluer leurs pratiques et a effectuer des audits si nécessaire, en s'appuyant sur

des grilles d'évaluation précises.
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Conclusion du chapitre 1 :

La compréhension des concepts fondamentaux du sourcing international est essentielle
pour toute organisation engagée dans des activités commerciales a I'échelle mondiale. Ce
chapitre a abordé trois aspects cruciaux du processus de sourcing : la définition et les
dimensions du sourcing, le choix du bon fournisseur, et I'évaluation de la performance des

fournisseurs.

Premiérement, nous avons exploré ce que représente le sourcing, mettant en lumiere sa
signification et ses différentes dimensions. Il est devenu évident que le sourcing ne se limite
pas a la simple acquisition de biens ou de services, mais englobe également des aspects tels que

la gestion des risques, la qualité, la durabilité, et les relations inter-organisationnelles.

Ensuite, nous avons examiné le processus de sélection du fournisseur approprié. Ce
processus va bien au-dela de la simple comparaison des codts. Il implique une évaluation
approfondie des capacités, de la réputation, de la compatibilité culturelle et de nombreux autres

facteurs pour garantir un partenariat fructueux et durable.

Enfin, nous avons étudié I'importance de I'évaluation continue de la performance des
fournisseurs. Cette étape est cruciale pour sassurer que les partenaires de sourcing continuent
de répondre aux normes et aux attentes de l'organisation. Les indicateurs de performance clés
jouent un réle central dans ce processus, permettant une surveillance efficace et une

amélioration continue des relations avec les fournisseurs.

En conclusion, ce chapitre a souligné l'importance critique d'une approche stratégique
et systématique du sourcing international. Le succes dans ce domaine repose sur une
compréhension approfondie des concepts fondamentaux, ainsi que sur la capacité a mettre en
ceuvre des processus robustes de sélection et d'évaluation des fournisseurs. En intégrant ces
pratiques dans leur stratégie globale, les organisations peuvent optimiser leurs opérations,

réduire les risques et améliorer leur compétitivité sur le marché mondial.
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CHAPITRE 2 : Rentabilité et approvisionnements
stratégiques.

Introduction du chapitre 2 :

La rentabilité constitue une contrainte financiére primordiale pour toute entreprise
aspirant a prospérer dans un environnement concurrentiel. En quéte de rentabilité, I'entreprise
investit ses ressources, et un investissement est jugé rentable lorsque les résultats obtenus

dépassent les moyens mobilisés pour sa réalisation.

Dans cette optique, les gestionnaires s'efforcent de déterminer dans quelle mesure les
actifs economiques engagés, ou les capitaux investis, générent un rendement favorable.
Toutefois, les propriétaires d'entreprise sont particulierement intéresses par I'évaluation de la
rentabilité de leur investissement en capital dans I'entreprise. 1ls cherchent a mesurer les revenus

générés par les fonds investis ou laissés a la disposition de I'entreprise.

Dans la premiére section, nous aborderons la notion méme de rentabilité, en analysant
ses composantes essentielles et en eclaircissant ses implications dans le contexte économique
actuel. Nous explorerons les diverses dimensions de la rentabilité et examinerons comment elle

peut étre mesurée et interprétée dans le cadre des activités commerciales.

La deuxiéme section sera consacrée a I'étude des ratios de rentabilité. Nous examinerons
en détail les différents ratios utilisés pour évaluer la performance financiére d'une entreprise,
en mettant l'accent sur leur utilisation dans l'analyse de la rentabilité. Nous discuterons
également de la signification de ces ratios et de leur importance pour les gestionnaires et les

investisseurs.

Enfin, la troisieme section se penchera sur la gestion des achats et de la rentabilité. Nous
explorerons comment les décisions d'achat peuvent influencer la rentabilité d'une entreprise, en
mettant en lumiére les meilleures pratiques pour optimiser cette relation. Nous examinerons
également comment le sourcing international peut impacter la rentabilité et comment les

entreprises peuvent gérer efficacement cette dimension dans un contexte mondialisé.
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Section 01 : Notion de rentabilité

L'objectif fondamental de toute entreprise, quelle que soit la nature de ses activités, est
d'atteindre la rentabilité, permettant ainsi de valoriser le capital investi. La rentabilité et la
croissance sont intrinsequement liées, de sorte que les entreprises qui ne parviennent pas a étre

durablement rentables risquent de disparaitre.

Dans cette section, nous aborderons de maniere exhaustive la question de la rentabilité.
Pour ce faire, nous commencerons par définir précisément ce concept, puis nous explorerons

les principaux types de rentabilite.

1.1 Définition de rentabilité :

La notion de rentabilité revét une importance fondamentale en gestion financiére et trouve
une application trés étendue. Elle permet une évaluation plus précise de la performance de

I'entreprise

D’aprées Hoaru « Elle est généralement définie comme I'aptitude de I'entreprise a accroitre la

valeur des capitaux investis, autrement dit a dégager un certain niveau de résultat ou de revenu pour

Un montant donné de ressource engagée dans I'entreprise. ». 2

% Christian Hoaru, maitriser le diagnostic financier, Groupe revue fiduciaire, édition : 2, France, 2001, page 48.
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D’aprés Chiha « La rentabilité s'appréhende par le rapport des résultats sur les moyens permettant

la réalisation de ces résultats ou cours d'une période donnée ».!

Selon Melyon « La rentabilité est I'aptitude a produire un profit ou un résultat. Pour juger la
rentabilité d'une entreprise, il convient de rapprocher le résultat dégagé avec les moyens mis en

ceuvre pour obtenir ce résultat, c'est-a-dire, du capital qui s'y trouve investi »?

Selon Conso.P, Hemeci.F « Le rapport existant entre le résultat obtenu par I'entreprise et les moyens

mis en ceuvre. »°

D'apres ces diverses définitions, la rentabilité peut étre définie comme la mesure des
bénéfices réalisés par une entreprise. Elle permet de déterminer le revenu que l'entreprise

parvient a générer en fonction de ses actifs et de ses ressources.

1.2 Les types de rentabilité :

La rentabilité est un concept complexe et multidimensionnel, comprenant trois principaux

types qui jouent un réle central dans I'analyse financiére : source

La rentabilité économique évalue la performance globale de I'entreprise en mesurant sa

capacité a générer des bénéfices a partir de I'ensemble de ses ressources et de ses actifs.

En paralléle, la rentabilité financiere se concentre sur le rendement des capitaux propres
investis dans l'entreprise, offrant ainsi une perspective sur l'efficacité de l'utilisation de ces

fonds par les actionnaires.

Enfin, la rentabilité commerciale, étroitement liée aux activités commerciales de
I'entreprise, mesure sa capacité a génerer des bénéfices a partir de ses opérations quotidiennes

et de ses activités commerciales.

1 K.Chiha, Gestion et stratégique financiére, houma, édition : 1, Algerie, 2005, page 55.
2 Gérard Melyon, Gestion financiére, Bréal, édition 4, France, 2007, page 166.
3 Pierre Conso, Farouk Hémici, Gestion financiére de I'entreprise, Dunod, édition : 10, Paris, 2002, page 274.
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1.2.1 Larentabilité économique (rentabilité des actifs) :

La rentabilité économique revét une importance capitale dans I'évaluation du rendement
des capitaux propres, et son analyse approfondie constitue une étape fondamentale du processus

de diagnostic financier.

1.2.1.1 Définition de la rentabilité économique :

La rentabilité économique représente le rendement de tous les capitaux investis avant la
déduction des charges financieres et de I'impdt. Cette mesure permet d'évaluer la performance
de I'entreprise de maniére indépendante par rapport a son mode de financement et a la politique
fiscale.

Selon Jean Barreau, la rentabilité économique est « le taux qui exprime la performance
industrielle et commerciale de I'entreprise indépendamment de son financement et qui doit

permettre des comparaisons dans le temps et dans I'espace. ».*

La rentabilité des actifs permet d'évaluer si une opération effectuée par I'entreprise
engendre un codt ou, au contraire, génere un excedent. Elle est ainsi un indicateur de I'efficacité

des moyens de production utilisés dans le cadre de son activité

1.2.1.2 Calcul de la rentabilité économique :

En fonction des paramétres choisis pour le numérateur et le dénominateur, il existe
plusieurs méthodes de calcul de la rentabilité économique. Deux ratios sont genéralement

calculés en tenant compte du niveau de résultat considéré :

e Le ratio de rentabilité économique brute d'exploitation,

LJean Barreau, Gestion financiére, Dunod, Edition 14, France, 1995, p.134.
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e Le ratio de rentabilité économique nette d'exploitation.

La rentabilité économique d'exploitation est calculée en divisant le résultat économique
(qui exclut les éléments financiers et exceptionnels) par le montant des capitaux investis pour

obtenir ce résultat (le capital d'exploitation).

Le ratio de rentabilité d'exploitation évalue exclusivement la rentabilité des capitaux
investis dans l'activité de I'entreprise. Il se calcule en divisant le résultat économique par le

capital d'exploitation, et s'exprime par la formule suivante :

Rentabilité d’exploitation = Résultat économique / Capital d’exploitation

Tableau 1 ratios de rentabilité économique

Capital d’exploitation AEB Un actif éeconomique net

Résultat d’exploitation

Reésultat brut d'exploitation Résultat 1= -
Excédent brute exploitation /
actif économique brut

Reésultat d'exploitation - Résultat 2= résultat
d'exploitation / Un actif
économique net

Source : DAYAN, P112

La rentabilité économique peut étre appréciée de deux manieres : brut ou net, c'est-a-
dire avant ou apres amortissements et réserves. Ainsi, le résultat économique, qui constitue le

dénominateur du ratio, peut étre soit :

e Unrésultat brut d'exploitation (RBE) avant amortissement

e Unrésultat d'exploitation (RE) aprés amortissement

De méme, le capital d'exploitation, qui est le dénominateur du ratio, peut étre soit :
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e Un actif économique brut (AEB) composé des immobilisations d'exploitation
brutes et du besoin de financement lié au cycle dexploitation avant

amortissement

e Un actif économique net (AEN) composé des immobilisations d'exploitation

nettes et du besoin en fonds de roulement apres amortissement.

Il est essentiel que les éléments du ratio de rentabilité économique soient cohérents,
c'est-a-dire que le choix entre brut ou net soit appliqué a la fois au numérateur et au

dénominateur pour garantir la pertinence du calcul.

Dans le tableau présenté, les ratios de rentabilité d'exploitation sont réorganisés en

respectant cette cohérence entre le numérateur et le dénominateur.

Reésultat 1, également connu sous le nom de taux de rentabilité économique brute, offre
une premiére mesure de I'efficacité de I'entreprise dans l'utilisation de ses ressources. Ce ratio
évalue essentiellement la rentabilité brute des investissements, étant donné que les besoins en

fonds de roulement constituent un investissement réel puisqu'ils sont permanents. *

Reésultat 2, ou taux de rentabilité économique nette, conditionne la rentabilité financiere
de I'entreprise. 1l évalue la performance économique de I'entreprise ainsi que sa capacité a attirer

de nouveaux moyens de financement et a se développer. 2

1.2.1.3 Décomposition du ratio de rentabilité économique :

La rentabilité économique d'une entreprise peut étre interprétée comme étant composee
d'un portefeuille, d'une marge et d'un taux de rotation. Ainsi, elle peut étre décomposée en

plusieurs éléments distincts qui contribuent a son évaluation globale

! Peyrard, Analyse financiére, vuibert, édition 7, France, 1998, page 217.
2 Peyrard, lbid, p217.
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La rentabilité économique d'une entreprise dépend de plusieurs facteurs. D'une part, elle
est influencée par la politique de prix mise en place par I'entreprise et par la maniere dont elle

gére son exploitation.

D'autre part, elle est également liée a l'efficacité avec laquelle I'entreprise utilise son

capital. L'amélioration de la rentabilité économique peut découler de différentes actions.

Tout d'abord, elle peut résulter de lI'augmentation de la marge bénéficiaire réalisée sur

chaque produit vendu.

Ensuite, elle peut également provenir de I'augmentation des quantités vendues, tout en
maintenant une marge unitaire constante. Ces deux aspects combinés peuvent contribuer a

accroitre la rentabilite économique globale de I'entreprise.

En résumant : Rentabilité Economique Totale =Résultat Net / Totale Actif

Ventes

Bénéfice 3
CoQts totaux
Taux de | 3
marge nette Ventes de
marchandises
Chiffre
d’affalre +
Taux de Production
rentabilité " . o2
des actifs
Chiffre
L d’affaire
Rotation o
Des actifs : e
+ Actif Courant CEPOrS
e Actifs
s corporels
Actif non
Actifs
courant
financiers

Figure 5 : les diverses composantes de la rentabilité

Source : PEYRARD, ibid. P.217

Le calcul de la rentabilité économique repose sur I'évaluation des résultats générés par

I'activité de la société par rapport aux moyens engagés dans cette activiteé.

Ce taux de rentabilité économique découle de l'analyse de deux ratios principaux : la

marge d'exploitation et le taux de rotation des actifs économiques.
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1.2.2 Larentabilité financiére :

La rentabilité financiere est un indicateur qui évalue la performance des capitaux

propres investis dans une entreprise.

Cet aspect de rentabilité est particulierement pertinent pour les propriétaires de
I'entreprise, car il mesure l'efficacité avec laquelle leurs capitaux propres sont utilisés pour

générer des bénéfices.

1.2.2.1 Définition de la rentabilité financiére :

La rentabilité financiére évalue la capacité des capitaux investis par les actionnaires et
les associés, une fois que les frais financiers (rémunération des créanciers) et les impots sur les

bénéfices ont été deduits, a générer un niveau de profit satisfaisant.

Cet indicateur mesure donc l'efficacité de l'utilisation des fonds propres pour générer

des bénéfices apres avoir pris en compte les obligations financieres et fiscales de I'entreprise.

Selon BATSCH Laurent : « la rentabilité financiére est la rentabilité qui intéresse les

Actionnaires : elle établit le rapport entre un résultat net approprié par les actionnaires et le

Stock de capitaux avancés par ceux-cit»

Selon GINGLINGER E : « La rentabilité financiere mesure la rentabilité de I'entreprise du

point de vue de chaque pourvoyeur de fonds, que ce soit des actionnaires ou des préteurs «
2

Effectivement, les définitions antérieures mettent en lumiére le fait que la rentabilité

financiére revét une importance primordiale pour les actionnaires.

Son calcul leur permet d'évaluer la performance de leurs investissements dans le capital

d'une entreprise.

! Batsch Laurent, le diagnostic financier, Economica, paris, 1995, Page 89.
2 Ginglinger Edith, Gestion financiére de I’entreprise, édition Dolloz, France, 1991, Page 29.
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Cependant, il est également crucial pour les préteurs, qui se concentrent principalement

sur la capacité de remboursement de I'entreprise et sa capacité a honorer ses charges financiéres.

En d'autres termes, les préteurs s'intéressent a la rentabilité financiére dans la mesure ou
elle détermine la capacité de I'entreprise a rembourser ses dettes et a respecter ses engagements

financiers, ce qui est essentiel pour leur propre sécurité financiere.

1.2.2.2 Calcul de la rentabilité financiére :

Selon les éléments inclus dans le numérateur et le dénominateur du ratio, la rentabilité

financiere peut étre évaluée de deux maniéres principales :

o Par le taux de rentabilité des capitaux permanents : Ce ratio compare le profit net génére
par l'entreprise aux capitaux permanents investis, ce qui inclut les capitaux propres et
les dettes a long terme. 1l mesure donc la rentabilité des capitaux permanents utilisés

dans I'entreprise.

e Par le taux de rentabilité des capitaux propres : Ce ratio évalue le profit net de
I'entreprise par rapport a ses capitaux propres. Il permet de mesurer spécifiquement la

rentabilité des capitaux investis par les actionnaires dans I'entreprise.

Ces deux indicateurs offrent des perspectives différentes sur la rentabilité financiere de

I'entreprise, chacun étant utile pour évaluer la performance financiere sous un angle spécifique.

1.2.2.2.1 La Rentabilité Des Capitaux Investis :

La rentabilité des capitaux investis se calcule en divisant le résultat courant par le
montant des capitaux permanents, comprenant les capitaux propres ainsi que I'endettement

a long terme.

Cette mesure de rentabilité est basée uniquement sur les résultats provenant des

opérations ordinaires de I'entreprise, excluant ainsi les opérations exceptionnelles.
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Ce ratio présente l'avantage de simplifier les comparaisons entre différentes entreprises,
en fournissant une évaluation de la rentabilité qui se concentre sur les activités centrales et

récurrentes de I'entreprise.

Pour respecter le principe d'homogénéité, il est important d'inclure dans le numérateur
une mesure du résultat qui prend en compte la rémunération a la fois des actionnaires et des

préteurs.

Le résultat courant exclut généralement les frais financiers payés aux créanciers de
I'entreprise. Par conséquent, il est pertinent d'ajouter ces frais financiers au résultat courant

dans un ratio ou le dénominateur représente les capitaux investis par I'entreprise.
Ainsi, la rentabilité des capitaux investis peut s'exprimer par le ratio suivant :

Rentabilité Des Capitaux Investis = (Résultat Courant + Frais Financiers) / Capitaux

Permanents

Dans cette formule, les frais financiers sont ajoutés au résultat courant pour refléter I'ensemble
des codts financiers supportés par l'entreprise, et le dénominateur représente les capitaux

permanents investis dans l'entreprise.!

1.2.2.2.2 La rentabilité des capitaux propres :

Ce ratio exprime effectivement l'aptitude de l'entreprise a générer des bénéfices et a
rémunérer les actionnaires, que ce soit par le versement de dividendes ou par l'affectation aux

réserves.

En d'autres termes, il mesure la capacité de I'entreprise a utiliser efficacement les fonds
investis pour produire des bénéfices qui peuvent étre redistribués aux actionnaires ou réinvestis
dans l'entreprise pour assurer sa croissance future. Ainsi, il constitue un indicateur clé de la

performance financiere et de la rentabilité a long terme de l'entreprise.

L Hubert de la Bruslerie, Analyse financiére : information financiére, évaluation, diagnostic, Dunod, Edition 4,
Paris, 2010, p.120.
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Autrement dit « il mesure la capacité de I'entreprise a rentabiliser les fonds apportés par
les actionnaires. 1l doit étre le plus élevé possible. »

Le ratio mesurant la rentabilité des capitaux propres est généralement exprimé comme suit :

Rentabilité Des Capitaux Propres = Résultat Net / Capitaux Propres

Dans cette formule, le résultat net est utilise comme mesure du profit généré par
I'entreprise, et les capitaux propres représentent l'investissement des actionnaires dans

I'entreprise.

Ce ratio permet d'évaluer la performance financiére de I'entreprise en termes de
rentabilité pour les actionnaires, en indiquant le rendement des capitaux propres investis dans

I'entreprise.

1.2.2.3 Décomposition du taux de la rentabilité financiére :

La rentabilité financiére peut étre décomposée en plusieurs composantes, dont certaines

sont similaires a celles utilisées dans la décomposition de la rentabilité économique.

e Taux de marge nette : Ce ratio est calculé en divisant le résultat net par le chiffre

d'affaires (CA). 1l mesure la rentabilité nette générée par chaque unité de vente.

« Rotation : Ce ratio est calculé en divisant le chiffre d'affaires par les capitaux investis.
Il indique le nombre de fois que les capitaux investis sont générés par unité de chiffre
d'affaires, ce qui reflete l'efficacité de I'utilisation des capitaux dans la génération de

revenus.

e Taux d'endettement : Ce ratio est calculé en divisant les capitaux investis par les
capitaux propres. Il évalue la proportion de la dette par rapport aux fonds propres de
I'entreprise, ce qui donne une indication de sa structure financiére et de son niveau de

risque associé.
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En combinant ces trois composantes, on obtient un apercu complet de la rentabilité
financiere de I'entreprise, en tenant compte a la fois de sa rentabilité opérationnelle, de son
efficacité dans I'utilisation des capitaux et de sa structure de financement.

1.2.3 La rentabilité commerciale :

La rentabilité commerciale est un ratio financier qui évalue la rentabilité d'une entreprise
en fonction du volume de son activité. Ce ratio met en relation le résultat de I'entreprise avec le

chiffre d'affaires généré par ses activités commerciales.

