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Résumé:

Notre travail consiste a soutenir 1’entreprise ENIEM de Tizi Ouzou dans sa gestion des flux
logistiques amont en proposant une démarche d’amélioration du processus d’approvisionnement d’une part et
de I’'usage d’une solution BI, d’autre part. Cette derniére allie performance, accessibilité et rapidité de
traitement des questions de prise de décision.

Mots-clés : Approvisionnement, Processus d’achat, KPIs, TDB, BI

Abstract:

Our work consists of supporting the company ENIEM of Tizi Ouzou in managing upstream logistics
flows by proposing an improvement approach for the procurement process on one hand and the use of a BI
solution on the other. The latter combines performance, accessibility, and speed in handling decision-making
issues.

Keywords: Procurement, Purchasing process, KPIs, Dashboards, BI
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Introduction générale

Dans un contexte économique de plus en plus concurrentiel, la gestion efficace des flux
logistiques est importante pour la performance globale des entreprises. L'ENIEM de Tizi
Ouzou, une entreprise de référence dans son secteur, doit relever ce défi en optimisant ses
processus d'approvisionnement et en adoptant des outils modernes de prise de décision. C'est
dans ce cadre que s'inscrit notre travail, dont l'objectif est de soutenir 'ENIEM dans
I'amélioration de sa gestion des flux logistiques amont.

La problématique abordée dans cette étude est double : comment améliorer le processus
d'approvisionnement de I'ENIEM tout en intégrant une solution de Business Intelligence (BI)
qui allie performance, accessibilité et rapidité¢ de traitement des données pour une prise de
décision éclairée ?

Pour répondre a cette problématique, notre travail a été réparti en quatre (04) chapitres dont
le premier consiste a présenter les concepts liés a la fonction achat et approvisionnement ainsi
que leur gestion avec une vue sur la littérature de 1’ensemble des concepts traités. De plus, il
abordera les notions théoriques relatives a la performance et des tableaux de bord.

Au chapitre deux, nous nous proposons d’entreprendre une analyse détaillée de la fonction
Achat et Approvisionnement de 'ENIEM. Cette analyse se concentre sur 1'identification des
besoins, les méthodes de sourcing et de sélection des fournisseurs, ainsi que sur 1'évaluation
de ces derniers. Il y a aussi I’identification des différentes lacunes existantes.

Le troisieéme chapitre, qui est le coeur du sujet, consiste a proposer et mettre en ceuvre une
solution BI sous forme de tableau de bord. Ce dernier permet de suivre et d'évaluer la
performance des achats a travers les perspectives de la méthode Balanced Scorecard (BSC),
offrant ainsi une solution clé en main préte a 1'utilisation par l'entreprise.

Enfin dans le quatriéme chapitre correspond a la conclusion générale et a des
recommandations, faites afin de clore le présent travail. L’objectif visé est non seulement d'
apporter des améliorations concrétes au processus d'approvisionnement de I'ENIEM, mais
aussi a démontrer 1'importance de la BI dans la gestion moderne des entreprises.
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Chapitre I : Gestion des approvisionnements

CHAPITRE I

Gestion des approvisionnements

Introduction

La chaine de valeur d’approvisionnement, souvent désignée sous le terme
d’approvisionnement, joue un rdle dans le fonctionnement quotidien d’une entreprise. Selon
Duran (2003), I’approvisionnement implique le déclenchement des livraisons en fonction du
besoin des clients internes et externes. En effet, la fonction d’approvisionnement se situe en
amont de la production, dans le cycle d’exploitation d'une entreprise. Il s’agit d’une activité
réguliere de gestion des stocks et de politique d'achat. Elle vient ainsi compléter les besoins
d’une entreprise en matiere de produits ou de services nécessaires et indispensables.

Dans ce qui suit, nous allons aborder des notions liées a la gestion de la chaine
d’approvisionnement et ses différentes structures, notamment 1’achat et la gestion des stocks.
Nous nous proposons de commencer par la description de la fonction achat au sein d’une
organisation, ainsi que la procédure appliquée par cette dernicre. Nous passons ensuite vers
I’exploration de la gestion des stocks tout en illustrant les méthodes qui meénent & son bon
fonctionnement. Enfin, nous terminons cet aspect théorique avec un apergu sur les concepts
liés a la performance ainsi que les outils utilisés afin d’assurer son pilotage au sein d’une
organisation. Ces derniers sont représentés par des tableaux de bord et menés par des
technologies de visualisation de la performance.

1. Présentation de la fonction Achat

Dans le paysage complexe et concurrentiel des affaires, la fonction Achat joue aujourd'hui
un role central dans la gestion efficace des ressources et dans la création de la valeur pour
I’entreprise. Ceci se fait a travers 1’acquisition de biens et de services nécessaires au
fonctionnement de D’entreprise. Cela contribue in fine a la performance globale de
’organisation.

