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AVANT-PROPOS

En tenant compte de I'environnement géographigue et socio-économique
de Madagascar, la SMEF a pu diversifier ses activités dans différents

domaines.

Se situant dans une zone tropicale, le climat de Madagascar est chaud et
humide, elle est par ailleurs une ile dont le secteur péche et tourisme sont
vraiment développés. Ce sont ces raisons qui ont fait débuter la SMEF dans le

secteur du froid et par la suite dans la climatisation.

Le secteur agroalimentaire prend ensuite sa place dans I'économie du
pays et la SMEF ne s’est pas tardée a offrir sur le marché des matériels de

grandes cuisines et de boulangerie

Actuellement, la SMEF prend part au développement rapide et durable
du pays en contribuant a la distribution d’eau potable dans toutes les régions de
Madagascar par I'écoulement des électro pompes et des pompes a mains sur le

marché national.

L'étude des besoins de la population, des industriels dans
I'environnement ou ils s’exercent ont donc décidé la place de la SMEF dans le
secteur de la distribution.

Cette diversification n’est cependant pas possible que si une bonne
gestion soit présente dans la société. Il est donc impératif d’y instaurer la qualité
dans ces services et cette étude insistera sur la qualité dans le service

commerciale
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Contribution a la mise en place de la qualité en gestion commerciale de la SMEF

INTRODUCTION

Pour l'accomplissement de ses fonctions économiques et sociales,
I"entreprise  doit exécuter des séries dopérations: ACHETER -
TRANSFORMER - VENDRE. Chaque type d’opération constitue le cycle
d’exploitation de I'entreprise. Dans ce cycle d’exploitation, la qualité doit
toujours étre imposée, de [lacquisition des facteurs de production a
I'encaissement des créances nées de la vente. La compétitivité de I'entreprise
en dépend car non seulement elle doit jouer sur la qualité des produits et
services qu'elle vend mais aussi et surtout sur celle de I'environnement
administratif et commercial. Il s ‘agit alors de mettre en place des systemes

permettant de satisfaire tous les besoins des utilisateurs.

La recherche de la qualité doit donc étre présente dans toutes les
activités et elle exprime souvent la recherche de qualité totale par les cing
zéros tels zéro défaut réduisant a zéro les anomalies dans les produits ou
services offerts a la clientéle, zéro panne s’agissant d’éliminer les pannes dans
le processus de fabrication, dans le réapprovisionnement dans le cas d'une
entreprise de distribution, zéro délai dans la mise a la disposition de la clientele
des services ou des produits, zéro stock consistant a éviter le sur stockage en
matieres premieres qu’en produit fini ou marchandise afin de minimiser les frais
de stockage, zéro papier qui allege la procédure et la circulation des

documents.

Ainsi le présent mémoire intitulé « contribution a la mise en place de la
qualité en gestion commerciale » offre a la SMEF la possibilité d’instaurer sa

politique de qualité.
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Pour bien mener a terme notre étude, nous avons divisé notre mémoire en

03 parties :

Pour la premiere partie, nous traiterons de la généralité sur la société ou
on donnera un apercu général de la gestion commerciale proprement
dite notamment sur le fonctionnement du service achat et celui du
service vente.

L’'analyse critique de la gestion commerciale de la SMEF constitue la
deuxieme partie de notre étude dans la quelle nous essayerons de faire
ressortir les différents problémes qui se posent a tous les nouveaux

Et dans la troisieme partie nous essayerons d’apporter une proposition
de solutions pour 'amélioration de la gestion de la société

Une conclusion générale cloturera notre étude.
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1-1- PRESENTATION GENERALE DE LA SMEF

1-1-1-FICHE DIDENTITE

Raison Sociale : Société Malgache d’Equipements Frigorifiques
( SMEF)

Forme Juridique : Société Anonyme

Capital 108 000 000 fmg

Activité Principale : Société commerciale et prestataire de service

Siege Social : OEUST ANKADIMBAHOAKA - ROUTE DIGUE

BP 4395 101 ANTANANARIVO MADAGASCAR

La SMEF est implantée au sud d’Antanarivo, sur la route digue
Ankadimbahoaka sur un terrain de 900 m2 environ, dont 720 m2 sont occupées
par ses ateliers. Elle se situe dans une zone industrielle en plein

développement, notamment grace aux zones franches qui s’y sont implantées.

1-1-2-HISTORIQUE

La société a éte créée en 1976 a Madagascar par Guy Besnardeau. Elle
fait partie du GROUPE REFRIGEPECHE MADAGASCAR ou GRM dont les
autres membres sont AQUAMAS- REFRIGEPECHE EST — REFRIGEPECHE
OUEST - CRUSTA PECHE — SOPROMER — SOPEMO — NARINDRA PECHE
— SIGI - GRM.

Spécialisée a I'origine dans le domaine du froid, la SMEF a été amenée a
diversifier ses activités, acquérant ainsi une nouvelle envergure en important et
en commercialisant des matériels de grande cuisine et de boulangerie, des
appareils de climatisation individuelle ou centralisée ainsi que du matériel de
pompage et de traitement d’eau, la SMEF se trouve étroitement liée a I'essor du
secteur agroalimentaire de Madagascar.
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Par la qualité de ses services, ses compétences technigues et son
professionnalisme, la SMEF est depuis de nombreuses années, I'entreprise

leader sur le marché du froid et de la climatisation a Madagascar.

Ses compétences techniques et son savoir-faire lui ont également permis
de réaliser des installations dans I'océan indien et notamment sur des sites
industriels comme :

- SICABAT (1le de La Réunion)
- FOOD AND ALLIED (ile Maurice)

Elle dispose dans le domaine du froid et de la climatisation — ventilation,
le plus important stock de matériels et de piéces détachées de Madagascar.

La SMEF s’oriente actuellement dans le domaine industriel.

1-1-3 -LES GRANDS CENTRES D’ACTIVITES DE LA SMEF

Ce service s'occupe des ventes au comptant et a crédit des pieces
détachées sur les matériels froid, chaud, grande cuisine, matériel de
boulangerie, matériels électriques, matériels de restauration.

Composé d'un vendeur comptoir et d'un agent de comptoir qui
s’occupent essentiellement des ventes au revendeur, distributeurs, installateurs

et des ventes au consommateur direct.

Composée de quatre ingénieurs, de dix techniciens et de trente ouvriers
spécialisés, les services techniques de la SMEF sont en mesure de réaliser
I'étude, la conception et la réalisation des installations souhaitées par sa

clientéele.

- Froid : réparation et installation de matériels frigorifiques tels les
réfrigérateurs, congélateur domestique, les climatiseurs, les chambres

froides et tunnel de congélation
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- Chaud : réparation et installation de chaudiere, boulangerie, matériel de

grande cuisine

Livraison, montage et mis en service de matériel (climatisation,
boulangerie, grande cuisine, agroalimentaire...) avec ou sans fourniture de
marchandises.

Composé d'un responsable commercial, d’'un ingénieur technico-
commercial, de trois commerciaux de haut niveau et d’'un gestionnaire des
affaires qui s’occupent du traitement de dossier du devis a la réalisation des
grands projets et les installations spécifigues adaptés au besoin des clients

grand compte et des professionnels.

Il s'loccupe du service aprés vente, et de l'entretien périodique des
installations faites par la société. La société passe un contrat avec le client du
nombre d’intervention qu’il attend de la SMEF et celle-ci s’occupe de la

maintenance de leur machine.

Composé de deux ingénieurs, de quatre techniciens, le service se
consacre a la maintenance et a I'entretien des installations réalisées par la
SMEF ou par d’autres tiers. Le service Maintenance et entretien de la SMEF
effectue les dépannages ponctuels des installations et fournit un service de

permanence 24h/24h.
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1-2- LA GESTION COMMERCIALE DE LA SMEF

1-2-1- LES OPERATIONS DE VENTE

Ce service s'occupe essentiellement de la vente directe aux clients et a
leur demande, les agents du comptoir consultent sur machine le prix du produit
demandé. Ensuite il édite un BL en 03 exemplaires et les signe. Ces BL seront

ensuite envoyés au service recouvrement, au magasin et au client.

L’agent de recouvrement transforme par la suite le BL en facture toujours
sur machine et I'édite en 04 exemplaires et les signe dont 01 pour le magasin,
01 pour l'agent de comptoir, 01 pour le client et 01 pour classement avec la

facture au service comptabilité.

L’agent de comptoir se charge ensuite de transférer au magasin la
facture et le BL pour la sortie des articles et c’est au magasinier de livrer les
marchandises aupres des clientéles. Le magasinier classe ensuite le BL et la
facture apres les avoir signés. Il donne un exemplaire du BL et de la facture au

client et lui fait signer les BL et facture pour leur classement.

Pour les ventes a crédit, la société accorde a ces clients un mois de
credit suivant l'accord du directeur général ou du directeur administratif et

financier, la procédure de livraison reste la méme.

Au niveau du paiement, lorsque l'agent de recouvrement accuse
réception du paiement, il transfere I'espéce au caissier qui se charge du
versement espece a la banque, et les cheques a I'attachée DAF qui se charge
du versement des cheques a la banque. Tous les paiements des crédits se font
par chéques et sont directement arrivés a I'attachée DAF pour qu’elle puisse
editer périodiguement la liste des clients a recouvrer pour l'agent de

recouvrement.
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Il s’agit des ventes des matériels sur les quelles la société ne procede a

aucune installation mais livre uniguement les matériels auprés des clienteles.

Le processus est que lorsque le gestionnaire des affaires recoit la
demande de pro forma du client, il établit un devis ou pro forma et le renvoi au

client concerné.

Si le client passe sa commande, le gestionnaire des affaires transforme
ce devis en affaire et procede a la livraison en éditant un BC interne en deux

exemplaires dont 01 pour le magasin principal et 01 pour le magasin atelier.

Le magasinier du magasin principal transforme ensuite ce BC en BL et
edite ce dernier en 04 exemplaires qu’il envoie au magasin atelier avec les

marchandises a livrer.

Le magasinier de I'atelier signe les 04 BL et renvoie un exemplaire au
magasin principal. 01 exemplaire reste chez lui pour piece et les 02 autres sont
envoyeés au client dont un pour servir de bon de réception et un exemplaire
retourne a au magasin atelier qu’il joigne avec le BC interne et renvoi au

gestionnaire des affaires pour I'établissement de la facture.

Celui-ci établit la facture sur Excel en 05 exemplaires dont 02 pour

classement, 02 pour client, et 01 pour la comptabilité.

Le service administratif et financier édite une facture interne en
transformant les BL en facture et en rapprochant les prix sur GESCOM et la
facture sur excel. Les factures seront ensuite classées pour attente de

paiement.
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La vente avec installation est la vente des matériels suivis d'une

intervention des techniciens en matiére de l'installation.

Le processus en est que : lorsque le client envoi ses demandes de devis,
le bureau d’études et I'atelier et les commerciaux effectue une descente pour
visite de lieu, ceci est nécessaire pour I'établissement du devis a renvoyer au
client. Si le client est intéressé, il envoi son BC au commercial qui lui a proposé
I'affaire, le commercial transmet le BC client au gestionnaire des affaires, selon
I'accord du DG ou RC et le montant de la commande, une demande d’acompte
sera ensuite envoyée au client. Une fois en possession du BC et I'accord du
montant de I'acompte, le bureau d’études donne l'ordre au gestionnaire des

affaires pour I'ouverture de l'affaire.

Le bureau d'études édite 02 BC interne pour la sortie de matériel
nécessaire aux travaux.. L'atelier établit un planning et les matériaux sortent du

magasin au fur et mesure de 'avancement des travaux.

Les 02 BC suivent le méme processus qu’en matiére de vente affaire
sans installation sauf que les BL retournés de chez les clients sont
accompagnés d’une fiche d’attachement incluant les heures d’intervention des
techniciens avec la nature de leur intervention et d’'un PV de réception établi a
la fin des travaux et contenant la signature du client et celle du responsable

technigue et du commercial chargé de I'affaire.

En cas de retour des marchandises ou de matériels : a l'arrivée des BL
signés du client sur lesquels sont inscrites les désignations des matériels et leur

guantité serviront de piece pour saisir le BR.

Les heures de travail seront ensuite imputées a [laffaire par le

gestionnaire des affaires ainsi que les retours.
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Lorsque le PV, la fiche d’attachement, le BC interne et le BL interne ainsi
gue le bon de retour dans le cas ou il y en a, seront entre les mains du

gestionnaire des affaires, il édite 05 factures a partir de ces piéces et les

répartit comme pour la vente affaire sans installation.

Le suivi des reglements est assuré par le service administratif et

financier, et le mode de paiement est déterminé a I'avance.

Il s’agit des commandes de réparation recues des clienteles. L'atelier
recoit la demande de pro forma ou devis et établit celle-ci apres prospection si
besoin. Le BC des clients arrivent ensuite au service atelier qu’il transmet au
gestionnaire des affaires pour gqu’il le transforme en affaire. Le service atelier
édite 02 BC interne et les envoie au magasin principal et atelier si I'intervention

nécessite une sortie des matériels.

Le processus de livraison reste le méme, a la différence que la fiche
d’attachement doit contenir les matériels consommeés pendant I'intervention en

plus des heures de travail et la nature de l'intervention.

Il s’agit des contrats passés entre la SMEF et le client pour un entretien
périodique de ses équipements. A chaque entretien, le processus est pareil que

pour la vente atelier simple intervention.

1-2-2- LES OPERATIONS D’ACHAT

Les achats locaux sont les achats réalisés sur le territoire Malagasy, il
peut s’agir des achats en fourniture de bureaux, des matériels et outillages

entrant dans I'exploitation de la sociéte.

10
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Pour les achats des fournitures l'attachée DAF a la constatation de I'état
de stock zéro établissement un bon de commande aprés consultation des
fournisseurs. La pro forma et le BC seront présentés a la direction ou en son

absence au DAF pour visa et signature.

Le BC est ensuite envoyé au fournisseur. Les fournisseurs habituels en
matiere de fourniture de bureau sont : SODIM — ECOPRIM —

A la réception de la marchandise, I'attachée DAF classe le BL en attente
de la facture ou réceptionne la facture livrée avec les marchandises. Des
réception de la facture, une demande d’autorisation de paiement est établie
pour paiement du fournisseur, le délai de crédit accordé par les fournisseurs est

généralement de 01 mois.

En matieres de matériel et outillage, la procédure devient plus longue car
les intervenants sont nombreux. En effet, lorsque a la constatation de I'état de
stock zéro dans le |GESCOM,| le bureau d’études établit un BC en 03

exemplaires dont 02 pour le fournisseur 01 pour magasin, les BC sont
présentés au DG ou a son absence au DAF pour visa et signature. Les BC

signés sont envoyés au fournisseur.

La commande est soldée a l'arrivée de la marchandise et au réglement
des fournisseurs soit par cheque soit par lettre de stock.

La société travaille avec les méme fournisseurs dont Ets RMB, BONNET
ET SES FILS, COMPAGNIE MADECASSE, BATPRO...

Les achats imports sont les commandes faites a I'étranger. Ce sont
habituellement les articles achetés pour étre revendus comme les climatiseurs ;

les pompes ou chambre froide...

Les achats sont déclenchés a la constatation de I'état de stock zéro

dans gescom, les commerciaux ou le bureau d’études ou le chef d’atelier, bref

11
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tous les demandeurs adressent une demande de pro forma auprés des
fournisseurs. A la réception de la proforma et avec accord de la direction la
commande est lancée. Pour les vendeurs au comptoir, ils établissent une liste
des articles les plus demandés et les présentent a la direction commerciale afin

que celui ci décide des articles a commander.

A la réception de la marchandise, le gestionnaire de stock ajuste I'état de

stock et le paiement sera effectué a la réception de la facture fournisseur.

Les fournisseurs étrangers sont payés suivant les conditions stipulées

dans le contrat de vente, par remise documentaire ou par crédit documentaire.

12
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1-3- THEORIE GENERALE SUR LA GESTION COMMERCIALE

La fonction commerciale se divise-en
- la fonction approvisionnement qui a pour objet de rechercher les
fournisseurs, passer les commandes et de gérer les stocks.
- et la fonction de distribution assurant la prévision des ventes, la

provocation des ventes, I'exécution des ventes, et les suivis des ventes.

1-3-1- LE SERVICE VENTE

Son activité gravite autour de la préparation, des exécutions et de
prolongement de I'acte de vente. La vente conditionne la survie des entreprises
commerciales.

La réalisation techniqgue d'un objectif de production est souvent plus
facile que celle dun programme de vente dépendante des facteurs
psychologique tres aléatoires.

L’organisation du service des ventes dépend :

- des caractéres industriels ou commerciaux de I'entreprise
- de la nature et du suivi de son activité
- de la politique de la vente adoptée

- de la possibilité financiére

La prévision des ventes est I'établissement par avance des ventes en
quantité et en valeur, compte tenu des contraintes que subit I'entreprise et son
action sur ces contraintes. La prévision de vente se fait en avenir incertain, c’'est
a dire que quelles que soient les techniques utilisées, elles sont toutes

entachées d’une marge d’erreur.

La prévision a pour objet I'analyse des contraintes afin de pouvoir

éliminer certaine concurrence et obtenir une part de marché.

13
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1-3-1-2-1- LES TECHNIQUES QUALITATIVES
Ces techniques sont utilisées soit lorsque I'on dispose de tres peu
d’éléments quantitatifs sur le probléeme a résoudre soit pour compléter une

approche quantitative ou explicative.

Les principales techniques utilisées sont :
les enquétes

on mene une enquéte auprés des consommateurs potentiels et on étudie
le taux d’intention d’achat pour un produit donné ou encore on essaie

d’envisager un certain nombre de situation possible.

le raisonnement analogique

On se réfere a une situation passée présentant des similitudes avec une

situation a prévoir.