Il mesure la capacité de I'entreprise a générer des bénéfices par rapport a son niveau
d'activité économique, ce qui permet d'évaluer son efficacité opérationnelle et sa performance

commerciale.

1.2.3.1 Définition de la rentabilité commerciale :
La rentabilité commerciale est un ratio financier qui permet d'évaluer la rentabilité d'une
entreprise en fonction de son volume d'affaires. En termes simples, il mesure combien une

entreprise gagne sur la vente de ses produits ou services par rapport a ses codts.

La performance commerciale, quant a elle, se refére a la capacité de l'entreprise a
s'insérer dans un environnement concurrentiel et a accroitre son niveau de ventes (chiffre

d'affaires) afin de conquérir des parts de marché. *

1.2.3.2 Calcul de la rentabilité commerciale :

En se basant sur les éléments retenus pour le numérateur et le dénominateur, la

rentabilité commerciale peut étre évaluée en utilisant le ratio suivant :

Résultat Net/ Chiffres D’affaires

Le résultat net représente le bénéfice ou la perte d'une entreprise pendant une période
définie. 1l est calculé en déduisant toutes les dépenses (qu'elles soient courantes, financieres ou

exceptionnelles) de I'ensemble des revenus générés.

L https://m2finances.org/index.php/2019/09/25/la-rentabilite-lindicateur-de-performance-par-
excellence/ , Consulté le 30/03/2024
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Le chiffre d'affaires correspond aux recettes provenant de la vente des produits ou

services de l'entreprise, sans tenir compte des frais associés a cette activité.

Ainsi, cette formule permet d'estimer la rentabilité commerciale en rapportant le
bénéfice net obtenu par I'entreprise a son chiffre d'affaires total, ce qui fournit un indicateur de

son efficacité a générer des bénéfices a partir de ses activités commerciales.

1.2.3.3 Décomposition du taux de la rentabilité commerciale :
Comme la rentabilité économique et la rentabilité financiere, le ratio de rentabilité
commerciale peut également étre exprimé sous une forme différente. Une fagon courante de

calculer la rentabilité commerciale est d'utiliser la marge commerciale.

Cette marge commerciale est calculée en soustrayant le colt d'achat hors taxes du prix
de vente hors taxes. Ainsi, le ratio de rentabilité commerciale peut étre représenté par la formule
suivante :

Ratio De Rentabilité Commerciale = Marge Commerciale / Chiffre D'affaires?

1.2.3.3.1 La marge commerciale :

La marge commerciale représente la différence entre les ventes d'une marchandise et

son co(t d'achat. Dans ce calcul, les montants sont généralement exprimés hors taxes (HT).

Par conséquent, le taux de rentabilité commerciale est défini comme le rapport entre le

bénéfice commercial réalisé et le chiffre d'affaires hors taxes généré par I'entreprise.

Il mesure la proportion du chiffre d'affaires qui se transforme en bénéfice commercial

apres avoir couvert les colts d'achat des marchandises.

Section 2 : les ratios de rentabilité

L'analyse de la pérennité d'une entreprise repose sur divers parameétres, parmi lesquels la

rentabilité joue un réle crucial. Cette rentabilité peut étre évaluée a travers différents ratios,

L https://intia.fr/fr/infast/marge-commerciale/ , consulté le 30/03/2024
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qu'ils soient économiques ou financiers, en se basant sur les données fournies par les documents

comptables tels que le bilan.

Ces ratios constituent l'une des étapes fondamentales du processus d'analyse financiére.
Leur utilisation permet de surveiller la rentabilité d'une activité dans le temps, ainsi que

d'évaluer la rentabilité & partir des flux de trésorerie générés par I'entreprise.

2.1 Larentabilité des ventes :

La rentabilité des ventes peut étre calculée de plusieurs fagons, en fonction des objectifs
specifiques de I'analyse ou des données disponibles :

2.1.1 Le taux de marge brute sur ventes :

Le ratio mentionné, également appelé rentabilité des ventes avant amortissements, est
calculé en comparant le résultat d'exploitation avant amortissements, réductions de valeur et

provisions au chiffre d'affaires additionné des autres produits d'exploitation, hors subsides.

Ce ratio revét une importance cruciale pour toute entreprise, car il permet d'évaluer le

cash-flow généré par I'exploitation courante.

La marge brute des ventes, quant a elle, reflete I'impact des politiques adoptées par
I'entreprise en matiere de production, de gestion des stocks, de ressources humaines, ainsi que

sa stratégie commerciale.

En analysant cette marge brute, les entreprises peuvent comprendre comment leurs

décisions opérationnelles et commerciales influent sur la rentabilité globale de leurs activités.

La valeur du ratio de rentabilité des ventes avant amortissements sera généralement
inférieure a celle du ratio de la valeur ajoutée, car elle prend en compte les colts de personnel

supplémentaires qui ne sont pas inclus dans le calcul de la valeur ajoutée.

Pour interpréter ce ratio de maniére significative, il est essentiel de le comparer avec

ceux des entreprises opérant dans le méme secteur d'activite.

Cette comparaison est pertinente car le ratio n'est pas influencé par la politique

d'amortissement spécifique a chaque entreprise. En se comparant a d'autres entreprises du méme
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secteur, une entreprise peut mieux évaluer sa performance relative en termes de génération de

cash-flow a partir de son activité opérationnelle.

Cela permet d'identifier les points forts et les opportunités d'amélioration dans la gestion

des opérations commerciales.

2.1.2 Le taux de marge nette sur ventes :

Le taux, également connu sous le nom de rentabilité des ventes aprés amortissements,

est déterminé en effectuant le calcul suivant :

Résultat d'exploitation / Chiffre d'affaires + Autres produits d'exploitation, hors subsides

Contrairement au ratio antérieur, le taux de marge nette sur ventes est impacté par la

stratégie d'amortissement adoptée par I'entreprise.

Ce taux integre I'amortissement, la dépréciation et la régularisation, ce qui explique

généralement pourquoi il est inférieur aux marges brutes sur le volume des ventes.

Autrement, cette situation peut résulter d'une reprise de dépréciation et/ou de l'utilisation
de régularisation. Comme pour le ratio précedent, il est important de comparer la marge

bénéficiaire nette sur les ventes a celle des entreprises du méme secteur.

2.2 Lavaleur ajoutée :

La valeur ajoutée représente un indicateur crucial pour évaluer la performance globale

d'une entreprise.

A I'échelle macroéconomique, elle se définit comme la différence entre la valeur de la

production et la valeur de la production consommeée en intermédiaires?

Au niveau de l'entreprise, la valeur de production est constituée des éléments suivants :

e Le chiffre d'affaires, qui englobe les ventes de produits.

! 0ooghe Hubert, Van Wymeersch Charles, et Heidi Vander Bauwhede, Traité d’analyse financiére, Tome 1,
Anthemis, Belgique, p.245.
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o Laproduction de stock, reflétée par la variation des stocks de produits finis, de travaux
en cours et de travaux en cours. Cette variation de stock indique si ces éléments seront

vendus dans un futur proche ou éloigné.

o La production immobilisée, représentant la création d'immobilisations corporelles ou

incorporelles destinées a l'usage propre de I'entreprise.

En revanche, la consommation intermédiaire inclut :

o Le colt des fournitures et des marchandises, comprenant les achats effectués par

I'entreprise et prenant en compte les variations des stocks.

o Le codt des biens et services divers, englobant les services ainsi que les biens divers

consommeés pour realiser l'activite.

Ainsi, la valeur ajoutée se définit comme la valeur que l'entreprise apporte aux biens et
services qu'elle fournit. Elle est calculée en soustrayant les consommations intermediaires du

résultat d'exploitation.

Plus précisément, elle correspond a la différence entre les deux, soit la valeur du résultat

d'exploitation et les consommations intermédiaires.

Valeur ajoutée = Produits d'exploitation - Consommations intermédiaires

La valeur ajoutée doit étre suffisante pour couvrir diverses charges d'exploitation telles
que les charges financiéres, spéciales et fiscales, ainsi que les frais de personnel, regroupés sous

"Rémunérations, charges sociales et pensions".

Cependant, certains co(ts liés a des catégories spécifiques de personnel sont inclus dans
les "services et biens divers", notamment les dépenses administratives d'une entreprise
indépendante. Ainsi, il est nécessaire d'ajuster la valeur de ces articles de service et de biens

divers.
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La valeur ajoutée revét une grande importance pour les dirigeants d'entreprise car elle
constitue un indicateur de la santé économique de I'entreprise par rapport a son environnement.

Elle est influencée par deux facteurs principaux :

e L’effet "volume", qui dépend des ventes et du chiffre d'affaires généré.

e Les effets "marginaux", qui découlent du profit réalisé par unité vendue, lié au taux de

valeur ajoutée.

Ces deux éléments peuvent évoluer de maniere concordante, mais parfois de maniere opposée.

Par exemple :

Une augmentation des ventes (effet "volume” en augmentation) peut entrainer une
augmentation plus importante des consommations intermediaires, et donc une diminution du

taux de valeur ajoutée (effet "marge” en diminution).
La valeur ajoutée évoluera selon I'effet prédominant : volume ou marge.

De nombreux ratios sont dérivés du concept de valeur ajoutée, offrant ainsi une gamme

d'indicateurs pour évaluer la performance et la santé économique d'une entreprise.
2.2.1 Le taux de valeur ajoutée :

Le taux de valeur ajoutée représente la valeur ajoutée exprimée en valeur relative. 11 se

calcule comme suit :

Taux de valeur ajoutée d'exploitation = Valeur ajoutée / Ventes et prestations hors subsides

Ce ratio mesure la proportion de la valeur ajoutée par rapport au résultat d'exploitation,
en excluant les subventions. Il indique la capacité de I'entreprise a générer de la valeur ajoutée

par elle-méme, sans recourir a une aide extérieure.
Une autre maniére de calculer ce ratio est la suivante :

Valeur ajoutée par personne occupée = Valeur ajoutée / Effectif moyen du personnel
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Ce ratio permet d'évaluer la valeur ajoutée produite par chaque personne employée, ce
qui peut étre un indicateur de l'efficacité ou de la performance du travail personnel.

Il est important de noter que si la consommation intermédiaire est prise en compte, les
frais liés au personnel temporaire et aux gestionnaires indépendants doivent également étre

inclus dans le calcul de la valeur ajoutée.

Dans le calcul de ce ratio, il est crucial de prendre en considération ou d'exclure les

"Services et biens divers" en fonction des besoins.

Ce ratio est particulierement pertinent pour les petites et moyennes entreprises. En effet,
dans ces entreprises, le codt total par employé ne doit pas dépasser la valeur ajoutée produite

par chaque employé.

De plus, il convient de noter que la sous-traitance de la production ou des services aux
clients peut avoir un impact significatif sur ce ratio. Par conséquent, une interprétation prudente

est nécessaire, en tenant compte de la part des frais de personnel dans la valeur ajoutée.

Ce ratio met en évidence I'importance des colts salariaux dans la création de valeur

ajoutée.
Le ratio se calcule comme suit :

Part Des Frais De Personnel Dans La Valeur Ajoutée = Rémunérations Et Charges Sociales (Y

Compris Les Dotations Aux Provisions Pour Pension) / Valeur Ajoutée

La valeur de ce ratio dépend du niveau d'automatisation et de la structure commerciale
de I'entreprise. Par exemple, dans les entreprises artisanales, la proportion des frais de personnel
dans la valeur ajoutée peut étre plus élevée que dans celles ou l'automatisation joue un role

prépondérant.

2.3 Rentabilité des fonds propres :

Les actionnaires s'intéressent au rendement et a la rémunération de leur investissement

dans I'entreprise, représenté par les fonds propres investis.
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Ce dernier est évalué a l'aide de ratios, notamment le rendement des capitaux propres

apres imp6t, également connu sous le nom de ROE (return on equity).

Ce ratio se définit comme le rapport entre le résultat net (bénéfice annuel apres impot)

et les capitaux propres.

Rentabilité Nette Des Fonds Propres Aprés Impdts = Résultat De L'exercice Aprés Impéts /
Capitaux Propres

2.4 Rentabilité de l'actif total :

Les actionnaires, qui peuvent également étre des dirigeants, ont pour objectif de tirer

profit des investissements reéalisés dans I'entreprise et des actions qu'elle détient.

Pour évaluer la rentabilité dans ce contexte, deux ratios distincts sont couramment

utilisés. Chacun de ces ratios est évalué de maniére indépendante.

2.4.1 Rentabilité brute de l'actif total avant imp0ts et charges de dettes :

Ce ratio est déterminé en prenant :

Reésultat avant amortissements, charges de dettes et impdts / Total de l'actif

Il offre une indication sur la capacité des ressources disponibles a générer des bénéfices

pour I'entreprise.
2.4.2 Rentabilité nette de l'actif total avant imp06ts et charges de dettes :

Résultat aprés amortissements, avant charges de dettes et impéts / Total de I'actif

Ce ratio est sensible a la politique d'amortissement adoptée par l'entreprise, ainsi qu'aux

éventuelles réductions de valeur et provisions qu'elle applique.

En raison de la prise en compte de charges supplémentaires, il tend a étre inférieur au

ratio précédent.
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Section 03 : Gestion des achats et de la rentabilité
Au sein de la gestion des achats et de la rentabilité, le processus d'achat joue un réle crucial.

Une phase clé de ce processus est l'analyse des besoins et du marché.

3.1 Processus d’achat :
La gestion des approvisionnements et des achats comprend plusieurs étapes essentielles,

de l'analyse initiale des besoins a I'exécution des contrats, chacune contribuant & assurer une

gestion efficace et une performance optimale * :

Figure 6 Processus d'achat

Processus Achats

\ & \ . Gérer .
Présélectionner Consulter . Choisir - \ \ Piloter la
) g ) . ' I'exécution ) )
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/ ‘
A

Mesurer la

Processus Approvisionnement

Source : Philippe Petit, Toute la fonction achats, Dunod, France, 2016, Page 18.

3.1.1 L'analyse des besoins/marché — stratégie :

Constitue une étape fondamentale du marketing d'achats stratégique. Et ses principaux

instruments sont principalement répartis dans deux autres catégories. La donnée de sortie

! Philippe Petit, Toute la fonction achats, Dunod, France, 2016, Page 20.
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essentielle de cette phase est la description de la stratégie, qu'elle soit générale pour le service

ou spécifique a un projet ou a un achat particulier.

Cette démarche implique principalement la segmentation du portefeuille, la définition
des axes opérationnels de travail par domaine d'achat, les orientations pour la recherche de
fournisseurs (sourcing) et I'organisation, qu'il s'agisse de créer une nouvelle structure d'achats

ou de modifier une structure existante.

3.1.2 Sourcing

Constitue une étape essentielle dans le cadre de la stratégie d'achat décrite
précedemment. Cette phase vise a eévaluer et a qualifier les fournisseurs en fonction de critéres
globaux, afin de les rendre éligibles a une consultation formelle ultérieure. Cette consultation
peut étre envisagée dans le cadre d'un achat ponctuel, ce qui implique la constitution d'une
"longue liste™ de fournisseurs potentiels, ou dans le cadre de la gestion réguliére du panel de

fournisseurs travaillant habituellement avec l'entreprise.

Cette étape revét une importance capitale car elle permet de sélectionner les fournisseurs
les plus adaptés, en tenant compte de divers parametres tels que la qualité des produits ou
services, la capacité de production, la réputation de I'entreprise fournisseuse, les normes

éthiques, et bien d'autres encore.

En outre, cette présélection contribue a rationaliser le processus d'approvisionnement en
identifiant les partenaires les plus pertinents pour répondre aux besoins spécifiques de
I'entreprise, tout en favorisant des relations durables et bénéfiques pour toutes les parties

impliquées.

3.1.3 La consultation formelle :

Commence par la réception, par I'acheteur, d'une description détaillée du besoin a servir,
souvent sous la forme d'un cahier des charges, provenant du client interne, qui peut étre

I'acheteur lui-méme dans de nombreux cas, notamment dans le secteur de la distribution.
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Cette étape permet de lancer un appel d'offres, consistant a solliciter les fournisseurs

présélectionnés.

Cette mise en concurrence conduit a une sélection restreinte de fournisseurs, appelée
"short list", avec lesquels l'acheteur entamera des négociations. La constitution de cette liste
nécessite l'approbation directe ou déléguée du client interne, garantissant ainsi que les
fournisseurs sélectionnés répondent aux critéres et aux besoins spécifiques définis dans le
cahier des charges. Cette phase de consultation formelle est essentielle pour assurer la
transparence, la compétitivité et I'efficacité du processus d'achat, tout en garantissant que les
fournisseurs retenus sont en mesure de fournir des produits ou des services répondant

pleinement aux attentes et aux exigences de l'entreprise.

3.1.4 Le choix et la contractualisation :

Représentent souvent le principal domaine d'intervention d'un acheteur, notamment
pour les entreprises ayant peu de culture achats. C'est a ce stade que se déroulent les

négociations éventuelles avec les fournisseurs présélectionnes.

Quel que soit le contexte, cette phase vise a améliorer les offres des fournisseurs retenus
précédemment, en tenant compte des criteres définis et en assurant la transparence sur les
processus de sélection. Cette transparence est facilitée par I'utilisation de supports appropriés

et adaptés.

La contractualisation permet de préciser les termes et conditions de I'accord, tels que les
prix, les délais de livraison, les modalités de paiement, les responsabilités des parties, et toutes
les clauses pertinentes pour garantir une relation commerciale équilibrée et mutuellement
avantageuse. En engageant ces étapes de maniére rigoureuse et transparente, les entreprises
peuvent optimiser leurs processus d'achat, réduire les risques et renforcer leurs relations avec

leurs fournisseurs.
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3.1.5 L'exécution des contrats :

L’exécution des contrats est une phase qui joue un role mineur dans le cas des achats
standard, mais elle revét une importance cruciale dans le cadre de projets plus complexes
necessitant une collaboration étroite entre le fournisseur et le client. Ces projets impliquent

généralement plusieurs étapes, telles que :

Développements nécessitant des prestations préliminaires telles que des tests, des
échantillons, des protocoles ou des prototypes pour valider les spécifications techniques.

« Industrialisation et qualification spécifique des ressources du fournisseur ainsi que de
son produit, afin de garantir leur conformité aux normes et exigences specifiques du

projet.

e Mise en ceuvre progressive de la solution proposée, incluant des ajustements et des

adaptations au fur et a mesure de sa mise en place et de son déploiement.

3.1.6 Le pilotage de la performance :

Dans le domaine des achats vont au-dela d'un simple suivi : il s'agit véritablement d'un
processus de pilotage actif. La fonction achats, en tant que pilote responsable du succes global
du processus, doit étre en mesure de démontrer de maniere transparente la réalisation des
objectifs préalablement définis, et de prendre des mesures pour améliorer en permanence la

situation.

Cela implique que les acheteurs doivent obtenir des acteurs impliqués dans le processus

les informations nécessaires pour évaluer les performances.

Pour les entreprises qui ont atteint un niveau avancé dans la gestion des achats, ce
processus va bien au-dela de simplement constater les performances des fournisseurs ou les

économies réalisées.
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Cette étape cruciale met en lumiere le principe de l'amélioration continue, qui est

fondamental pour tout processus majeur au sein d'une entreprise. En le conceptualisant sous la

forme d'un cycle, on souligne le lien continu entre cette derniére étape et la premiére, soulignant

ainsi l'importance de la boucle d'amélioration continue dans l'optimisation constante des

pratiques d'achat et des résultats obtenus.

3.2 Types d’achat :

Les quatre types d'achats et de stratégies comprennent *:

3.21

3.2.2

3.2.3

Achats non critiques :

Ce sont des achats qui ont un faible impact financier et sont relativement simples
a réaliser. Dans ce cas, la mise en concurrence est aisee car il existe de nombreux
fournisseurs capables de répondre aux besoins, et la qualité des produits est souvent
standardisée. L'objectif de l'acheteur est de simplifier le processus d'achats pour ces
catégories, afin de ne pas accaparer des ressources importantes sur des taches non

critiques.