I.1. Role stratégique de la fonction Achat

La fonction achat, qui occupe une place stratégique au sein des entreprises, agit comme un
levier essentiel de la compétitivité et de la performance globales. Les points suivants
représentent son role stratégique dans 1’entreprise :

° La fonction achat représente une part significative des cotlits d’une entreprise,
pouvant aller jusqu’a 80% du chiffre d’affaires dans certains secteurs.
° La fonction achat est chargée de plusieurs missions vitales, notamment la

recherche et 1’acquisition des biens et services dont a besoin I’entreprise, la
constitution et la gestion du panel des fournisseurs, ainsi que la gestion des
risques liés aux approvisionnements. (O. Bruel, 2008)
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° La fonction achat pilote I'amélioration continue au travers des relations établies
avec les fournisseurs et prestataires. (P. Petit, 2012)

En effet, au fil des décennies, la fonction Achats a connu une transformation significative,
passant d'une simple responsabilité administrative a un élément clé de la stratégie
d’entreprise. Son évolution a commencé au XIXe siecle avec I'avénement des usines, puis
s'est renforcée pendant la Seconde Guerre mondiale, ou la fonction Achat a jou¢ un rdle vital
dans la réponse a la forte demande de biens et de services. Dans les années 1980, elle s'est
professionnalisée en adoptant une approche axée sur la gestion des risques et les relations
fournisseurs, ainsi les années 1990 ont vu une tendance croissante a l'externalisation des
achats. Au XXIe siecle, la fonction Achats est devenue un pilier de la création de valeur,
incluant l'optimisation des colits et la responsabilité sociale, et est maintenant largement
reconnue comme une partie intégrante de la stratégie d'entreprise. (Monczka, 2015; Bruel,
2019)

La fonction Achat, telle que définie par Pierre Petit (2012), englobe le processus stratégique
d’acquisition des biens et services vitaux pour une entreprise, en veillant a optimiser les
conditions d’achat et minimiser les colts. Cette définition met en lumiere I’importance de
I’efficacité opérationnelle et financiere dans le cadre des activités d’achat. Selon une autre
définition de la fonction achat, celle-ci est considérée comme : ““ la fonction responsable de
I’acquisition des biens ou services nécessaires au bon fonctionnement de toute 1’entreprise”
(Bruel,1996). Elle implique la gestion de diverses relations d’échanges avec les fournisseurs ;
qui peuvent étre établie selon plusieurs procédures distinctes :

° Le gré a gré : C’est la procédure selon laquelle on accorde un marché a un
partenaire sans appel formel a la concurrence. (Code du marché public, Berti
lere éd., Alger, page 17-19)

° La consultation restreinte : Son objectif est de restreindre la participation aux
candidats qui répondent a certaines conditions préalablement établies par le
service contractant, et qui sont spécifiquement invités a soumettre leur
candidature.(Paveau, Duphil, 2007)

° L’appel d’offre : C’est un mode de consultation des marchés permettant la
mise en concurrence des entreprises, il est adressé aux fournisseurs en bonne et
due forme, le plus souvent par mail, courrier postal, ou demande de devis en
ligne. (Paveau, Duphil, 2007)

Ces différents modes d’échange permettent a la fonction Achat de sélectionner les
fournisseurs les plus aptes a répondre aux besoins de 1’entreprise.

Nous constatons ainsi que la fonction achat est axée sur quatre aspects clés :

L’identification des besoins en achat
La sélection des fournisseurs

La négociation des termes d’achats
La gestion des contrats d’achat

Ces activités fondamentales illustrent I’étendue et la complexité de la fonction Achat dans
un contexte commercial en perpétuelle évolution.
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1.2. Différence entre achats et approvisionnement

Les entreprises se sont adaptées a un environnement commercial complexe et mondialisé,
en distinguant la fonction Achat de la fonction Approvisionnement. Un tel processus d’achat
et d’approvisionnement se présente alors comme suit :

Source : PETIT. P, toute la fonction achats 2éme édition, éd. Dunod, paris, 2012, p.18

Processus Achat

Analyser les
besoins /marchés

-Définir la stratégie

"W Présélectionner les
fournisseurs formellement

T'exécution
des contrats

Geérer les relations
foumisseurs et
interlocuteurs mternes

aiter les demandes commandes/

d'Achat 7/ Appelsa
‘ hivraison

Passerles Réceptionner N,

Processus Approvisionnement

Figure 1.1: Les processus d’achat et d’approvisionnement

Le processus d’approvisionnement englobe la mise en ceuvre opérationnelle de l'achat, ce
qui implique la planification et la gestion des flux physiques avec les fournisseurs, notamment
en termes de stockage, de magasinage et de transport des produits ; répondant ainsi a des
besoins spécifiques en termes de quantité, de qualité et de colit minimal (O. Bruel, 2008).

Le processus d’achat, quant a lui, concerne les opérations visant a répondre aux besoins
opérationnels de I’entreprise en termes de biens et de services. Il englobe les activités liées a
I’acquisition de ces biens et services correspondant aux besoins des clients internes tout en
anticipant et maitrisant les risques (P. Petit, 2012)

Les achats et les approvisionnements sont des éléments essentiels pour maintenir la
continuité¢ du cycle de production d’une entreprise. Ils entretiennent des relations étroites, se
complétant mutuellement pour atteindre les objectifs de I’entreprise, notamment en matiere de
production.
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1.3. Processus de la fonction achat

La fonction achat est stratégique pour assurer la compétitivité de 1’entreprise et réduire ses
couts. Il est donc primordial de maitriser les démarches relatives aux achats commencant par :
la définition des besoins, la prospection et recherche de fournisseurs, négociation des
conditions d’achat et d’approvisionnement en liaison avec les services logistiques, gestion et
suivi des commandes et des stocks.