1-3-1-2-2- LES METHODES D EXTRAPOLATION

la régression simple

Cette technique consiste a déterminer une droite a partir d’'un nuage de

points représentant les ventes a des dates données.

y=ax+b

VENTES
Y
TENDANCE OU TREND

Figure 1: droite de régression

»
»

TEMPS X

Equation de la droite de régression :y =ax +b

14
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avec
_ T Xiyi —nxy
= Xi? = n(x)?
b=y-ax

On peut calculer d’autre part le coefficient de corrélation linéaire qui
définit dans quelle mesure les observations x et y sont liées. Plus la valeur des r

est proche de 1 plus la corrélation est forte

- = Xiyi — Nxy
JEXi% = NxX)(z yiZ2 - Ny?)

les moyennes mobiles simples

Utilisées pour faire des prévisions a court terme. Cette méthode consiste
a calculer la moyenne d’'un ensemble de valeurs observées et a prendre cette

moyenne comme preévision pour la prochaine période

La formule utilisée sera

Xt+X(t-2)+...+x(t-N+1)
N

P(t+1) =

Ou P(t+1) est la prévision pour la période t+1
Xt est la valeur observée pour la période t

N est le nombre de valeurs historiques prises en compte

1-3-1-3-1- LA COLLECTE DES COMMANDES :

elle se fait soit
- par le simple jeu de moyen de publicité généralement mis en ceuvre

- par les ordres adressés par les clients potentiels sur leurs demandes
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- par I'envoi de catalogue — échantillon
- par l'activité des représentants

suivant le cas, la commande est rédigée sur un BC émanant du client et
portant son entéte et aussi sur un BC a I'entéte du fournisseur appelé bulletin

de commande ou dans un extrait de catalogue

1-3-1-3-2- ’EXAMEN CRITIQUE DE LA COMMANDE RECUE

La réception d’'une commande déclenche un ensemble de contrdle
portant sur :
- la spécification technique et la détection d’éventuelle ambiguité
- les conditions de livraison, de prix et de paiement
- L’'examen de la solvabilité des clients, suivant le résultat de cet examen,
la commande de client sera acceptée ou refusée ou encore fera I'objet
d’échange de correspondance en vue de la mis au point des détails.

L’acceptation de la commande peut provoquer selon le cas :

# une opération de réapprovisionnement de matiére premiere ou de
marchandise

4 la mise en ouvre d’un processus de fabrication

¢ la préparation de la livraison

# lenvoi au client d'une confirmation de commande appelée aussi
« accusé de réception » de la commande

# la surveillance des délais de livraison promis

1-3-1-3-3- LA LIVRAISON

Pour I'extraction des articles de I'aire de stockage, il est souvent établi un
bon de sortie de magasin. La livraison s’accompagne en générale d'un BL. Ce
document peut également porter le nom de bordereau d’expédition. Ce
bordereau se présente semblablement sous le méme aspect d'un BC et permet
au client de procéder lors de la réception d’'une marchandise au contréle. Il

permet au fournisseur d’établir la facture.
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L’expédition se fait suivant les conventions soient par :
les moyens propres des fournisseurs
par ceux des clients

par 'intermédiaire d’un tiers transporteur

1-3-1-3-4- LE SERVICE APRES VENTE

il présente des aspects multiples :

La remise au client de notice technique. cette remisse de notice d’emploi
et d’entretien au moment de l'achat sert a éviter des incidences de
fonctionnement et de constituer une publicité pour le fournisseur
L’installation, démonstration et initiation de fonctionnement

Le maintien du contact avec les clients au service d’information diffusée
par lettre, de visite a intervalle régulier ou de stage organisé a l'intention
des clients

La garantie : elle accorde par certain fournisseur suivant ses modalités
conventionnelles de durée et de l'imitation d’objet consigné dans un
contrat ou sur une carte de garantie

Le dépannage et la réparation, la rapidité d’intervention, la qualité du
travail de dépanneur et aussi leur courtoisie contribue a maintenir chez

les clients un préjugé favorable au fournisseur

1-3-1-3-5-LE PROLONGEMENT DE L'ACTE DE VENTE

Il s’agit de l'analyse de vente en vue d’agir sur la mévente. En effet la

mévente peut provenir soit de la désaffection du public pour certains articles

passés demandes, de [lactivité de la concurrence dans le domaine de

présentation de larticle nouveau de la promotion des ventes, des services

rendus aux clients
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Les ventes s’analysent a partir des documents circulant dans I'entreprise
tels :
les factures, les états récapitulatifs des bons de commande, les fichiers clients,
les comptes de commissions, l'analyse des feuilles des caisses, le

dépouillement des fiches de stocks

1-3-1-4-1- PARCA

L'analyse des ventes par chiffre d’affaires permet de situer I'entreprise
sur le marché. L’analyse chronologique des ventes permet de savoir la
saisonnalisation des ventes

1-3-1-4-2- PAR PRODUITS

Dans cette analyse, on compte surtout sur la vie du produit du point de

vue commercial, et du point de vue financier

ventes

»
|

Lancement croissance maturité déclin cycle de vie

Figure 2 : cycle de vie d'un produit

Cycle de vente Vente
Lancement Faible
Croissance Croissance
Maturité Stagnation
déclin Baisse
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1-3-1-4-3- ANALYSE PAR DISTRIBUTION

On peut décaler le canal qui rentabilise le mieux le produit et avoir son

poids a l'intérieur de la région ou il se situe

1-3-2- LE SERVICE ACHATS

1-3-2-1-1 DEFINITION DE LA FONCTION ACHAT

La fonction achat a pour responsabilité I'acquisition de tous les autres
biens ou services nécessaires au fonctionnement de I'entreprise, responsabilité
se traduisant par la mission telle I'acquisition des biens ou services demandés,
au niveau de la qualité voulu, en quantité souhaitée, au codlt le plus bas, dans
les délais attendus et dans les meilleures conditions de seécurité

d’approvisionnement

1-3-2-1-2- LES CRITERES D’ACHATS

La qualité : elle constitue la plupart des temps les facteurs décisifs, il faut
gque la qualité de la matiere ou du produit a acheter corresponde
rigoureusement aux exigences des services utilisateurs. I'objectif de satisfaction

des clients I'emporte sur la considération des prix

Le prix. Il intervient a qualité égale pour fixer le choix sur un article
déterminé.. Le facteur prix est primordial lorsque par suite de I'automatisation,

les achats représentent un pourcentage trés €levé du chiffre d’affaire

Le délai de livraison : il peut également départager différentes offres du

fournisseur en cas d’'urgence
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Les conditions de paiement offertes par les différents fournisseurs

permettent d’opérer un choix si par ailleurs leurs propositions paraissent

équivalentes

Le responsable des approvisionnements a pour tache principale de
programmation des approvisionnements qui consiste a déterminer a I'avance
les dates de commande et les volumes de livraison

- Les éléments de ce programme étant : la cadence de consommation de
produit ou des ventes, le délai d’approvisionnement, le colt de stockage,

les aléas ou événements dus au hasard

1-3-2-2-1- LA PREVISION DE L’ACHAT

= TERMINOLOGIE

Pour déterminer la date de commande, il faut préciser: le stock

minimum, le stock de sécurité et le stock d’alerte

Le stock minimum

C’est le niveau au-dessous duquel le stock ne doit pas descendre afin
d’éviter les ruptures. Ce niveau est fonction de la consommation prévue, des
délais de réapprovisionnement. alors le stock minimum apparait comme étant le
stock plancher correspondant a la consommation normale pendant le délai de
réapprovisionnement

Exemple : consommation mensuelle normale 250 unités, délai de

livraison 1.5 mois

Le stock de sécurité

C'est le stock au-dessous duquel l'entreprise souhaite ne jamais
descendre. Il permet a I'entreprise d’éviter toute rupture méme si un évenement

survient.
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La formule de stock de sécurité dépend de chaque entreprise :
- une fraction du stock minimum

- la consommation d’'une certaine période ( 15 jours du mois en cours)

Le stock d’alerte

C’est le stock au niveau du quel il faut lancer une commande afin d’éviter
le risque d’une rupture de stock, il doit donc couvrir au minimum le délai
d’approvisionnement qui est le temps qui sépare la commande au fournisseur et

la livraison

Le stock moyen

C’est la moyenne arithmétique entre la valeur du stock maximum et celle

du stock minimum

Le co(t d'acquisition (Ca)

On 'appelle aussi codt de passation de commande : ce colt comprend :

- le codt de fonction des éléments des services approvisionnement chargé
de I'achat

- le codt de transport

- laréception, la manutention

- le co(t des opérations Comptables
Ce colt peut étre tres éleve des centaines et des milliers de francs pour
des commandes importantes car elles nécessitent des travaux et études

afférents a I'expression des besoins.

La possession de stock

Il s’agit ici des codts de stockage, il comprend
- l'intérét des capitaux investis
- les frais d’entretien et de manutention des articles stockés
- les frais de comptabilité

- les pertes diverses
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Ce co(t atteint couramment 10 & 15 % de la valeur de stock. Il est

généralement exprimé par un % de la valeur de stock moyen

La cadence d’approvisionnement ( N)

On entend par-la le nombre annuel de commande. Il s’agit de choisir une
cadence d’approvisionnement telle que la gestion de stock se fasse au moindre

codt pour I'entreprise

le lot économique de commande

C’est la valeur ou la quantité commandée a chaque commande

la période de commande

C’est la fréquence des commandes

= PREVISION D ACHAT PAR LA METHODE DE WILSON

soient

Ca : le colt d’acquisition par commande

T% : le taux de colt de possession

N : cadence d’approvisionnement

Codt total d’acquisition = Ca x N

Colt de possession =C/2NxT=CT /200 N
Codt de stockage total = NCa + CT /200

D’ou la formule de cadence d’approvisionnement est

N = ~CT/200CA

Le lot économique de commande = consommation /N
1-3-2-2-2- LE STOCK
Le stock est constitué par | ‘ensemble des marchandises ou matieres
premieres stationnant en transit dans I'entreprise dans leur utilisation. Le stock

joue le role de réservoir régulateur entre

- un flux d’approvisionnement dont I'entreprise dirige en principe le rythme
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Le stock représente I'anticipation sur les besoins a venir. Il doit servir a
éviter toute attente de l'utilisateur de I'entreprise et en dehors
On distingue dans tout stock :
- un élément actif évoluant entre un stock minimum et un stock maximum
dont il s’agit de définir les limites de variation
- un élément inactif improductif constituant le stock de sécurité dont

la seule raison d’étre est d’empécher la rupture de stock

= CALCUL DES QUANTITES A REAPPROVISIONNER

Si I'on part d’'une période d’approvisionnement donnée, il convient de

déterminer les quantités a passer lors de chaque réapprovisionnement

Méthode De Réapprovisionnement Cycliqgue Méthode P

A date fixe et a périodicité fixe, on passe pour un article des commandes

relevant des stocks disponibles (A)
A = stock en magasin ( g )+ quantité en cours de commande ( en attente de
livraison) ( ¢ )— le reliquat de commande en affectation ( f)
A=g+c—f
la quantité a commander est la suivante
guantité économique de commande QEC
QEC=(d+p)S+T-A
QEC=(d+p)S+T-(g+c—f1)
Avec :

- d= délai d'approvisionnement

- P = période de réapprovisionnement

- S = moyenne de sortie durant une période courte

- T = stock de sécurité
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Méthode de réapprovisionnement sur point de commande Q

On l'appelle méthode Q parce qu’on lance les commandes a quantité fixe
selon
Les périodicités variables
NR =T +ds
Avec :
- T = stock de sécurité
- D =délai d’approvisionnement

- S = sortie moyenne

= LAMETHODE ABC

Il s’agit dans le cas ou le magasin refermerait des centaines ou des
milliers de sortes d’articles, de repérer deés le départ les articles qui ont la plus
grande valeur de consommation et ceux qui ont un taux de rotation de stock

élevé et qu’il faudrait suivre de pres.

Les fiches de stock donnent les valeurs de consommation annuelle et les
produits sont classés par ordre décroissant de valeur de consommation ou de

taux de rotation de stock. Apparaissant ainsi 03 catégories de produits :

Catégorie A : ceux qui ont la forte consommation
Catégorie B : ceux qui ont consommation moyenne

Catégorie C : ceux qui ont un faible consommation ou qui ne tournent pas
On détermine d’abord les produits de la catégorie A pour les quels il est
nécessaire d'effectuer des calculs économiques pour avoir le codt optimum

d’approvisionnement.

En deuxieme lieu, on détermine ceux de la catégorie C qui marchent le

moins. Il suffit pour eux de passer une commande par an ou par période.
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Enfin ceux de la catégorie B concernant le reste, ils seront gérés de
maniére plus globale.

1-3-2-3-1- ETABLISSEMENT D UNE DOCUMENTATION

Tout service achat doit posséder une documentation permanente sous
forme de répertoire des fournisseurs, des catalogues
Les documents fournissent a tout moment la réponse a 02 questions :
- Quels sont pour un article déterminé les fournisseurs possibles ?
- Quels sont les articles qu’un fournisseur déterminé est en mesure de

livrer ?

1-3-2-3-2- LA DETECTION D UN BESOIN D ACHAT

Cette détection doit étre organisée systématiquement pour éviter toute
rupture de stock, arrét de fabrication et approvisionnement improvisé de
dépannage.

Dans le commerce, la demande d’achat est provoquée par le fait que

pour un produit donné, le stock a diminué jusqu’a atteindre un stock minimum.

1-3-2-3-3- LA PREPARATION D UN ACHAT

Si la documentation du service des achats est a jour, si elle permet de
trouver a coups sdr ( instantanément) le fournisseur, le plus avantageux, ou s'il
s’agit de passer la commande d’'un article couramment réapprovisionné, rien ne

s’oppose a la rédaction d’'un BC.

Dans les autres cas, par contre, il y a lieu de procéder a un appel d'offre
auprés de plusieurs fournisseurs éventuels. L’habilité d'un service achat se
mesure a son aptitude a obtenir a temps voulu et a des proportions favorables

les réponses des fournisseurs.
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Lorsqu’une vaste consultation a été faite, on considérera utilement ces

résultats sur une fiche de comparaison des offres regues.

Les fournisseurs sont ainsi évalués suivant la qualité de ses produits, le
prix des produits qu’ils offrent, et la ponctualité dans les besoins
A chaque critére on donne un point tel :
- en matiere de qualité, cela colte pour 40%
- le prix compte pour 30%

- la ponctualité compte pour 30%

Ponctualité : on donne 100 points pour les fournisseurs qui respectent la
date exacte de livraison, puis on enleve 10 points pour chaque période de

retard qu’on multiplie par 30%

... _ hombredelotsconformes.100
qualité = - X 40%
nombredelots. founis

. _ prix.du. founisseusle.moinschér.x.100 «

prix _ - —— 30%
prix.du. fournisseu.considere

1-3-2-3-4- LA SURVEILLANCE DE LA COMMANDE EN COURS

Cette opération débute immeédiatement apres la passation d'une

commande jusqu’a la livraison du produit.

= |’ACCUSE DE RECEPTION OU CONFIRMATION DE
COMMANDE

Certains fournisseurs ont I'habitude de confirmer systématiquement les
commandes regues ou une partie d’entre elles. D’autres établissements exigent
de leur fournisseur ce document, quelque fois en joignant a leur propre BC un
accusé de réception détachable a renvoyer. Cet accusé de réception est
évidemment inutile en cas de livraison immédiate. Dans les autres cas, il

apporte la servitude de la réception de la commande par le fournisseur.
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= LA SURVEILLANCE DES FOURNISSEURS

Divers moyens peuvent servir a cette fin :
- le placement de double du BC par date prévue de livraison
- le contrGle des fiches fournisseurs

- le planning de livraison des fournisseurs

= RETARD DE LIVRAISON DES FOURNISSEURS

En cas de retard, il faut organiser un systeme de relance. Cette action de
I'entreprise aupres des fournisseur peut étre effectuée par un rappel d’'une
livraison imminente ( rapide et immédiate) . Elle se prolonge par des relances

dans des délais déterminés.

2-3-5- LA RECEPTION DES MARCHANDISES

Les vérifications lors de la livraison sont portées sur la quantité et la
qualité, par le rapprochement: du BC. DU BL et l'arrivée physique de la
marchandise. Elle donne lieu le cas échéant a des réclamations immédiates

Le rangement en magasin peut étre constaté par un Bon de Réception
pour lidentification et la prise en charge des articles par le magasinier. le Bon
de Réception peur étre obtenu grace a un exemplaire supplémentaire du BL

émanant du fournisseur.

2-2-6- LA VERIFICATION ET TRAITEMENT DE LA FACTURE

La facture parvient de son coté a I'entreprise, soit au service achats, soit
au service comptabilité directement. Des le contréle de réception, il convient
d’en administrer le reglement au plus vite selon les conditions de paiement
prévues. Un paiement comptant dans le cas d’'un escompte proposé peut étre

intéressant et nécessite dans ce cas un traitement administratif rapide.
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La vérification des prix et conditions incombent généralement a la
comptabilité alors une copie de la facture doit lui étre transmise ainsi que le bon

de réception et le bordereau du contrdle de qualité.

Dans le cas ou la facture parviendrait a [I'entreprise avant les
marchandises et que le fournisseur souhaite étre payé. Il faut retenir le
paiement jusqu’a ce que la commande ait été soldée :

- respecte d’abord un principe élémentaire qui n'a rien a voir avec un
manque de confiance vis-a-vis du fournisseur
- @vite ensuite de procéder a une demande d’avoir chez le fournisseur,

puisque les remboursements sont assez peu pratiqués

payer avant qu’'une commande ne soit soldée totalement, ou méme recue :
- permet parfois de bénéficier de 'escompte proposé si le délai contractuel
court a réception de la facture
- ou bien évite de répercuter sur le fournisseur des délais administratifs et

de contrble dont il n’est pas responsable
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Partie 2/
POSITION DU PROBLEME
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2-1- PROBLEMES LIES AUX RESSOURCES HUMAINES

2-1-1- EN MATIERE D’'ORGANISATION EN GENERALE

Si on prend I'organigramme de la SMEF, on trouvera la répartition du personnel

suivant :

Tableau 1 effectif du personnel

SCE |DAF |DIR |DRH |DC |MAG |ATE |[MTC |BE |TRA |TOT

NBR |05 04 04 08 04 20 06 02 01 54
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2-1-1-2-1- DIRECTION GENERALE

- Se charge essentiellement de la définition d’'une politique générale de
I'entreprise telle :  Elle détermine les objectifs tels la préparation a la
concurrence et a 'augmentation de la part du marché de la société ainsi
que les stratégies de fonctionnement. Elle décide la mise en application

des actions proposées par les autres directions.