Achats levier :

Cette catégorie englobe les familles d'achats qui ont un fort impact financier sur
le budget global des achats. Bien qu'il y ait plusieurs fournisseurs potentiels pour
répondre aux besoins, il est facile de les mettre en concurrence et de les remplacer.
L'objectif de I'acheteur est de maximiser les gains dans ces familles d'achats en activant

les leviers disponibles.

Achats stratégiques :

Cette catégorie concerne les achats qui sont cruciaux dans la stratégie globale de

I'entreprise. lls impliquent souvent des budgets conséquents et sont caractérisés par une

1 Wajnsztok, Olivier, Royal Isabelle, Hugues de Sazilly, Jean Philippe Cécille, Stratégie d'achat,
Eyrolles, France, 2014, page32.
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3.24

3.25

grande complexité, telle qu'une situation de pénurie ou des difficultés
d'approvisionnement. L'objectif de I'acheteur est de développer une approche
partenariale avec le ou les fournisseurs pour garantir la réussite de ces achats

stratégiques.

Achats critiques :

Ils se situent généralement dans des marchés caractérisés par un monopole du

fournisseur, mais représentent une faible part du budget global des achats.

Matrice de Kraljic

La matrice de Kraljic, un outil développé par I'économiste Peter Kraljic, directeur de

I'agence de Disseldorf de McKinsey, a été presentée dans un article de la Harvard Business

Review en 1983 ®:

Figure 7 : Matrice Kraljic

1 Vendeuvre, Frédéric, Lefévre Benofi, La boite a outils de la négociation commerciale, Dunod, France,
2023, page 306.
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Forte
A

Importance de l'achat

Faible » Forte
Complexité du marché

Source : Vendeuvre, Ibid., page 306

Cette matrice permet aux acheteurs de classer les produits ou services gu'ils achétent
ainsi que leurs fournisseurs en quatre catégories distinctes : achats simples, achats critiques,

achats leviers et achats stratégiques.

Comprendre dans quelle catégorie de la matrice de Kraljic se situent les produits ou
services objet de la négociation permet de déterminer leur importance aux yeux de l'autre partie

dans la négociation.

Cette classification des achats, également appelée familles d'achat, reste trés populaire
au sein des directions achats, car elle offre un cadre de référence pour évaluer et gérer les

différentes relations fournisseurs et les différentes stratégies d'approvisionnement.
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3.3 Les leviers de gains d’achat :

Les leviers de gains jouent un role crucial. Parmi ces leviers, la maitrise du prix unitaire
occupe une place centrale, ou la construction, la mesure et le partage des gains revétent une

importance capitale pour une gestion efficiente des codts et une maximisation des bénéfices? :

3.3.1 Le prix unitaire :

Le prix unitaire est souvent au centre des préoccupations liées aux achats. Pour de
nombreux acteurs, I'idée de gains est associée a la réduction des codts chez les fournisseurs.
Cependant, une recherche constante du prix le plus bas peut avoir des conséquences néfastes,

telles que des retards de livraison ou une qualité compromise des produits.

L'objectif principal est de garantir que les produits achetés offrent un bon rapport

qualite-prix, sans nécessairement toujours privilégier le prix le plus bas.

3.3.2 Laconstruction des gains :

La construction des gains se fait en collaboration. Pour identifier les leviers de gains
dans les achats, il est essentiel d'examiner trois axes de progres distincts. Ces axes de progres
revétent des natures variées et sont considérés comme des points d'amélioration pour faciliter

la communication entre I'acheteur et les acteurs internes de I'entreprise :

L Greff Jérdbme, Mieux acheter pour bien vendre, Eyrolles, , édition 1, France, 2015, page 28.
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Figure 8 Axe de progreés
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Source : Greff, Ibid. page 28
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Le premier axe de progrés concerne le prix payé. Il s'agit d'un levier souvent exploité

par l'acheteur, et a juste titre. La mise en concurrence constitue un excellent moyen d'obtenir

des gains en termes de co0ts.

Le deuxieme axe de progrés concerne les pratiques dachats. Dans cette sphere,

I'acheteur ne peut agir seul ; il doit collaborer avec les techniciens et les utilisateurs. Bien que

les changements soient souvent appréhendés au sein des organisations, des gains significatifs

sont réalisables.

Enfin, le troisiéme axe de progrés porte sur les consommations. Tous les niveaux de

management et tous les employés sont impliqués. Les gains visés sur cet axe sont plus

facilement réalisables lorsque la direction soutient ces actions. En I'absence de soutien,

I'acheteur aura du mal a agir.
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3.3.3 Mesurer et partager les gains :

Il est crucial de mesurer et de partager les gains obtenus dans le cadre des activités
d'achats. Ces gains devraient étre clairement reflétés dans les résultats financiers de I'entreprise.

Pour évaluer ces gains, I'acheteur peut proposer différentes typologies, telles que des

économies réalisées sur le prix unitaire, les stocks, les négociations, etc.

Dans un contexte de hausse des prix persistante, un indicateur pertinent a mettre en place
est celui de la limitation de cette hausse. Pour ce faire, il est intéressant de comparer I'évolution
du prix payé a celle de Il'indice de prix d'un produit constitutif de I'achat. Il est essentiel de
sélectionner les bons indicateurs pour garantir une communication efficace aupres des acteurs

internes qui ont contribué a ces gains.

La recherche de gains constitue un éelément central de la fonction achats. En
collaboration avec les fournisseurs, elle est souvent structurée autour de plans d'amélioration.
Avec les acteurs internes de l'entreprise, tels que les prescripteurs et les utilisateurs, l'atteinte

de ces gains passe souvent par des changements de pratiques.

Pour les entreprises qui ne sont pas encore engagées dans ce type de démarche, il est
recommandé de s'appuyer sur les compétences et I'expérience d'un acheteur expérimenté, ou de

renforcer les compétences nécessaires grace a des formations spécialisées.

3.4 Les méthodes d'appréciation de la rentabilité :

Parmi les méthodes d'appréciation de la rentabilité on distingue :

3.4.1 Le bilan fonctionnel

La perspective fonctionnelle offre une alternative d'analyse a la liquidité de I'entreprise.

Elle examine comment les ressources stables contribuent a couvrir les besoins en fonds
de roulement. Le bilan fonctionnel, une version retravaillée du bilan comptable, est utilisé dans

cette optique pour détailler le fonctionnement de I'entreprise.
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Il organise les éléments de l'actif et du passif en cycles distincts qui reflétent les
différentes phases de la vie de I'entreprise.

« Le bilan fonctionnel est un bilan comptable retraité dans le but d'expliquer le
fonctionnement. Les éléments de l'actif et du passif sont classés en différents cycles qui

caractérisent la vie de I'entreprise. ».

Le bilan fonctionnel permet d'analyser l'origine et l'utilisation des fonds. Ses rdles principaux
incluent :

o Fournir une représentation de la structure financiére a un moment donné.

« Evaluer les besoins en fonds de roulement a court et long terme ainsi que les ressources

qui y sont dédiées.

« Evaluer I'équilibre financier entre les ressources de financement et les besoins de

financement.

3.4.1.1 Cycles du bilan fonctionnel :

Il est classé en trois fonctions principales : investir, financer et exploiter, organisant ainsi
les masses homogenes pour une meilleure compréhension du fonctionnement financier de

I'entreprise.

Figure 9 Cycles du bilan fonctionnel

Les ressources stables |y Cycle de financement
Cycles longs
Les emplois stables — Cycle d’investissement
L'actif circulant
Cycle d’exploitation et Cycle court
Les dettes circulantes .

! Meyer Gilles, L'essentiel de la gestion financiére de I'entreprise, Eyrolles, France, 2015, page 25.
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Source : Granguillot, Page 90.

3.4.2 Le fonds de roulement :

Le fonds de roulement, élément clé de la santé financiére, mesure la capacité d'une
entreprise a couvrir ses besoins de trésorerie a court terme. Son analyse permet d'évaluer la

gestion des liquidités et d'anticiper les exigences financieres.

3.4.2.1 Définition du fonds de roulement :

Le fonds de roulement correspond a « un excédent de ressources stables sur des emplois
stables. En fait, c'est une partie des ressources stables qui finance le besoin en fonds de

roulement et les actifs de trésorerie nécessaire a une exploitation fluide. »*

« Il indique le mode de financement des actifs a plus d'un an et le degre de couverture

des dettes & moins d'un an par les actifs & moins d'un an. »?

Selon ses definitions le fonds de roulement représente I'excédent de ressources stables
disponibles pour financer les besoins en fonds de roulement et assurer une exploitation fluide,
en couvrant les dettes a court terme par les actifs a court terme, tout en financant les actifs a

long terme.
3.4.2.2 Calcul du fonds de roulement :

Le calcul du fonds de roulement peut se faire de deux maniéres, soit par le haut du bilan,
en considérant I'excédent des passifs a plus d'un an sur les actifs a plus d'un an, soit par le bas

du bilan, en considérant I'excédent des actifs a moins d'un an sur les passifs a moins d'un an.
Calcul du fonds de roulement par le haut du bilan (selon l'origine des fonds) :

Le fonds de roulement se calcule en soustrayant les actifs immobilisés des capitaux

permanents.

Fonds de roulement = Capitaux permanents - Actifs immobilisés

! Bazet Jean Luc, Faucher Pascal, Finance d’entreprise, Dunod, Edition 2, France, 2010, page 132.
2 Zitoun Tayeb, Analyse financiére, Berti, Algerie, 2003, page 76.
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Ce calcul met en évidence le surplus de capitaux permanents disponibles aprés le financement

des besoins permanents.
Calcul du fonds de roulement par le bas du bilan (selon I'affectation des fonds) :

Ce calcul met en lumiére la solvabilité de I'entreprise a court terme en considérant que
I'actif a court terme doit financer les dettes a court terme. Le FR est alors calculé en soustrayant
les dettes a court terme de I'actif circulant.

Fonds de roulement = Actif circulant - Dettes a court terme.
3.4.2.3 Interprétations du fonds de roulement :

Trois situations peuvent se présenter :
3.4.2.3.1 Fonds de roulement positif :

Dans ce cas, I'entreprise est en équilibre financier a long terme et dispose d'une marge
de sécurité. Les ressources financiéres permanentes financent une partie de I'actif circulant non

couverte par les dettes a court terme.

La taille du fonds de roulement est cruciale, dépendant davantage du montant des
besoins en fonds de roulement que du chiffre d'affaires ou de l'actif circulant. Des ratios peuvent

étre utilisés pour évaluer son importance :

e Fonds de roulement / Actif circulant x 100 <20%

e Fonds de roulement / Chiffre d'affaires x 100 < 10%
En cas d'exces de fonds de roulement, plusieurs actions peuvent étre entreprises :

e Augmenter les investissements en valeurs immobilisées si nécessaire.

o Rembourser par anticipation les dettes a long terme si les capacités de remboursement

le permettent.

o Distribuer des résultats ou des réserves tout en préservant l'autonomie financiére de

I'entreprise.
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3.4.2.3.2 Fonds de roulement négatif :

Dans ce cas, I'entreprise est en deséquilibre financier a long terme, souffrant d'une
insuffisance en fonds de roulement (IFR) et sans marge de sécurité. Les besoins permanents ne
sont pas couverts par les ressources permanentes. Pour rétablir I'équilibre financier, I'entreprise

peut :

o Augmenter les fonds propres en réservant les résultats, en faisant appel a de nouveaux

apports ou en convertissant les dettes en actions.

o Augmenter les dettes a long terme si elle dispose d'une capacité d'endettement.

e Diminuer les valeurs immobilisées en cedant des actifs corporels non utilisés ou en

vendant des actifs financiers.

3.4.2.3.3 Fonds de roulement nul :

Dans cette situation, I'entreprise est en équilibre financier juste. I n'y a pas de marge de
sécurité, et les capitaux permanents financent juste les besoins permanents. L'entreprise devrait

envisager d'augmenter ses ressources permanentes pour éviter de tomber en insuffisance.

3.4.3 Besoin de fonds de roulement :

Le besoin en fonds de roulement reflete I'écart entre les ressources nécessaires pour les
opérations courantes et les liquidités disponibles a court terme, fournissant ainsi un apercu de

la santé financiere et de la capacité a répondre aux obligations de l'entreprise :

3.4.3.1 Définition du besoin en fonds de roulement :

Selon Lasary, « Le besoin en fonds de roulement peut étre défini comme étant la part
des besoins liés a I'activité qui n'est pas financée par des ressources nées de l'activité et qui

doit donc I'étre par des ressources durables (permanentes). Le besoin en fonds de roulement
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représente la différence entre ce qu'il au financer (c'est-a-dire les créances en les stocks) et les

moyens de le financer (c’est-a-dire les dettes fournisseurs). »1

D’apres le gros « Le besoin en fonds de roulement représente un besoin de financement
permanent a court terme né du décalage entre le décaissement des achats et I'encaissement des

ventes. »2

Le besoin en fonds de roulement se réfere a la part des besoins opérationnels non
financée par les ressources générées par l'activité, nécessitant ainsi un financement a long terme.
Il résulte du décalage entre les décaissements pour les achats et les encaissements des ventes,

englobant les créances et les stocks a financer par les dettes fournisseurs.
3.1.3.2 Calcul du besoin en fonds de roulement :
Le besoin en fonds de roulement peut étre calculé de deux maniéres :

o Si aucun crédit bancaire de trésorerie n'est utilisé : BER = Actif circulant - Valeurs
disponibles - Dettes a court terme.
e Si un crédit bancaire de trésorerie est utilisé : BFR = Actif circulant - Valeurs

disponibles - (Dettes a court terme - Credit bancaire de trésorerie).

Dans le second cas, I'entreprise a un besoin immédiat de liquidité généré par ses activités

d'exploitation et recourt donc a des crédits bancaires.

3.4.3.2

Interprétations du besoin en fonds de roulement :

Le besoin en fonds de roulement, pertinent uniquement dans le contexte de
I'exploitation, reflete le besoin de financement engendré par le cycle opérationnel de

I'entreprise. 11 se présente sous trois cas :

! Lasary, Le Bilan, Dar el Othmania, Algerie, 2004, page 64.
2 Legros George, Finance d'entreprise, Dunod, Edition 3, France, 2010, page50.
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3.4.3.2.1 Besoin en fonds de roulement positif :

Dans ce cas, les besoins opérationnels de I'entreprise dépassent les ressources
opérationnelles, assurant tout de méme un équilibre financier a court terme malgré le besoin en

fonds de roulement.

Les besoins a court terme sont comblés par I'excédent des ressources financieres a long

terme (FR) ou par un crédit a court terme (concours bancaires).
3.4.3.2.2 Besoin en fonds de roulement négatif :

Les ressources opérationnelles de I'entreprise excédent ses besoins opérationnels. Ainsi,
I'entreprise n'a pas besoin de financer ses activités opérationnelles puisque le passif circulant

dépasse les besoins de financement de son actif opérationnel.
3.4.3.2.3 Besoin en fonds de roulement nul (équilibre parfait) :

Dans ce cas, les besoins opeérationnels de l'entreprise sont egaux a Ses ressources

opérationnelles, ce qui signifie qu'aucun besoin d'exploitation n'est présent.

3.4.4 Latrésorerie nette :

La trésorerie nette, pilier de la santé financiere, est définie comme la différence entre
les actifs et les passifs de trésorerie. Son calcul et son interprétation fournissent une indication
cruciale de la disponibilité des liquidités et de la capacité de l'entreprise a répondre a ses

obligations financieres.

3.4.4.1 Définitions de la trésorerie nette (TN) :

Selon Palou « La trésorerie apparait comme la résultante de toute la vie économique et
financiere de I'entreprise. Elle joue une vole stratégique dans I'entreprise et permet d'évaluer
les performances en fournissant un éclairage sur la capacité de I'entreprise a rassembler les
fonds nécessaires a son développement ou bien sa capacité a récupérer au plus vite les fonds

engagés. »!

! Palou Jean Michel, Les méthodes d'évaluation d'entreprise, Groupe Revue Fiduciaire, France, 2017, page 103.
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D’aprés Hoarau « Elle représente l'excédent ou l'insuffisance des ressources stables
apres financement des immobilisations et du besoin en fonds de roulement. Elle est mesurée
par la difféerence entre le fonds de roulement et le besoin en fonds de roulement, la trésorerie

nette regroupe les postes de disponibilités diminués des concours bancaires courants. »*

La trésorerie nette, reflet de la vie économique de I'entreprise, mesure I'excédent ou
I'insuffisance des ressources stables apres financement des immobilisations et du besoin en
fonds de roulement. C'est un indicateur crucial de sa capacité a rassembler des fonds pour le
développement et a gérer efficacement ses liquidités.

3.4.4.2 Calcul de la trésorerie :

La trésorerie peut étre calculée soit sur la base des comptes du bilan, ou elle est obtenue
en soustrayant la trésorerie passive de la trésorerie active, soit sur les indicateurs de I'équilibre
financier, ou elle équivaut a la différence entre le fonds de roulement et le besoin en fonds de

roulement.
3.4.4.3 Interprétations de la trésorerie nette :

Par rapport a l'indicateur de I'équilibre financier immédiat (IN), I'entreprise peut se trouver

dans trois situations :

3.4.43.1 Tresorerie nette positive :
Indique un équilibre financier immédiat ou les besoins en fonds de roulement sont

entierement couverts par le fonds de roulement, laissant un excédent placé dans la

trésorerie.

3.4.4.3.2 Trésorerie nette négative :
Révele un déséquilibre financier immédiat ou les besoins en fonds de roulement

dépassent le fonds de roulement, nécessitant un recours a un crédit bancaire pour combler

le déficit de ressources.

! Hoaru Christian, Le diagnostic financier, Revue Fiduciaire, Edition 2, France, 2001, page 61.
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3.4.4.3.3 Trésorerie nette nulle :

Indique un équilibre financier immédiat juste ou les besoins en fonds de roulement sont

exactement couverts par le fonds de roulement, reflétant une situation de trésorerie idéale.
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Conclusion chapitre 2 :

L'examen de la dynamique des flux au sein de I'entreprise souléve des interrogations

profondes quant a sa performance globale et sa capacité a générer des bénéfices.

Comprendre les activités de I'entreprise et les choix comptables qu'elle fait pour assurer
sa viabilité a long terme repose sur une analyse rigoureuse de plusieurs étapes cruciales, dont

la rentabilité occupe une place centrale.

L'analyse financiére, en tant que démarche essentielle, mobilise les informations
comptables et financieres disponibles afin d'évaluer non seulement la santé financiere actuelle
de I'entreprise, mais aussi les risques potentiels qui pourraient impacter ses performances

futures.

Les états financiers, notamment le bilan et le compte de resultat, sont des outils
fondamentaux utilisés dans cette analyse. Ils subiront des ajustements afin de mieux refléter la
réalité financiere de l'entreprise, garantissant ainsi une représentation fidele de sa situation

économique et de sa performance opérationnelle.

Cette démarche d'adaptation des états financiers vise a répondre aux exigences
croissantes de transparence et d'exactitude dans I'évaluation de la santé financiere des

entreprises.
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Chapitre 03 : L’impact de la maitrise des stratégies de sourcing international sur la rentabilité
de New Agro.

Introduction du chapitre 03 :

Dans un contexte économique de plus en plus globaliser, la maitrise des stratégies de
sourcing international est devenue un élément essentiel pour les entreprises désireuses

d'optimiser leur rentabilité et de maintenir leur compétitivité sur le marché mondial.

Ce troisieme chapitre se concentre sur I'examen approfondi de l'impact direct des
stratégies de sourcing international sur la rentabilité de I'entreprise NEWAGRO. Aprés avoir
dressé le portrait de I'entreprise dans la Section 1 et analysé I'impact financier global du sourcing
international dans la Section 2, nous nous tournons désormais vers la maniere dont la maitrise

de ces stratégies influence spécifiquement les résultats financiers de NEWAGRO.

Nous explorerons en détail les différentes dimensions de cette influence, de la réduction
des colts dapprovisionnement a I'expansion des marchés mondiaux, en mettant en evidence les
avantages compétitifs que NEWAGRO peut tirer de ses pratiques de sourcing international. De
plus, nous aborderons les defis potentiels auxquels I'entreprise pourrait étre confrontée dans la
mise en ceuvre de ces stratégies, ainsi que les solutions et les meilleures pratiques pour les

surmonter efficacement.