1.3.1. Expression du besoin d’achat

Afin que le bien ou le service acheté réponde aux attentes et objectifs fixés, il est
indispensable de bien définir le besoin de I’entreprise avant de passer la commande. Cette
¢tape est a I’amont de la procédure achat, sa maitrise conduit au bon déroulement de cette
derni¢re. En effet, tout achat trouve son origine dans 1’identification d’un besoin spécifique au
sein de I’organisation. En regle générale, différentes procédures peuvent coexister en fonction
de la nature du bien concerné. (Bruel, 2008)

Un besoin correspond a I’ensemble des activités qu’il sera nécessaire de fabriquer,
transformer ou approvisionner pour satisfaire la commande des clients et le bon
fonctionnement de 1’entreprise. Cependant, une fois le besoin exprimé, cela va déboucher sur
une nouvelle phase consistant en la rédaction du cahier des charges techniques. Ce dernier
décrit précisément les besoins auxquels le prestataire doit répondre, et organise la relation
entre les différents acteurs tout au long d’un projet.

1.3.2. Sourcing Fournisseurs

Le sourcing est une approche primordiale pour les entreprises, impliquant généralement
différents types de prospection afin de trouver des fournisseurs adaptés qui peuvent répondre
et dépasser leurs besoins.

La recherche des fournisseurs se fait a travers plusieurs sources d’information. Citons a
titre d’exemple :

Les catalogues officiels des salons internationaux,

Les chambres de commerce nationales,

Les associations professionnelles,

Agences de sourcing telles qu’Alibaba, Global sources et Thomas net,
Les publications des appels d’offres.

Le sourcing des fournisseurs est suivi par une documentation comme :

° Le fichier du produit : qui est censé¢ définir parfaitement I’article a acheter,
ses spécifications physiques et chimiques ainsi que les correspondances
éventuelles avec une norme nationale ou internationale.
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° Le fichier fournisseur : qui est une source qui permet de connaitre le
fournisseur, a travers les différentes informations qui lui correspondent.

Homologation des fournisseurs :

Le processus d'homologation consiste a juger les fournisseurs en tant qu'entreprise, en
fonction de criteres qui définissent le profil de relation souhaité pour un segment d'achat
spécifique. Cela permet de constituer un panel global de fournisseurs. Cependant, un
deuxiéme niveau de sélection est également nécessaire, qui consiste a coter les offres
fournisseurs aprés un appel d'offres, en prenant en compte des critéres plus spécifiques au
produit ou a la prestation achetée, tout en intégrant certains critéres d'homologation adaptés
aux conditions de 1'achat. (O. Bruel, 2008)

Une fois avoir une liste de fournisseurs homologués, on aura besoin de se mettre en
relation avec eux et cela a travers plusieurs procédures. En choisissant I’appel d’offre,
I’entreprise s’assure de contacter les fournisseurs potentiels de manicre structurée et
transparente, maximisant ainsi les chances d’obtenir des offres compétitives et adaptées a ses
besoins.

1.3.3. Sélection des fournisseurs
Grace a une sélection optimale des fournisseurs, on peut :

Diminuer les dépenses opérationnelles,
Améliorer la qualité des produits finis,
Etablir et maintenir un réseau de fournisseurs fiable et efficace,
Représenter un avantage concurrentiel :
o En réduisant le temps de développement des produits et le lead time,
o En augmentant la réactivité,
o En développant le portefeuille des innovations technologiques. (Weber et al.,
1991)

Et cela se fait a travers plusieurs méthodes d’aide a la décision notamment le Tableau
comparatif des offres (TCO) pondéré. Cette approche consiste a attribuer des pondérations
a chaque critere évalué en fonction de sa pertinence, permettant ainsi de calculer une
¢valuation globale pour chaque proposition.

1.3.4. Négociation

La négociation est 'une des nombreuses composantes du processus d’achat. Elle intervient
apres la sélection d’un fournisseur potentiel. Elle se fait entre les acheteurs d’une entreprise et
les fournisseurs afin d’obtenir les meilleures conditions de la réalisation de I'achat d’un bien
ou service. Plusieurs points sont pris en considération lors de la négociation comme : La
qualité, le prix et le délai de livraison.
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Il existe de nombreux types de négociation. Nous citons dans le tableau ci-aprés quelques
exemples :

Tableau I.1: Exemples de Types de négociation

Type de négociation Description

Négociation Gagnant-Gagnant Dans ce type, les deux parties prenantes trouvent des
solutions mutuellement avantageuses et répondent
aux besoins de chaque partie. De ce fait, les deux
parties parviennent a un accord qui satisfait leurs
intéréts respectifs.

Négociation Gagnant-Perdant Dans ce cas I'une des parties subit un désavantage
tandis que I’autre maximise son gain.

1.3.5. Elaboration des contrats

Aprés avoir négocié les points essentiels et trouvé un accord entre les deux parties
prenantes, un contrat est établi afin de formaliser les termes et les conditions de 1’achat. C’est
un document qui sert a identifier les parties impliquées dans la transaction, en indiquant les
caractéristiques des biens et services commandés par 1’entreprise, en précisant leurs prix et les
modalités de paiement. De plus, le contrat doit inclure les garanties et responsabilités, les
clauses de résiliation, ainsi que les lois applicables et juridiction compétente.

I1. Approvisionnement

Une entreprise (industrielle, commerciale, de service) doit posséder en temps voulu les
matieres et les produits nécessaires a son fonctionnement (production, maintenance, vente,
services). Pour cela, il faut déterminer quelles quantités commander et a quelles dates (gestion
de I’approvisionnement), afin que le colit global soit le moins élevé possible.