Cependant la direction prend part aussi au recouvrement des créances, a la
détermination d’'une politique de vente a adopter, a la négociation aupres des
fournisseurs pour un échelonnement de paiement ou pour la négociation d’'un

crédit.

En effet, le manque de personnel compétent pour assurer ses fonctions
oblige la direction a prendre en mains ses opérations, on constate par ailleurs le

défaut de confiance de la direction vis a vis de ses subordonnés que la

délégation de pouvoir ne peut étre appliquée dans la société.

Par conséquent, la direction contribue a toutes les opérations qui se
découlent dans la société et son temps ne lui permet pas de tout assurer
entrainant parfois un retard dans I'exécution des opérations. Cela entraine
également un manque de confiance en soi des travailleurs et minimise le désir

de s’accomplir ressenti par les employés.
2-1-1-2-2- DIRECTION ADMINISTRATIVE ET FINANCIERE
Cette direction assure toute action concernant la finance de I'entreprise.

La comptabilité et le magasin y sont rattaché. Un service de recouvrement
venait d’étre créer a la SMEF et il est rattaché a la DAF.
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Cette direction assure le controle de tous les encaissements et
décaissements relatifs a I'affaire et met a la disposition de tous les services les

fonds relatifs a leur fonctionnement.

Elle assure également la gestion des stocks et I'approvisionnement en
fourniture et en matériel de la société étant donné que le service achat n’existe

pas dans la sociéte.

En conséquence l'achat en fourniture est pris comme une tache interim
par I'attachée DAF d’ou I'absence de tenu de stock de fourniture ; le calcul des
revient des matériels incombent par ailleurs au gestionnaire de stock que celui-
ci n'assure plus a 100% sa fonction de gestionnaire de stock par I'établissement

du stock minimum et maximum.

2-1-1-2-3- DIRECTION DES RESSOURCES HUMAINES

Elle s’occupe de la gestion du personnel, en allant du recrutement
jusqu’au licenciement s'il y a lieu : se charge également de la motivation du
personnel au travail suivant l'ordre de la direction générale Une seule
assistante assiste le responsable dans l'accomplissement des taches alors
gu’elle assure aussi le personnel de SOPROMER, société d’'un méme groupe
gue la SMEF.

Par conséquent, le service personnel ne se préoccupe plus du bien, ni du

confort du personnel par insuffisance de temps.

2-1-1-2-4- DIRECTION COMMERCIALE

Cette direction assure les suivis des commerciaux dans leur fonction. La
direction commerciale prend une place primordiale dans la mise en marche de
la société. A elle revient la définition des produits & commercialiser, la mise en
place et application de toutes les stratégies et les politiques commerciales
adaptées aux marchés et l'environnement. Généralement, elle détermine les

prix des matériels vendus par la SMEF.
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2-1-1-2-5- BUREAU D’ETUDES

Le bureau d’études établit les devis des ventes affaire avec installation, il
détermine les matériels nécessaires pour une affaire avec installation.
Donne I'ordre au gestionnaire des affaires de transformer le devis en affaire
suivant aval du RC ou du DG. Il édition et signe du BCI pour la sortie des
articles au magasin et déclenche aussi l'achat en la détermination des
seuils d’approvisionnement des nouveaux materiels.
le bureau d’études définit des nomenclatures pour les nouveaux articles,

taches qui doivent revenir au gestionnaire de stock.

Ce service assure donc I'établissement des devis des affaires avec
installation alors qu’il lui arrive d'établir les devis des affaires sans

installation du fait que les commerciaux n’ont pas les moyens pour le faire.

cela entraine un retard dans I'établissement des devis des grosses

affaires qu’on risque parfois de les lacher..

2-1-1-2-6- GESTIONNAIRE DES AFFAIRES

Rattaché a la direction commerciale, celui ci se charge de I'établissement du
devis des affaires sans installation, de la tenu des dossiers devis et affaires des
commerciaux et de l'atelier, il édite un BCI des affaires sans installation pour la
sortie des articles au magasin, ainsi, il transforme le devis en affaires de toutes
les ventes suivant un chrono établi par la direction générale. Il se charge
également de la facturation de toutes les ventes affaires et atelier de la société

et de I'envoi de celles ci aux clients.
Il lui revient aussi d'imputer sur les affaires les ventes de mains d’ceuvres y

afférentes alors que cette tache doit étre assurée par I'atelier par I'établissement

d’'un bon de commande mains d’ceuvres.
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suivi périodigue des chiffres d’affaire réalisés par rapport au devis établis
et présentation des états a la direction

2-1-1-2-7-GESTIONNAIRE DE STOCK - MAGASIN

Rattachée a la DAF, il est responsable du suivi et saisie du mouvement
des stocks, du suivi des achats locaux et importations, de la saisie des bons
de livraison ou factures fournisseurs, des documents d’'importation, du MAJ
des prix de revient des articles importés et locaux, de la proposition de
nouveau code au BE pour aval en cas de nouvel article, du contrble
physique du stock ainsi que son mouvement ( emplacement, rangement...)
avec proposition en cas danomalie constatée, de la sortie de
matériels/articles pour les autres dép6ts avec édition du document Virement
de dépbt a dépobt

le gestionnaire travaille étroitement avec le magasinier qui est chargé de

la

- gestion physigue des matériels/articles au magasin (entrée et sortie)

- préparation et livraison des matériels/articles vendus au client suivant les
factures

- préparation et livraison des matériels/articles pour les affaires, installation
et dépannage suivant les BCI qui lui sont présentés avec édition et
signature de BL

- validation des entrées en stocks suivant achats locaux ou imports

- régularisation des retours suivant aval de 'attachée DAF

2-1-1-2-8-ATELIER

- organisation et déclenchement des chantiers ( affaires, installation,
dépannage, entretien)

- organisation et enregistrement des MO et leurs déplacements sur fiche
d’attachement

- établissement du devis et BCI pour les dépannages et entretien

- visite de lieu avec les commerciaux
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établissement d’'un PV de réception

il doit enregistrer les bon de commande des mains douvres, tache qu'il

n'effectue pas a défaut de temps car ces gens de l'atelier sont toujours en

déplacement. De plus, on a rencontrer un démission collective au niveau de ce

service ayant réduit le nombre du personnel a moitié.

2-1-1-2-9-RECOUVREMENT/ CAISSIER

il a pour role :

L'édition des factures ventes comptoirs
L’encaissement des reglements en espece ou par cheque de la vente
comptoir

Le recouvrement des factures clients impayées

2-1-1-2-10-ATTACHEE DAF

directement lié a la DAF elle assure :

Le contréle et édition des factures sur GESCOM des ventes affaire

Le suivi un encaissement et décaissement relatifs a I'affaire

L’édition d’une note de débit

Le lancement de la comptabilisation automatique des ventes comptoirs et
affaires ainsi que les achats

Le contrGle des retours

L’édition d’'un état mensuel des CA en dégageant les marges

La présentation au DG des commissions des commerciaux suivant le
volume de leur vente

L’édition des encours de matériels et inventaires des stocks tous les mois

La tenu des fournitures de bureau et lancement des achats

On y retrouve une énorme confusion des taches étant donné qu’elle assure a la

fois les taches d’'une aide comptable qui avait démissionné et qui n'a pas été

remplacé depuis.
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2-1-1-2-11-COMPTABILITE

se charge :
- De l'enregistrement des achats et édition d’une autorisation de paiement
suivant facture fournisseurs
- Du reglement des fournisseurs par établissement d’'un cheque — traite
- De la régularisation de toutes les opérations bancaires sur la procédure
d’'importation

- De la régularisation des taxes auprés de I'Etat

1-2-1-STYLE DE MANAGEMENT :

Répartition des taches - résistance au changement — style de
management .

La mauvaise répartition des taches constitue un facteur de démotivation
du personnel au sein de la SMEF. En effet, 'absence d’'une manuelle de
procédure, et linsuffisance de personnel embrouillent les employés dans
'accomplissement de leurs taches. Si on prend par exemple la tache du
gestionnaire de stock, celui ci est chargé d’établir le prix de revient des articles
importés alors que cette tache est normalement du ressort d’'un transitaire. Par
ailleurs, l'attachée DAF est chargée de l'achat et de la gestion de stock des
fournitures de bureau alors que cela doit incomber au gestionnaire de stock.
Les achats de la société sont effectués par chaque service en besoin. Personne
n'assure alors cette tache alors que I'achat occupe une trés grande importance

dans la société.

Du point de vue changement, l'historique en est que pendant deux
années, la SMEF n’a pas eu de directeur général, a son arrivée en fonction, le
directeur veut instaurer des regles et procédures pour I'amélioration de la
qualité du service et des conditions de travail des employés alors que cette

initiative est mal interprétée par les agents et constitue un facteur de stress pour
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eux. Ceci est au fait du a 'absence de communication entre la direction et les
agents que ces derniers finissent par exécuter les ordres et se sentent priver
d’émettre leur opinion. La direction ne demande entre autre aucun avis de leur
employés mais imposent ses régles et procédures que les agents ont tendance

a contredire car on ne leur a pas consulté avant de I'établir.

Par ailleurs, les employés ont tres peur du dirigeant car celui ci est trés
sévere du point de vue regle et procédure. Les agents ont eu I'habitude des
laissés aller depuis les deux années ou il n’y avait pas de dirigeant que le

changement est devenu une forte démotivation pour eux.

La manque de confiance mutuelle entre 'employeur et 'employé est trop
évidente que l'atmosphére est trés pesante conduisant a des changements
répétitifs de procédure, I'auto contrdle n’existe pas.

1-2-2-REMUNERATION :

Le salaire reste l'un des plus grands facteurs de motivation a

madagascar. Les gens travaillent surtout pour de I'argent, pour un statut.

Le grille salarial appliqué a la SMEF est de 300 000fmg a plus de
5 000 000fmg.

Le salaire minimum est trop bas par rapport aux conditions de vie des
malgaches et démotive les employés. De plus ils ne bénéficient d’aucun

avantage en nature, ni personnel, ni cantine.

Ce probléme a conduit a une démission collective du personnel surtout

au niveau de l'atelier.
On constate aussi certains cas d’abus a la SMEF lorsqu’elle affecte le

personnel a un autre poste lui endossant une grande responsabilité sans que

I'on régularise son salaire ni son contrat.
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1-2-3- COMPETENCE — FORMATION :

L’emploi du personnel compétent est un facteur de développement pour
une société. Cependant, la SMEF préfere employer un agent a moindre codt et

de les former que d’engager une compétence.

Ce peut étre un avantage pour les jeunes arrivées sur le marché du
travail mais un grand inconvénient pour la société car lorsque les agents
acquiéerent les connaissances qui leur sont utiles, ils vont rechercher des offres

de salaire plus éleveées.

En ce qui concerne le programme de formation, son importance est
encore minimisée par la direction alors que la direction veut intégrer des
nouvelles technologies nécessitant des formations spécifiques. En effet, étant
donné que la société utilise le logiciel SAGE SAARI, il semble que tout le
personnel doit avoir au moins une notion sur ce logiciel afin de suppléer les
absents. Ainsi pour avoir un personnel polyvalent une formation est a

entreprendre.

Les postes occupés par des remplagcants nécessitent pour ce dernier une

formation sur 'accomplissement des taches pour éviter les erreurs.

1-2-4- SECURITE -ERGONOMIE :

En matiére de sécurité, le bureau de la SMEF est doté d’'un systeme de
sécurité tres performant comme les caméras de surveillance, mis a part des
agents de seécurités recrutés pour la sécurité des employés. Par contre, le
domaine de la SMEF n’est pas cloturé pouvant tenter les gens a s(y introduire

sans autorisation.

Le service atelier est equipé ont besoin de protection comme des

casques, gants..., pour leur présentation, ils portent des combinaisons pendant
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I'exercice de leur travail et des badges évitant I'acces des étrangers dans le

hangar. Cette mesure n’est cependant pas prise au niveau de I'administration.

Toujours en matiere des conditions de travaille des employés, d’autres

bureaux sont aussi équipés de climatiseurs donnant une température ambiante.
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2-2- PROBLEMES LIES AUX RESSOURCES MATERIELLES

La SMEF dispose :

d’'un magasin de plus de 3500 références de piéces détachées. Cet
important stock, géré par un logiciel spécialisé, permet de faire face aux
besoins tant de son atelier Réparation SAV que de sa clientele

professionnelle ( vente de pieces détachées au comptoir.

D’un atelier de 720 m2 disposant d’'un matériel professionnel :

Cisaille hydraulique pour coupe jusqu’a 4 mm d’épaisseur
Plieuse hydraulique pour pliage jusqu’a 6 mm d’épaisseur
Elévateurs

Scie rotative

Station de soudage autogene et électrique

Station de soudage MIG

Caisses a outils spécialisées pour frigoristes

Perceuses électriques

Meuleuses électrique

* & & O O o o o o o

Compresseurs

d’une flotte de véhicules permettant d’effectuer des interventions rapides
aupres de ses clientéles

équipés de téléphones portables permettant a ses techniciens d'étre
joignables a tout moment

d'un standard téléphonique moderne, avec traitement informatisé des
appels

d’'un matériel informatique relié en réseau équipant tous les services de
la société qui par I'uniformité des procédures internes permet une grande

réactivité.
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2-2-1- MOYEN DE COMMUNICATION : TEL — FAX — INTERNET :

Facilite aux agents d’établir une bonne communication et de relation avec
I'extérieur. En plus, il évite tout déplacement engendrant une perte de temps :

Exemple : lorsqu’on émet une BC a de fournisseurs étrangers ou locaux,
ceci leur est faxé ou envoyé par e-mail. Ou encore la demande de proforma est

passée par téléphone.

Cependant, ces moyens de communications engendrent des frais
présentant des inconvénients sur leur utilisation. , dans la mesure ou aucune
limite n’est établit pour leur utilisation.

Exemple: sur [lutilisation des téléphones: les communications
personnelles s’averent trés fréquentes et peuvent parfois prendre du temps

Entre autre, étant donné que la SMEF travaille avec la GRM, celle-ci peut

utiliser le FAX sans que cela ne lui soit facturé.

En communication interne, la mise en place d'un réseau est un grand
moyen de communication interne du fait que tous les services sont reliés entre

eux..

Un autre moyen de communication interne est la note de service. Celle-ci
constitue un avantage car les services sont informés a temps voulu. Cependant,
il arrive que les agents ne prennent méme pas la peine de lire ces notes ou ne
suivent pas ce qui est dit lorsqu’il s’agit d’'une mise en place d’'une nouvelle
procédure. En effet, I'inexistence d’'une procédure interne conduit les services a
ignorer la regle dans la quelle doit procéder les agents. En outre la mise en
place d’'une procédure a la volet et changeante démotive les personnel.
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2-2-2- MOYEN DE DEPLACEMENT :

Le service atelier dispose de 05 voitures pour effectuer leur déplacement.
Par ailleurs les commerciaux sont autorisés a les utiliser toujours dans le cadre
de leur travail. Sinon ils disposent d’'une moto de service. Ces moyens laissent

au service la rapidité dans leurs interventions aupres des clients.

Ces moyens sont insuffisants lorsque les demandes des clients arrivent

en méme temps qu’on doit faire attendre les clients.

2-2-3-LES ORDINATEURS — LOGICIELS :

Tous les postes sont dotés d’'un ordinateur qui sont reliés entre — eux.
Dotés d’un logiciel SAGE Commercial ET Comptabilité. Toutes les opérations
sont gérées par ce logiciel, I'acces est sécurisé par un mot de passe et chaque

utilisateur ne peut accéder qu’au fichier sur lequel il travaille.

Cependant, par une mauvaise gestion de ces acces, il arrive que 02
utilisateurs accedent a un méme programme entrainant des désordres
irréfutables.

Exemple: deux personnes peuvent passer une méme écriture

Comptable du fait qu’ils ont tous les deux acces.

L'utilisation des réseaux est un risque pour la société dans la mesure ou
il existerait des virus destructifs. Les informations ne sont enregistrées que dans
I'ordinateur que toute erreur de manipulation ou des pannes peuvent s'avérer

dangereuse pour la société.

Compte tenu de la grande diversité des activités de la SMEF, la version 8
du SAGE ne suffit plus a gérer leur activité. Par ailleurs I'existence des
informations désuetes dans ce logiciel accapare son mémoire alors que ces

informations n’ont plus de suite.
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2-3- PROBLEMES LIES AUX RESSOURCES FINANCIERES

Constitue le plus important probléeme au niveau financier est le respect

du budget. En effet, un budget est établi par centre d’activité tous les ans

et n’a jamais été respecté. Par ailleurs, les différents centre d’analyse ne

sont pas clairement définis qu'a chaque enregistrement des charges,

leurs imputations se confondent

En analysant le tableau ci-aprés il représente le CA mensuel de la

SMEF

Tableau 2 : chiffre d’affaires en millier de francs janv - oct

MOIS |J

F

M

A M J J A S

O

CA 416507 | 2516247

892433 | 687189 | 687999 | 2160666 | 738139 |714584 |719397

591094
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2500000
2000000

1500000

/

\

X
/N

1000000

0

500000 —/

\ /N
— . J \0_0—0\‘

JANV FEV MARS AVRIL MAI JUIN JUIL AOUT SEPT OCT

figure 3 : évolution du chiffre d’affaires mensuel de I'année 2004 ( janv — oct

)

A partir de ce tableau, on peut analyser les causes de l'instabilité du

CA

Plusieurs questions peuvent étre posées concernant :

- le nombre d’heure d'ouverture

- larupture de stock

- les attitudes et habitudes d’achat de la clientéle
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Un fort accroissement du CA en mois de février et de juin s’explique
par 'encaissement des « grosses affaires ». c’est la branche qui alimente la
société.

Par ailleurs, on a constaté derniérement une baisse des CA au niveau
de l'atelier qui est di a la démission des techniciens le mois de novembre
dernier alors que cette branche pouvait a elle seule assurer le

fonctionnement de la société

Il est aussi constaté que les achats relatifs a ces affaires ne sont pas
justifiés par défaut de piéces justificatives. Cela entraine des erreurs sur les

marges qui est la différence entre le chiffre d’affaires et le prix de revient.