Ce chapitre servira donc de plateforme pour une analyse approfondie de la facon dont
la maitrise des stratégies de sourcing international peut influencer positivement la rentabilité et
la pérennité financiere de NEWAGRO, tout en fournissant des insights précieux pour d'autres
entreprises cherchant a maximiser leur performance dans un environnement économique

mondial en constante évolution.
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Section 01 : présentation de I’entreprise SARL NEW AGRO

Au niveau de cette section nous allons présenter les informations récoltées de
I’entreprise qui nous a accueillis pour I’exécution de notre travail de recherche, par la suite nous

allons analyser sa position actuelle dans le marché Algérien.

1.1 NEW AGRO DANS LE MONDE :

NEW AGRO est une entreprise agroalimentaire de type SARL d’origine Algérienne
spécialisés dans la production et la transformation dont le siége social est situé a Alger plus

précisément Ouled Fayet.

L'entreprise a réalise des exportations au Canada, cing fois pour ses sirops en 2020,2021

et 2023 et une fois pour son produit de moutarde en 2023.1

De plus, elle prévoit d'étendre ses exportations vers la Tunisie, la Mauritanie et la Libye.
Cette expansion témoigne de la croissance continue de ses activités a I'échelle internationale,
soulignant ainsi son engagement envers de nouveaux marchés et opportunités de

développement.

1.2 NEW AGRO EN ALGERIE :

(Euvrant dans le secteur de I’agriculture depuis plusieurs années, le Groupe Djadi &
Fils a décidé de diversifier son activité et de 1’étendre vers d’autres secteurs d’activité,

en créant la SARL NEW AGRO en 2010, dont son capital social est de 3 000 000 DZD et avec
un effectif de 50 employés au début de I’année 2024.

Ses diverses activités sont la Production des sirops de Marque Delicias, production de

Champignon Pieds & Morceaux de Marque EXTRA, Production de Moutarde de Dijon de

1 Sarl NEW AGRO. Département : vente et distribution. Rapport des ventes.
2 Sarl NEW AGR. Département : Ressource Humaines.
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Marque EXTRA, Champignon en conserve de Marque Blanchaud, Mais en conserve de Marque
Princesse Anne et marque EXTRA et le Miel Essaha.

L’entreprise fonctionne selon les normes internationales d’industries Agroalimentaires en
obtenant plusieurs licences tels que BLANCHAUD pour les champignons et PRINCESSE
ANN pour le mais.

L’entreprise NEW AGRO dispose d’un air de stockage de 1000 m2 et d’un

autofinancement a 100%.

L'entreprise a subi une transformation significative dans sa stratégie d'approvisionnement
en maticres premieres, marquée par une période de développement importante durant I’année
2023 et nous constatons une croissance tres importante durant le premier trimestre 2024, ainsi

qu’au niveau de planning d’importation qui a été confirmer en mois de juillet 2024. *

Cette évolution notable a été caractérisée par des changements substantiels dans la
maniére dont I'entreprise geére ses achats de matieres premiéres, avec une suspension prolongée

qui a représenté un tournant majeur dans son fonctionnement opérationnel.

Le groupe NEW AGRO Algérie dispose de 3 lignes de production avec double
fonctionnalités dont une alternative entre le mais et les champignons, et une autre entre le miel
et la moutarde. Les lignes de production fonctionnent de maniére continue, interrompues
uniquement pour des opérations de nettoyage réguliéres. Ces interruptions planifiées visent a
maintenir des normes élevées d'hygiéne et de propreté dans I'environnement de production,
assurant ainsi la qualité des produits fabriqués tout en garantissant le respect des

réglementations en matiere de sécurité alimentaire.

L'entreprise se montre résolument tournée vers l'avenir en s'adaptant continuellement
aux évolutions et aux avancées technologiques. Elle a récemment investi dans I'importation de
nouvelles machines de pointe, lesquelles ont permis d'optimiser les processus de production et

de rentabiliser davantage les opérations.

1 Sarl NEW AGRO. Département : Achats et transit. Rapports relatifs a la confirmation des commandes aux
différents fournisseurs.
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Par ailleurs, consciente de I'importance des normes de qualité et de sécurité, l'entreprise
s'engage activement dans la démarche d'obtention des certifications 1SO, visant ainsi a
consolider sa réputation d'excellence et de fiabilité dans son secteur d'activité.

1.2.1 Apercu historique :

L'histoire de New Agro se dessine comme un récit fascinant d'une entreprise qui a su
naviguer a travers les fluctuations de I'industrie alimentaire, établissant progressivement sa

réputation sur les piliers de I'innovation, de la qualité et de I'engagement envers sa clientele

Au fil des ans, New Agro a continue a évoluer et a s'adapter aux tendances du marché,
élargissant son éventail de produits pour répondre aux besoins changeants des consommateurs.
Des partenariats stratégiques avec des partenaires internationaux ont également renforcé sa

position sur le marché, ouvrant de nouvelles opportunités de croissance et d'expansion.

Tableau 2: date de lancement des produits de NEW AGRO

D ésignation Catégorie Marque DAVTE LANCEN B
DE LA PRODUCTION
Sirop Delicias Grenadine Bt Rd 1L/6 Sirop DELICIAS mai-19
Sirop Delicias Fraise Bt Rd 1L/6 Sirop DELICIAS mai-19
Sirop Delicias Citron BtRd 1L/6 Sirop DELICIAS aolit-19
Sirop Delicias Menthe Bt Rd 1L/6 Sirop DELICIAS nov-19
Sirop Delicias Anis Bt Rd 1L/6 Sirop DELICIAS mai-21
Champignons Delicias P& M 390Gr/12 Champighons DELICIAS avr-22
MOUTARDE EXTRA Pot 370G r/6 MOUTARDE EXTRA mars-21
MOUTARDE EXTRA Pot 150G /12 MOUTARDE EXTRA juin-21
MOUTARDE EXTRA Pot 720G /6 MOUTARDE EXTRA aolt-21
MOUTARDE EXTRA Bidon 14Kg /1 MOUTARDE EXTRA aolit-22
MOUTARDE EXTRA Bidon 2Kg/1 MOUTARDE EXTRA nov-22
Champignons EXTRA P& M 380Gr/12 Champignons EXTRA mai-21
Champignons EXTRA Entier 380Gr/12 Champighons EXTRA juin-21
MAISDOUX EXTRA 400G r/12 MAIS EXTRA juil-23
Mais Princesse Anne Doux 400Gr/12 MAIS Princesse Anne Fev-23
Succedantdu Miel ESSAHA Pot 1000G /6 Succcédanée de Miel ESSAHA juil-23
Succedantdu Miel ESSAHA Pot500Gr/6 Succcédanée de Miel ESSAHA juil-23
Succedantdu Miel ESSAHA Pot 250G r/12 Succcédanée de Miel ESSAHA juil-23
Champignons Blanchaud P& M 390Gr/12 Champighons Blanchaud aolit-23
Champignons Blanchaud Entier 390G r/12 Champighons Blanchaud nov-23
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Source : Document interne de ’entreprise New Agro, département production.

e En 2019 : lancement du produit sirop marque DELICIAS de différents gouts tels que

grenadine, fraise, citron et menthe.

e En 2021 :1la marque EXTRA a procédé¢ au lancement d’un nouveau produit, a savoir la
moutarde aux multiples poids, dont un pot de 370Gr /6, pot 150Gr/12, pot
720Gr/6.Ainsi champignons pieds et morceaux, entier 380Gr/12.

La marque DELICIAS a poursuivi son engagement envers l'innovation en introduisant

une nouvelle déclinaison de son sirop, dévoilant ainsi une saveur inédite et raffinée d'anis.

Cette initiative témoigne de la volonté constante de la marque a diversifier son offre de

produits, offrant ainsi a sa clientéle une expérience gustative enrichie et diversifiée.

e En 2022 : la marque DELICIAS a élargi sa ligne de produits en introduisant une
nouveaute : champignons en pots de 390Gr en proposant une forme de pieds et

morceaux.

Parallelement la marque EXTRA a étendu sa gamme de produits en langant de nouveaux
formats de pots de moutarde, en diversifions le choix en termes de poids allant de pots plus

Iégers de 2KG a des options plus généreuses de 14KG.

e En 2023 : l'entreprise New Agro a franchi une étape significative en obtenant une
licence francaise de son partenaire BONDUEL, ce qui a permis de lancer la production
de champignons BLANCHAUD comprenant pieds/morceaux et entier, Cette évolution

a débuté en aout de la méme année.

De plus, I'entreprise a recu sa licence Princesse Anne, marquant le début de la

production de mais doux en février.
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Ensuite, la marque EXTRA a élargi son portefeuille de produit en introduisant le mais

en conserve en format de 400Gr.

New Agro a innové en créant la marque Essaha, dédiée au conditionnement et a la

commercialisation du succédanée de miel qui a été lancé au mois de juillet. Ce processus

d’innovation souligne I’ambition du groupe NEW AGRO a renforcer leur position dans

I'industrie alimentaire

1.2.2

Vision Stratégique :

Le premier but de I’entreprise est de fournir des produits de qualités avec une

disponibilité au territoire national.

Accroitre la production de chaque produit de maniére a étre présent dans toutes les

wilayas et accroitre les parts de marchés.

Lancement de nouveaux produits afin de diversifier la gamme de production par le biais

d’une politique de développement, et la mise en place d’une veille technologique.

L’obtention de la certification ISO permet d’avoir un engagement ferme envers les
normes de qualité et les meilleures pratiques internationales. Cette vision stratégique
démontre une volonté de renforcer la réputation de ’entreprise et sa credibilité sur le

marché agroalimentaire.

L'entreprise a pour objectif de se diriger vers l'exportation en intégrant le marché
international de I’agroalimentaire de maniere proactive. Cette démarche stratégique
cible sur certains pays parmi lesquels figurent le Canada, la Tunisie, la Libye et la

Mauritanie.

New Agro souhaite accroitre sa compétitivité sur le marché en mettant en ceuvre une
stratégie d'optimisation des codts, afin de garantir une position favorable dans le

paysage concurrentiel.

102




Chapitre 03 : L’impact de la maitrise des stratégies de sourcing international sur la rentabilité
de New Agro.

e Cette approche stratégique s'inscrit dans la volonté d'atteindre I'efficacité opérationnelle

et de maximiser les profits, tout en garantissant une offre compétitive sur le marché.

e L'entreprise prévoit d'acquérir de nouvelles licences auprés de marques connues dans le

but d'élargir considérablement sa gamme de produit.

1.2.3 Les partenaires et les sites de production de NEW AGRO :

L’entreprise NEW AGRO posseéde un portefeuille qui se constitut de différents
partenaires internationaux tels que L’Italie, Portugal, Chine, Inde, Pologne, Canada, Emirates
Arabe et USA.

Par ailleurs I’'un de ces facteurs clés de succés sont les licences obtenues de la part de
leur partenaires BONDUEL pour les champignons BLANCHAUD d’origine Francais, et
PRINCESSE ANN pour le mais d’origine anglaise.

NEW AGRO se caractérise par une forte identité de marque et équipements derniers

cris. Sa stratégie commerciale expérimentée lui assure une forte fidélisation de la clientéle.

Site de OULED FAYET qui se constitut de 3 lignes de production dont deux ont une
double fonctionnalité spécialisée dans la fabrication de la moutarde, sirop, mais, champignons

et miel.

1.2.4 Les Départements De NEW AGRO :

La direction générale de NEW AGRO Algérie est structurée en huit départements
distincts, chacun jouant un rdle spécifique et essentiel dans la gestion et le fonctionnement
global de I'entreprise. Voici l'organigramme de I'entreprise, illustrant la répartition et

I'interconnexion départements :
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Figure 10: L'organigramme de la Sarl New Agro.
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Marketing Qualité Production et Finance achat et vente et RH
maintenance transit distribution

Département

commerce
extérieur.

Source : Document interne de ’entreprise New Agro, département Ressources Humaines.

1.2.4.1 Département marketing :

Ce département consiste a recueillir les informations importantes pour 1’analyse du
marché et des données qui sont jugées utiles pour la prise de décision a savoir, aussi
I’élaboration et mise en ceuvre de la stratégie marketing des produits. Ainsi que la définition et

la mise en ceuvre de la stratégie marketing des produits,

La stratégie de marketing du groupe NEW AGRO se constitue d’une étape importante
dont la digitalisation de la marque avec une présence réguliére sur les réseaux sociaux. lls sont
actuellement en phase de lancement, et pour favoriser leur produits 1I’équipe cherche a exploiter

pleinement les opportunités offertes par les plateformes numériques.

Pour ce faire, ils envisagent des stratégies telles que le sponsoring des événements tels
que la CAF 2024, ainsi que des campagnes de publicité ciblées, notamment a travers des encarts

publicitaires en téte de gondole et des flyers distribués dans des endroits stratégiques.

Le service marketing travail en collaboration avec le service commerciale,

leur responsabilité est de fournir un support efficace pour les activités commerciales.
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Dans le cadre de leur plan marketing, ils utilisent une approche intégrée qui qui combine
a la fois des stratégies ATL et BTL. Pour atteindre un large public le département utilise la
stratégie ATL pour les médias, ils investissent dans des publicités sur différents canaux

médiatique tels que la télévision la radio et les magazines.

Concernant le plan BTL, il consiste une approche plus ciblée, en utilisant des tactiques
telles que l'affichage dans les transports en commun, les salons et foires commerciales, ainsi

que des événements promotionnels et des dégustations en magasin.

Dans le cadre de leur stratégie CIMAC, ils veillenta ce que toutes les marques
bénéficient d'une présence cohérente sur tous les canaux de communication. Cela implique une
coordination étroite entre les équipes responsables de chaque marque, ainsi qu'une gestion

efficace des ressources et des budgets alloués a chaque projet.

1.2.4.2 Département Qualité :

Ce département assure la conformité et la qualité des produits tout au long de leur cycle
de vie, en effectuant des analyses physiques et chimiques approfondies. En outre, 1’équipe
accorde une attention particuliere a la qualité des matiéres premiéres, depuis leur réception
jusqu'a leur transformation en produits finis. En effectuant des contrdles de qualité réguliers

pour garantir que les criteres organoleptiques, tels que le goQt, I'odeur et la texture.
Afin d’assurer une approche holistique de la qualité et minimiser ainsi les risques pour

les consommateurs et I’entreprise, une collaboration avec les départements HSE et production

est nécessaire.

1.2.4.3 Département production et maintenance :

Pour guider les activités de production au quotidien 1’équipe élabore un planning congu

en fonction des objectifs stratégiques fixés par la direction.
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Sa mission principale est de maximiser le TBF de leur équipement tout en réduisant le
TA, afin d’augmenter le volume de production tout en maintenant la qualité et la sécurité des

produits.

Pour cela nous établirons des stratégies tels que le maintien préventif régulier, la révision
des procédures opérationnels et la formation continue du personnel, en s’appuyant sur des
méthodes tels que le LIFO ou FIFO pour les matieres premiéres contenant une date de
péremption.

Afin de répondre a la demande du marché, ce département cherche toujours des
techniques d’optimisation et d’amélioration pour leur efficacité opérationnelle.

Ils ont adopté une approche internationale qui concerne le sourcing des machines afin

de trouver les équipements les plus conformes et les mieux adaptés a leurs besoins.

1.2.4.4 Département finance :

Ce département est responsable de plusieurs taches clés, dont la conception et la gestion
du budget, Suivi des dépenses, la gestion de la paie, Acquisition de ressources essentielles, ainsi

que la confirmation et contrdle de documents externes.

Ce département est chargé de la signature et de la gestion de divers documents externes,
tels que les conventions avec les fournisseurs et les factures. Il s'assure que tous les accords
contractuels sont conformes aux politiques et aux réglementations de I'entreprise, et il veille a

ce que les paiements soient effectués de maniére appropriée et en temps voulu.
Donc le département se charge de la gestion financiére et administrative de 1’entreprise

en suivant la planification de ressources financieres, humaines et matérielles nécessaire a son

fonctionnement optimal.

1.2.4.5 Département ressources humaines :

En tant que responsable du département des ressources humaines, le Chargé de

I'administration du personnel est investi de la gestion globale des carriéres des fonctionnaires.
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I1 s’agit du suivi des plusieurs domaines tel que le recrutement l'affectation du personnel, et

d'autres aspects liés a la gestion du personnel.

Le groupe du département sont chargé de la dispensation du programme complet

comprenant des formations continues complémentaires et de perfectionnement.

Cette approche globale vise a favoriser le développement professionnel des employés,

assurant ainsi une croissance continue au sein de I'organisation

1.2.4.6 Département vente et distribution :

La gestion de la distribution nationale des produits de NEW AGRO est la mission
principale de ce département, en confiant cette tache a des distributeurs désignés dans des zones
spécifiques a travers le territoire national. Ces derniers sont exclusivement autorisés a
commercialiser les produits du groupe uniguement et ne sont pas autorisés a vendre d'autres

marques.

Une nouvelle stratégie de production agricole locale a été mise en place a Alger, la
distribution se fait d’'une maniere directe aux détaillant assurée par 1’entreprise, ce processus

s’applique a la région d’ Alger uniquement.

Une expansion significative du réseau de distribution a été marqué, entre I’année 2016
et 2023, passant d’un nombre de distributeurs de 8 a 35. De plus, afin de mieux commercialiser
les différents produits du groupe, ces distributeurs sont répartis dans plusieurs wilayas, parfois

en les divisant en deux pour mieux couvrir le marché agroalimentaire.

1.2.4.7 Département commerce extérieur :

Le département du commerce extérieur est chargé de gérer les transactions
commerciales internationales de I'entreprise. Parmi leurs taches, la gestion des factures liées aux
importations et exportations, ainsi que le maintien de bonnes relations avec les banques et autres

institutions financiéres impliquées dans ces transactions.

107




Chapitre 03 : L’impact de la maitrise des stratégies de sourcing international sur la rentabilité
de New Agro.

La mission principale de I’équipe est de définir les modalités de paiement pour les
transactions internationales, en tenant compte des différents protocoles et systémes de paiement
utilisés a I'échelle mondiale. Cela peut inclure des paiements anticipés, des lettres de crédit, des
paiements a terme ou d'autres arrangements financiers spécifiques, en fonction des besoins et

des accords conclus avec les partenaires commerciaux.

1.2.4.8 Département achats et transit :

Notre recherche a été menée au sein du département achats et transit qui identifie les
produits nécessaires a I’importation selon le besoin de I’entreprise, ensuite il passe a la
recherche des fournisseurs qui proposent des produits conformes aux besoins, en faisant des

demandes d’envoi de devis détaillant des spécifications du produit.

Ensuite Ils passent aux négociations avec les fournisseurs pour obtenir les meilleures

conditions possibles en termes de prix, de délais de livraison, de modalités de paiement.

Une fois les conditions convenues, le département transit passe la commande aupreés du
fournisseur sélectionné, lls suivent ensuite le processus de livraison pour s'assurer que les

produits arrivent a destination dans les délais convenus et en bon état.

A la réception des produits importés, le département transit vérifie leur conformité aux
spécifications et a la qualité attendues.
Ils prennent en charge les formalités douanieres nécessaires a I'importation des produits,

ce qui inclus la préparation des documents requis et le respect des réglementations douaniéeres

1.2.5 Les Produits De New Agro :

L’entreprise NEW AGRO dispose d’un portefeuille de cinq produits disponibles sur le
marché Algérien tels que, la moutarde (EXTRA), mais (EXTRA ET PRINCESSE ANN),
champignons (BLANCHAUD, EXTRA, DELICIAS), sirop (DELICIAS), succédanée de miel
(ESSAHA).
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Le tableau ci-dessous représente 1’évolution de la production de 2021 a 2023 par type de produit

Tableau 3 : Evolution de la production des produits de 2021 a 2023.

%

%

%

Désignation Marque PRODUCTION | PRODUCTION | PRODUCTION
2021 vs TOTAL| 2022 VS TOTAL| 2023 VS TOTAL
SIROP DELICIAS DELICIAS 24,54% 12,75% 4,60%
Champignons Delicias DELICIAS 4,15% 0,35%
MOUTARDE EXTRA 56,92% 65,26% 34,20%
Champignons EXTRA EXTRA 18,55% 17,84% 22,46%
MAIS DOUX EXTRA EXTRA 5,60%
Mais DOUX Princesse Anne| PRINCESSE ANNE 27,09%
Succcédanée de Miel ESSAHA 1,94%
Champignons Blanchaud Blanchaud 3,75%
TOTAL
100,00% 100,00% 100,00%
PRODUCTION

Source : document interne de 1’entreprise, département production.
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Figure 11: Evolution de la production des produits de 2021 a 2023.