Les inventaires :
-l'inventaire permanent
. -l'inventaire intermittent y
‘\ -l'inventaire tournant . > 4

T~

les opérations
de la gestion

de stock
.\\ /.-' .
- . " La gestion des
L AT e _ T ___ﬂ/ entrées/sorties : .
N 7 N 4
~— _'___/.-/ \‘_‘_ ____//

Figure 1.2: Les opérations de la gestion des stocks
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I1.1. Inventaires

Les inventaires sont des processus essentiels pour assurer la précision des enregistrements
de stock. Ils peuvent étre réalisés de plusieurs manigres :

e L'inventaire permanent : Il est constamment mis a jour, enregistrant chaque entrée et
sortie d’articles, et reflete en temps réel le stock disponible.

e L’inventaire périodique : I1 est réalis€ plusieurs fois par an a une fréquence
prédéterminée et prévoit le comptage de toutes les références stockées.

e D’inventaire tournant : Il est basé¢ sur des comptages réguliers, de groupes de
références, répartis sur I’année. Contrairement a 1’inventaire périodique, il priorise le
comptage de certaines références par rapport a d’autres (en fonction de leur valeur, de
leur rotation, de leur date de péremption, etc.).

I1.2. Magasinage

Le magasinage concerne le stockage physique des marchandises et inclut plusieurs aspects :

Réception des marchandises : Vérification des quantités et de la qualité des articles
regus, comparaison avec les commandes et enregistrement dans le systéme de gestion
des stocks.

Stockage : Placement des articles regus dans des emplacements appropriés pour
optimiser l'espace et faciliter l'acces. Cela peut inclure des techniques de stockage
spécifiques comme le rayonnage, le stockage en vrac ou l'utilisation de systémes
automatisés.

Protection et conservation : Assurer que les produits sont stockés dans des
conditions adéquates pour éviter les détériorations (température, humidité, sécurité).

I1.3. Gestion des entrées et sorties

On entend par « systeme de gestion de stocks » I’ensemble des regles de décision qui
permettent de gérer un stock et de déclencher les passations de commandes
(réapprovisionnements) en date et en quantité.

Il apparait lors de l'examen que tous proviennent de deux systémes fondamentaux ; qui
seront a la disposition du gestionnaire ; dont 1’'un est périodique par quantités variables, et
I’autre apériodique a quantités fixes.

e Systéme périodique (Date fixe et quantité variable) : Aussi connue sous le nom

de « méthode de recomplétement », ce systeme est un systéme périodique : les
dates de commande sont donc prévues a I’avance. A chaque fois qu’on passe une
commande, elle porte sur la quantité nécessaire pour ramener le stock réel a un
niveau de référence appelé niveau de recomplétement ou stock maxi. La Figure
1.3 illustre le fonctionnement d’un tel systéme :

11
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Niveau
de
recomplétement

Miveau
du stock
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Figure 1.3: Systéme périodique.

comportement de ce second systéme.

Niveau
du stock

Stock
physigue
Fy

/

Point de e —

commande

_ Stock
— disponible

Systéme a point de commande (Quantité fixe et date variable) : Dans ce
systéme, on définit un niveau de déclenchement de commande, appelé point de
commande ou seuil d’alerte ou encore stock mini. On suit le niveau réel des stocks
et, dés que celui-ci atteint ce point de commande, on passe alors une commande
d’une quantité déterminée a I’avance, toujours la méme. La Figure 1.4 illustre le

Figure 1.4: Systeme de point de commande.

temps
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La comparaison entre ces deux méthodes montre les avantages et inconvénients de chacune
comme le montre le tableau ci-dessous :

Tableau 1.2: Comparaison entre les deux méthodes de réapprovisionnement

° Cette méthode permet de faire une
meilleure optimisation des approvisionnements.

Méthode Avantages Inconvénients
Méthode de ° Meilleur contréle de niveau du stock Entraine un risque
recomplétement maximal. de cumul du stock ou de
° Simplification de la gestion et maitrise | rupture du stock.
des immobilisations financiéres.
Méthode de point de ° Des calculs bien faits évitent le cumul Colt de gestion
commande de stock. ¢élevé (suivi permanent des

stocks).

13
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III. Performance et Tableau de bord

Maintenant que nous avons présenté les différentes méthodes d’approvisionnements, nous
passons a une évaluation de ces méthodes.

Dans cette section, nous abordons d'abord la notion de performance dans le contexte de la
chaine d'approvisionnement. Nous examinons ensuite en détail le tableau de bord, en
explorant son role dans I'évaluation et la gestion de la performance.

II1.1. Performance

La mesure de performance est un processus critique qui évalue a la fois 1’efficience,
c'est-a-dire ’utilisation adéquate des ressources pour répondre aux besoins des clients, et
I’efficacité, qui évalue le niveau de satisfaction de ces besoins. (Gunasekaran et Kobu, 2007)

Différentes méthodes peuvent étre utilisées pour évaluer la performance de la Supply Chain,
parmi les techniques les plus courantes, on trouve I’AHP et le modele SCOR.

e [’Analyse Hiérarchique des Processus (AHP), prend en compte les aspects
subjectifs et objectifs d’une décision en la décomposant en une série de
comparaisons par paires et en synthétisant les résultats.

o Le modéle SCOR (Supply Chain Operation Reference) a ét¢ développé en
1996 par le Supply Chain Council (SCC) et est considéré comme ['une des
méthodes les plus rigoureuses pour 1'évaluation de la performance de la Supply
Chain; il comprend quatre directives : performance, processus, pratiques et
personnes. La performance de son coté se concentre sur cinq attributs : fiabilité,
réactivité, agilité, colits et efficacité ainsi que leurs mesures correspondantes.
(Supply Chain Council, 2012)

Ces méthodes de mesure de performance nécessitent une attention particuliére aux
indicateurs de performance, définis par la CAFGI comme étant une donnée quantifiée qui
mesure |’efficacité et/ou 1’efficience d’un processus ou d’un systéme (réel ou simulé) par
rapport a un objectif déterminé, accepté dans le cadre d’une stratégie d’entreprise.