La mauvaise répartition des charges et la dévaluation de la Fmg
affectent ainsi le prix de revient qui fausserait le résultat de la société. Ce
probléme de prix de revient a un impact sur les commissions des

commerciaux
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2-4- SYNTHESE DU PROBLEMES

2-4-1- POINTS FORTS

L'utilisation du logiciel SAGE et la mise en place d'in réseau permet a
tous les services d’étre reliés entre-eux. C'est un grand avantage du fait de
I'informatisation des opérations constituant un gain de temps et une diminution
de risque derreur. Les stocks sont automatiquement ajustés suivant les
opérations ainsi que la comptabilisation des opérations. L’automatisation des
opérations permet a la société de suivre de plus pres son chiffre d’affaire et
d'établir a chaque fin du mois une situation du chiffre d'affaire et de dégager les
marges réalisées par les commerciaux que ce soit au niveau de l'atelier ou au

niveau des affaires.

15000000
10000000
5 13540851
106551545
5000000 6922889 |
O 1 1 1 1
2001 2002 2003
ANNEE
OCA

Figure 5 : évolution du chiffre d'affaires des 03 d  ernieres années

Par ailleurs, l'accord du crédit au client permet a la société de fidéliser
ses clienteles. A cet effet, il importe de savoir que les clients potentiels de la
SMEF sont principalement des professionnels comme les industriels, les
entreprises du secteur public et du secteur prive, les grands hoétels et
restaurants, les ONG opérant dans les provinces et les grandes villes.

La disponibilité des articles en stock place la société a une meilleure
position par rapport a ses concurrents. , soit la valeur des stocks au 31/10/04
est de : 7 091 Kfmg.
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Par ailleurs les produits de la SMEF sont des produits de qualité, donc
elle offre un rapport qualité prix, ce qui apporte a la clientele une assurance sur
I'utilisation des produits. Le principal devise de la société étant « LA QUALITE »
des produits et services offerts. En effet grace au service pres vente de la
société que ce soit en matiere de garantie, de l'assistanat dans les modes
d’utilisation des produits offerts ou encore les différents conseils apportés par
les techniciens spécialisés dans leurs domaines respectifs, la société reste
ainsi le leader incontesté sur le marché.

En se référant a la part de marché de la SMEF,

O SMEF ESITMA

OBONNET DO CODEFI

Figure 6 part de marché

Celle ci reste effectivement le leader dans le domaine méme si
actuellement les challengers sont arrivés sur le marché. La stratégie de
diversification permet a la société de percer de nouveau marché qui sont des

créneaux porteurs qu’elle peut exploiter pour se rattraper.

La notoriété de la société facilite la relation avec ses fournisseurs, elle est
fonction de sa réputation commerciale, de sa puissance d’achat, de son crédit
financier moral, du niveau de ses dirigeants. Le fait pour la société de travailler
avec les mémes fournisseurs procure pour elle des avantages en matiere de
prix, de la rapidité du service fournisseur. Par ailleurs, la société travaille le plus
souvent avec des revendeurs qui lui offrent plusieurs gamme de produits a la
fois permettant a la société d’effectuer des achats groupés qu'il n'est plus
nécessaire pour la société de s’adresser a différents fournisseurs de différents
domaines exemple : un fournisseur en froid, un fournisseur en climatiseur, en

fournisseur en pompe...
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2-4-2- POINTS FAIBLES

2-4-2-1- AU NIVEAU DE LA VENTE DE LA SOCIETE

En analysant la figure 4 : nous constatons une diminution des CA qui
s’explique par :

Faible pouvoir d’achat des clients : si on analysait les pourcentages de
types de clientéles de la SMEF (cf. annexe)

Ces types de clientéles sont tous touchés par la grande dévaluation de

'unité monétaire.

Par ailleurs, l'indisponibilité en stocks des articles demandés laissant au
client de s’adresser aux entreprises concurrentes. En effet, la quantité en stock
de la société dépasse largement du seuil du stock maximum alors que ces
articles ne satisfont plus les besoins des clients, ceci est di par la mauvaise
gestion du stock ainsi qu'un manque de prévision de vente. Ces stocks
engendrent des colts supplémentaires tels que colts de stockage,
assurances... ils occupent également l'aire de stockage qui doivent étre

occupeés par des nouveaux produits plus demandés.

En outre ces stocks constituent également pour la société de I'argent qui
dort : ces stocks sont pour la plupart des articles dont le cycle de vie atteint le
niveau du déclin. lls ne sont plus demandés du fait qu’ils sont dépassés ou

inadaptés au besoin actuel des clients.

De plus, aucune action marketing comme la promotion de vente, publicité
n'est prévue pour liquider ces stocks ou pour faire connaitre les produits au
client potentiels. En effet, la SMEF est surtout connu dans le domaine du froid
alors gque ses activités touchent a la fois le traitement d’eau, la climatisation, les
pompages, la boulangerie et les matériels de grandes cuisines. La manque de
publicité ne permet pas non plus a la société d’anticiper ces ventes, ainsi les
matériels achetés doivent forcement entrer en stock engendrant des frais de

stockages et gonflant par la suite le revient du matériel.
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Les prix offerts par la société s'avérent plus chers par rapport a ses
concurrents. Ceci est dd par le fait que la société importe ces marchandises du
pays de I'Europe, Italie — France...et les codts y afférents sont plus élevés que
si elle importait du pays voisin ou méme dans des pays qui offrent des prix plus
bas a des conditions qui puissent étre favorable a la société comme I'accord de

crédit, remise...

La société n’établit pas une prévision de vente permettant de déterminer
un programme d’approvisionnement et d’établir un plan d’action au niveau de la

vente proprement dite.

En ce qui concerne les grosses affaires traitées par la société, il arrive
gu’elle en sorte avec aucun bénéfice car les colts résultant de I'opération soient
tres élevés surtout en matiére de mains d’ceuvres. Les sous activités sont payés
alors que ce cas est tres fréquent dans le cas des chantiers en province. Un
retard de livraison des fournisseurs peut ainsi s’avérer trés colteux pour la

Société.

2-4-2-2- AU NIVEAU DES ACHATS DE LA SOCIETE

> Schéma du déroulement du processus d’'achat de la SM  EF

(page suivante)
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SECTION 2/ ANALYSE AU NIVEAU DES OPERATIONS D'ACHATS

Présentation schématique du processus d’achat de la

société

ACHETEUR

DECIDEUR

Constatation du besoin

Demande de proforma

Consultation base de données
fournisseurs

\ 4

Comparaison des offres

Catalogue

Fournisseur exista

Signature de la proformg

A

Offres fournisseurs

Donnée
FRNS

BC

\ 4

o

Engagement de la commande|

A 4

BON DE
COMMANDE
(BC)

—a—

Signature BC




COMPTABILITE

MAG

ACHETEUR

FOIRNISSEUR

PAR DG

AUTORISATION DE
PAIEMENT VISEE

\ 4

ETBS CHEQUE OU
TRAITE

CPTE
FRNS

\ 4

Mode de
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> commande

Réception

Traitement de la
commande

A4

BC+FACTURE+BON
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A
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Les achats de la société sont réalisés par tous les utilisateurs, un budget
est établi tous les ans mais et est toujours dépassé. Contrairement au budget

de vente qui ne n’est pas atteint.

Aucune gestion de stock de fourniture n’existe a la SMEF, les fournitures
sont commandées a chaque quinzaine du mois suivant les besoins, aucun
budget d’achat n’est établit dont aucune limite de commande. Aucun suivi n’est
donc constaté au niveau des fournitures qu’il arrive que I'approvisionnement

effectué périodiquement ne couvre pas le délai d’approvisionnement.

Par ailleurs, le stock de matériels ne répond pas au besoin présent de la
clientéle qu'on effectue souvent des achats répétitifs engendrant des codts tres

élevés par rapport a un achat groupés.

En outre, aucune évaluation des fournisseurs n’est faite par la sociéte.

En ce qui concerne la confiance accordée par le fournisseur a la société,
les fournisseurs sont trés exigeants au niveau des paiements par crédit
documentaire ou par remise documentaire du fait de Il'instabilité politique et
economique du pays.

Le dédouanement de la marchandise demande des certains nombres de
taches qui rallonge la procédure : en effet cela nécessite encore I'émission de la
FSI et du CDI.

» L'EMISSION DE LA FSI (cf. annexe)

La FSI est rédigée par I'assistante transit pour étre transmis a la banque
primaire de la compagnie, c’est un document nécessaire pour le dédouanement
d’'une marchandise faisant I'objet d’un réglement financier, exception faite pour
les marchandises destinées aux zones franches, a TAGOA (Africa Growth and
Opportunity Act)
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L’obtention de la FSI est une formalité qu'on doit accomplir avant le
dédouanement. L’importateur établit la FSI au vu de la facture pro forma ou
définitive aupres d’'une banque. La banque doit avoir un compte suffisamment
provisionné. La banque fournit les imprimés de la FSI BIS en 03 exemplaires :
pour la douane, pour le client et pour la banque. Le délai pour exécuter la
domiciliation d’'une FSI est de trois mois a compter de la date de sa notification.

Une fois utilisée, méme partiellement, une FSI est valable un an pour le

dédouanement.
> DOUANE
TRANSIT BANQU.E
FSI+3 FACTURES
PROFORMA p| DOMICILIATAIRE > CLIENT
3 EXEMPLAIRE FSI
BIS
> BANQUE

Figure 1 émission et circulation de la FSI

» EMISSION DU CDI ( schéma du déroulement cf. . anne xe)

La réglementation a I'importation inclut également les procédures de
contréle de marchandise avant leur embarquement. Dans cet objectif, la société
SGS a conclu un accord avec I'Etat Malagasy pour effectuer ces controles.

Toutes marchandises entrant sur le territoire Malagasy et dont la valeur

excede 1000 USD est sujet d’intervention par SGS.

A l'arrivée de la marchandise, la société fait appel a un expert pour la
vérification qualitative et quantitative de la conformité de la livraison et ce
devant le magasinier principal ayant déja recu une copie du BC import qui
réceptionne la marchandise et ajuste le stock.

Les dossiers dimportations seront systématiquement envoyés au

gestionnaire de stock pour le calcul des prix de revient.

Les fournisseurs étrangers sont payés suivant les conditions stipulées

dans le contrat de vente, par remise documentaire ou par crédit documentaire.
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En effet lorsqu'on choisit le crédit documentaire comme mode de
paiement, il met en jeu, pour les parties, des obligations qui seront totalement

indépendantes de celles du contrat commercial proprement dit.

Il intervient une fois que les termes de la transaction commerciale ont été
convenus par les parties sur la base d’'une commande ou d’une facture pro-

forma.

pour la SMEF

La SMEF conclut un contrat avec un vendeur qui lui est complétement

inconnu et dont il n’est pas sur de son honnéteté. Elle peut fixer des conditions
de paiement impératives conformes aux clauses du contrat en ayant recours au

crédit documentaire.

pour le fournisseur

Un fournisseur qui conclut un contrat avec un acheteur dont il fie
'honnéteté peut demander  l'ouverture d'un crédit documentaire avant

d’exécuter les clauses du contrat.

Lorsque le fournisseur hésite encore sur la fiabilit¢é de la banque du
domicile de I'acheteur du fait de I'instabilité économique ou politique du pays, il
pourra demander que le crédit documentaire soit assorti de 'engagement d’un

banquier de sa place.

Pour le paiement par remise documentaire cette technique est basée sur
la fiabilité du réseau bancaire est utilisée pour des transactions d’'un montant
modéré. La remise documentaire assure au vendeur une protection meilleure
gu'un simple paiement contre facture, pour autant que certains documents
obligatoires pour effectuer le retrait et le dédouanement, ne voyagent pas avec
la marchandise, mais figurent dans la liasse de documents remise par la

banque.

Cette technique est utilisée dans le cas ou le paiement serait différé de
30-60-90 jours ou plus. La société entre en possession de la marchandise
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avant la date effective de paiement, il peut aussi la revendre immédiatement

pour se procurer les fonds nécessaires au paiement de sa dette.

Le fournisseur accorde par ce biais un crédit a la société. L'acceptation

de la lettre de change est matérialisée par la signature de I'acheteur.
Tous ces frais relatifs a I'achat augmente le revient des marchandises, il

est donc important de les réduire. Les achats répétitifs, les achats non groupés,

le stockage des matériels, sont des problémes au niveau de I'achat import.
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Partie 3/
PROPOSITION DE SOLUTIONS ET
RESULTATS ATTENDUS
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3-1- ACTION SUR LA GESTION COMMERCIALE

3-1-1- ACTION SUR LA VENTE DE LA SOCIETE

Parmi les objectifs de la société, on retrouve la stratégie de déstockage,
pour ce faire, on suggére une action de promotion de vente et une action sur la

détermination de prix.

3-1-1-1-1- DEFINITION

C'est I'ensemble cohérent déployé d’'une part pour organiser et pour
conduire les compagnes de vente et d’autre part pour stimuler I'achat des

consommateurs et I'efficacité des revendeurs.

3-1-1-1-2- OBJECTIF ET TECHNIQUE DE PROMOTION DE VENTE

L'objectif de la promotion des ventes cible d'une part le consommateur

final et d’autre part les intermédiaires et les forces de ventes des distributeurs.

La stratégie adoptée pour cette promotion des ventes est celle qui peut
faire connaitre le produit, car les produits a lancer sont des produits a caractere

plus ou moins technique.

On choisira alors la technique la plus attrayante mais la mois codteuse
pour soutenir cette action. En voici quelques moyens pour y arriver :

- Campagne publicitaire pour faire connaitre et de faire naitre les besoins
d’achat chez les consommateurs. Elle est aussi nécessaire pour faire
connaitre les caractéres objectifs ou les caractéristiques particuliers d’'un
produit, et de construire une image pour la société Il peut ainsi s'agir
d’'une publicité d’'information ayant pour objectif d’informer I'existence
d’'un produit ou d’'une publicité suggestive ayant pour objet d’informer et

en méme temps d'inciter les gens a acheter les produits. Cette action a
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d'une part un caractere économique car elle favorise et accélere
I'expansion de I'entreprise et d’autre part un caractére social car c’est un
contact avec la population par la procuration des informations, et enfin un
caractére politique car c’est un art de convaincre, on peut s’attendre a un
refus ou a une acceptation des cibles.

- Envoi des courriers d'offre de service ou d’offre commerciale chez les
clients sur les produits a lancer et sur les produits de la SMEF en général

- Renforcer les relations publiqgues en la participation a des foires
industrielles, du sponsoring, des salons surtout dans les régions ou on
veut faire écouler les produits, en organisant des conférences dans le

domaine d’activité de la SMEF.

Il existe entre autre des actions sur les consommateurs qui ont pour
objectif de faire essayer aux consommateurs le produit dans le cas d’un produit
nouveau et stimuler la vente d’un produit ancien qui a tendance a stagner ou qui
fait 'objet d’une attaque de la concurrence. Il s’agit alors de procéder a des
démonstrations sur le lieu de vente. Le produit en plus c’est a dire quantité de
produit supplémentaire obtenue a l'occasion de l'achat d'un article ( par
exemple : une cartouche donnée gratuitement pour l'achat d'un filtre. Le
systeme de vente liée offrant une vente conjointe de deux produits, souvent
complémentaires, a un prix exceptionnel ( exemple : offre d’'une réduction de
prix pour I'achat d’'une pompe avec un filtre). Le bon de réduction trafic délivré
gratuitement en dehors du point de vente afin d’inciter I'acte d’achat (exemple :
découpage d’un ticket ou coupon de remise dans un journal). Le bon d’achat

offert pendant un jeu, incitant la société de soutenir un événement particulier.
On propose ainsi un plan de relation publique pour I'année 2005 :
- Janvier- février — mars : vente promotionnelle sur les produits a lancer,
sponsoriser des évenements étant donné que c'est la période de

soudure

- Avril = mai — juin : participer a des salons dans les grandes villes cibles
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- Juillet — aolt — septembre : renforcer la campagne publicitaire étant
donné que c'est la période des ventes pour attirer les clients en
organisant une conférence sur le domaine par exemple.

- Octobre — novembre — décembre : refaire des ventes promotionnelles,

faire des actions sociales en profitant de la période de féte.

Par ailleurs on envisagerait des actions sur les distributeurs consistant a
augmenter les ventes faites aux distributeurs, a les inciter a mettre en avant les

produits et & les assister dans ses propres promotions.

On distinguerait 03 types de promotion aupres des distributeurs :
I'assistance des distributeurs, la stimulation des distributeurs, I'action directe sur
le point de vente.

Enfin on agirait directement au niveau des forces de vente de la société

en primant celle-ci suivant le chiffre d’affaires qu’elles réalisent.

Devant ainsi étre prévu dans le budget 2005 les points suivant :
- salons: 02 a 03 salons
- sponsoring : salon, conférence...
- publicité : 02 a 03 parutions par semaine dans un journal ou a la télé
- Avrticles de cadeaux : parapluies, portes mines, stylos, tee-shirt, metres..
- Flyers mentionnant les services offerts par la société

En se basant au budget 2004 qui se présente comme suit :

Montant au millier de francs

] f m a m I I a S 0 N D
A-| 2673 2673 2673 2673 2673 2673 2673 2673 2673 2673 2673 2673
F-E 10230 10230 10230 10230

CAC | 936 936 936 936 936 936 936 936 936 936 936 936

Tableau 3 extrait du budget 2004 en publicité, cade  aux a la clientéle

Soit au total : 84 231 000 fmg

A-l : annonce et insertion CAC : cadeaux a laclie ntele
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F-E : foire et exposition
Exemple : prévision de vente pour 'année 2005 au niveau comptoir a partir des
ventes 2004

Tableau 4 tableau de calcul pour la détermination d e la droite de régression

TRIMESTRE | RANG (X) VTE(y)/100000 | xi2 Xiyi

trim 1 1 791 1 791
trim 2 2 1096 4 2193
trim 3 3 1151 9 3453
TOT 6 3039 14 6 437

De par la formule de la droite de régression vue dans la premiere partie on peut
avoir

Moyenne de x = 6 =2 etlamoyenne dey=3039/3=1013

3

s Xiyi Xy _ 6437 —3x2x1013

=180
=Xi% = n(x)? 14-3(2)°

b= y-ax=1013-(180x2) = 653

y = 180x + 653

prévision pour le quatrieme trimestre :

y = 180(4)+653 = 1373

or pendant le mois d’octobre le comptoir a effectué un CA de 415 qu'il lui reste
d’effectuer 1373-415 = 958 pour le mois de novembre et décembre

on peut prévoir ainsi pour I'année 2005 les ventes par trimestre de cette
branche soient : y = 180(5) + 653

Tableau 5 tableau prévisionnel de vente comptoir po  ur 2005
01 trim: 02 trim 03 trim 04 trim
1553 1733 1913 2093
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3-1-1-1-3- ELABORATION D'UNE CAMPAGNE PUBLICITAIRE

Pour préparer une campagne publicitaire, on doit réunir I'équipe
commerciale pour savoir les besoins actuels et réels des consommateurs,
ensuite on détermine la cible de la campagne, pour la SMEF, la cible est la
population des grandes villes de Madagascar, les sociétés se trouvant dans ces

régions. Théoriqguement dans les régions accessibles a I'électricité.