EVOLUTION DE LA PRODUCTION DE 2021 A 2023 PAR TYPE DE PRODUIT

70.00% & MARQUE
60.00%
50.00%
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0.00% l
DELICIAS DELICIAS EXTRA EXTRA EXTRA PRINCESSE ESSAHA Blanchaud
ANNE
SIROP Champignons' MOUTARDE Champignons MAIS DOUX | Mais DOUX 'Succcédanée Champignons
DELICIAS Delicias EXTRA EXTRA Princesse de Miel Blanchaud
Anne

B % PRODUCTION 2021 vs TOTAL B % PRODUCTION 2022 VS TOTAL % PRODUCTION 2023 VS TOTAL

Source : document interne de I’entreprise New Agro, département Production.

Le tableau fournit une vue d'ensemble intéressante de la répartition de la production
pour différentes marques et produits sur les années 2021, 2022 et 2023. Voici quelques

observations clés :

e Evolution des parts de marché : On observe des changements significatifs dans les parts
de marché de certains produits et marques d'une année a l'autre. Par exemple, la
MOUTARDE de la marque EXTRA voit sa part de production passer de 56,92% en 2021
a 34,20% en 2023, indiquant un changement de demande ou une stratégie commerciale

différente.

e Tendances de consommation : La répartition de la production peut également refléter

les tendances de consommation. Par exemple, la baisse importante de la part de
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production du SIROP DELICIAS de la marque DELICIAS, passant de 24,54% en 2021
a4,60% en 2023, suggére une possible diminution de la demande pour ce produit au fil
du temps.

e Diversification de l'offre : La présence de différents produits sous différentes marques
indique une certaine diversification de l'offre. Par exemple, la présence de Champignons
Delicias et Champignons EXTRA suggére que ces marques proposent une gamme

variée de produits pour répondre aux besoins des consommateurs.

e Concentration de la production : Certaines marques et produits semblent concentrer une
part importante de la production totale. Par exemple, en 2022, la MOUTARDE de la
marque EXTRA représente 65,26% de la production totale, ce qui indique une forte

focalisation sur ce produit spécifique.

En conclusion, ce tableau offre un apercu précieux de la dynamique de production et des
tendances du marché pour les produits et marques concernés. Il peut étre utilisé pour évaluer les
performances des produits, identifier les opportunités de croissance et informer les decisions

stratégiques en matiére de marketing et de développement de produits.

Section 2 : Etude De L’impact Financier Du Sourcing International :

L’étude de I'impact financier du sourcing évalue les avantages en termes de réduction
des couts production, ainsi que les stratégies pour maximiser les bénéfices tout en minimisant

les risques financiers.

2.1 Processus d’achat :

Le processus d’achat international se constitue de différentes étapes :

2.1.1 Les stratégies de sourcing international :
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A fin d’enrichir la variété des produits ’entreprise, NEW AGRO a pris initiative
d’adopter des stratégies de sourcing internationales. Pour ce faire, elle utilise différentes

approches :

2.1.1.1 Salon et foires :

Cette stratégie permet a ’entreprise d’explorer des opportunités sur le marché mondial,
dont la présence de NEW AGRO au niveau de plusieurs salons et foires internationaux, pour

des prospections agroalimentaires et machines industrielles.

Ces événements permettent a I’entreprise de découvrir de nouvelles tendances

actualités, et établir des contrats avec des fournisseurs qui répondent a leurs besoins.

2.1.1.2 Bureau d affaires :

Pour optimiser ses processus de selection NEW AGRO a mis en place deux types de

boites.

D’une part, ’entreprise premicre est spécialisée dans la consultation et I’achat
internationale. Apres que NEW AGRO exprime son besoin, elle regoit un devis détaillé qu’elle

validera par la suite.

L’ entreprise s’engage a faire les achats pour des raisons pratiques et financieres, avant
de revendre les produits 8 NEW AGRO. Cette approche permet de minimiser les couts, et

simplifier les modalités de paiements tout en optimisant le temps de la réalisation des achats.

En deuxiéme lieu ’entreprise dispose des bureaux d’affaires dédiés au sourcing et
conseil des fournisseurs, a des normes éthiques et des pratiques sociales des partenaires

potentiels, en prenant une commission du marché conclu entre les deux parties.

NEW AGRO collabore avec deux bureaux d’affaires, un en Algérie et l'autre a

I’étranger. Qui se concentre sur des recherches des fournisseurs dans des zones géographiques
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specifiques tout en facilitant le processus de sélection en tenant compte des normes de qualités,
des couts et des conditions de productions spécifiques.

2.1.2 Choix de fournisseur :

Le processus de sélection des fournisseurs chez NEW AGRO est basé sur des criteres
specifiques pour but de garantir la conformité et la fiabilité des partenaires. Ce dernier

comprend plusieurs indicateurs :

2.1.2.1 Fiche technique conforme :

NEW AGRO exige une fiche technique détaillée du produit proposé par le fournisseur,
cette fiche doit étre totalement conforme au produit réel, sans aucune tolérance de différence,

ce qui permet d’établir des normes de qualité et des spécifications techniques.

2.1.2.2 Visite des sites de productions :

A fin d’évaluer le processus de production, il arrive que NEW AGRO effectue des
visites chez les fournisseurs, cela Iui permet d’assurer que les pratiques de fabrications et les

capacités de production correspondent aux besoins de I’entreprise.

2.1.2.3 Négociation de prix, délais de livraison et modalités de paiement :

L’approche de négociations de NEW AGRO démontre une stratégie qui vise a optimiser
et garantir une flexibilité opérationnelle et a établir des relations a long terme avec ses

fournisseurs.

2.1.2.4 Négociation sur les grandes quantités avec livraison partielle :

L’entreprise capitalise sur les économies d’échelles en négociant sur des volumes
importants, cela permet de réduire les couts liés au stockage et a la logistique tout en s’adaptant

a la demande du marché.
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2.1.2.5 Neégociation d’achat a long terme :

Cette approche permet d’avoir une collaboration durable et de construire une relation
de confiance avec les fournisseurs. A fin d’obtenir des négociations a long terme 1’entreprise
garantie la stabilité des approvisionnements, tout en sécurisant des conditions tarifaires

avantageuses

2.1.2.6 Négociation de free time avec les compagnies maritimes : 1

La négociation des jours de free time avec les compagnies maritimes démontre une
attention particuliére aux couts logistique. Ainsi cette négociation permet de réduire les couts
liés a la surestarie 14 jours pour les produits surgelés et 30 jours pour les produits secs, et le

restant des jours sont a négociées.

2.1.2.7 Neégociation de modalités de paiement :
En privilégiant la remise documentaire ou le transfert libre, New Agro simplifie les
processus de paiement et réduit les codts administratifs associés aux transactions

internationales. Cette flexibilité dans les modalités de paiement contribue également a accélérer

les cycles financiers.

2.1.3 Documentation réglementaire :

Pour assurer une transaction conforme dans le processus d’importation de marchandise

chaque fournisseur devrait envoyer certain document quel que soit le type de produit :

2.1.3.1 Facture en Devise :

Une facture en devise détaillée, fournie par le fournisseur, contenant le co(t des

marchandises, les frais de transport, les codts d'assurance, et d'autres charges éventuelles.

! Sarl New Agro. Département : Achat et transit. Convention commerciale avec compagnie maritime.
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2.1.3.2 Bill of Lading (B/L) - Transport Maritime:

Pour les expéditions par voie maritime, le Bill of Lading représente un document remis
par le transporteur maritime. 1l atteste la propriété des marchandises et spécifie les conditions

d'expédition.

e Lettre de Transport Aérien LTA - Transport Aérien :
En cas de transport aérien, la Lettre de Transport Aérien (LTA) est utilisée. Elle
confirme Il'expédition des marchandises par avion et peut servir comme titre de

propriété.

e Lettre de Transport Routier LTR - Transport Routier :

Pour les expeditions par voie terrestre, la Lettre de Transport Routier (LTR) est émise.

Elle documente le transport des marchandises par route.
e Packing List PL - Liste de Colisage :
La Packing List est une liste détaillée des colis contenus dans l'expédition. Elle

représente un document complémentaire pour la facture et peut étre exigée par les autorités

douanieres pour la vérification des marchandises.

e Certificat d'Origine :

Le certificat d'origine atteste le lieu de fabrication des marchandises. Certains pays
offrent des avantages tarifaires préférentiels aux produits en provenance de certaines régions,

d'ou I'importance de ce document.
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Lorsqu'il s’agit d’importer des équipements techniques tels que des machines
industrielles, I’obtention d’un certificat de conformité comme document supplémentaire est

indispensable. 1.

Ce certificat garantis la conformité au réglementation locale et internationale, assure la
qualité des produits importé et facilite le respect des normes essentielles dans le pays de
destination, spécifiquement pour des produits impliquant des aspects techniques et des

considérations de sécurité.

Concernant I'importation de produits agroalimentaire d’origine animale, la
documentation nécessite un certificat sanitaire, un certificat de qualité, ainsi que des analyses
microbiologiques et physicochimiques. Tandis que les produits d’origine végétales la
documentation est similaire avec une substitution du certificat sanitaire d’un certificat

phytosanitaire. 2

Dans le cas d’importation d’un pays arabe, NEW AGRO bénéfice de I'exonération des
frais de dédouanement, lui permettant de réduire significativement les codts associés a
I'importation de ses marchandises ce qui contribue a rendre les opérations commerciales plus

rentables et compétitives sur le marché.’

Lorsqu’il s’agit d’importer des produits de I’union européen I’utilisation des documents
EURI1 est obligatoire. Ce document délivré par I’exportateur européen permet de bénéficier des
réductions sur les frais de dédouanements lors de I’entrée des marchandises dans le pays
Algérien. Les pourcentages de remises tarifaires associés au document EUR1, peuvent varier
en fonction de la catégorie du produit, selon le tarif douanier en vigueur. Le taux préférentiel
peut s’étendre jusqu'a 5% ; 7.5% ; 12.5% ; 15.5% ou 22.5%, Ces pourcentages refletent les
avantages tarifaires accordés dans le cadre commercial, entre I’'union européenne et le pays

Algérien. *

1 Sarl New Agro. Département : Achat et transit. Rapport : Exigence des douanes algériennes du ministére des
finances et direction des contréles des produits du ministere du commerce.

2 Sarl New Agro. Département : Achat et transit. Rapport direction des contrdles des produits ministére du
commerce.

3 Sarl New Agro. Département : Achat et transit. Certificat d’origine arabe, zone : GZALE grande zone arabe de
libre-échange.

“Sarl New Agro. Département : Achat et transit. Tarifs douaniers : Douanes algériennes.
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2.1.4 Modalités Paiement :

NEW AGRO a mis en place une stratégie de gestion des différentes modalités de
paiement englobant trois méthodes : lettre de crédit, remise documentaire et transfert libre. Lors
de transaction avec des fournisseurs qui ont une relation de confiance et de fidélité avec NEW
AGRO, la méthode du transfert libre est généralement privilége. L'utilisation du transfert libre
s’inscrire dans une approche plus souple est efficace, permettant a ’entreprise de simplifié le

processus et offrir une flexibilité accrue et fidélite développé au fil du temps.

En revanche lorsqu'il s'agit d’établir une relation avec un nouveau fournisseur
I’entreprise préféré souvent I'utilisation de la lettre de crédit comme mesure de sécurité. Cette
approche garantis un niveau supplémentaire de protections des intéréts financiers assurant ainsi

une base solide pour les transactions initiales.

2.1.5 Expédition :

Expédition de la marchandise : I’équipe de NEW AGRO dédié¢ a la logistique travail en
collaboration avec des partenaires de transport fiables, ils mettent en place des systéemes de
suivis avancés qui leur permettent de surveiller en temps réel le statut de chaque expédition.
Cette approche proactive offre la possibilité d’apporter des ajustements en cas de besoin et de

maintenir une communication transparente avec leurs clients.

2.1.6 Réception de marchandise :

Lors du processus de réception de marchandise au sein de NEW AGRO, I’équipe s’en
charge d’assurer que chaque élément regus répond non seulement aux normes de qualités établis
par I’entreprise mais aux exigences convenues avec le fournisseur.

Cette démarche permet a ’entreprise de vérifier chaque aspect des marchandises de leur
condition physiques a leurs emballages, en passant par les caractéristiques technique et les

normes de qualités requises.
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En cas de découverte de tout problémes ou de non-conformité, le protocole de

I’entreprise exige une notification immeédiate au fournisseur concerné.

2.1.7 Dédouanement :

L’entreprise s’engage a assurer le passage fluide de leur marchandise a travers les
frontieres. Cette démarche implique la préparation de tous les documents douaniers nécessaires.
Dans le cadre de I’engagement envers le respect des lois locales NEW AGRO travaille d’une
maniere réguliére concernant le paiement des droits de douane et autres taxes. Cette
responsabilité financiére lui permet de maintenir une conduite de pratiques éthiques toutes les

exigences fiscales et douaniéres.

2.1.8 Stockage et distribution :

Au sein de NEW AGRO la phase de stockage et de distribution occupe une place
centrale dans leur chaine logistique afin d’assurer une gestion efficace des marchandises a

chaque étape du processus de production.

Le stockage des marchandises est organisé de manicre stratégique dont I’équipe veille
a garantir des installations de stockage, et a assurer la préservation optimale de la qualité de
produit. L’entreprise s’équipe des entrep6ts frigorifiques pour les produits tels que le mais qui

nécessite des conditions de conservations.

L’approche en maticre de stockage vise a minimiser les risques liés aux fluctuations de

la demande, tout en optimisant la Ladin du produit sur le marché.

NEW AGRO s’engage également a intégrer des technologies de suivis dans leurs
opérations de distributions et leur réseaux logistiques bien établis, leurs permettent de mettre
en ceuvres des plans de distributions efficace tout en garantissant une Visibilité en temps réels

sur la localisation des marchandises tout au long de la chaine d’approvisionnement.
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2.1.9 Evaluation post-achat :

L'évaluation post-achat chez New Agro s'étend également a la qualité des produits. Des
meécanismes de contr6le de la qualité tout au long de la chaine d'approvisionnement sont mis en
ceuvre, mais les retours des clients aprés l'achat constituent une composante essentielle du
processus d'amélioration continue. Cela permet d'identifier rapidement toute anomalie, de
prendre des mesures correctives et d'ajuster les critéres de sélection de fournisseurs, contribuant

ainsi a maintenir un niveau de qualité éleve.

Parallélement, la performance des partenaires logistiques et la ponctualité des livraisons
sont évaluées. Ceci est essentiel pour garantir la fiabilité de la chaine d'approvisionnement et

pour anticiper d'éventuels ajustements nécessaires dans le réseau logistigque.

Les résultats de ces évaluations post-achat alimentent les processus d'amélioration
continue. Des ajustements basés sur ces retours sont constamment mis en ceuvre, renfor¢ant
ainsi I'engagement envers I'excellence opérationnelle, la satisfaction client et la durabilité a long

terme des partenariats commerciaux.

2.2 Colts de Production :

Dans le contexte dynamique du secteur agroalimentaire NEW AGRO utilise une stratégie
qui vise a optimiser les couts de productions, elle s’engage a pratiquer le sourcing international,

tout en adoptant des pratiques importantes pour I’approvisionnement local.
En adoptant ces pratiques I’entreprise démontre une approche holistique afin d’améliorer

son efficacité opérationnelle et a réduire des couts. Cela s’applique généralement avec les

meilleures pratiques dans le domaine de la gestion des codts.

2.2.1 Approvisionnement locale pour certaines matiéres premieres :
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L'équipe d’approvisionnement peut réduire les couts liés au transport et au délais de
livraison, en se dirigeant vers 1’achat locale de certains produits tels que 1I’emballage, cela lui

permet de bénéficier des couts de productions compétitifs.

2.2.2 Facturation d’une quantité importante de marchandise avec arrivage partiel :

L’entreprise passe des commandes de grandes quantités tout en demandant des
livraisons partielles, afin de bénéficier d’une négociation des tarifs profitables avec les

fournisseurs et d’une gestion rationnelle des stocks.

2.2.3 Optimisation des modalités de paiement :

L’entreprise a tendance d’utiliser les modalités de paiement les moins couteuses, tels
que le transfert libre. Sachant que NEW AGRO utilisait une méthode de paiement pour les
importations dont 20% sont réglées par remise documentaires et 80% par lettre de crédit, tans
dis qu'actuellement elle est passée a une lettre credit couvrant seulement 3% du paiement, le
reste est régler par remise documentaires et transfert libre afin de minimiser les couts associer

aux transactions financiéres internationale et d’accélére le processus de paiement.*

2.2.4 Choix de machines avec double fonctionnalité :

Lors du lancement de la production des produits de NEW AGRO, I’entreprise a opté
pour un investissement dans des lignes de production a double fonctionnalité, tels que la
production des mais et champignon dans une machine communes ce qui induit a réduire les
colts de mains d’ceuvre en simplifiant le processus de production. Cela peut conduire a un

rondement accru et des économies a long terme.

! Sarl New Agro. Département finance et comptabilité. Rapport de statistiques des modalités de paiement.

120




Chapitre 03 : L’impact de la maitrise des stratégies de sourcing international sur la rentabilité
de New Agro.

2.2.5 Coits de main d’ceuvre :

NEW AGRO a récemment pris I’initiative de faire le choix stratégique d’investir dans
des machines innovantes, pour but d’automatiser certaines taches qui étaient auparavant

effectuer manuellement par les travailleurs.

Un exemple concret de cet investissement se démontre dans I’acquisition récente d’une
machine spécifiquement mise en place pour éliminer les pots de champignons ou de mais en

dehors de la plage du poids tolérée.

Avec cette décision NEW AGRO peut réussir a optimiser son processus de production
tout en réduisant la dépendance a la main d’ceuvre humaine. Cette transition vers
I’automatisation offre a NEW AGRO la capacité d’améliorer son efficacité opérationnelle et de

diminuer les couts de main d’ouvre en libérant les employées pour des taches a valeur ajoutée.

2.3 Gestion Des Risques :

New Agroa congu une stratégie profitant de sourcing international, de
I'approvisionnement local, et de la maximisation des commandes en grandes quantités.

Cependant, cette stratégie n'est pas dépourvue de risques.

La dépendance a un seul fournisseur, les fluctuations du marché des matiéres premieres
et dautres incertitudes inhérentes a l'industrie exigent une attention minutieuse. Dans cette
exploration approfondie, nous analyserons comment New Agro intégre une culture de gestion
des risques pour assurer non seulement son succes a court terme mais également sa durabilité a

long terme.

2.3.1 Dépendance a un seul fournisseur :

Concernant la déependance envers un seul fournisseur new agro suit une démarche
anticipative. Lors de I’indentification d’un fournisseur locale d’un produit spécifique, elle opte
pour I’achat locale afin de réduire ses colts toute en gardent ses relations avec le fournisseur

étranger pour prévenir les risques. Cette méthode permet a I’entreprise de diversifié ses
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partenaires d’approvisionnent et de minimiser les impacts négatives en cas de perturbation de

I’un des partenaires.

2.3.2 Fluctuations du marché des matiéres premiéres :

Quant aux fluctuions du marché des matieres premieres NEW AGRO accord une
importance particuliére a la signature du contrat a long terme avec des prix préalablement
négocier. Cette approche lui permet de prévenir les hausses soudaines des prix des matieres
premieres, afin de préserver sa rentabilité et éviter une expansion significative des couts de

revient.