Il existe aussi la notion d’indicateur de performance clés (KPI) qui est une mesure qui

indique un niveau de performance donné a travers I’orientation de 1’action vers 1’atteinte des
objectifs. Le tableau ci-dessous résume les KPIs des achats: (Bruel, 2008)

14
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Tableau 1.3: Les KPIs des achats : (Bruel,2008)

Objectifs

Criteres de performances

Indicateurs

Matitriser les évolutions de
prix et de la rentabilité

Evolution comparées prix
d'achat/prix de marché.

Evolution prix d'achat /évolution prix de
marché

Suivi des colts de revient
produits.

Evolution colt de revient /évolution prix
de vente

Maitriser la Qualité achetée
(notion d’évaluation globale
a niveau élevé de

Suivi qualité
produits/prestation

Nbre de lots refusés/Nbre de lots traités.

Taux des rebuts, réclamations, avaries
(%, nbre, causes)

Mesure des e
résultats consolidation Suivi de la qualité du service  |Nbre de lots arrivés en retard/Nbre de
(Efficacité) (délais de livraison. lots réceptionnés
Maitriser la sécurité des Suivi de la couverture des
approvisionnements stocks. Taux de couverture
Satisfaire les attentes des Satisfaction de la totalité des
clients internes besoins (services en particulier) [ Taux de satisfaction
o ) Nbre de litiges fournisseurs/Nbre de
Respecter une éthique stricte Respect des contrats. commandes
Paiement aux dates convenues. |Suivi des retards de paiement
"Couverture" des achats. Taux de couverture (% Oui/Non)
. . Respect des regles et Factures sans commandes/Factures
Maitriser effectivement la roé)é dures & re uzs "
fonction (Controle) P . ¢
Fiabilité des cahiers des
charges. Nbre de modifications/Nbre de litiges
Processus Nbre de fournisseurs actifs (comparaison
managérial historique)
(Efficience des Diminution du nombre de Taux de fournisseurs non actif (% du
actions) fournisseurs. portefeuille total)

Définir et mettre en ceuvre
une politique fournisseurs
"optimale"

Généralisation de
I'homologation fournisseurs.

Nbre de fournisseurs homologués.

Répartition fournisseurs par catégorie de
performance

Renouvellement du
portefeuille.

Nbre nouveaux fournisseurs/Nbre
fournisseurs actifs

Ce tableau des KPIs permet d'évaluer efficacement la performance et I'efficience des
achats, en prenant en compte les aspects essentiels de la gestion des approvisionnements et

des fournisseurs. L’évaluation de ces derniers, représente un défi complexe de prise de

décision qui implique des facteurs qualitatifs et quantitatifs a prendre en considération afin
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d’évaluer une source d'approvisionnement. Les entreprises évaluent toutes les sources
d'approvisionnement en se basant sur leurs performances, telles que la livraison, la qualité, le
service et le prix, comme des principaux facteurs (Ha et al. 2008).

I11.2. Tableau De Bord

Dans ce qui suit nous allons définir ce que c’est un Tableau De Bord, présenter ses
différentes typologies ainsi que quelques méthodologies de sa conception et sa mise en
ceuvre.

Saoulou (2006) a défini le tableau de bord comme un outil de régulation permettant de
faire I’interface entre 1’information et la décision via le systéme d’information. De plus, il est
consolidé et organisé sur un seul écran afin que les informations puissent étre suivies en un
coup d’ceil. D’autre part, nous nous permettons de dire qu’un tableau de bord est un outil qui
permet de visualiser les indicateurs de performance d’une entreprise, les informations
pertinentes sous forme de graphique, diagrammes et ratios ; ce qui permet aux gestionnaires
de prendre des décisions rapides et efficaces. Il est considéré aussi comme un outil de
pilotage et d’aide a la décision par excellence.

I11.2.1. Méthodologie de conception des tableaux de bord

Explorons quelques approches méthodiques organisées qui assurent une conception efficace
d’un tableau de bord.

e La méthode OVAR: La méthode OVAR (Objectifs, Variables d'action,
Responsabilités) est un outil de management qui permet de décliner les objectifs
stratégiques d'une entreprise en objectifs opérationnels pour chaque service et
chaque collaborateur. Elle se décompose en trois étapes clés :

1. Définition des objectifs a atteindre pour chaque service et chaque poste, en cohérence
avec la stratégie globale.

2. Identification des variables d'action, c'est-a-dire les leviers sur lesquels chaque
collaborateur peut agir pour atteindre ses objectifs.

3. Clarification des responsabilités de chacun dans I'atteinte des objectifs.

e La méthode GIMSI : La méthode GIMSI (Généralisation, Information, Méthode,
Systéme, Individualité) est une approche coopérative pour concevoir des systémes
de pilotage de la performance dans les entreprises.