De par ces cibles et le budget préalablement défini, on élabore le
message publicitaire en choisissant le theme publicitaire invoquant dans 'esprit
des consommateurs la satisfaction retenue comme élément moteur, I'exécution
du message c’est a dire le ton — le style — le format par les quels le message va
étre transféré. Vient ensuite le choix du média suivant 03 criteres: - la
couverture, la communication, l'accessibilité pratique et enfin le choix du

support.

Le prix est un facteur important. Il faut bien le déterminer pour avoir la
plus grande part de marché. Le prix reflete la qualité mais peut néanmoins nuire
a l'image de la société s'il est trop élevé.

La SMEF doit établir des grilles tarifaires suivant le revient des

marchandises : voici quelque détermination de prix promotionnel a adopter :

3-1-1-2-1-REMISE POURCENTAGE
Réduction en pourcentage accordée généralement sur les catégories des
produits.

3-1-1-2-2- PRIX SPECIAL

Prix réduit chiffré, sans formulation du montant de la réduction ou d’un

prix de référence et sans indication sur le pack.
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3-1-1-2-3- PRIX SPECIAL NOUVEAUTE
Prix spécial accordé sur un produit nouveau et communiqué

spécifiguement.

3-1-1-2-4- PRIX SPECIAL MIS EN SITUATION

Prix avec une mise en situation spécifique du produit.

3-1-1-2-5- PRIX BARRE
Réduction de prix mise en évidence par la comparaison du prix

promotionnel et du prix de référence barré (NB : hors soldes)
3-1-1-2-6-PRIX COUTANT

Vente d’'un article au prix d’achat sur facture, et donc sans marge avant

sa distribution.

3-1-1-2-7-PRIX SPECIAL PACK

Forme de prix spécial signalé sur le pack sans indication de montant.

3-1-2- ACTION SUR L OPERATION D ACHAT

( page suivante)
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Suite a I'analyse faite au niveau des achats, il est constaté que la SMEF
dispose d'un instrument d’information tel que le budget. Cependant il n’existe
aucune évaluation des fournisseurs permettant d’améliorer les prévisions
futures. Aussi, bien qu’il soit difficile de constater le budget de la SMEF dans
cette prévision d’achat, étant donné que celui-ci est établi par la direction, il

serait toujours utile de reprendre la représentation d’un budget.

Le budget d’achat est établi suivant les étapes ci-apres :
1° étape : recueil des informations

pour faciliter la tache, la prévision d’achat doit étre ventilée par

- centre de responsabilité

exemple : service achat

- famille de produit

exemple : fournitures de bureau

Ainsi le budget devra étre informatisé de facon a ce qu’a chaque demande
suite a un stock minimum atteint, il y a enregistrement de la quantité
consommeée pendant une période quelconque.

Exemple : consommation en vanne en 03 mois

Les consommations recueillies permettront de fournir des éléments du
budget.

2°"¢ étape : regroupement des informations

* au niveau du magasin :

Les informations seront regroupées dans le budget par produit qui recouvre
une année. Ce budget fera I'objet de référence pour I'exercice a venir.

La durée n’étant pas fixe car elle dépend du type de produit et de la
consommation.

Ce budget se fera avec la gestion de stock au magasin pour qu’il ait
vraiment une cohérence entre la quantité consommee et la quantité prévue

le budget se présentera comme suit :
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Tableau 6 budget par produit magasin

Trimestrel | Trimestre2 | Trimestre3 | Trimestre4 | Total

Etranger (quantité)
M/car

Total

* au niveau du service acheteur
De son cO6té, le service acheteur établira le méme budget mais en
présentant I'évolution des prix auprés des fournisseurs pour une période

déterminée.

Tableau 7 budget par produit service achat

Trimestrel |Trimestre2 |Trimestre3 |Trimestre4 |total

gté |prix |qté |prix |qté |prix |qté |prix |qté |prix

L’'acheteur doit travailler dans ce cas suivant une procédure bien établie
faisant que les fournisseurs locaux sont payés a 30 jours de la réception de la
facture par virement bancaire et que les fournisseurs étrangers seront réglés

suivant les négociations faites avant la passation du BC.

De ce fait, le service financier recevra en premier la facture du
fournisseur.
* au niveau du service financier
Le service financier devra établir un budget des achats suite au budget
effectué au service acheteur tenant compte des modalités de reglements de ces
fournisseurs.

prenons un exemple concret
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exemple : achat de vanne

budget par produit magasin

désignation : vanne ref : marque :
1 2 3 4 Total
M/car 200u 300u 150u 120u 770u
total 200u 300u 150u 120u 770u

Budget par produit au niveau de I'acheteur

désignation : vanne ref : marque :
1 2 3 4 Total
QTE |PRIX| QTE |PRIX | QTE | PRIX | QTE | PRIX
local 200 | 1000 150 | 1000 | 120 |1100| 482000
import 300 | 990 297000
total 200 | 1000 | 300 | 900 | 150 |1000| 120 |1100| 779000

Le budget d’achat sera regroupé par la suite avec les autres budgets de

vente, d’'investissement, des autres charges pour avoir le budget de trésorerie.

Le budget de trésorerie permet ainsi d’'inventorier les rentrées et sorties
de liquidité correspondant a un certain décalage aux produits et charges
d’exploitation prévisionnels, aux opérations financiéres et aux investissements.

3°™° & tape : le contrdle budgétaire

L'établissement des budgets ci-dessus permettra la constitution d’'un
dossier de base pour le contrdle de la consommation de I'année a venir, il

s’agira donc d’établir un tableau afin de comparer le budget et la réalisation.

La constatation d’'un écart fera I'objet d’'une analyse permettant d’en
détecter la cause.
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Pour les fournitures de bureaux, une gestion de stock doit étre appliquée.
Pour cela, on établit une prévision par rapport a la consommation de I'année
précédente. La prévision est en cours et sa réalisation commencera [|'année

prochaine.

La société doit constituer une base de donnée fournisseur pour faciliter
la recherche des fournisseurs, il peut s’agir d’'un catalogue de vente et de tarif
demandé auprés d’eux. Ainsi, le devis pourra étre établi plus rapidement. Et les

charges y afférentes seront réduites.
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3- 2-ACTION AU NIVEAU DE L ORGANISATION INTERNE

3-2-1- ETABLISSEMENT D UN MANUEL DE PROCEDURE COMERCIALE

3-2-1-1-1- VENTE AU COMPTOIR

VENTE AU COMPTANT :

VENDEUR :

Constatation de I'état de stock et des prix dans le logiciel a la demande
du client

Edition d'un BL en 03 exemplaires

1 pour le recouvrement

1 pour le magasin

1 pour le client

livraison de la marchandise aupres des clients

RECOUVREMENT :

Transformation du BL en facture

Edition de la facture en 04 exemplaires

1 pour le recouvrement

1 pour magasin

1 pour client

1 pour comptoir

réception reglement du client

signature des factures

classement facture et BL au service comptabilité
édition de la liste des réglements du jour

remise des espéces a la caisse

remise des chéques a I'administration si reglement par cheque
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MAGASINIER :
- préparation des articles

- réception des BL + FACTURE des agents de comptoir
- signature des BL

- MAJ des stocks

- Remise du BL signé et marchandise au comptoir

- Classement BL + FACTURE

ATTACHEE DAF
- lancement de la comptabilisation automatique des ventes et réglements

= VENTE A CREDIT
La procédure reste la méme sauf que l'octroi du crédit reléve de l'autorité
de la direction pour les clients nouveaux. Il est généralement de 01 mois.
En ce qui concerne la remise accordée au client, elle est de 25% pour les
clients divers, la remise donnée au revendeur est préétablie dans le GESCOM.
3-2-1-1-2- VENTE AFFAIRE SANS ET AVEC INSTALLATION

= VENTE AFFAIRE SANS INSTALLATION

COMMERCIAUX

- Prospection client et a leur demande

- établissement et présentation du devis avec la feuille de budget a la
direction avant I'envoi au client

- révision du devis suivant besoin du client

- réception du BC du client et envoi au gestionnaire des affaires

- établissement d’une demande d’achat pour les articles non disponibles
en stock

- envoi du devis chez les clients

si acceptation du client :

- réception du bon de commande client
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GESTIONNAIRE DES AFFAIRES

ouverture de I'affaire

- réception du BC client des commerciaux

- Sl y a lieu, demande d’acompte ( facture d’acompte) : chrono a partir
des factures d’acompte

- transformation du devis en affaire suivant I'aval du DG OU RC

- enregistrement de I'affaire dans GESCOM

réalisation de I'affaire
- édition de BC INTERNE pour sortie des articles au magasin dont 01 pour
le magasin principal et un pour le magasin atelier

- réception du BL signé par le client et BCI du magasin atelier

cléture de I'affaire :
- édition de la facture en 05 exemplaires dont
02pour client
01 pour I'attachée DAF
01 pour dossier affaire
01 pour chrono affaire

- classement des dossiers

MAGASIN PRINCIPAL

- réception du BCI du gestionnaire des affaires

- édition du BL en 04 exemplaires dont
02 pour client
01 pour atelier
01 pour classement
01 pour gestionnaire des affaires
- signature des BL et transfert des articles au magasin atelier avec les 04
BL

- récupération d’'un exemplaire signé du magasin atelier pour classement

MAGASIN ATELIER
- réception d’'un BCI du gestionnaire des affaires
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- réception du BL et marchandise du magasin principal et apposition de
signature

- livraison aupres des clients

- renvoi du BC | et BL signé du client au gestionnaire des affaires

- classement du BL

ATTACHEE DAF

- réception de la facture du gestionnaire des affaires

- facturation de l'affaire sur GESCOM par transformation des BL en
FACTURE

- enregistrement des encaissements relatifs a I'affaire

- lancement de la comptabilisation automatique des ventes et reglements

- classement de la facture a la comptabilité

COMPTABILITE

- contréle et vérification de I'enregistrement de I'attachée DAF

= VENTES AVEC INSTALLATION

COMMERCIAUX / BUREAU D'’ETUDES/ATELIER

- Prospection client

- Réception de demande de devis des clients
- Envoi de la demande de devis au bureau d’études

- Envoi du devis au client

si acceptation du client :
- réception du BC du client et envoi au gestionnaire des affaires
a la fin de l'installation
- contréle qualitatif avec le chef d'atelier pour établissement du PV de

réception

GESTIONNAIRE DES AFFAIRES

Ouverture de I'affaire

- réception du BC client des commerciaux
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- ¢s’il'y a lieu, demande d’acompte ( facture d’acompte) : chrono a partir
des factures d’acompte
- transformation du devis en affaire suivant I'aval du DG OU RC

- enregistrement de I'affaire dans GESCOM

réalisation de I'affaire

transmission dossier au Bureau d’Etudes pour sortie des matériels

- réception des fiches d’attachement de l'atelier et PV de réception signé
du client des techniciens

- saisie des heures Mains d'ceuvres et déplacement dans GESCOM

- envoi des fiches d’attachement a I'attachée DAF pour vérification

cloture de I'affaire
- édition de la facture en 05 exemplaires suivant PV DE RECEPTION -
FICHE D ATTACHEMENT - BL
02 pour client
01 pour I'attachée DAF
01 pour dossier affaire
01 pour chrono affaire

- classement des dossiers

BUREAU D ETUDE

- établissement du devis et feuille de budget et présentation au RC ou a la

direction pour aval
- édition d'une demande d’achat si article non disponible en stock
- édition du BC interne affaire en 02 exemplaires
01 pour magasin principal

01 pour magasin atelier

ATELIER :
Avant les travaux
- eétablissement du devis sur les mains d’'ceuvres avec une feuille de
budget et présentation a la direction pour accord

- organisation des interventions des techniciens
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- fixation de la date d’installation et nomination des techniciens

Installation chez les clients :

- enregistrement des fiches d’attachement des techniciens au fur et a
mesure de l'avancement des travaux : ces fiches doivent contenir les
heures travaillées, le nombre de déplacement, la nature de l'intervention,
les articles sortis pendant les travaux et elles doivent étre signées par le
client et les techniciens

- présentation du BL au client pour signature

A la fin des travaux :
- établissement d’'un PV de réception
- envoi du BL au magasin atelier

- envoi des fiches d’attachement au gestionnaire des affaires

MAGASIN
- réception d’'un BC de BE
- transformation BC en BL
- édition BL en 04 exemplaires
- préparation des articles
- transfert des articles au magasin atelier avec les 04 BL signés
- récupération d’'un BL signé par le magasinier atelier

- classement BC + BL

en cas de retour :

- réception BL du magasin atelier et apposition de signature
- envoi a ’ADAF pour vérification

- réception BL vérifié pour la saisie du retour

- édition BR en 04 exemplaires

- signature des 04 BR

- envoi des BR a magasin atelier

- réception de 1 BR signé pour classement avec BL
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MAGASIN ATELIER
- réception du BCI du BE
- réception BL et marchandise du magasin principal et apposition de
signature
- sorties des articles avec les 02 BL
- réception du BL signé du client
- envoidu BL + BCl au GA

- réception des articles retournés et controle

REMARQUES : tous les articles retournés arrivent toujours a l'atelier, s’ils on
besoin d’étre retournés au magasin principal, il est nécessaire d’éditer un bon

de virement de dépot a dépot.

ATTACHEE DAF

- réception fiches jaunes du GA pour Vvérification et apposition de

transformé en BLN°... du...

- transformation des Bons de Commande MO en BL

- renvoi des fiches jaunes au GA

- facturation de I'affaire sur GESCOM en transformant les BL et BR et BC
main d’ceuvres en FACTURE

- enregistrement des encaissements et décaissements relatifs a I'affaire

- lancement de la comptabilisation automatique des ventes ainsi que les

encaissements et décaissements relatifs a I'affaire

COMPTABILITE

- contrdle et vérification des enregistrements faits par I'attachée DAF

3-2-1-1-3- VENTE ATELIER

ATELIER
- Réception de la demande d’intervention du client
- Envoi sur site des techniciens pour diagnostic si nécessaire
- Etablissement d'un devis et feuille de budget correspondant a

I'intervention
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- Présentation du devis et feuille de budget a la direction pour accord

- Envoi du devis au client

Apres accord du client :
- réception du BC du client
- envoi du BC au gestionnaire des affaires
- édition d’'un BC INTERNE si nécessité de sortie de matériels
- organisation des techniciens
- envoi des techniciens pour intervention

- édition d’'une demande d’achat pour les articles non disponible en stock

A la fin des travaux :
- établissement d'une fiche d'attachement ( cf. vente affaire avec
installation)
- envoi de la fiche d’attachement au gestionnaire des affaires

- envoi du BL client au magasin atelier

GESTIONNAIRE DES AFFAIRES :

Création de I'affaire
- réception BC du client

- création du n° de dépannage atelier

réalisation de I'affaire
- réception du rapport d’attachement signé par le client et les techniciens
- saisie du BC et des MO et déplacement et envoi fiche d’attachement a
I’ADM pour controle
- envoi des fiches d’attachement a 'ADAF
cléture de l'affaire :
- édition de la facture en 05 exemplaires dont :
02 pour le client
01 dossier client
01 chrono devis
01 attachée DAF

- classement
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MAGASIN

sortie et retour des matériels en stocks

(cf. pour les affaires avec installation)

ATTACHEE DAF

réception fiche d’attachement de GA pour contréle

transformation du BC en BL MO et apposition de transformé en BL
N°...du...

facturation sur GESCOM en transformant les BL ET BR

lancement de la comptabilisation automatique des ventes

enregistrement des reglements ou décaissements relatifs a I'affaire
classement des documents de vente et de réglement et toute autre piéce

justifiant les opérations faites sur I'affaire

COMPTABILITE

contrdle de la comptabilisation effectuée par A/IDAF

3-2-1-1-4- CONTRAT DE MAINTENANCE

ATELIER / COMMERCIAUX

conclusion d’'un contrat d’entretien entre le client et la SMEF
établissement d’'un contrat d’entretien signé par le chef d’atelier en 02
exemplaires dont 01 pour le client et 01 pour la SMEF

approbation du client avec signature et cachet

réception du contrat signé par le client

établissement d’'un planning d’intervention ou devis avec feuille de
budget selon la période et présentation a la direction générale pour
accord

envoi de ce planning par fax ou voie postale au client

intervention d’entretien

édition d’'un BCI en 02 exemplaires si nécessité de sortie de matériels
remplissage du rapport d’attachement et de la fiche d’entretien par le

technicien (cf. vente affaire avec installation)
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- signature des fiches d’attachement et fiche d’entretien par le client

GESTIONNAIRE DES AFFAIRES

Ouverture de I'affaire

- ouverture de I'affaire suivant accord du DG

réalisation de I'affaire
- réception des fiches d’attachement

- enregistrement des MO et déplacement

cléture de l'affaire
- édition de la facture en 05 exemplaires dont
02 pour le client
01 pour dossier client
01 pour chrono
01 pour attachée DAF

- classement

ATTACHEE DAF
- réception fiche dattachement du GA et apposition de transformé en
BLN° du...
- transformation des BC des MO en BL
- transformation du BL en FACTURE sur GESCOM suivant fiche

d’attachement et facture sur EXCEL

- comptabilisation automatique des ventes
- enregistrement des reglements

- classement des documents de vente et de reglement

COMPTABILITE

- contrdle de la comptabilisation faites par I'attachée DAF
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suivant la proposition d'un processus d’achat ( cf. figure...) on pourrait
établir une procédure d'achat que la société doit appliquer pour son

organisation

3-2-1-2-1- DETERMINATION D’'UN BESOIN

Chaque utilisateur doit a la constatation du niveau de stock zéro émettre
ses besoins sur un imprimé de demande d’achat (cf. annexe) visé et signé par
le responsable et le gestionnaire de stock que ce soit en besoin de fourniture
gu’en besoin des matériels entrant dans le domaine des travaux.