2.3.3 Fluctuations monétaires :

Il est également important de prendre en considération les fluctuations de taux de
change, NEW AGRO se base sur des données historiques des taux de change ou en demandant
des estimations a sa banque de I’année N. L’entreprise choisie de prendre en consideration le
taux de change le plus éleve pour mettre en place ses prix de revient. Dans le cas pratique les
fluctuations sont minimes et sans influence, donc elles sont négligeables pour le calcul de prix

de revient

2.3.4 Fluctuations transport :

Le prix de revient des produits de NEW AGRO a subi un impact significatif suite des
fluctuations du cout de transports. Dans I’exemple concret le prix du transport a connu une
augmentation considérable, doublant et méme augmentent jusqu’a 5 fois leur montant initial,
en raison des conditions politique instable. Ainsi la pandémie mondiale a engendré des
variations considérables dans le cout de transport, ce qui a compromis a une affectation directe

sur la rentabilité des opérations commerciales
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2.4  Chiffres d’affaires 2021 a 2023 :

L'étude de I'évolution du chiffre d'affaires de 2021 & 2023 par type de produit offre un

apercu approfondi des tendances financiéres au sein de I'entreprise sur cette période.

En analysant ces données, nous pouvons discerner les dynamiques de croissance ou de

déclin spécifiques a chaque catégorie de produits, permettant ainsi de formuler des stratégies

ciblées et informées.

Tableau 4 Evolution chiffres d'affaires de 2021 a 2023 par type de produit.

D'AFFAIRE EN %

% Chiffre | % Chiffre | % Chiffre
ar . d'Affaire | d'Affaire d'Affaire
Désignation Marque
2021 vs 2022 VS 2023VS
TOTAL TOTAL TOTAL
SIROP DELICIAS DELICIAS 45,55% 13,63% 8,38%
Champignons Delicias DELICIAS 6,14% 0,63%
MOUTARDE EXTRA 34,78% 55,83% 24,16%
Champignons EXTRA EXTRA 19,67% 24,40% 24,78%
MAIS DOUX EXTRA EXTRA 5,32%
Mais DOUX Princesse Anne PRINCESSE ANNE 28,38%
Succcédanée de Miel ESSAHA 2,35%
Champignons Blanchaud Blanchaud 6,00%
TOTAL CHIFFRA
100,00% 100,00% 100,00%

Source : document interne de I’entreprise New Agro, département finance et comptabilité.
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Figure 2 : Sarl New Agro- Evolution Pourcentage Du Chiffre D’affaires Par Type De Produit.

SARL NEW AGRO- EVOLUTION POURCENTAGE DU CHIFFRE
D'AFFAIRE PAR TYPE DE PRODUIT
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Source : document interne de I’entreprise, département finance et comptabilité.

Cette analyse du chiffre d'affaires de ce tableau révéle plusieurs tendances et évolutions

significatives :

e Déclin de SIROP DELICIAS :

Sirop Delicias, bien qu'ayant représenté une part importante du chiffre d'affaires en 2021,
montre une tendance a la baisse au fil des années, passant de 45,55% en 2021 a seulement 8,38%
en 2023. Cela suggére un possible déclin de la popularité de ce produit ou I'émergence de

produits concurrents.

e Croissance de MOUTARDE suivie d'une Stabilisation :

La Moutarde de la marque Extra a connu une croissance significative de sa part de chiffre
d'affaires en 2022, passant de 34,78% a 55,83%, avant de diminuer légerement en 2023
(24,16%). Cette tendance initiale de croissance rapide pourrait indiquer une augmentation de la

demande ou des stratégies de marketing efficaces en 2022.
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e Introduction réussie de Mais doux princesse Anne :

Le Mais Doux Princesse Anne, introduit en 2023, a immédiatement capturé une part importante
du chiffre d'affaires total (28,38%), ce qui suggere un lancement réussi ou une forte demande

pour ce nouveau produit.

e Stabilité des Champignons :

Les Champignons DELICIAS et EXTRA, ainsi que les Champignons Blanchaud, montrent une
stabilite relative dans leurs parts de chiffre d'affaires au fil des années. Cela pourrait indiquer

une demande constante pour ces produits et une forte position sur le marche.

e Diversification de la gamme de produits :

L'introduction de nouveaux produits comme le Mais Doux Princesse Anne montre une
stratégie de diversification de la gamme de produits, ce qui peut aider a attirer de nouveaux

clients et a stimuler les ventes.

En résumé, cette analyse met en évidence I'importance de surveiller les tendances du
marché et d'ajuster les stratégies en fonction de I'évolution de la demande des consommateurs

pour maintenir la compétitivité et la croissance de I'entreprise.

2.5 Dossiers d'importations de matiére premiére New Agro 2021-2023 :

L'étude de I'évolution du nombre de dossiers d'importation de matieres premiéres de 2021
a 2023 offre un apercu approfondi des tendances opérationnelles au sein de NEW AGRO sur

cette période.

En analysant ces données, nous pouvons discerner les dynamiques de croissance ou de
déclin dans les volumes d'importation, ce qui permet de formuler des stratégies ciblées et

informées pour l'approvisionnement.
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Figure 12: Evolution du nombre de dossiers d'importations de matiéres premiéres New Agro.

Evolution du Nombre de dossiers d'importations
de matiére premiére NEW AGRO
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Source : document interne de 1’entreprise, département achats et transit.

e Croissance des Dossiers d'Importation :

o EN 2021, NEW AGRO a traité 24 dossiers d'importation de matiéres premieres.

e EN 2022, ce nombre a légerement augmenté pour atteindre 26 dossiers, marquant une
hausse de 8,33% par rapport a lI'année précédente.

e EN 2023, le nombre de dossiers a connu une augmentation significative, atteignant 56

dossiers, soit une augmentation de 115,38% par rapport a 2022.

e Tendances de Croissance :

e 2021-2022 : La croissance est modeste avec une augmentation de seulement 2 dossiers,
ce qui pourrait indiquer une phase de stabilisation ou de Iégére expansion.

e 2022-2023 : La forte augmentation du nombre de dossiers d'importation en 2023
suggere une expansion rapide des opérations d'approvisionnement de NEW AGRO.
Cette augmentation pourrait étre due a une demande accrue, a l'introduction de

nouveaux produits, et a une expansion géographique des activités de l'entreprise.

e Interprétation des Dynamiques :ts
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e La légére augmentation entre 2021 et 2022 indique une période d'ajustement et de
préparation pour une plus grande croissance.
« La forte croissance entre 2022 et 2023 nécessite une analyse approfondie des facteurs
contributifs tels que :
o Expansion des opérations : Introduction de nouvelles lignes de produits tel que
le mais doux princesse Ann nécessitant plus de matiéres premiéres.
o Augmentation de la demande : Une demande accrue pour les produits de NEW
AGRO, en raison de I'entrée dans de nouveaux marchés ou segments.
o Amélioration des processus d'approvisionnement : Optimisation des processus
d'approvisionnement permettant de traiter un plus grand nombre de dossiers plus

efficacement.
e Implications pour la Stratégie d'Approvisionnement :

o Capacité Logistique : La capacite logistique et de stockage devra étre évaluee et
potentiellement augmentée pour gérer l'augmentation significative du volume
d'importation.

e Gestion des Fournisseurs : Renforcer les relations avec les fournisseurs actuels et
explorer de nouveaux partenariats pour garantir un approvisionnement stable et
diversifie.

e Optimisation des Processus : Investir dans des technologies et des processus qui
permettent de gérer efficacement un plus grand nombre de dossiers, réduisant ainsi les

délais et les codts.

2.6 Modalités de paiement 2021-2023 :

L'étude de I'évolution des modalités de paiement de 2021 a 2023 chez NEW AGRO offre

un apercu des pratiques financiéres et de la gestion de trésorerie de I'entreprise.
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En analysant ces données, nous pouvons identifier les tendances et ajustements dans les
délais et méthodes de paiement, permettant de formuler des stratégies informées pour optimiser

les flux de trésorerie et améliorer les relations avec les fournisseurs.

Cette analyse aide a comprendre comment l'entreprise a adapté ses pratiques de
paiement en réponse aux conditions économiques et aux besoins opérationnels, favorisant ainsi

une stabilité financiéere et une croissance durable.

Figure 13: Evolution des modalités de paiement pour les dossiers d'importation de New Agro 2021-2023.

Evolution des modalités de Paiement pour les Dossiers
d'Importation de NEW AGRO (2021-2023)

90%
80%
70%
60%
50%

40%
30%
20%
10% .
0% — —

2021 2022 2023

M |ettre de credtit M transfert libre remise documentaire

Source : document interne de 1’entreprise, département commerce extérieur.

e Evolution des Modalités de Paiement :

e EN 2021, NEW AGRO a préféré largement la lettre de crédit (80%) comme mode de
paiement principal, suivie de la remise documentaire (18%) et du transfert libre (2%).

e ENn 2022, il y a eu une répartition plus équilibrée entre la lettre de crédit (40%), le
transfert libre (20%), et la remise documentaire (40%).

e EN 2023, il y a eu un changement radical dans les préférences, avec une forte baisse de
I'utilisation de la lettre de crédit (3%), une augmentation considérable du transfert libre

(57%), et une stabilité dans l'utilisation de la remise documentaire (40%).

¢ Tendances de Changement :
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2021-2022 : On observe une transition des paiements largement basés sur la lettre de
crédit en 2021 vers une répartition plus équilibrée entre les trois modalités en 2022.

Cette transition indique une volonté d'explorer des options de paiement plus flexibles.

2022-2023 : La transition la plus remarquable se produit entre 2022 et 2023, marquée
par une forte augmentation de I'utilisation du transfert libre et une réduction significative
de l'utilisation de la lettre de crédit. Cette transition a été motivée par des considérations

de codts, de rapidité et de flexibilité.

e Interprétation des Dynamiques :

La baisse drastique de l'utilisation de la lettre de crédit en 2023 signifie que NEW
AGRO cherche a réduire les colts associés a cette modalité et a adopter des méthodes
plus directes et moins contraignantes pour les transactions.

L'augmentation du transfert libre peut indiquer une volonté de rapidité et de flexibilité
dans les transactions, permettant a I'entreprise de réagir plus rapidement aux

opportunités du marché et aux besoins opérationnels.

e Implications Stratégiques :

Optimisation des Codts : L'accent devrait étre mis sur la réduction des colts associés
aux modalités de paiement, en particulier la lettre de crédit, tout en assurant la sécurité
des transactions.

Agilité Opérationnelle : La transition vers des méthodes de paiement plus directes
comme le transfert libre peut permettre a NEW AGRO de réagir plus rapidement aux
fluctuations du marché et aux besoins opérationnels changeants.

Gestion des Risques : Malgré la préférence pour des modalités de paiement plus
flexibles, l'entreprise doit veiller a maintenir des processus robustes pour atténuer les

risques liés aux transactions internationales.
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Section 3 : Présentation méthodologique de 1’étude qualitative et analyse des résultats
de I’enquéte par entretien.

Pour cette étude, une méthodologie qualitative a été adoptée afin de recueillir des
données riches et détaillées. Un guide d'entretien semi-directif structuré a été élaboré,
comprenant des questions ouvertes et ciblées visant a explorer les perceptions, expériences et
attentes des acteurs clés de I'entreprise NEW AGRO. Les entretiens ont été menés
individuellement avec des responsables de différents départements, incluant les finances, les

achats, et la gestion des opérations, afin de garantir une vue d'ensemble compléte et nuancée.

3.1 Présentation du cadre méthodologique de I’étude qualitative et analyse des Résultats :

Afin d'atteindre nos objectifs de recherche et de répondre a nos questions, nous avons
pensé qu’il serait utile de mener une recherche qualitative dans ce domaine ainsi qu'une analyse

basée sur les données que nous avons pu recueillir au sein de NEW AGRO.

3.1.1 Objectifs de I’enquéte par entretien :

Au niveau de cette partie nous présentons notre méthodologie d’analyse qui repose sur
des entretiens semi directifs individuel avec les responsables des départements opérationnelle.
Le but principal de cette démarche et d’évaluer I’influence de la maitrise des stratégies de

sourcing international sur la rentabilité de I’entreprise, tels que :

e Expliquer les stratégies du sourcing international de NEW AGRO

e Identifier I'importance de la gestion de la qualité et responsabilit¢ des
fournisseurs

e Mesurer la rentabilité de ’entreprise en utilisant des indicateurs spécifiques et

établir des liens entre cette rentabilité et le défi rencontré dans le processus d’achat

3.1.2 Période de I’enquéte :

Notre enquéte a été menée en Avril 2024. La collecte des données a été achevée en 15

jours, et nous avons consacré 20 jours supplémentaires au traitement et a ’analyse des résultats.
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3.1.3 Le guide d’entretien :

Pour la réalisation de ce travail, nous avons mené une étude qualitative par entretiens
semi-directifs a travers des entretiens en face-a-face avec des directeurs transit, directeur budget

et finance, cadre commerce extérieur.

Dans cet entretien, nous avons demandé aux répondants de s’exprimer librement et
spontanément, mais uniquement autour des sujets abordés dans nos questions, afin de mieux
manifester leur point de vue sur ces derniers et de nous fournir un résultat pour compléter notre
recherche qualitative dans le but de déterminer I’impact de la maitrise des stratégies de sourcing

sur la rentabilité de ’entreprise.

Ce guide d'entretien est composé de questions ouvertes dont le but est de recueillir le

plus d'informations possible.

3.1.3.1 Choix des personnes :

La sélection des personnes interrogées est importante pour répondre a lI'objectif principal

de I'étude. En fait, nous avons interrogé cing responsables, ce sont :

e Gérant de New Agro a pour responsabilité principale la supervision générale des
opérations de l'entreprise

e Responsable des achats internationaux et chargé de superviser ’ensemble des
activités liées aux achats effectuer a 1’échelle international.

e Responsable finance et gestion du budget est chargé de supervisée et de gérer les
activités financicre et budgétaire de 1’entreprise

e Cadre commerce extérieure a pour responsabilité principale la gestion des
domiciliations d’achat ainsi que la gestion des relations avec les banques.

e Le responsable des approvisionnements a pour responsabilité principale la gestion des

stocks et des niveaux de réapprovisionnement
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3.1.3.2 Le déroulement de [’entretien

Les entretiens se sont déroulés le Dimanche 7 Avril 2024, a Ouled Fayet.

Le choix s'est porté sur les bureaux des responsables comme lieu de déroulement des entretiens.

Chaque entretien a duré entre 30 et 45 minutes par responsable, permettant ainsi une collecte

approfondie des informations nécessaires.

3.1.3.3 Réponses du guide :

Axe N°1 : Essai d’évaluation du processus achat de NEW AGRO.

1.Quelle est la méthode et les critéres que vous prenez en compte lors de vos choix de

fournisseurs ?
Réponse : Responsable des achats :

« Lorsque nous amorcons le processus de lancement d'un produit, nous entamons souvent une
relation avec un fournisseur local. Cette démarche présente plusieurs avantages notables,
notamment en termes de facilité dans le financement. En effet, méme en cas de litige éventuel,
la proximité géographique avec le fournisseur local simplifie grandement les modalités de
paiement. Cela permet une gestion plus fluide des transactions financiéres, favorisant ainsi une

meilleure gestion des flux de trésorerie.

Cependant, lorsqu'il s'agit d'expansion a I'international, il est crucial de choisir le meilleur
fournisseur, non pas nécessairement le moins cher, mais celui répondant le mieux aux critéres
de qualité des produits recherchés. Cela inclut également une analyse attentive des modalités
de paiement et des incoterms utilisés, afin de garantir une collaboration efficace et
harmonieuse sur le plan financier. En se concentrant sur des criteres tels que la qualité des
produits, les modalités de paiement et les incoterms, nous nous assurons de travailler avec des
partenaires commerciaux alignés sur nos objectifs et nos standards de qualité, ce qui constitue
un élément essentiel pour assurer le succes et la pérennité de New Agro sur le marché

international. »
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2. Sur quelle base choisissez-vous les modalités de paiement des matiéres premiéres et articles

de conditionnement ?

Réponse : Cadre du commerce extérieur :

« Au début, lorsque nous opérons localement, les négociations ne sont généralement pas
nécessaires, mais au fil des années, surtout apres la troisieme année avec un chiffre d'affaires
important, nous avons davantage de pouvoir pour négocier. En ce qui concerne nos opérations
internationales, actuellement, nous utilisons principalement des lettres de crédit pour 3% de
nos transactions, tandis que le reste se fait par remise documentaire et transfert libre. Cette
stratégie vise a gagner du temps et a réduire les colts. Généralement, nous privilégions le

transfert libre, mais cela nécessite une relation de confiance solide. »

3.En tant que responsable, veuillez nous informer le mode de transport et les incoterms que

vous utilisez et des raisons de ce choix ?

Réponse : Gérant de New Agro :

« On opte généralement pour des termes commerciaux comme le CFR (Co(t et Fret) lors de la
négociation des prix pour éviter de supporter les risques inhérents au transport. Dans le
contexte d'Alger, choisir le CFR permet de garantir des colts fixes et de se prémunir contre les
risques politiques susceptibles d'impacter les frais de livraison. Le transport maritime est
souvent privilégié pour sa fiabilité, tandis que le transport aérien est envisagé comme une
solution d'urgence, notamment pour les envois urgents ou les échantillons. Par exemple, si un
produit prend trois mois pour arriver et qu'il y a une forte demande pendant cette période, il
peut étre difficile d'arréter la production. Dans de telles situations, le recours au transport

aérien peut étre nécessaire en cas de force majeur. »

4.Veuillez nous donner quelques exemples sur les différents obstacles que vous rencontrez lors
du processus achat impactant sur la rentabilité de I’entreprise et les mesures entreprises pour

les surmonter ?

Réponse : Gérant de New Agro :

« Parmi les obstacles possibles lors des achats internationaux, les tensions géopolitiques

peuvent entrainer une augmentation des codts de transport. Si I'on envisage de modifier les
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incoterms, cela engendre des codts additionnels. Pour surmonter cette difficulté, nous devons
soit absorber ces codts dans notre marge, soit les répercuter sur les prix de vente, ce qui peut
affecter la demande des consommateurs. Pour atténuer ces effets, nous avons diversifié notre
gamme de produits. De plus, les frais de transport élevés représentent un autre défi, mais nous

travaillons a les maitriser »

Axe 02 : : Influence des stratégies du sourcing sur la Rentabilité de I'Entreprise.

1. Quelles sont les stratégies de sourcing international que votre entreprise utilise actuellement
?

Réponse : Gérant de New Agro :

« New Agro effectue une évaluation minutieuse du background des fournisseurs potentiels.
Cette démarche implique une analyse approfondie de notre réputation, de notre expérience
passée et de nos normes de qualité. Cette étape garantit que seuls les partenaires les plus fiables

et les mieux adaptés aux besoins spécifiques de I'entreprise sont sélectionnés.

Parallélement, New Agro se positionne activement lors de foires internationales spécialisées
dans le secteur agroalimentaire. Ces événements fournissent une plateforme idéale pour établir
des contacts précieux avec de nouveaux fournisseurs, explorer les tendances émergentes du

marché et découvrir de nouvelles opportunités d'approvisionnement stratégiques.