La méthode GIMSI vise a impliquer les décideurs dans la conception du systéme, en
rapprochant le processus décisionnel du terrain pour mieux maitriser la complexité.
Elle favorise la coopération, le partage de connaissances et 1'utilisation des outils de
Business Intelligence.(Fernandez, 2008)
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En plus de ces méthodes, nous allons accorder une attention particuliere a la méthode
Balanced Scorecard et développer en détail cette méthodologie.

e Le Balanced Scorecard : Le tableau de bord prospectif, ou Balanced Scorecard
(BSC), est une méthode de gestion stratégique développée par Norton et Kaplan.
Elle permet de traduire la vision et la stratégie de I’entreprise en objectifs
stratégiques spécifiques, de les communiquer a tous les niveaux de I’organisation, de
coordonner pour visualiser ces relations. Cette méthode offre un cadre cohérent
pour la prise de décision et I’amélioration continue de la performance
organisationnelle, garantissant un équilibre permanent entre différentes perspectives;
comme I’illustre le tableau ci- dessous :

Tableau 1.4: Les différentes perspectives de BSC

Axe financier Il s’agit de choisir les indicateurs financiers tels que le retour sur

capital ou la profitabilit¢ d’un projet qui répondent le mieux aux

Que doit-on apporter aux
actionnaires?

attentes des investisseurs et a ce que I’entreprise leur apporte.

Axe Clients

Que doit-on apporter a
nos clients?

Ils visent a identifier précisément les segments de marché sur
lesquels I’entreprise se positionne, en définissant des mesures clés
telles que le taux de satisfaction, taux de fidélité, coits
d’acquisition d’un nouveau client.

Les processus internes

Quels sont les processus
critiques qui apportent de
la valeur?

Incite & développer une capacité a proposer de nouveaux services,
tels que la formation du personnel et ’amélioration du systéme
d’information, afin d’assurer une satisfaction optimale des clients.

L’apprentissage
organisationnel

Comment pouvons-nous
concrétement soutenir

notre vision a long terme
9

Cette perspective met ’accent sur la capacité de 1’organisation a
innover et a apprendre, en utilisant des KPI (dépenses de formation
par employé,...). La restructuration de I’organisation est ainsi
considérée comme un élément crucial pour atteindre les objectifs a
long terme.

La carte stratégique est un outil clé¢ de la méthode BSC, qui visualise les relations

de cause a effet entre les objectifs stratégiques au sein de ces quatre perspectives. Elle
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aide les entreprises a aligner leurs activités sur leur stratégie globale, a identifier les

indicateurs de performance clés (KPIs) et a surveiller l'avancement vers leurs

objectifs.

AXF CLIENT

AXE
PROCESSUS

AXE
APPRENTISSSACGE
INNOVATION

Augmenter le profit

L

Satisfaction des
cliznts

¥

Livraison 3

temps

qualité des
processus

Durés de
cycles

&

Compétence des
employés

Profitnet

CA clients exiztants

Mouveaux chents

b dépassement delais

Mivean des stocks

Tps d arréts non
planifids

% Budget de formation

Figure 1.5: Carte stratégique de BSC

Il existe une diversité de tableaux de bord disponibles pour aider les entreprises a surveiller
et a évaluer leur performance. Parmi cette gamme variée d’outils de gestion, certains se
démarquent par leur pertinence, congue pour un niveau spécifique (stratégie, budget, plan
d’action) de I’entreprise. Le tableau ci-dessous résume les trois types les plus connus de

TDB :
Tableau 1.5: Types de tableaux de bord
Type de Tableau . Fréquence .
De Bord Description d’actualisation Indicateurs

TDB stratégique | Evalue les performances en se basant Mensuelle, => Résultats financiers.

sur différents indicateurs selon quatre trimestrielle, -  Performance envers les clients.
points de vue: Financier, clients, semestrielle ou -  Processus internes.

processus internes, apprentissages et annuelle. >

développement.

Apprentissage organisationnel.
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TDB de gestion Il met en évidence 1’état financier Hebdomadaire, => Chiffre d’affaires.
(budgétaire) d’une entreprise en regroupant des mensuelle, - (Carnet de commandes.
indicateurs clés de performance trimestrielle. - Volumes des ventes

(KPI). Aide a détecter la stratégie, le
produit et I’activité les plus efficaces.

Indicateurs de pilotage.
Indicateurs de performance.

TDB opérationnel 11 fournit une compréhension Journaliére,
réguliére de I’état d’une situation, et | hebdomadaire ou
facilite la prise de décision sur des | mensuelle.
plans d’action a moyen ou court
terme. (Bernard,2012)

vl

Conclusion

Dans ce premier chapitre, nous avons introduit les concepts liés a la fonction achat et
approvisionnement ainsi que leur gestion. De plus, nous avons exploré les notions théoriques
relatives a la performance et tableaux de bord. Nous avons vu la vision de la littérature de
I’ensemble des concepts traités pour en construire un raisonnement scientifique en vue de
développer la solution a notre problématique.
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CHAPITRE II

Gestion des approvisionnements de PENIEM

Introduction

Dans ce présent chapitre, nous allons présenter I’entreprise et ses processus d’achat et de
gestion des stocks. Nous mettons en évidence 1’ensemble des dysfonctionnements suite au
diagnostic.

Afin de diagnostiquer 1’organisation, la conduite des entretiens est primordiale pour avoir
une vision du fonctionnement qui soit fidele a la réalité et comprendre les interactions inter
processus et entre les différents acteurs. Puisque de cette maniére, nous allons cerner notre
problématique et proposer une solution pour aller vers un fonctionnement optimal.

I. Présentation de PENIEM

Fabricant d’appareils électriques dans I’industrie de 1’électroménager, ENIEM propose une
large gamme de produits pour les foyers, allant des réfrigérateurs et congélateurs aux
cuisiniéres, en passant par les lave-linges et lave-vaisselles. Ces produits se distinguent par la
qualité de leur fabrication, en utilisant des matériaux durables et des technologies modernes,
pour offrir un résultat fiable et performant. En s’adaptant constamment aux besoins des
consommateurs, I’ENIEM se positionne comme un leader dans le secteur de I’électroménager
en Algérie.