Chaque service doit dans la mesure du possible anticiper ses besoins et
ses demandes pour l'achat des fournitures. Cela pour une simple sécurité

d’approvisionnement.

3-2-1-2-2 VERIFICATION DU BESOIN
Il s’agit de vérifier le besoin par rapport au budget d’achat. Si le besoin
est défini dans le budget ou pas. Le budget servira par la suite de référence

dans la réalisation des achats.

3-2-1-2-3- L'EVALUATION DES FOURNISSEURS

Prospection et évaluation des fournisseurs doivent étre effectuées
minutieusement. Pour ce faire une demande de proforma est a adresser aupres
de 03 a 04 fournisseurs, S'il s’agit des fournisseurs ayant déja travaillé avec la
société, I'évaluation se fait comme il a été indiqué a la partie 1. par contre, s'l
s’agit d’un nouveau fournisseur, I'évaluation se fait a partir de la rapidité a la
réponse de la demande de cotation, de la qualité de leur offre en matiére de

prix, qualité, délais et condition de paiement.

Par ailleurs, I'établissement d'un formulaire «le client est Roi»
permettrait de résoudre les problemes divers avec les fournisseurs et surtout de
les évaluer afin que la SMEF prouve qu’elle est bien exigeante au niveau de la

notion de la qualité dans tous les domaines.
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Ce formulaire avec la fiche d'évaluation permettront d’inciter les
fournisseurs a apporter un service en plus dans les prestations offertes, et
permettront aussi le contréle car la fiche dévaluation sera établie en 02
exemplaires pour permettre le suivi de la performance du fournisseur.

Le choix du fournisseur est fait au niveau de la direction a partir du

tableau de comparaison des prix (cf. annexe)

3-2-1-2-4- RECEPTION DE LA LIVRAISON
A Tl'arrivée de la marchandise, un contrble rigoureux est a entreprendre
au niveau qualité et quantité. Pour les commandes import, I'appel a un expert

est nécessaire pour le contrdle de la qualité.

Le contréle de la conformité des documents de livraison est du ressort du
magasinier ainsi que lI'entrée en stock de ces marchandises. En effet, toute
livraison s’accompagne d’'un BL et toute autre piéce justificative appuyant la

livraison.

Les marchandises achetées et qui n’entrent pas au magasin mais sont
directement imputées a laffaire du fait de son degré d'urgence doivent
également étre justifiées par un BL, elles sont régularisées a une date ultérieure

en suivant la procédure d'achat.

3-2-1-2-5- TRAITEMENT DE LA FACTURE ET PAIEMENT DES

FOURNISSEURS

Le délai de crédit généralement admis est de 30j a réception de la
facture, sauf avec certains fournisseurs pouvant nous accorder des délais plus
longs.

Les factures sont payées suivant l'autorisation de paiement du directeur
par traite ou chéque établi par la comptabilité. Pour les fournisseurs étrangers,
le mode de paiement peut étre par CREDOC ou REMDOC.
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3-2-2- REPARTITION DES TACHES

3-2-2-1-1- ORGANIGRAMME (page suivante)
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3-2-2-1-2-ATTRIBUTION

La Direction Générale L'organe décideur se chargeant de déterminer
les objectifs et I'élaboration de stratégie est I'élément dynamique de I'entreprise
qui détermine le succes de son activité. Elle est confiée a un Directeur Général,
assisté par les différentes directions. Elle est hommée par le Président du
Conseil d’Administration. Cette direction retient un certain nombre de principe
de base, entre autre : «le contrble en temps réel des actions menées et le
lancement des mesures correctives rapides » afin d’assumer son principal role :

de contrdle et surveillance.

La Direction des Ressources Humaines  définit la politique en matiere
de gestion des ressources humaines, et assiste la direction générale dans
I'élaboration, la mise en place et l'application du contrdle des objectifs

fonctionnels, organisationnels, sociaux et personnels.

En effet cette direction assure avec toute la rigueur et la clarté voulues :
la sécurité juridigue de l'entreprise pour le respect des régles de droit en
vigueur, améliorer la couverture des risques liés a I'exploitation de I'entreprise et

I'assurance des biens et des personnes.

Son r6le consiste alors a mettre a la disposition de toutes les directions
de la société un effectif suffisant, compétent et motivé pour leur permettre de
réaliser les missions qui leur ont été assignées suivant les objectifs a moyen et
a long terme que s’est fixée la direction générale :

- d’assurer la croissance a moyen terme

- de devenir le leader de la zone OCEAN INDIEN a long terme

Elle peut désigner les agents en activité susceptible de suivre une

formation a I'extérieur ou a l'intérieur de I'entreprise suivant le besoin.
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La Direction Commerciale qui assure :

- la reéalisation et l'optimisation des ventes dans le respect des
orientations marketing ainsi que les objectifs définis par la direction
générale.

- La réalisation des actions commerciales: les opérations
d’accompagnements et d’appuis associées au programme de vente

- la qualité des services clienteles

elle couvre toutes les actions des entreprises pour stimuler ou favoriser les
ventes telles :

- les relations publiques

- les promotions

- la publicité directe

y sont rattachés les commerciaux et le gestionnaire des affaires se

chargeant de I'exécution des opérations de ventes.

La direction financiere assure le flux de trésorerie et le financement.
Son domaine est celui de la gestion des finances de I'entreprise. Il s’agit de
mettre a la disposition des services de la société les moyens financiers dont ils
ont besoin.

D’une part, elle est responsable de la sortie des états financiers suivant
un calendrier déterminé. D’autre part du suivi du budget de la société compte
tenu du programme et du plan adopte.

A cette direction incombe entre autre la responsabilité liee a
I'approvisionnement de la société et donc le magasin et le service achat y sont

rattachés.

La mise en place d’'une procédure bien définie constitue un moyen de
motivation du personnel dans I'accomplissement de leur tache. Par ailleurs, la
direction devrait envisager une augmentation de salaire en fonction du niveau

de vie.
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Le systeme de prime lié au travail effectué peut étre appliqgué dans le
service atelier. Ceci pour le bénéfice de I'entreprise et celui du personnel.
Au niveau des commerciaux, ils sont payés par rapport au CA effectués.

On établira ainsi un objectif de vente qui les pousseraient a se concurrencer.

La direction doit appuyer les formations du personnel afin de faire face a
I'évolution technologique surtout face au passage de I'fmg a l'ariary et du PCG
87 au PCG 2005.

Par ailleurs, pour un meilleur confort des travailleurs dans
'accomplissement de leur tache, la direction doit envisager de mettre a la
disposition des travailleurs un car pour le transport du personnel étant donné
que la société se trouve en dehors du centre ville, ainsi qu’'une cantine bien
gérée pour éviter aux travailleurs de sortir de I'enceinte entre les heures de
pauses qui sont de 01 heure. Cela focaliserait également leur force dans leur
travalil.

Pour une meilleure sécurité des travailleurs, le port de badge doit étre
imposé au sein de la société pendant les heures de travalil.

En ce qui concerne la circulation des informations, tous les documents

circulants a I'intérieur de la société doivent étre uniformes cf. annexe.

Un cercle de qualité est a créer au sein de la société, c’est en fait un
groupe permanent de 05 a 07 personnes qui étudie les probléemes de qualité de
son unité de travail par une réunion périodique pour identifier, analyser et
résoudre les problemes de qualité suivant une méthode définie. Les solutions
seront présentées a la hiérarchie, si elles sont acceptées, les cercle de qualité
les applique et mesure le résultat Cela laisserait les employés d’appartenir a un
groupe et ou ils puissent s’échanger des idées sur I'amélioration a entreprendre
au sein de la société et d’émettre leur opinion sur I'accomplissement de leur

tache.
Un suivi rigoureux du respect de la procédure a mettre en place doit étre

fait systématiqguement car cela demande encore beaucoup d’effort de la part

des travailleurs étant donné gu’ils ont eu I'habitude de travailler sans.
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Les travailleurs doivent avoir accés a tous les matériels qui leur sont
utiles mais des limites sont & imposer pour une bonne organisation et pour
éviter les abus conduisant a 'augmentation des charges.

D’autres mesures doivent étre apportées au niveau de ['utilisation des fax
- imprimante - photocopieuse qui engendre d’énormes colts en matiére de
fourniture de bureau.

Exemple : I'acces a ces différents matériels est protégé par des codes
attribués a chaque utilisateur, dépassée une certaine consommation
préalablement définie et communiquée a l'utilisateur, 'acces au matériel sera
refusé, un dépassement des limites admises demanderait des explications par
écrit pour servir de demande d'utilisation supplémentaire a la limite des

matériels.

Un logiciel performant est prévu pour I'année 2005 dont la version 12 de
SAGE.

Suivant la proposition de structure et de procédure ci dessous, un
nouveau service est a remanier au sein de la SMEF qui est le service achat.
Ceci pour une meilleure organisation. En effet les achats seront effectués par
un seul service que ce soit I'achat import que local cette fonction sera assurée
par une personne négociateur car il faut négocier, discuter voire se battre pour
exiger des niveaux de prix et la qualité avec les fournisseurs. Cela demande
cependant de nombreuse connaissance technique des produits qu’il serait peut
étre difficile pour la société de trouver une personne pouvant assurer cette
responsabilité, elle doit donc a premier abord miser sur les qualités d’'un bon
acheteur telles I'honnéteté, la franchise, la fidélite, 'amabilité, la sincérite, la
compétence, parfois le scepticisme. Cette personne assurera ainsi toute relation
avec les fournisseurs, allant de la demande de proforma jusqu’au calcul du prix
de revient des marchandises lorsque celles-ci sont livrées. Elle sera assistée
par lassistante transit pour les achats imports mais doit avoir une forte

connaissance de la procédure d’'importation.

Le gestionnaire de stock pourra ainsi assurer la gestion des stocks des

matériels et en méme temps des fournitures.
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3- 3- RESULTATS ATTENDUS

3-3-1- LA QUALITE

Le résultat attendu en est la qualité au niveau de ['organisation,
I'uniformisation de la procédure et de tous les documents navigants au sein de
la société constitue un moyen d’instaurer I'ordre au sein de I'entreprise. Les
taches bien réparties, la disponibilité des moyens pour I'accomplissement de
leur taches, la sécurité ressentie par les travailleurs, enfin tout facteur de
motivation précité augmenteront le niveau de qualité des travaux effectués par
les salariés. Les clients seront ainsi servis a temps, par ailleurs ; la qualité de
service offerte bien meilleure. Cela remonterait la notoriété de la société et

fidéliserait les clientéles.

L’instauration d’'un cercle de qualité au sein de I'entreprise améliorerait la
circulation des informations et permettrait d ‘établir une bonne communication
tantbt entre les travailleurs eux-méme qu’entre les unités existantes dans la

société

L’entreprise serait alors obligée d’apporter une amélioration dans ses
services pour éviter la monotonie et darriver a un résultat meilleur.

L'élaboration de budget entraine ainsi des résultats :

3-3-1-1-SUR LE PLAN FINANCIER :

L'élaboration d’'un budget aussi détaillé facilitera les taches au niveau du
suivi et du contréle sur le plan financier étant donné que la direction financiére

se voit d'alimenter la trésorerie pour faire face aux engagements

Le contrdle rigoureux des dépenses et recettes a l'aide des budgets
permet de mieux gérer l'activité de l'entreprise surtout au niveau de la
comptabilité car toutes les informations du budget seront reportées au bilan afin

d’évaluer le résultat obtenu
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BILAN
ACTIF PASSIF
Immobilisation Capitaux propres
Capital
Budget des Réserves
iInvestissements
dettes

. budget des achats
Actifs circulants

- stocks

- créances

. budget des recettes

- disponibilité
budget de Ila

trésorerie

On pourra envisager une augmentation du chiffre d'affaire de 10 %
'année prochaine si les budgets sont vendus. Les marges augmenteront ainsi

automatiqguement si une politiqgue d’achat est défini préalablement

3-3-1-2- SUR LE PLAN ORGANISATIONNEL :

Toutes les informations recueillies a partir d’'un budget bien établi

permettant :

un contrdle rigoureux de la consommation

de trouver les causes des écarts

de prendre les mesures correctives

d’évaluer I'activité des responsables
Ce budget permet en occurrence de juger la réalisation de I'achat aupres du

fournisseur
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exemple : dans le cas d'un crédit documentaire ou le taux de change
s’applique aprés un délai de 03 mois pour la livraison. Une évaluation certaine

du fournisseur sera donc effectuée

Par contre le nombre d’items a la SMEF est assez élevé bien qu’il y ait
lieu de les classer par catégorie. Il y a donc lieu d’'implanter une organisation qui
facilitera mieux I'établissement de ces budgets c’est a dire regrouper les articles

par famille

3-3-2- COMPETITIVITE

L’'organisation instaurée, on s’attend a une meilleure productivité des
travailleurs qui conduirait la société a étre compétitive sur le marché. Les
actions prévues en chapitre 1 laisseront a I'entreprise de garder le rang de
leader car les ventes s’anticiperont et les prix proposés seront bas du fait de la

recherche minutieuse des fournisseurs
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CONCLUSION

L’étude de ce theme a permis de confirmer I'importance de la qualité

dans une société car elle mesure sa performance et son niveau de compétitivité

Le cas de la SMEF était un exemple parfait de la conséquence d’'un
manque de qualité dans une organisation telle la démotivation, I'absence de
procédure, la mauvaise répartition des taches, les retards des commandes
aupres des fournisseurs, la rupture des stocks notamment les stocks de
fournitures de bureau, cela conduirait a un retard dans l'intervention auprés de

la clientéle.

On a alors vu qu’on peut éviter ou du moins minimiser ces problemes
par la mise en place de qualité en gestion commerciale et voire tous les

services qui y sont rattachées.

Au niveau opérationnel, on retrouve la qualité par I'établissement d’'une
prévision de vente en vue de les maximiser par une augmentation des marges
commerciales ainsi que l'adoption d’'une politique de déstockage efficace par
une action marketing Ces actions sont a entreprendre pour pouvoir couvrir
I'achat et le fonctionnement proprement dit de I'organisation. L'achat nécessite
ainsi une prévision par I'établissement d'un budget de chaque service et que
chacun d’eux se doit de respecter

Au niveau organisationnel, la qualité est concrétisée par la mise en place
d’'une procédure propre a lactivité de la société, a la standardisation des
documents circulant au sein de la société, et au renforcement des capacités
du personnel et de I'effectif. La considération des motivations du personnel par
| 'amélioration des conditions de travail et de sécurité, par 'aménagement des
temps de travail pour que les travailleurs s’adonnent a d’autres activités pour
échapper au stress, a la mise en place d'une politique d’information et de
communication et a la participation des travailleurs au fonctionnement de la

société, a l'enrichissement et I'élargissement des taches afin d’éviter la
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monotonie. la conception des travailleurs comme étant une opportunité qu’il faut
optimiser et dont il faut gérer a long terme sont donc un autre aspect de la

qualité qui donnerait un résultat positif.

Ces considérations faites, la smef peut faire face a tous les problemes

pouvant survenir au cours de son activité.

L'étude de la qualité faite a donc eu pour objectif 'amélioration de la
pratigue de la gestion a la SMEF afin qu’elle puisse garder son rang dans le
marché. Et d’élargir son champs d’activité par la mise en place d’'une agence

dans différentes régions du pays
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S.M.E.F.

INDUSTRIEL EN CHAUD ET FROID

BP 4395 - AN{IANANARIVO 101

ROUTE DIGUE GUEST ANKADINBAHOAKA
101 ANTANANARIVO

MY Siret - 1098048
NAF. . 7182
N? intracommunautaire @ 00015127

22 30858/59/60
22280493

Téléphone
Télecopie

Bon de livraison fournisseur

N® de Commande

Date
LI040119 26/11/04
Référence : DOS 04/063
Date de livraison souhaitée : 26/11/04

Reéféarence Désignation

Report

Total Bon de livraison N° LI040119

Qtée

71,00

71,00

Référence du fournisseur

COPELAND
A livrer a
MAGASIN
ROUTE DIGUE QUEST ANKADIMBAHOAKA
BP 4345
101 ANTANANARIVO
MADAGASCAR
Page: 2
Conditionnement l P.U, HT. PRU
i XXXXXX
i
|
]
| i
|
1 H
]
\
‘ |
|
|
|
| | |

658 535 205 .
|



S.M.E.F.