En outre, [’entreprise tire pleinement parti des ressources en ligne pour son sourcing
international. En utilisant des plateformes spécialisées sur le web, elle accede a un vaste réseau
de fournisseurs a I'échelle mondiale. Cette approche permet a New Agro de comparer
efficacement les offres, de trouver les meilleures solutions et de faciliter le processus de

sourcing. »

2. Comment déterminez-vous quels pays ou fournisseurs sont les plus adaptés pour votre

entreprise ?
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Réponse : Responsable des approvisionnements :

« Pour déterminer quels pays ou fournisseurs conviennent le mieux a notre entreprise, nous
suivons une démarche basée sur la production. Nous accordons une priorité a la France, suivie
de la Chine, puis I'Arabie saoudite. Concernant les payes européen la possession du document
EUR1 est essentielle pour prouver l'origine européenne. Cela permet de bénéficier de tarifs
douaniers préférentiels, tels que la D10 de 7,5%, 15% ou 22,5%. De plus, nous considérons les
pays du Golfe car ils offrent des avantages douaniers, notamment une D10 de 0%. Cette
approche nous permet de sélectionner les pays et les fournisseurs les plus appropriés en

fonction de nos besoins commerciaux et des avantages fiscaux potentiels. »

3. Pensez-vous que la démarche sourcing optée par NEW AGRO influe positivement sur sa

rentabilité a travers le chiffre d’affaires, quantités Vendues, le profit de I’entreprise ?
Réponse : Responsable finance et comptabilité :

« La maitrise du sourcing international a un impact positif sur notre entreprise. En optimisant
nos achats a I'étranger et en augmentant le nombre de dossiers d'importation, comme le
montrent les chiffres de 24 dossiers en 2021, 26 dossiers en 2022, et 56 dossiers en 2023, nous
reduisons nos colts tout en préservant la qualité. Cette augmentation significative du volume
des importations permet de maximiser la rentabilité grace a une meilleure gestion des codts.
En conséquence, notre chiffre d'affaires augmente et notre marge bénéficiaire s‘améliore,

renforcant ainsi notre rentabilité globale. »

4. Pouvez-vous fournir des exemples concrets ou la maitrise du Sourcing international a permis

a votre entreprise de réaliser des économies significatives ?
Réponse : Responsable finance et comptabilité :

« La Sarl New Agro dépend de Bonduelle pour I'approvisionnement en champignons et mais,
I’entreprise a entrepris plusieurs initiatives de sourcing. Nous avons diversifié nos partenaires
en nous tournant vers des fournisseurs aux Etats-Unis et en Pologne pour les champignons,

utilisés dans la production de nos produits "Extra" et "Délicias". »

Axe 03 : Essai d’évaluation de la qualité des Produits et Satisfaction des Clients.
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1. Comment pensez-vous que la maitrise du sourcing international peut améliorer la qualité des

produits de votre entreprise ?
Réponse : Responsable Des Achats :

« Chez New Agro, notre politique priorise la qualité. Nous renforcons cela en disposant de nos
propres laboratoires de vérification qualité. A travers la réception d'échantillons et des
processus de Vvérification rigoureux, nous nous assurons que les matiéres premieres provenant
de sources internationales répondent a nos normes élevées de qualité avant leur utilisation

dans nos produits finis. »

2. Avez-vous des exemples ou le choix de fournisseurs internationaux a conduit a une

amélioration notable de la qualité des produits ou des services proposes par votre entreprise ?
Réponse : Responsable Des Achats :

« Le choix de fournisseurs internationaux a eu un impact positif sur la qualité des matiéres
premiéres utilisees dans nos produits. Par exemple, apres avoir découvert de nouveaux
partenaires en Chine, en Pologne et au Canada, nous avons constaté une amélioration notable
de la qualité des champignons et des graines de moutarde. Ces nouveaux fournisseurs nous ont
fourni des matiéres premieres de meilleure qualité, ce qui s'est traduit par des produits finis de

meilleure qualité pour nos clients. »

3.1.3.4 Analyse de I’entretien :

Le processus de sélection des fournisseurs chez NEW AGRO commence souvent par
I'établissement de relations avec des fournisseurs locaux. Cette stratégie présente plusieurs
avantages, notamment en termes de facilité de financement et de gestion des litiges grace a la
proximité géographique. Cela permet une gestion fluide des transactions financieres et des flux

de trésorerie. Toutefois, pour I'expansion internationale, la priorité est donnée a la qualité des
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produits plutét qu'au colt. Les critéres de sélection incluent une évaluation minutieuse des
modalités de paiement et des incoterms afin de garantir une collaboration harmonieuse et

efficace.

Initialement, les négociations pour les modalités de paiement sont limitées lors des
operations locales, mais deviennent cruciales au fil des ans, surtout avec une augmentation du
chiffre d'affaires. A l'international, NEW AGRO utilise principalement des lettres de crédit pour
une minorité des transactions (3%), tandis que la majorité se fait par remise documentaire et
transfert libre. Cette approche vise a gagner du temps et a réduire les codts, tout en nécessitant

une relation de confiance solide pour privilégier le transfert libre.

NEW AGRO privilégie les termes commerciaux comme le CFR (Co0t et Fret) pour
éviter les risques liés au transport. Cette stratégie permet de garantir des colts fixes et de se
prémunir contre les risques politiques, surtout dans des contextes comme celui d'Alger. Le
transport maritime est préféré pour sa fiabilité, tandis que le transport aérien est utilisé en cas

d'urgence, notamment pour les envois urgents ou les échantillons.

Les principaux obstacles lors des achats internationaux incluent les tensions
géopolitiques et les colts de transport élevés. Les tensions géopolitiques peuvent augmenter les
colts de transport et nécessiter une modification des incoterms, ce qui engendre des codts
additionnels. Pour surmonter ces défis, NEW AGRO diversifie sa gamme de produits et cherche

a maitriser les frais de transport.

New Agro met en ceuvre une évaluation rigoureuse des antécédents des fournisseurs
potentiels, en analysant leur réputation, leur expérience passée et leurs normes de qualité. Cette
approche assure la sélection de partenaires fiables et bien adaptés aux besoins de I'entreprise.
En outre, I'entreprise participe activement aux foires internationales spécialisées dans le secteur
agroalimentaire, ce qui lui permet de créer des contacts précieux, de suivre les tendances du
marché et d'explorer de nouvelles opportunités d'approvisionnement. New Ago utilise
également des ressources en ligne pour accéder a un réseau mondial de fournisseurs, permettant

une comparaison efficace des offres et facilitant le processus de sourcing.

L’entreprise utilise une approche basée sur la production pour déterminer les pays et les
fournisseurs les plus appropriés. La priorité est accordée a la France, suivie de la Chine et de

I'Arabie Saoudite. Pour les pays européens, la possession du document EUR1 est essentielle
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pour bénéficier de tarifs douaniers préférentiels. Les pays du Golfe sont également considérés
pour leurs avantages douaniers, notamment une D10 de 0%. Cette approche permet 8 NEW
AGRO de tirer parti des avantages fiscaux potentiels et de sélectionner les fournisseurs en

fonction de leurs besoins commerciaux.

La maitrise du sourcing international a un impact positif sur NEW AGRO.
L'optimisation des achats a I'étranger et I'augmentation du volume des importations ont permis
de réduire les colts tout en maintenant la qualité. Cette augmentation du volume des
importations, illustrée par la croissance du nombre de dossiers d'importation (24 en 2021, 26
en 2022, et 56 en 2023), a contribué a une meilleure gestion des codts. En conséquence, le
chiffre d'affaires de I'entreprise a augmenté, tout comme la marge bénéficiaire, renforcant la

rentabilité globale.

New Agro a diversifié ses sources d'approvisionnement en champignons et mais,
autrefois dépendante de Bonduelle, en intégrant des fournisseurs des Etats-Unis et de Pologne
pour ces produits. Cette diversification a permis a l'entreprise de réaliser des économies
significatives, tout en assurant un approvisionnement constant et de qualité pour ses produits

"Extra" et "Délicias".

NEW AGRO met la qualité au coeur de sa politique d'achat. L'entreprise dispose de ses
propres laboratoires de verification qualité, ce qui permet un contréle rigoureux des matiéres
premiéres provenant de sources internationales. Les échantillons recus sont soumis a des
processus de vérification stricts pour sassurer qu'ils répondent aux normes élevées de
I'entreprise avant d'étre utilisés dans les produits finis. Cet engagement envers la qualité,
soutenu par des contrdles internes solides, garantit que seuls des matériaux conformes aux

standards élevés de NEW AGRO sont utilisés, améliorant ainsi la qualité globale des produits.

Le choix de fournisseurs internationaux a significativement amélioré la qualité des
matiéres premieres utilisées par NEW AGRO. En diversifiant ses sources d'approvisionnement
et en établissant des partenariats avec de nouveaux fournisseurs en Chine, Pologne et Canada,
I'entreprise a constaté une amélioration notable de la qualité des champignons et des graines de
moutarde. Ces améliorations se traduisent par des produits finis de meilleure qualité pour les
clients de NEW AGRO, démontrant les avantages de la diversification proactive des

fournisseurs.
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La sélection minutieuse des fournisseurs et des modalités de paiement réduit les risques
financiers et améliore la gestion des flux de trésorerie. En choisissant des partenaires de qualité,
NEW AGRO minimise les codts liés aux défauts de qualité et aux retards de livraison,

optimisant ainsi la rentabilité.

La diversification des sources d'approvisionnement permet de réduire les colts et de
bénéficier d'avantages fiscaux. L'augmentation du volume des importations (24 dossiers en
2021, 26 en 2022, 56 en 2023) illustre une meilleure gestion des codts, augmentant ainsi le
chiffre d'affaires et les marges bénéficiaires.

L'amélioration de la qualité des matiéres premiéres se traduit par des produits finis de
meilleure qualité, ce qui accroit la satisfaction des clients et fidelise la clientéle. Des clients
satisfaits sont plus susceptibles de répéter leurs achats et de recommander les produits de NEW

AGRO, ce qui augmente les ventes et la rentabilite.
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Conclusion du chapitre 03 :

Ce chapitre met en évidence I'importance cruciale pour les entreprises d'acquérir une
expertise dans le domaine du sourcing international afin d'optimiser leur rentabilité et leur
positionnement sur le marché mondial. 1l offre également des perspectives précieuses pour les
décideurs et les professionnels cherchant a exploiter pleinement les avantages de ces stratégies

pour améliorer les performances financiéres de leur entreprise.

En continuant a affiner leurs compétences dans ce domaine dynamique et en naviguant
habilement a travers ses défis, les entreprises telles que NEWAGRO peuvent prospérer dans un

environnement commercial de plus en plus mondialiser.

L'utilisation de I'incoterm CFR, la diversification des sources d'approvisionnement, et
le recours a des solutions de transport alternatives montrent une gestion proactive des risques
logistiques et géopolitiques. Les partenariats fiables et l'assurance de la qualité des produits,
gréce a des processus de contrdle rigoureux, permettent a8 New Agro de maintenir des normes

élevées et de satisfaire ses clients.

En optimisant les avantages douaniers et fiscaux et en réduisant la dépendance a un seul
fournisseur, New Agro améliore son efficacité opérationnelle et renforce sa position sur le
marché global. Cette approche intégrée et proactive assure la viabilité financiere et le succes a

long terme de l'entreprise.

Enfin, La maitrise des stratégies de sourcing international a un impact significatif sur
la rentabilité de NEW AGRO. En structurant soigneusement le processus d'achat, en
diversifiant les sources d'approvisionnement et en garantissant la qualité des produits,
I'entreprise réussit a réduire les codts, a optimiser les marges bénéficiaires et a augmenter le

chiffre d'affaires.
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Conclusion genérale :

Cette recherche, nous a permis de développer une compréhension claire et globale des
enjeux liés a la maitrise des stratégies de sourcing international et a la rentabilité de I'entreprise
NEW AGRO.

Notre étude, tant sur le terrain que dans la théorie, nous a éclairés sur l'importance
cruciale du sourcing international au sein d'une entreprise agroalimentaire, spécifiqguement au
sein de NEW AGRO. A travers notre analyse, il apparait clairement que la maitrise des
stratégies de sourcing international revét un rdle primordial, et indispensable dans les
interactions de NEW AGRO avec ses fournisseurs et dans la gestion efficace de sa chaine

d'approvisionnement.

Nous avons ainsi démontré que la rentabilité de NEW AGRO est étroitement liee a sa
capacité a maitriser les stratégies de sourcing international. En effet, le succes financier de
I'entreprise dépend en grande partie de sa capacité a trouver les sources d'approvisionnement

les plus rentables et les plus fiables a I'échelle internationale.

La problématique centrale qui a guidé notre recherche est la suivante : "Quel est I'impact
de la maitrise des stratégies de sourcing international sur la rentabilité de I'entreprise ?" Cette
question nous a conduit a explorer en profondeur les différentes facettes du sourcing
international, en évaluant comment une gestion efficace de ces stratégies peut influencer

positivement la rentabilité de I'entreprise.

En examinant les pratiques actuelles de NEW AGRO, ainsi que les défis et opportunités
rencontrés dans le contexte du marché agro-alimentaire Algérien, nous avons cherché a
déterminer les principaux leviers qui permettent d'optimiser les cots, améliorer la qualité des

approvisionnements et renforcer la compétitivité de I'entreprise sur le marché global.

Pour répondre a cette question fondamentale, nous avons élaboré un guide d'entretien
permettant d'analyser de maniere approfondie [l'influence des stratégies de sourcing
international sur la rentabilité de NEW AGRO.
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Enfin, nous avons formulé des recommandations destinées a enrichir les politiques de

I'entreprise et a renforcer davantage sa rentabilité dans un contexte international compeétitif.

L'étude empirique menée chez New Agro a révélé que l'adoption de stratégies de
sourcing international, combinant a la fois des approches traditionnelles et des outils

technologiques modernes, a eu un impact significatif sur la rentabilité de I'entreprise.

Les partenariats solides avec des fournisseurs adaptés ont permis a New Agro d'assurer
une qualité constante de ses produits, renforcant ainsi la confiance des clients et stimulant les
ventes. En utilisant des plateformes en ligne spécialisées, en soyant présent dans les salons et
foires, et en ayant des bureaux d’affaires spécialisés dans le sourcing fournisseur, l'entreprise a
pu réduire les codts d'approvisionnement en comparant les offres et en trouvant les solutions

les plus avantageuses.

De plus, en exploitant les avantages fiscaux potentiels dans divers pays, elle a optimisé
ses depenses. Grace a sa participation active a des foires internationales et a sa surveillance
constante des tendances du marché, New Agro a su s'adapter rapidement aux changements,

restant ainsi compétitive et saisissant de nouvelles opportunités de croissance.

L'étude empirique menée chez New Agro a révélé que l'adoption de stratégies de
sourcing international, combinant a la fois des approches traditionnelles et des outils

technologiques modernes, a eu un impact significatif sur la rentabilité de I'entreprise.

Les partenariats solides avec des fournisseurs adaptés ont permis a New Agro d'assurer
une qualité constante de ses produits, renforcant ainsi la confiance des clients et stimulant les
ventes. En utilisant des plateformes en ligne spécialisées, en soyant présent dans les salons et
foires, et en ayant des bureaux d’affaires spécialisés dans le sourcing fournisseur, l'entreprise a
pu réduire les colts d'approvisionnement en comparant les offres et en trouvant les solutions

les plus avantageuses.

Concernant les hypothéses initialement avancées, notre étude pratiqgue a permis de
constater ce qui suit : L'hypotheése selon laquelle la maitrise du sourcing international permet
aux entreprises de réduire leurs colits d’achat est confirmée. Dans notre analyse de 1'impact des
stratégies de sourcing sur la rentabilité de I'entreprise, nous avons observé que l'utilisation de

plateformes en ligne spécialisées et la participation active a des événements internationaux ont
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permis a New Agro de comparer efficacement les offres et d'identifier les solutions les plus

avantageuses en termes de codts.

De plus, en exploitant les avantages fiscaux potentiels dans certains pays, I'entreprise a
pu optimiser ses dépenses d'achat, contribuant ainsi a améliorer sa rentabilité globale. En
réduisant les colts d'achat grace a une stratégie de sourcing bien maitrisée, New Agro a pu

renforcer sa position concurrentielle et stimuler sa rentabilité.

L'hypothese selon laquelle la maitrise du sourcing international permet aux entreprises
d’améliorer la qualité¢ de leur produit est également confirmée. En étudiant l'impact des
stratégies de sourcing sur la rentabilité de I'entreprise, nous avons constaté que New Agro établit
des partenariats solides et fiables, comme les licences de production avec des fournisseurs tels

que Blanchaud pour la production de champignons.

En outre, New Agro collabore avec divers fournisseurs de matieres premieres pour ses
autres produits, en accordant une attention particuliere aux détails mentionnés dans les fiches
techniques afin de garantir la qualité. L'entreprise met la qualité au premier plan lors de l'achat

de matiéres premieres, ce qui contribue a ameliorer ses performances globales.

Plusieurs limites peuvent étre attribuées a cette recherche qui empécheront de savoir
I’impact de la maitrise des stratégies de sourcing international sur la rentabilit¢ de New Agro.
Etant donné que l'entreprise se consacrait auparavant a la revente en I'état et n'a commencé la
production gu'en 2019, nous n‘avons pas encore pu générer de résultats significatifs concernant
les achats de matieres premieres. En raison de la confidentialité entourant les informations au
sein de I'entreprise, nous sommes privés de l'acces a des données cruciales nécessaires a notre

recherche.

Pour obtenir des résultats plus représentatifs et généralisables, il pourrait étre bénéfique
délargir I'échantillon en incluant d'autres entreprises du secteur agroalimentaire qui ont une
expérience plus établie dans la maitrise des stratégies de sourcing international. Puisque New
Agro n'a commencé la production qu'en 2019, il serait intéressant de poursuivre la collecte de
données a long terme pour évaluer I'évolution de I'impact des stratégies de sourcing sur sa

rentabilité au fil du temps.

Travailler en étroite collaboration avec New Agro pourrait permettre un acces plus

approfondi aux données et informations pertinentes, malgré les contraintes de confidentialité.
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Cela pourrait inclure des entretiens avec des responsables et des visites sur site pour mieux
comprendre les processus de sourcing et les initiatives mises en place. Comparer les pratiques
de sourcing de New Agro avec celles d'autres entreprises du méme secteur, notamment celles
opérant dans des contextes similaires sur le plan géographique et réglementaire, pourrait fournir

des perspectives supplémentaires sur les meilleures pratiques et les opportunités d'amélioration.
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Annexe 1: Guide d'entretien semi directifs.

Etude Qualitative : Entretiens semi-directifs avec différents responsables de 'entreprise NEW
AGRO

Axe N°1: Essai d’'évaluation du processus achat de NEW AGRO.

1.

Quelle est la méthode et les critéres que vous prenez en compte lors de vos choix de
fournisseurs ?

Sur C}elle base choisissez-vous les modalités de paiement des matiéres premiéres et articles
de conditionnement ?

En tant que responsable, veuillez nous informer le mode de transport et les incoterms que
vous utilisez et des raisons de ce choix ?

Veuillez nous donner quelques exemples sur les différents obstacles que vous rencontrez
lors du processus achat impactant sur la rentabilité de I'entreprise et les mesures
entreprises pour les surmonter ?

AXE 2 : Influence des stratégies du sourcing sur la Rentabilité de I'Entreprise.

1.

Quelles sont les stratégies de sourcing international que votre entreprise utilise
actuellement ?

Comment déterminez-vous quels pays ou fournisseurs sont les plus adaptés pour votre
entreprise ?

Pensez-vous que la démarche sourcing optée par NEW AGRO influe positivement sur sa
rentabilité a travers le chiffre d’affaires, quantités Vendues, le profit de I'entreprise ?
Pouvez-vous fournir des exemples concrets ol la maitrise du Sourcing international a permis
a votre entreprise de réaliser des économies significatives ?

AXE 03 : Essai d'évaluation de la qualité des Produits et Satisfaction des Clients.

Comment pensez-vous que la maitrise du sourcing international peut améliorer la qualité
des produits de votre entreprise ?

Avez-vous des exemples ol le choix de fournisseurs internationaux a conduit a une
amélioration notable de la qualité des produits ou des services proposés par votre
entreprise ?



Facture Bonduelle

Annexe 2

i L S ST LLLLLA RS T
Societé par Actions Simplfise
8y capital de 1 765 200 euros
Siége Social

m GROUPE
BONDUELLE

Adresse commerciale

La nature, notre futur LA WOESTYNE RUE NICOLAS APPERT
59173 RENESCURE BP 30173
France

RCS Dunkerque B 793701418
TVA Intracomm FRE8793701418

Tel +33 320 43 60 60

59653 VILLENEUVE D'ASCQ CEDEX

Fax + 33320436158

Ref Chont

Facturé & 140411 Livré 3 140411 - s
SARL NEW AGRO N* Comma e
FACTURE ROUTE DE BOUCHAOUI ROUTE DE BOUCHAOUI R
N* 23000905 XA OULED FAYET OULED FAYET Date cdes
Date 10/1172023 16102
ALGER
ALGERIE
NIF N"000016001245802
Poids Net
N° CONTENEUR PU Net HT Montant HT
Désignation Format Qté Poids Brut Poids Net E é COl Ni
1 CONTENEUR DE CHAMPIGNONS
Champignons de Paris ENTIER 68kg 360 fits 26,280 24,480 18,000 WRoueciioe. ol ANy
saumuré destinés a la transformation
TRANSPORT 1PC EE7 v el
360 FUTS
ORIGINE : CHINE
Port de chargement: Xiamen, Chine \
Port de déchargerment : ALGIERS PORT .
Mode de Livraison CFR ALGIERS PORT Woim Brut 2628 T
De Chine oids Net 24487
Conditions de réglement Taux Base HT Total Taxes
REMISE DOCUMENTAIRE
CIC - Centre daffares - Lilie Grandes ENTREPRISES Devise Total TTC
RIB - 30027 17218 00010144601 32 ONDU
IBAN | FR7630027172180001014460132 - BIC - CMCIFRPP Sic mw_n_..m Om<m—.ovgmz._- SAS
Mode T Date Base I€ge Sqcial: "LA OmMﬁ.J\zm. EUR 54930,60
A VUE VIREMENT 7 59173 RENESGY A
Siege Administratif: Rue Nidgla ayey o
BP 30173 /
59653 VILLENEUVE D'AS X _

RCS: Dunkerque B 793 701 418
TVA: FR64 793 701 418 / APE 46902

AR (e

B feeiEd
L L.