Tableau II.1: Fiche technique de I’entreprise ENIEM.

ENIEM

Création 1977

Siege Social Zone Industrielle AISSAT IDIR d’Oued-Aissi Tizi-Ouzou
., La conception, la fabrication et la commercialisation de 1’électroménagers, ainsi que la
Activités . . . \
prise en charge de la fonction de service aprés-vente (SAV)

Effectifs 1700

Capitalisation 10 279 800.000 DA
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La structure de 'ENIEM dans sa configuration actuelle se compose comme suit :
Source : Document interne a I'ENIEM

Unité Froid

Figure II.1: Organigramme de ’ENIEM

Il est présenté ci-dessus I’organigramme général qui représente toutes les directions et
unités de I’ENIEM, incluant la direction d’exploitation qui chapeaute plusieurs unités.

Pour illustrer notre cas pratique, nous avons effectué¢ un stage au sein de 1’Unité Froid; qui
est une cellule trés importante dans 'organisme. Elle concourt a la réalisation d'environ 80%
du chiffre d'affaires. La mission globale de cette unité est de produire et développer les
produits froids domestiques.

L'unité Froid est composée de plusieurs départements et structures nécessaires pour assurer
un fonctionnement autonome. Elle est structurée comme présenté dans la figure ci-dessous.

Nous avons suivi le stage plus exactement au sein du département Commercial qui regroupe

les structures/services : gestion prévisionnelle et stocks, achat, transit, dédouanement et
relations clients.
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Source: Document interne de I’ENIEM

Direction
Unité Froid

Controle de
Gestion

Département Département Département
sécurité Finance et Ressources
Industrielle Comptabilite Humaines

département
maintenance

Département Laboratoire

Secreétari - apr v
ecretariat Qualité Centrald

Département
Production

Ordonnancement,
e [ ancement et
Suivi

Production et
Atelier de
fabrication

Département
Technique

Etude et
Développement

Méthode de
fabrication

Gestion des
produits

Industrialisation

Département
Commercial

Relations Clients

Transit et
Dédouanement

Figure I1.2: Organigramme de 1’Unité Froid
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Une étude a été effectuée pour identifier les différentes étapes du processus d'Achat dans
cette structure, incluant les techniques utilisées et les enjeux liés au marché et aux
fournisseurs associés. Le détail des résultats de cette étude est présenté dans ce qui suit.

II. Analyse de la fonction Achat de ’entreprise

Le service Achats au sein de I'entreprise ENIEM est structuré de maniére a avoir plusieurs
acheteurs, chacun spécialis¢ dans des domaines spécifiques, en se basant sur les familles de
produits existant dans I’entreprise, parmi lesquelles :

Matiéres premieres.
Consommables informatiques et Fournitures de bureau.
Piéces de rechange pour les équipements ; Outillage de machines (lubrifiants,
huiles) et Carburants.
e Achat d’investissement (machine de production ; moyens de manutention ;
véhicules : de services, ambulances, etc.)
Equipements de protection individuelle (EPI).
Produits d'entretien.

Certains de ces acheteurs se concentrent sur les acquisitions de matiéres premieres et de
fournitures, en alignement avec les besoins exprimés par le service de gestion des stocks.

Parall¢lement, d'autres acheteurs se spécialisent dans I'achat divers et d'auxiliaires,
conformément aux besoins exprimés par le service investissement et le service maintenance
ainsi que d'autres besoins de I’entreprise.

Tous les acheteurs suivent une procédure bien définie. Cette derniere s’applique a tous les
intrants nécessaires a la fabrication des produits et au bon fonctionnement de 1’entreprise, et
est constituée de plusieurs étapes, allant de 1'expression du besoin jusqu’a 1’obtention des
matieres premieres.

Le schéma ci-dessous décrit les étapes de cette procédure :
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Figure 11.3: Procédure d’Achat de I'entreprise ENIEM

Durant I’application de cette procédure d’achat, ’ENIEM se trouve confrontée a plusieurs
contraintes;

Contraintes dans la gestion des achats

Suite a notre analyse de la procédure achat de ’ENIEM, nous avons constaté que la gestion
des achats est influencée par diverses contraintes qui peuvent impacter les résultats
opérationnels et financiers. Parmi les principales contraintes, nous avons tirées :

de livraison : Les retards perturbent le fonctionnement de la chaine

d’approvisionnement, retardent ainsi la production et entrainent I’insatisfaction des

Besoins mal formulés : Des spécifications incorrectes conduisent a des commandes
erronées, cela implique des retours fréquents avec une perte de temps accrue.
Marchandise non conforme :
augmentations des colts de controle et de retour.

Retard de paiement : La situation financicre affaiblie de 1’entreprise ENIEM limite
sa capacité a obtenir des conditions avantageuses. De plus, les retards de paiement
peuvent créer des conflits avec les fournisseurs ce qui augmente le risque de rupture

La non-conformité¢ des produits entraine des

e Retards
clients.
[ ]
[ ]
[ ]
de stock.
[ ]

Transbordement Interdit : A cause de mauvaises relations avec certains pays
étrangers (problémes politiques), des restrictions de transbordement limitent les routes
d'approvisionnement vers I’ENIEM, et accroissent les frais de transport.
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Dans ce mémoire, nous appliquons la procédure en question sur les achats de production
(maticre premicre et composants) de 'ENIEM, en prenant a titre d’exemple le dossier d’achat
“Divers Composants N° F 95/21”.