INDUSTRIEL [N CHAUD &1 FROID

BP 4395 - ANTANANARIVC 101

ROUTE DIGUL JUEST ANKADIMBAHOAKA
101 ANTANANARIVO

N°® Sirel 1 109808
NAF . 7187
N intracommunautaire @ 00015127

Teléphune 22 30858/59/60
Telecopie 22 28093

Bon de livraison fournisseur

N° de Commande Date

LID40119 26/11/04
Réfarence : DOS 04/063

Date de livraison souhaitée - 26/11/04

Référence Désignation

FREQCM7C4180 COMPRESSEUR COPELAND DISCUS
D3DCE-750-AWM 380 TRI 50HZ

FREQCM7RO30HRESISTANCE DE CARTER POUR D3DC5-750

FREQCM7V0110 vENTILATCUR ADDITIONNEL POUR
D3DCS-750-AWNMID

FREQCM7C3371 S OMPRESSEUR COPELAND STANDARD
DLHAT-500-EWL 220/380 TRI 50HZ

FREQCM7R03 13 RESISTANCE DE CARTER POUR DLHA 1-500

FREQCM7V(120 VENTILATEUR ADDITIONNEL POUR
DLHA1T-500

FREQCM7C4221 COMPRESSEUR COPELAND DISCUS
D3DS5-100X-AWM/D

FREQCM7C4230 COMPRESSEUR COPELAND DISCUS
D2DC3-500-AWMD

.FREQCM7RU330 RESISTANCE DE CARTER POUR D2DC3-50X

FREQCM7C1000 COMPRESSEUR COPELAND DKMP-7X-EWL

" FREQCM7C104u COMPRESSEUR COPELAND DLFP-30X-EWL 3
FREQCM7C1020 COMPRLUBSEUR COPELAND DLEP-20X-EWL -

FREQCM7C1010 COMPRIS

ELUR COPELAND DKJP-10X-EWL

FREQCM7C1030 COMPRESSEUR COPELAND DLFP-20X-EWL

FREQCM7C10L1 COMPRESSEUR COPELAND DLLRP-30X-EWL
FREQCM7C106( COMPRESSEUR COPELAND DLLP-40X-EWL

FREQCM7C2010 COMPRESSEUR COPELAND
D4DT5-2200-AWMD
FREQCM7C2000 COMPRES5EUR COPELAND
D4 DF 5+ 100X-AWMID
' FREQCM7KO180 KIT DEMAND COCLING - 3808678

FREQUM7K0020 KIT DEMARND COCLING POUR D3DC750 -
1808634
FREQGC1G100 GROUPE LONDENSATION B8-KM-7X-EWL

FREQGC1G 1040 ROUPE CONDEMNSATION P8-LF-30X-EWL
FREQDF1G1020 SROUPE CONDENSATION D&-LE-20X-EWL
FREQGC1G 1010 GROUPE CONDENSATION B8-KJ-10X-EWL
'FREQGC1G1020 GROUPE CONDENSATION D8-LF-20X-EWL
!FREQGCTGTOE;UGROUPE CONDENSATION HB-LL-40X-EWL

A reporter

Loy mmy o on

Référence du fournisseur

COPELAND

A divrer a

i
'MAGASIN

1101 ANTANANARIVO

Qté
4,00

4,00
4,00

300

3,00
3,00

2,00

2.00

2.00.

1,00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1,00

2.00
4,00

11.00
4.00
8.00
3.00
2,00
1,00

71,00

MADAGASCAR

Conditionnement
\Piéce

[
Piece
‘Paéce

iPigce
Pigce
Piece
.Piéce
]

Piece

‘Pigce
‘Pigce
Piece
Pigce
Piece
Piece
Piece
Fiéce
Piéce

Fiece

Pigce
Pigce

Piéce
-Pi¢ce
|Piece
| Piece
IPisce
"Piece

ROUTE DIGUE QUEST ANKADIMBAHOAKA
BP 4395

Page : 1

P.U. H.T. PRU
19 278 540.00 | 22 269 434.25

441 045.00 510 992.00
1687 770.00 195103450

12 532 86000 14 477 767.00

' 48181500 ‘ 558 083.67

! 184329000 | 2130668.33
22 826 500.00 | 26 369 852 00 |
12 573 630.00 | 14 524 B50.00 |

441 180.00 51114750
5372 865.00 6 207 541.00
§538210.00 0 8863 705.00
6381 215.00 | 7372 361.00
5567 535.00 | 6433 956.00
8151 705.00 | 9417 269.00 |
8538 210.00 | 9863 705.00 :
9367 380.00 | 10821 447.00 |

35 037 900.00 | 40 475 561.00 ¢

28 240 650.00 32624 328.00

| 2903580.00 3355368.00
, 2754 810,00 - 3183 530.00

8723 160,00 | 10 077 334.00 |

* 16 920 485,00 | 19 545 750.00 |
11778 480.00 | 1331232288 |
9437 545.00 | 10 786 985 67 |
11 778 480.00 | 13 606 412,50 |
15248 925.00 | 17 614 986.00 |

XXUXXX
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ROUTE QIGUE CUEST ANKADIMIAHOAKA
101 ANTANANARNO

e Bon de retéur RM040020

CE @ 350/8B ~ o 18-10-86 par FRAA

MIF 15127 . P
] R Antanananvcyé 13 novemie 2004
j .
/ SCORE $2M r @
- Ay ‘/
a{o Enceinte CODISMAG /
NARIVO /
My, 7
e /
;
8 . s
REFERENCES . //
Votre BC N° / : o
B.L BMEF NS ‘ }
Dossier N° [ U4ASAVIGHT ./ A z
F :
DCossier suivi par : MAMINANDRASANA Jonas // \
Page : 1
Réference Qie M® Safe i Cendiliennement
s 2 . & | - ;
B | - v
FREQWVAIVOIRE [VANNE A BOULE GBC 68 1/47 2 ’% 1,00 ; Pidce
FREQTRICI0E0 COUDE 45° FF A BRASER ! 208 s E Pleca
i = * !
ELMECOBELI0 \ BCUTON TR } 180 [ Pigee

[ /_\\ H o
T‘;éi Eon da ;iv&ﬂ:\mmnum 4,00

Juj Eoe

Le Livreur :

Le Magasiniar :
A

i ]

o
A

e

/04 .3 14:22:33 s [



. e L in
Consignor | - ELALarARE 1 | pu——
1 _FBL; FR
AL ‘ _ NEGOTIABLE. FIATA. E e~ g~
ap 12§ . MULTMODAL TRANSPORT l@@
5 BuL OF!_AD\NG .
83893 SALNT PRLEST GEJEL FR LR e AR s o
Cansigned 10 ordar of & T . o :
8.5 1, CL-ANTANANARTVO-HADABASCAR HESNAULT S.A.S. %
T4ORUE 0 26 JUIN 1940 - 8P 114 TR =)
3 Agencs da - A :
ANTARANARTYO
Natify address - X . S e i
SHEF . ce ! HESNAULT §.4.5,
BP 4335 ¢ 5 5wy
ROUTE CISUE OUEST ANSADIMBAHOA : © ROUTE BES ALIZES
ASTARANARTYG - NADAGASCAR . S TELI0 SANDOUYLLE
" Plage o receipt” . g
Ocean vesssl Fart f iwading : -
Cih CON LICORKE

RALEN Yoy ¥

Port of discharge “Pacaof delivery

TARATAVE i C 3 iz £
Marks and nimbarg Mumter and king af packages .- Deseripyon of goads Groadwaight . -, Meaau(erpenl
CBE OL/M-GHITIISSS)  C MAGUET  SDC 2 §TS ACDESSGIRES POUR CHAMGRES 25 13 IR
' i

SMEF NACAGASCAR FREGIDES FRISIRIFTAVES

FRE[SHY PREPAIL
CLEANH £3 BOARD

HES]
Sociéte par

HE 22,15.2004
T

1KY 21332043 39008 STOHED INTC ChTR 26 DAy ns simplifies

according to tha deelaratian of the consigrior

Dsclaration of Intarest of 11e consignor
in timaky delivary iClause 6.2.)

Declared value far ad valoram rata aocording to
e declaration af lhe cansignar iClauses 7 and &

The gonds ane :rstruckons ars accepted and deatt with swhigcl to the Standacd Conditiona primed averlesf

Faken in charge in apparent gond order and cordition, unless atherwise noted herein, al the place of recelpt for fransport and delwary as mentiansd above.

Jne of these Mullimocal Transport Bils of Leding must b surrendered outy endorsad in exchenge for lhe gunds. In Witness wherect the ariginal
<Aultimacal Transport Jills of Lading all of this tenorunt date have been sigred i the numbear stateg Below, one of which being accomplished the otherts)

0 b void. X

“Freight amaunt T Fraight payable gt " [ Prace and date of seue
112,00 EUR + [FP 2,52 EUA ] A 2EPART SRACOUYTLLE <€ 23.11,2004
.bargo Insurance 1hrough the undersigned ’ MNumber of Original FBLs. -Stamp anﬁslgnalum -
Onat tgvered O Covered accarding 1o artached Falicy e ) AUET
— -~ MADTR —————erm— 5,
1 1 gocds ph y octte pa) R oas simplifita
FRL RN AT Pk s aroN o 178 ROMTE CERCULAIRE T 437 965 A RCS versattes
SHTARARARTYD 101 ! Rout s Alizég
WADAGASLAR ... 78430 SENDOMVILLE

e o7
y

Cunsignar FYSE— Y e ey
FBL FR
COFRISET : - NEGOTIABLE. HIATA ok
B 125 : : MULTIMODAL TRANSFORT I@@
BILL OF LADING
issusd subject b UNCTADARS R [
9301 SAINT PR ] EST CEGEL FR TLF uul:tim::ai'imnamn Do_cumanlau(!l?DSCOPthcaﬂan A1}

Consiaried 1 oriter of

|
BN T, CLU- ANTANARARCY-NADABASCAR ‘ HESNAULT S._A.S. %
|

THORUE DY 28 JUIK 1560 - BP (T4

Agence de :
ANTANARARIYE
Hotity address i
SHEF S 4 HESHABLY 5,45,
EL i) g :

AQUTE DES hil2é§

RIUTE BISUE OUEST ANNADINBAHOA . 1
3 fooS. L TAEJD SANDOUYILLE

MTARARARIYD - WAGAGASCAR -

Placa of racalpt

2

Part of Icading . |
RQUEN '

Ocean veassl

CHA LGN LICQANE
Port ol dlscharge Place of aelivery

TARATAYE " L

Matks and numbara

COE 04/ 14-04;75{585)
SHEF NADABASCAR

Numbar and kind of packages.’ . Soscription of gonds Giass weight’ Measurament

| PAQUET SBC 7 DES ACESSOIASS POUR CHAMBRES FALE
FRCIDES FRIGIRIFLAUES

FREIAHT PREPAIS
CoEAN 3N BOARD O4-THE 23.1%.2004
HESHAULT

DAYL 20850079 EOODS STOYEL INTG SKTR 28 0RY s oar qlons simplifite

accorting to the declaiation ef the consigrior

Beclaration of intereat of tha consignar Ceclared velie for ad valarem rate acrording to
in timely delivery (Clauze 6.2.) the deciaratlon af the coregnar (Glauses 7 and B),

—_———

The gncds and instructians are accepled and dealt with subaet tothe Standaid Condillans printed awerleal

Faken In charga in apparent good order and condition, unless cthenwise nated hersin, st the placs of recent far transpart and delivery as mertioned zhove.

One of irese Mullimadal Trapapart Bills of Lading must be surranden s Huhy encorsed in exchanga for the goods. In Winesa whereal the original
Mutimodal Transport Bills of Lading ail of this tencr.and date have been signed i tha number siated below, one of which being accampished thy otheris]
1o b wid, ¥

Prace and date of weue
SHGOUFILLE CF 23,81, 5604

! Frawgnt amount N " Freight pavable at
12,00 £UR « [FA 3,02 EUR B GEPAAT

BH
Cargo hisuranca thraugh the unaersioned
T netcowered  |.1Govereo according ta attacned Policy

" Stamp and signatore L

AULT

Number of Oriqinal FEL's
T TRAEE

e - o R ;

I For dell ! goods pf I H Sacitté pa) i I
BT ARRRImIR e IO 172 ROUTE CIRCULAIRE | 437 965 B B vermize

! ARTANANAR[YY 100 : Rout. s Alizés

1 MaLAGASAR . 78430 DOYVILLE

0 N3 150



—SGS

Soc:ete Geénérale de Surveillance S.A.

o4 1§

Page 1 dc 1

! DEMANDE DE VERIFICATION D'IMPORTATION
!

DV Mo @ THNR/2004/53095 Date Emission - 21110/2004
Vérification : Inspection avant embarguement requise Date Expiration ; 21/04/2005
_ Importateur °NIF: 15127 | Code stat.: 105808 Exportateur
! SMEF COFRISET
DUEST - ANKADIMBAHOAKA - g RUE OU DAUPHINE
ROUTE DIGUE BF 125
1
: ANTANANARIVG - MADAGASCAR
i ; SAINT PRIEST - France
| Parsonne contacl : SERVICE IMPORT I Personne contact : MAMCHAEL PERMIAS i
T&l: 22 308 58/59/60 Fax:. 2228093 + Tal: 04 78 23 61 60 Fax: 33 4 78214543 ;
E-mail : smef secretariat@dts. my i E-mail :
l Transaction Déclaration Importateur
ContratProforma No : 59481 Niveau commercial impertateur : AUTRE
Date : 19/10/2004 Lien entre acheteur et vendeur ? : Non
Incoterm : EXW Lien influence Ye prix 2 Non
hontant ; 1 517,22 Meonnaie : EUR Commissions -

: Bangue Commerciale :
i BANKIN'NY INDOSTRIA-CREDIT LYONNAIS
Condition de payement ;

;Détails Marcha ndnses i

Royallies ou frais de licence :
Assistance du vendeur
Prodults revenant au vendeur :

7 P

Qrigine

Ligne S.H. Description Quantité Unite P.U. Montant

5 R 40.1693.00 25M BOURRELET FERMOD T FR T 00 UNE TeEg 40 "rrABs, 80
2 40.1693.00 F;E?METURE 520 SANS SANS GACHE EF FR “rA00 UM 60,08 “"‘48{}.64!
.’l 3 B2.0140.00 GACHE STANDARD, N 3 DECAL 52{72 - FR "800 UNI A “‘“89.44;
4 85.1630.90 corpol , RICA FR 2, 00 UNI ket ity 13,04,
! ,5 40.1693.00 CHARMIERE , 480°HP 14 FR “ee7.00 UNI 414,90 104, 30
! |6 85 1680.80 RESISTANCE DAGARD | R e 000 UND O TMEG,00 "'“344 DG
Expedmon : o _.m:!:ﬁtal FOB/EXWW :-_. B '*"“"1 51? 22
Pays de provenance f lnspectlon ’Fran(‘.e Frét: w00
Mode de transporl MARITIME Assurance : e 60

Date embarguement préyvue 23110.-‘2004

Prupenlrie
L 1A, Acndrals
Tel . (2gh1de

0,00
LA

Autres charges
Totat:

[Ceci confirme lenregistrement _&e votre DVI No TNRI2004/53095 selan les données corﬁmuniquées ci-dessus. .
3085 n'accepte pas respansabilité pour lexactitude de ces données, La DVl a une durée de validite maximale de 6 mais. |

ENEET e Lo
S M CEIEATLE

O

TN



VA Ul

: RENSEIGNEMENTS POUR DEMANDE DE VERIFICATIbN D'!MPORTATION

s Exgodafcur .
B Ty 3 "~ f'eode MF i = * 1 Nom £ Raison sociale - _bz_f_‘:‘ 2B T

! Typs = = g s _
. “ Nom / Haison sociate :  SQCTETE MALGACHE Adizeze . B, B Ay ey
{ : D'EOUIPEMENTS FRIGORIFTQUES (S.M.E.F) Meyed. 68 3
| AdIEssE OU&‘M&QMMLJ_&QJILE Bigu e T ___F_Q!)!JCE'.._.. e e .
vils:  B-P 4305 — ANTANANARIVO - 101 E T SIS
Fersonng Contect - SERVICE IMpopT e | Persomne Cootact - | __m.i 'Tﬂ{z\gi
22.308.58/59/60 C e .| Telephome: OW_ 2. J3% 64 G0
22 7280 .53 B . —— Té[écopte oy .?ﬁ_i__qi;':}j LRI ST
|E-mail:smel  spererariar _drd _my 5 . E-mail [ S - e |
Transaction : Dw Impertateur :
ConttatProfarman’ . _ 294 8L ek Niveau commeraidl impeoriatenr: S0Ci€LEé Tndustriel?
Date:_. A9 ‘lﬁ Gy e X i - Priy O A S RS _.
Incaterm:__ EXW —_—. ; CniNon Montants -
Mornaie : €U R-!-;'S : --.—— —— | Lien entre acheteur et vendeur
Maontant - A511 ﬂl € (fhl{ﬁ!n{.L v aub _di'x Lien influence le prix
/A_?F{-_J..\ALIAQ_\L L\ FLC f Egy j\'t»‘s Commissions
Banque Commerciale © I“"ﬂ LL;C& ‘-k—lg-ﬂ-ﬂil!s\m—c" Royalties ou frais de licences ]
Conditions de paiement - ___ Q._nggj__._f)huun_fd}J&L Azzistance du vendeur ]
g — - — | Frudhits revenant au vendegur
[Deétail Marchandises : |
Item Code SH Description détaiflée Qrigine Quantite Unite [ATN Maontant FOE‘;E}W
"L Thor G Pl | e 0 L [ 0.l ngss
.?."; HO e 3 2o Pimv'if I P o] 4 P Y RO (O I Y gﬂjﬁi
’,‘/‘: B3gmppa | . qachd  Slapdotd | §, o N x 99 by
. 1% b ¥oa0] C'ﬁmd;m ROCA somig s 5 o [ S oAb oy
| 52 3ade foso, p{m’.\iﬁmm : = Hifee al| TR I by 1ol
JS;’J hodo%3bd  CMannigrg ] e Ry =3 T P T T 404 ol
Expédition : Total FOBEXW ... M ¢
Pays de provenance / inspection | ___ 7’0\“39 NiE - |l ety -
Mode de tansport - ____ - forihrg, - s || sorgeses
Date dembarquement prévue © 2&’_)\‘71 OMocoomon o ne .
Aulres Charges ..., . -
Container: _. S oo 2 hEE g
Bureaudedédovanement: . U ppBAYRNE - | TOTAL TOHE o, 1 - }5" } » L2
s A I
Le Slgnala.rg declare les informations fournies sur cetle Fiche exactes et cotpléles. %‘g
Datey. - imu_‘if_ - M %’ T
Regrésenlant autonszai Nicolas RAN D_I_&MARIE}UA T - ‘\?” !
*
74\Ir P — s o __.. i % B - o
L'émiJsinn de la DV] est subcrdennés 4 la fourniters des rensexjnements o-dessus et d'en conirat ch“cmne Froforma.
( \Ces documents devront indiguer sn particulier une desalptivr: déluillée des marchandises a importer.
| 2

| Ongingl : 5G5S iz
Copigs : IMPORTATEUR
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, _ FICHE STATISTIQUE D'IMPORTATION
" BNI CREDIT LYONMNA!S MADAGASCAR