Annexe: 3 Bill of lading MAERSK

BILL OF LADING FOR OCEAN TRANSPORT

VILLENEUVE-D'ASCQ CEDEX FRANCE

| NIF 0D000160012456802

e (o e | - ) e
MSC MICHELLE 34w
hort of Loadng T ort of Dcherge B
XIAMEN. CHINA ALGER ALGERIA

[ MAEU
}

| 232710338

OR MULTIMODAL TRANSPORT
Seonry W

Dupe (& prugad, wrar o o Uy w e wwn el

BONDUELLE DEVELOPMENT SAS 232710338

RUE NICOLAS APPERT 5965 o

| ot e g [t 1t o g 20 s i G | o et s 1. o Wit
|

L eSS ! 2
o (Neyettin sy { g o sro, " weier o 4 naed Parson o 8 o o b [ml.;a:axg
M e, st “are o U o o st sl ) SARL o
TO ORDER OF ARAB BANK PLC ALGERIE | 78 ROUTE DE BOUCHAOUI OULI

| FAYET 16102 ALGER ALGERIE

Vi of R, Ay a3 P Tt WL (i e 1]

= | e of Doy, Ao vk when uamend w8 Mol Pt WL (3o clmvse 1)

e
299079923

PARTICULARS FURNISHED BY SHIPPER

MUSHROOMS IN BRINE
N/M

MRKUB655306 ML-CN5788395 20 DRY 8'6 360 DRUMS 26280.000 KGS 28.0000 CBM
SHIPPER'S LOAD, STOW, WEIGHT AND COUNT

ST r——

. iy RS

We remind our valuable customers that the containers must be‘retuf;h“ed to M
ALGERIE SPA (Consignee) within a period not gxceed_, ling 80 days a? dock
vessel. Falling this, MAERSK (Shipowner) reserves Ihq.‘(lﬂ:: to resort to any egal
order to recover the overdue containers and recover the immobilization costs (De
In accordance with executive decree number 14-365 Of December 15,2014,

Detention terms are those accepted at the time the booking (SPOT/TWILL...etc.) is
confirmed and are not ly alig with the dard tanff. For details. DnD Tariff
Information can be found via Instant Price Search or during booking process.

DB&D Calculator available on website to know more about it

Terms for Detention and Demurrage

The retention Period from 8 a.m. on the day following the end of unloading unit the day
when the container (s) are returned empty to the carriers depot.
Dertrden m dovieewd oy St et of or Carvier (wm cleune 14)

T Fem—

O o Pechagen, Ovecrgton of goait. ks i Numoers, Contames No, 5o . | 26280.000 KGS
1 Container Said to Contain 360 DRUMS ‘

28.0000 CBM

This transport document has one or more numbered pages

iy e i lc--w = T
|
| |
|
| |
P - SO
[Carmars Recet (som clacse | 20 11). Totl rumter | Placeof lsme of L -
of contaners o packages recm e by Carmex Shanghai M, | et ) D o o (4 iy s
1 container | a - T e i s A e s e e
Wurmier & Seceence of Grigmnel 1ML ! Date of e o WL
2023-11-20 ey
2/THREE by et
Owied vene (soe dar 19) | Spped on Bowrd Dave { Lacal Time ) % s i, P Rt s W e e by St Comi e e e ot P s &
2023-11-10 oy ——rt
| et v s s e




oty CONTMmEry Tt De Sedvered W Die emgty yard (Dependng on fhe usisadeg Jort)
GOUORAN, BT NEDUA FILTRANS/AMLGIERS, &GS SNTR/SKISDA
¥ Dw cormmers e fet fenurved @ e shipownes Sepel ihin S0days of unloading &

asiection, Then recewers mest pay the value of G Contamery according 0 Bhe belon
he =)

‘C.-:ervm Amoumt = USD

| = $.500.00
& 11,000 o8
5 11000 00
| 20 cpmyPLaT 7,000.00
l&::w“‘u' 11.0080.00
20ren’ 17.000.00
L 30,000.00

\!starm -

The Mercoaras) marrart and represent that this shigment and/or Goods will comply at a8
'm-rt.mwv.umsumumﬁnwmmuwﬂ
‘m—\ mm.,uummwnwmmmm 3
\mm,vm.nmwmww,mw\dwmww
Such ety or person identified, on the US Treasury Departments Office of Foreign Asset
\:;:—vr-x OFAC) st of Specially Designated Nationals and Blocked Persons, or any other

| semiiar f52 mauntamed by Dwe European Union, or as promuigated by the United Nations
Securtty Counci (Designated Person). I, in the Carmers reasonable opinion, this shipment
anc/ar Gooes are In vickation of the Carriers policy on Russia

[P feerm miaersie. com/ newes) articies/ 2022/02/ 24 /russia-ukraine-situation-update],
Sencuions Laws or involves any Designated Person, the shipment and/or Goods will be
mu&un;'\lCamsdeuMWmmdmm.lMMKUMs)M
indemnily 30¢ hold harmiess the Carrier, its servants and agents, for any breach of this
menmmmnmammvmomwmmd/umm

trans® or mENhGMS release of the shipment and/or Goods pending any investigation Into
compliance with this clause by the Merchant(s)

(a/ =

st =

e N Teeeee—




List Bonduelle

ing

Pack

Annexe 4

DWWV L LR Wl YV LLVUT IVILIN D OO

Société par Actions Simpilfice
GROUPE au capital de 1 765 200 euros Ré! Chiont
BONDUELLE Siége Soclal Adresse commerciale
LA WOESTYNE RUE NICOLAS APPERT
La nature, notre futur 59173 RENESCURE BP 30173

France 59653 VILLENEUVE D'ASCQ CEDEX

RCS Dunkerque B 783701418 Tél. +33 320 43 60 60

TVA Intracomm FRE8793701418 Fax: + 33 320436158
Facturé & 140411 Livré 140411
SARL NEW AGRO SARL NEW AGRO N* Commandes

PACKING LIST ROUTE DE BOUCHAOUI ROUTE DE BOUCHAOUI 1600079.80
OULED FAYET OULED FAYET ~ Dale cdes 31102023
Date 21/06/2023 16102 16102
ALGER ALGER
ALGERIE ALGERIE
NIF N*000016001245802 NIF N°000016001245802
Désignation Format Qté | PoidsBrut| PoidsNet | Foids Net N’ GONTENEUR
1 CONTENEUR DE CHAMPIGNONS
Champignons de Paris ENTIER saumuré
destines a la transformation 68 kg 360 fats 26,280 24,480 18,000 MRKUB8655306
TRANSPORT 1PC
360 FUTS

Port de chargement: Xiamen, Chine

Port de déchargerment : ALGIERS PORT

Mode de Livraison. CFR ALGIERS PORT
De: Chine

Poids Brut 2628T
Poids Net 24487




Annexe 5: Certificat d'origine champignons Bonduelle

T —
ORIGINAL

; o Certificae No C2A7727780310023
! HEBE| RUTKANGYUAN TRADING €O..LTD
| 1-1506, LECHENG BUSINESS SQUARE, by
] NO. 260 WUAIAN WEST ROAD, e

QIAOXT DISTRICT, SHIJIAZHUANG, CHINA CERTIFICATE OF ORIGIN

) ‘ i s OF
bogen e B0 THE PEOPLE' S REPUBLIC OF CHINA

78 ROUTE DE BOUCHAOUT OULED FAYET
16102 ALCER

ALGERIA

NIF 000016001215802

3 Means of transpon and route 5. For certifying authority use only
FROM XTAMEN, CHINA TO ALGER, ALGERIA BY SEA
4 Country / region of destination
ALGER A
Verification:origin. customs. gov
6 Marks and numbers 7 Number and kind of packages; description of goods 8. HS.Code 9. Quantity ;Eﬂr;;maz'
nvoices
- ARARARG. B - 8
N THREE HUNDRED AND SIXTY (360) DRUMS 07. 11 26280KGS G. ¥ .\4?;“6" ~\’ozs
. OF MUSHROOMS IN BRINE ) y CUL
e B EER be
11. Declaration by the exporter 12. Certification

The undersigned hereby declares that the above details and statements It is hereby certified that the declaration by the exporter is comect.
are cormrect, that all the goods were produced in China and that they comply
with the Rules of Origin of the People's Republic of China.

T +
/?\ \-‘ég
T

2304000
Shi jinzhuang, China, NOV. 07, 2023 Shi jiazhuang, China, NOV. 07, 2023

Place and date, signature and stamp of authorized signatory Place and date, signature and stamp of certifying autharity

230401001606151
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Annexe 6: Certificat Phytosanitaire champignon Bonduelle

e ARENEHAHRERE i

ENTRY-EXIT INSPECTION AND QL .\PA\\.I'I\F ORIGINAL
OF THE PEOPLE'S REPUBLIC OF CHINA )

R y uge 1o

89 No.: 22IN37030059391001

HYREES
PHYTOSANITARY CERTIFICATE

L8 P4 331 HERE RUIKANGYUAN TRADING OO, LTD. 1-1506, 1 ECHENG | SQUARE
N NO26D HUAIAN WEST ROAD QIAOXT DESTRICT SHLIAZIN !
Name and Address of Consignor _

KEANEBEREY SAR] NEW ) ™% ROUTE DE BOUCHANUI OULED FAYET (6102 ALGER ALGERIE NIV
00 600 245802

Name and Address of Consignes__

L7

MUSITROOMS IN BRINE 9 F &

Agaricus bisporw
Name of Produce . ___ Botanical Name of Plants g e =

N e 3 63

S8 S IGODRUMS** 18000KG WIER A
Quantity Declared e Mark & No
UESERNR NM

- $*360PLASTIC DRUMS

Number and Type of Packages_ i I

fl,r:-

) THOU
Place of Ongn ______ SR e S |
SBOR ALJER] \
ALJIFERIA
Port of Destination N | o - —
ZW TR LREMY
BY VESSEI 03 Nov.,2023

Means of Conveyance Date of Inspﬁ'unn, - S

ZiEY Ly, MY - KRR ARLEPESLERAMAERFATRERN/ KR, WALTHABARRL
WMEENEZEATED, HAEARHARENAELED, BMTSRAESSKRTHAMLRRR

This is to certify that the plants, plant products or other regulated articles described above have been inspected and/or
tested according to appropriate procedures and are considered to be free from quarantine pests specified by the importing
country/ region, and practically free from other injurious pests: and that they are considered to conform with the current

phytosanitary requirements of the importing country/region.

# th #1/3% % [ 4 78 DISINFESTATION AND/OR DISINFECTION TREATMENT

AW 5 B

Date o ___ Chemical and Concentration o
VIBL RS i Fegent (8] iR

Treatment __ Duration and Temperature .

f A0 7% B ADDITIONAL DECLARATION

Shavtnan

éﬂ A5 Place of Issud M ANGZHOU ZAE H M Date of Issue _03 Nov..2023

OfficiaNS - 5 \
2B T Authorized Officer™ ANG METLING ¥ 4 Signature j—: ZL_\ V’(/

TIOR8 08 10 UL LG T AL 1% 8 A 02 AL 150 (P B2 B 1. No Financial lisbulity with respect fo this certificate shall altach 1o the entrwens inspectson and quaracine
authontien of the P. . of China or 1o any of s olficers or representalives

1084200+ 1 1100 A




Annexe 7: Certificat Sanitaire champignon Bonduelle.

FEARXINEHANERRER L 3

\) ENTRY-EXIT INSPECTION AND QUARANTINE RIG
OF THE PEOPLE'S REPUBLIC OF CHINA 15, A¥

& Wi $ 223IN37030059391002
m‘)‘ l‘u H
HEALTH CERTIFICATE
RIFANZ B R
Name and Adkdres HEBLI RUIRANGYUAN TRADING (0., LTD. 11506 LECT NG BUSINESS SQUARE,
"l Address of Consimon NO 260 HUAIAN WEST ROAD.QIAOXI DISTRICT SHLIAZITL AN o i

W B A (’-“K&](U.l .
5 A SARL NEW AGRO 71 e D ] y i >
Name and Address of Consignee l)(unllnunu.:ig?:n ¥ ROUTE L BOUCHAOUTOULED FAYFET 16102 ALGFR ALGERIT NIF

&2
Description of Goods MUSHROOMS IN BRINE
WA IR 45 o b A6
State or Type of Processing *** Mark & No
AT S|
Quamntity Weight Declared "3600[{“\13 **1R000K G
(O PR R ¥ it ]
Numberand T'ype of Packages  **360PLASTIC DRUMS
A Fia s s |
Temperawe dunng Storage and Transport ***
WL B RS ) a N s
Name, Address and approval No. of the
approved Estabhshment(ifapplicable) _ (*** ) S .
GEI0 AR & R N 7
) % (LY=N ;
Place of Despatch  XIAMEN CHINA Country and Place of Destination  ALGERIA )
s 1L R E ohis
Means of Conveyance  BY VESSEL 1)‘.::?0{{?] h 4 ) n
K 4 4 % ; .
Results of Inspection: i

THE ABOVE-MENTIONED GOODS ARI: IN CONFORMITY WITH 1 HIE SANITARY
REQUIREMENTS AND FIT FOR HUMAN CONSUMPTION.

Ex000 0

\
. \
i Place of Issue. ZHANGZIOU _ ZUERWIDate of Issue 03 Nov. 2023

bt 3

Offieat S \
& ! ‘UR?;-’— A Authorized Officer l_l_OEg_\yl:lP'lI‘:'(r_S #Signature _ry{

R P00 AN N P LR R UT R RIS R E 1500 (F A7 5 £ No financaal liability with respect o this certificate shall attach 1 the entryexit inspection and quassatine

suthorities of the P. R of Chuna or 0 any of its officers or representatives.

[ce-22018.4.20) » 1]




Annexe 8: Certificat microbiologique champignon Bonduelle.

T Al 34 B ST A7 PR )

HEBEI RUIKANGYUAN TRADING CO., LTD.

# 4 4h# M 484 Microbiology Testing Report

& FY A% ol
Call ] A 5ot L 23 118A
Contract No 23RKYB135-1 Lot No FL23034 Ty 20233
hia WHITE MUSHROOMS IN BRINE
Products
9 A¥¥
S e:ﬁf;t o ZVHSL: ~2°;3.°1"27"oaums Laaded Thootias
p ion |Packed in Quan (KG)
& % 49 ¥  #5 ¥ Result of Microbiological:
Inspect Item ¥ h x Remarks
.ﬁ‘!'}lﬁi[;] l\eSUll fnm %'L
Coliforms (/g) A& B¢ Not Detected Normal
Salmonella spp. (/25g) 211K E Not Detected Normal
#:+ Conclusion 444 Passed
A R/IQC: | KA susches: | 3 a #Date: 2023.11.5

@%Mi*hﬁﬁﬁﬁﬂ
HEBET RUTKAGYULN TRADING (0., L10.

e

. B E >
x 59\ B




Annexe 9: Certificat de conformité champignon Bonduelle.

SAS CHAMPILAND

3190, Avenue loseph Lacos

CHAMPILAND

warson FRakeammt 08 SuariTs Tl 433558911186

CERTIFICATE OF QUALITY / CONFORMITY

Name of the shipper:

BONDUELLE DEVELOPMENT SAS
RUE NICOLAS APPERT 59653 VILLENEUVE D'ASCQ CEDEX

Name of the consignee:

SARL NEW AGRO
78 ROUTE DE BOUCHAOUI OULED FAYET
16102 ALGER ALGERIA

.77.777 Brined white Mushrooms whole for transformation (semi |
Description of the produ;‘[ finish product) _]
_QEanluty - 360 Drums [
D.W: 50KG |
Weight / drum N.W : 68KG 1
G.W: 73KG ) 4

D.W : 18 000KG

Total weight / container N.W : 24 480KG

- G.W : 26 280KG "

Means of conveyance By vessel |

RESULTS OF INSPECTION :

Representative samples have been taken randomly from the above goods with the results as
follows:

The quality of the above goods are in conformity with the product specification and the Chinese
regulation.

REMARKS:

B/L N°: MAEU232710338
Container / SEAL N°: MRKU8655306/CN5788395

Vessel: MSC MICHELLE 343W

390, Avenue Joseph Lacoste 40990 HERM - FRANCE - Tél : 05 58.91.11.86 - Fax : 05 58.91.96.94
R.CS. DAX B 338 126 493 - SA.S. au Capital de 457 500 € - SIRET : 338 126 493 00026 - TVA - FR 51 338 126 493
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Annexe 10: Avis d'arrivée de marchandise MAERSK.

D'ARRIVEE

Notity Party (Completa n
SARL NEWAGRO
78 ROUTE DE BOUCHAOQUI OULED
FAYET 16102 ALGER ALGERIE

NIF 000016001245802

ame and address) Navire

BF ESPERANZA

Votre Référence
232710338

Lieu de Réception

Port de Chargement

B/ No.

MAEU 232710388

Voyage No Date d¥mpression
351E 2023-12.21 12 29
Product Type

Block space plus

| Numeros de Gros et Articles
SOB DATE 2023-11-10

BF ESPERANZA 64W 351E Dy

. Al 21112/2023GROS 2470 Article

XIAMEN. CHINA 60 EPAL 23/1
232710338

Port de Dechargement <

ALGER ALGERIA

Lieu de Livraison [pec
Consignee (Complets name and address) Shipper/Exporter (Complete nmme and address)
TO ORDER OF ARAB BANK PLC ALGERIE BONDUELLE DEVELOPMENT SAS

RUE NICOLAS APPERT 59653

VILLENEUVE-D'ASCQ CEDEX FRANCE
Types de Colis. Descriptions des Marchandises, Numéros de conteneurs ot scellés Gross Weight Measurement
=0 26280 000 KGS 28.0000 CBM
DRUMS
MUSHROOMS IN BRINE
NM
Customs Ref No 23ITQT8EN1048292N0 - GIOIA TAURO MCT Medcenter Container
cyicy
Conteneurs Scelles Seal Value Type Tare Colis  Poids Measurement Rail Bond /Pick-up No.
MRKUB655306 ML-CN5788395 20DRY 8'%6 2170.000KGS 360 26280.000 KGS 28.0000 CBM
Freight & Charges E Rate Curr. Unit Prepaid Collect
Algenan Stamp Destination 1000.00 DZD Per Documentation Fee 1000 00
Ti | Handling Service - D 14000.00 DZD Per Container 14000.00
Free Out Service 6950.00 DZD Per Container 6950.00
DZD DZD 21950.00

Cette marchandise est prévue Date

darriver le

2023-12-20

A - Cet avis d'arrivée est émis dans un but informatif. La facture sera émise et remise au
moment de I'échange documentaire. Merci de rajouter le montant de la TVA 19% calculable sur
les charges "FREE OUT" et "Terminal Handling Service- Destination".

For invoice copies, shipment details and status of your account, please access "http://www.maersk.com"

Page 1/3



mwmummnmmm“uamunmm&wumm.
AOTES IMPORTANTES & amivie GéRS vous annmw
B+ Vewillez noter que lavs

(m,muumm) !
maersk.com ou www.sealandmaersi.con oo v e 1008 M.mm,.g.gmo'lwmaumummmhdﬂmaumuw"w La transmyssion
mand de veiler nullement tenue 3
C- 11 appartient aux proprétaires et/ou ""“"...uwﬂ-“’““""“‘ mmnmwmmaummmum \
euum-memummw“awmwhmw"“
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