FILIERE : S1L1

4 21T3 Gu 13%0N S¢Tee o e N STATISTICUE
— A de=|.rr:cr'.a‘;9ur: _I S M £ 5‘_ . ) o BANOLE
AN : = H* DOMICILIATION
wos: .. 0P 4285 Bobananegey — 4Gt DATE DOMGALIATICH _
DATE ¥ALIDITE —i
— , | . 2 &
: L'-‘I,l-i. ! B VALEJR FACTLRATION EN DEVISES [ oae P
BOMENELA, FE i Epg 1 HEM. ET AORESSE

L .!._HI'E;E CHOE WATOr DES WARCHANDI 32 QLANTITE SAE- ALTRES FRAS £ ; FCURNISSEURS

P LA MEHT] FOB . tMB, | JEB. | oM. | Ao ! ETRANGERS

. Foe GELRE | MONTRMT )

[ ERERC L - e 2 Liind 72 ™ TS
Vi ke {9500 20 s el 03 QU - ‘1_5"59:-9\‘ " ENRPEIEEN BT FET
2 Ygip 9300, il Pl od L lignhy I CIANTE
3 fou ko 0e: --f:]-‘sul\a s bagdend il on :
4 Fore fote] Coden 2Ok Y
S I Y O T acl ot
5 P i ved ] tarniiie b I
1143 >, '

5]

YE Lizna. autstastion, date,

Tacnet. sigratre. .

e Ligna, &otarazlon. dals.

cacnat. signabiva. .
; Rl 21 dats die conirat oommesmal

- i Hodsilds 2a paanant 520
: Monlart Jemencd 21 censes |Bn ieffes ;|
bt daag
| U Encdires) IR
| ! Davises SRRy

ATIENTIGH . LES TONES COLGREES NE DOIVENT COMPORTER NERATURE NI SURCHARGE, SOUS PEINE DE HULLITE

DATE

BHI CREDIT LYONNAIS MADAGASCAR
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TABLEAU RECAPITULATIF DES COTATIONS

REF‘!!!I" DU!!I!!‘!!
COTATIONS
FOURNISSEUR
DESIGANTION [QTE PU OBS PU OBS P OBS PU OBS

DELAI




SMEF
« LE CLIENT EST ROI »

La SMEF, votre fidéle clientéle vous apprécie parmi tous les fournisseurs
locaux et exiérieurs car vous respecter
- la qualité que nous désirons avoir
- le délai de livraison convenu
en tant que « fournisseur de qualité », nous comptons énormement sur votre
collaboration pour faire preuve .
- dun esprit commercial (prix raisonnable suivant les quantités
commandées)
- une organisation commerciale (condition de paiement, mode de
livraison...)
- une aptitude & préter un congours technique
- une possibilité de service aprés vente
- une technicité
- une valeur humaine {probite)
- un respect des engagements contractés
Ainsi nous joignons & ce formulaire une évaluation des services gue
vous avez offerts afin de toujours garder confiance ou d'en apporter une
amélioration. ‘
Comptant sur votre compréhension, nous vous remercions a 'avance
des décisions gue vous allez prendre

Le Directeur général

Signature



FICHE D EVALUATION

| Fournisseur .. ..........
[Adresse...

| Péniodicite : tous les ans

| Appels d'offre instance
. Nombre factures traitées
Valeur factures regues
iVa_leur facture bon a payer (%} 1
Engagement échéances :
Prix de revient sur commande
Escomptes obtenus
Nombre comrhandes emises
% commande urgente
% commande avec retard
nombre changement delai de
livraison
- origine interne
- origine fournisseur
nombre relances
% commande avec relance
nombre factures non réglées
nombre litiges divers

taux de qualité

nombre de visite fournisseur

O T T N |



A:COSP

Nous vous demandons par la présente de bien vouloir nous adresser votre
meilleure offre, sous forme de FACTURE PROFORMA, pour la fourniture de :

- (1) une pasteurisation de lait de 300 litres (double parois)
- (1) une écrémeuse de lait de 300 litres
- (1) un tank de refroidissement

Merci de nous préciser :
- Le d¢€lai de livraison
- Le colisage (poids et volume) sous emballage de chaque matériel
- Lanomenclature douaniere
- Le prix CIF Tananarive
- Votre mode de paiement

Dans I’attente de votre réponse.
Meilleurs salutations



DEMANDE D'APPROVISIONNEMENT N° ,,,,,

DESIGNATION REFERENCE QUANTITE DEMANDEE {STOCK MINI|SERVICE DEMANDEUR :
UTILISATEYR ;
OBJET DE LA DEMANDE:
ADRESSE FOURNISSEUR:

DATE Avis et signature CDS QBSERVATIONS:

NOM DU DEMANDEUR

SIGNATURE DELAI :
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SOCIETE MALGACHE B’ EQUIPEMENTS Nom du client © - (_ C 5 —
FRIGQRIFIGUES N
c.a AU caPTaL DE 108.000.000 Fmc - Adresse @ L oy T AN
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Fax : 22 280 93
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T

F

Travaux : Y O (S N S {J.a
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Garantie : L Qui " Observation :
[ Non

7 ATTACHEMENT
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S.M.EF.

INDUSTRIEL EN CHAUD ET FROID

BP 4395 - ANTANANARIVO 101

ROUTE DIGUE QUEST ANKADIMBAHOAKA
101 ANTANANARIVO

N° Siret ;. 109809
N.AF,; 7182
N? intracommunautaire : 00015127

Teléphone . 22 30858/59/60
Teélécopie 22 28093

Bon de commande

”

Référence du fournisseur

AQUAMAD

RUE RAINIVONINAHITRINIARIVO
BP 688 ANKORONDRANC
1101 ANTANANARIVO

N* de Commande Date Alivrer & §‘
CLO40158 20/09/04 MAGASIN [
s - : ROUTE DIGUE QUEST ANKADIMBAHOAKA i
R .rence: STOCK . | BP 4385
101 ANTANANARIVO ‘
Nate de livraison scuhaitée : . 20/09/04 MADAGASCAR !
. b e
Page : 1
I ;
i Reférence ' Désignation Qté | PUHT |REMISE| PUNET Montant HT ‘
O L : 2
ELAECE1C0110: CABLE ELECTRIQUE SEMI-RIGIDE 4X2.5 100,00 ° 13 800.00|20% 11 040.00 1 104 000
i =

Nicolas RANDRIANARISOA
i

Total Bon de livraison N° CL040158

100,00 1 104 000 |



Virement de dép6t a dépdt

LMEF,
4
Sestion Commerciale 100 8,11 Dale tirage : 09/11 4 08:20:06 Page:1
e . - — s , -
N° de mouvement Référence ‘ Date i Dépot origing Dépdt destination
VD000390 SUPPORTCLIM |  09/11/04 J ATELIER / MAGASIN

. _ i ) ] : / a
- . . : ‘

Référence Désignation J Qteé Prix_,r{nlt. E/S Montant
_ , : - s )
PVAUCT7D0050 DISQUE A TRONCONNER 230X3X22.2 / -1,00 26 661.00 1 -26 661
TUALCTTDO0SE DISQUE A TRONCONNER 230X3X22.2 4 1,00 / 26 661.00 26 661
TNVAUCTTDCOTC DILUANT —1,DQ/ 214 330.00 -21 330
“WALUCTYD0O70 DILUANT 1,90 21 33U.Uﬂé 21330
CwAUCTTMO020 MINIUM DE PLOMEB -1,00 28 515.00 | -28 515!
VAUCT7MOG20 MINIUM DE PLOMB /1,00 28 515.00 28 515-i
BYAUCTTP1200 PEINTURE A L'HUILE BLANC / -1,00 27 720.00 27720
WAUCTTP1200 PEINTURE A L'HUILE BLANC S 1,00 27 720.00 27 720
AUQUTO1T0040 TOLE PLANE NOIR 30/10 MM 10MX2M // -0,10 402 570,00 A0 257 |
QUQUTO1TH040 TOLE PLANE NOIR 30/40 MM 1MX2M - 0,10 402 570.00 40 257 i

/
P & i ;!.
Total virement de dépdt N° VD0003S0 / 144483 |
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SOCIETE MALGACHE D’EQUIPEMENTS FRIGORIFIQUES

QOuest Ankadimbahoakz

Route Digue

Boite Poslale 4385
ANTANANARIVO - MADAGASCAR

Téléphone: (261-20) 22.308.58 / 59/ 60
Fax: (261-20) 22.280.93
Télex: SMEF 22335 MG

PROCES - VERBAL DE RECEPTION DU 24 Décembre 1998 I

DOSSIER :AFF N° : 98/406
OBJET:Fourniture et montage d’'une chambre froide positive

Montage d'un climatiseur WINDOW reversible
CLIENT:MINAGRI

SITE D'INSTALLATION DU MATERIEL: NANISANA

- Essais SMEF effectués par Monsieur Norbert RAMANDANONARIVO
- Réception SMEF assistée par Mgnsieur Roger RAHARIJAONA
- Réception CLIENT assistée par Monsieur .RASOARINORONIRINA Louise

Chef de laboratoire de semence
|I- MONTAGE:

Une chambre froide positive modulable
Dimension 160x240x243cm
Un climatiseur WINBOW reversible

- ATTESTATION CLIENT

Les essais de l'installation ont été terminés le 24 Décembre 1998. Nous avons assisté a
leur réglage et avons constaté une terpérature ambiante moyenne de . + 4°C,
(Marche : +5°C / Arrét ; +2°C)

- DOCUMENT REMIS :

-Jeux de clefs pour la chamibre et pour le coffret électrique
-Schéma électrique

IV-GARANTIE

Voir offre commerciale numéro 98/2206 du 06/06/97

Lawse NG o

E CUISINE - BOULANGERIE - CLIMATISATION - CHAUDIERE - TRAITEMENT D'EAU
--SMEF-SA au Capital de 108.000.000 Fmg - R.C.7182- N° Statistique 109,808

o ASOARTNOR |
FROID - MATERIRL:DE. GRA

""""




SMEF

FRET AERIFN: 3,81€/kg
TC PERSONNALISES (empotage de vos mses dans votre TC en nos entrepdts 0 KG a 20KG: 76,22 €fkg
Cie MSC: : TAXE SURETE: 0,06 €/kg M/M 10,67 €
|Depuis FOB ports européens a bord navire Tamatave: 2020 €/20' TAXE FUEL: 0,10 €/kg M/M 4,57 €
Depuis FOB ports européens.d bord navire Tamatave: 4100 €/40° IRC: 0,12 €/kg M/M 6,00 €
(+ surcharge BAF en vigueur) 32 €20 ASSURANCE: Cf et F +20% taux 0,45
(+assurance) (+20%;,au taux de 0,95%) Rapport poids volume: 1kg=6dm3
Cie CMA-CGM:
Depuis FOB ports européens a bord navire Tamatave: 2020 €/20" REVIENT MATERIEL HORS TRANSPORT o] 0,00

POIDS (kqg) i -0
VOLUME (m3) = . :
Depuis FOB ports européens a bord navire Tamatave: 4100 €/40" : : j ¢

(+ surcharge BAF en vigueur) 32 €/20° :
(+assurance) (+20%,au taux de 0,95%)
0 0,00
TC GROUPAGE MULTI-CLIENTS 0 0,00
0 0,00
Qques soit la compagnie: 0 0,00
Depuis FOB Rouen a bord navire Tamatave: 112€/m3 o
(+ surcharge BAF en vigueur) Au prorata du volume
(+assurance) (+20%,3u taux de 0,95%) @ TRANSPORT 0]
US TOTAL TRANSPORT + REV MATERIEL 1)
‘Droit ‘e dotane 72 %
MISE A FOB oo L 0
Pour les conteners PERSONNALISES 686,02€/20' TI 0
(qques soit la compagnie) 888 €/40" DA ¢
Pour les TC Groupages MULTI-QLIENTS: 68,60 tonne TVA 0
DS 0
DOUANES L 0]
SOUS TOTAL TRANSPORT + DOUANES 0

P Sy R O /;, a0

|MONTANT TOTAL

2l




SMEF

RECAPITULATIF DEVIS
N® Devis Délai
Affaire
Client Observat®
Activité
Interlocuteur
DECOMPOSITIONS DIVERSES DEPENSES MAIN D'OEUVRE
Nature NbHres Taux Devis Momntant
Fournitures Diverses
Responsable d'Affaires 120 000 Q
Encadrement Chantler 90 000 4
Etudes 70 000 ¢
Autres Monteurs 37 500 ¢
Technicien/Frigoriste 70 008 1]
Mise au Point/Technicien 73 000 Q
Indemnité Journalidre Nb Pers
. Local 5 000 0
Extérieur
Responsable de Chantier 250 000 0
Chef d'Equipe 120 000 0
Monteur 90 000 0
TOTAL I 0 ] |Techniclen s W 90 000 0
[TOTAL MAIN D'DELVRE 0
Sous-Traitance Extarne RECAPITULATIF DES DEPENSES
Electricté Mature Montant
Calonfuge(FO) ]
Génie Civil Fournitures Diverses 0
Gaines Sous-Traitance Externe ]
Autres Déplacement a
Dépenses Diverses 0
TOTAL | o | Transport/Taxes D
Douanes ]
Frais de Transit Local 1]
Déplacement {TOTAL AUTRES DEPENSES []
Vayage MONTANT DE L'OFFRE
Frais de Déplact
Autres
“ |PRIX DE REVIENT INTERM EDIAIRE (1]
ToTAL CC———] Coefficient Diviseur sur MO 1 0
Ceeffident Diviseur sur Matidre 1, ¢
Ddpenses Diverses Compte PRORATA (Liniquement Faly} 0
Bureau Chantier Commission 4] 0
Vestiaires
Contalner |PRIX DE VENTE TOTAL HT []
Téléphone
Tirage Plans Remise Exceptionnelle 1] v}
Manut : Rebiouch
Azonnement Info |PRDX DE VENTE TOTAL NET HT [']
Location Matériel
Externe (Véhicules) TVA 20% 0
Location Matérlel
Inteme (Outillages) [FRIX DE VENTE TOTAL TTE (]
Autres
i RESULTAT
TOTAL [FRIXBE VERTE SOURATTE [T70) 2T B

Editeur : Franck RAZAFINARIVD

Budget
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STRIEL EN CHAUD ET FROID

395 - ANTANANARIVO 101

TE DIGUE OUEST ANKADIMBAHOAKA
{NTANANARIVO

A bl Voot Bon de commande interne CA040754

1 350/86 du 16-10-86 par FKAA

. 15127 Antananarivo, le 18 novembre 2004

-

RENCES

B.C N°

SMEF N° :

ier N ; 4ACO21077

ier suivi par : RANDRIANARISOA Sylvia

rrence Désignation

TP5MO0400 | MANCHON REDUCTEUR PVC 20X25
| Reégularisation

Total Bon de commande N°CA040754

BIJOUTERIE MANDJEE
5 RUE RATSIMILAHO

ANTANINARENINA
101 ANTANANARIVO

Lieu de livraison

BIJOUTERIE MANDJEE
5 RUE RATSIMILAHO
ANTANINARENINA

101 ANTANANARIVO

Page . 1

Qté Conditionnement

1,00 ‘ Piéce
s, s

1,00

Le Responsabl



L OUVERTURE D UN CREDIT SE SCHEMATISE COMME SUIT

LE DONNEUR
D ORDRE L ACHETEUR LE VENDEUR
—> —»
CONTRAT
COMMERCIAL A
. - DEMANDE
A 4
5 BANQUE
BANQUE EMMETTRICE NOTIFICATRICE
TRANSMISSION
DU CRERIT »
crédit notifié :

Le banquier émetteur :
Doit analyser le risque sur son client
Peut prendre des garantics

mmm  Gage de marchandise

mm=  Blocage des fonds

Emet un crédit

révocable

irrévocable

Pas d’engagement pour le
banquier notificateur

Crédit confirmé :
Analyse du risque sur :
Banquier émetteur

et pays
prss d’engagement




SCHEMA DE DEROQULEMENT du paiement par remise libre

FOURNISSEUR

LTA + Facture

EXTERIEUR

Paiement

[—

LTA , attestation
d’importation

DIRECTION
FINANCIER

Facture, LTA ordre
d achat de devise

BANQUE
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STRIEL EN CHAUD ET FROID

195 - ANTANANARIVO 101

TE DIGUE OUEST ANKADIMBAHOAKA
WNTANANARIVO

377 356 B DU 15-09-03

© 172892 A DU 12-03403

1 350/86 du 16-10-86 par FKAA
15127

-

RENCES

B.C N°

SMEF N°

ier N ; D4ACO21077

ier suivi par : RANDRIANARISOA Sylvia

rence Désignation

TP5M0400 | MANCHON REDUCTEUR PV 20X25
! Régularisation

Total Bon de commande N° CA040754

/04 3 15:50:41

Bon de commande interne CA040754

Antananarivo, le 18 novembre 2004

BIJOUTERIE MANDJEE
5 RUE RATSIMILAHO

ANTANINARENINA
101 ANTANANARIVO

Lieu de livraison

BIJOUTERIE MANDJEE
5 RUE RATSIMILAHO
ANTANINARENINA

101 ANTANANARIVO

Page : 1

Qté Conditionnement
T400 T ‘ Piéce
el

Le Responsabl



SCHEMA DE DEROULEMENT D UNE REMISE DOCUMENTAIRE

Remnise des
documents
4 la banque

Expédition des
marchandises
EXPORTATEUR ACHETEUR
0 >
(V)
A F
D Gl 82
[ h 4 i Rermmse dos fondg
= A BANQUE
‘ K . sz ‘ o PRESENTATRI
o T | CE {etrangere)
| X N
l
documents

Transfert des
fonds

Remise des documents
contre débit du compte

_ ou acceptation d’une

traite



Contribution a la mise en place de la qualité en gestion commerciale de la SMEF

Figure 1
Figure 2

Figure 3

Figure 4
Figure 5

Figure 6

LISTES DES FIGURES
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Contribution a la mise en place de la qualité en gestion commerciale de la SMEF
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