I1.1. Expression du besoin

A la fin de l'exercice (décembre), I'Unité Froid élabore le programme de production annuel,
déterminé par le Service Commercial et la Direction Générale. Sur la base de ce programme
mensualisé et des nomenclatures “produits”, les besoins bruts sont déterminés par la structure
Gestion des Stock qui procede ainsi au calcul des besoins nets manuellement a 1’aide d’Excel,
en tenant compte :

=> Des stocks “Ateliers” que I’ordonnancement doit communiquer.

=> Des stocks “magasins”.

=> Des encours de livraison et encours de réception.

=> Soldes de commandes.
Ces besoins nets calculés, donnent lieu a I’édition des DA (Demande d'Achat) établies par la
gestion des stocks en deux exemplaires signés par le chef de section gestion prévisionnelle, le
directeur de I’Unité Froid, le chef de département commercial, et le service gestion des stocks
ainsi que D’institution d’un PGA qui sera communiqué avec les DA au service Achat.

Tableau I1.2: Tableau des quantités besoins 2022 N° F 95/21

Code Désignation Quantité en piece
200423 A Manchon Thermo-rétractable 45500
200432 Garniture pour fil électrique 113300
200443 Rembourrage de coin (B) 222000
200446 Rembourrage de coin (A) 557500
200479 Gaine de protection Tube Capillaire 19165
200484 Garniture de congélateur 87000
200485 Garniture de congélateur 24600
200512 Garniture de cadre de congelat 25250

Source: Documents internes de I’entreprise.
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I1.2. Sourcing Fournisseurs

Le service Achats est chargé de 1’¢laboration et la mise a jour des listes des fournisseurs de
l'entreprise sur la base des proces-verbaux d’homologation et d’évaluation de ces derniers.
Il doit également se tenir a 1’écoute du marché et introduire de nouveaux fournisseurs pour
répondre aux besoins technologiques et réduire les cotts.

Présélection des fournisseurs :

La recherche de nouvelles sources d’approvisionnement est une préoccupation permanente
des acheteurs de ’ENIEM. Elle peut étre réalisé selon divers éléments que sont :

Foires, salons spécialisés ;

Appels d’offres ouverts ;

Délégations commerciales au niveau des ambassades ;
Sites internet.

Le processus d’homologation d’un fournisseur commence par le traitement d’un échantillon.
Si les résultats ne correspondent pas aux normes requises, le fournisseur est rejeté. Par contre,
si I'échantillon est homologué, une présérie peut étre exigée a la demande de la structure
technique et développement.

Le fournisseur présélectionné est ensuite intégré dans le fichier fournisseur et est classé
suivants les articles (composants) comme le présente le tableau ci-dessous :

Tableau I1.3: Liste de fournisseurs selon les articles

Code Matiéres et .
. ode Fournisseur Pays
Article composants
Frs

100021 Tube d’acier SARPER Turquie
9138

100032 Mastic a enduire par fusion en Farbo Adhésive France

pastille 9079

100251 Graisse NAFTAL Algérie
4502

100693 Bande de collage en PP Sobelpac SA NV Belgique
9134

204849 Electrovanne TOEFLEX LTD Chine
0051

Source: Documents internes de I’entreprise.
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I1.3. Consultation des fournisseurs

A la réception des demandes d’achat, les chargés achat procédent au lancement des
consultations aupres des fournisseurs de la short-list, sur la base d’une fiche technique ou
d’un cahier des charges contenant les critéres de notation.

La consultation pour un méme article ou groupe d’articles, doit se faire a la méme date pour
tous les fournisseurs de la short-list, en utilisant la messagerie professionnelle de 1’entreprise
ou tout autre moyen.

I=ENIEM
—

e TE R T PR TP S )

EPE / SPaA.
Capital socCial W 279 80D OO0 Da
Cartifid 1S5 9002015 - IS0 100N /2005 Compliase crapponeis mdnagers
L TLTEP TCTIE NN | A
LiNITE FROID Owed-Aissi, le oF | AL W olh

DEPARTEMENT COMMERCIAL

SERVICE ACHATS

TEL/FAX - o213 41 3T 7IR0EFD

E-mail : unite-froid@feniem. com. d=
eniemifi@yvahoo.

Ref Entems'T. FADC. F OVH S 2027

Draswinarnire : SAFET Alalie

Dhjel - AVES DE CONSULTATION
SELECTTIVE

Err conformild o mos procédures @ O lo réglermentalion an VIGLEr, W avis
de conswitation sélective est lancé powr la fourniture de divers prodwits
chimigues corgormémerns on CANTER DES CHARGES Cr-JOINT.

L "offve de prixc doir Etre fransmise sous double pfi cachetd acconmpagnée
i cahier des charges dumen! zigné, cacheld et daté et desr piéces
rdglementaires signdes, cachetdes ef dardes & adresser &

Figure 11.4: Consultation sélective des fournisseurs
Source: Documents internes de I’entreprise.
I1.4. Réception des offres et ouverture des plis

Les offres peuvent étre recues selon deux maniéres : par fax ou courrier électronique pour
les marchés qui feront objet d'un TCO dont les montants sont inférieurs a huit millions (8
MDA), et pour ceux supérieurs ou égaux a ce montant, ils seront adressés sous plis fermé
cachetés au secrétariat de la direction initiatrice qui doit enregistrer toutes les soumissions
suivant leur ordre d’arrivée. Ces derniéres, sont transmises a la commission d’ouverture des
plis selon les conditions fixées dans le cahier des charges.

La commission de I'ouverture des plis a pour mission de fournir une description
détaillée des pieces constitutives de chaque offre et de parapher tous les documents des plis
ouverts. Ensuite, un proces-verbal sera signé par tous les membres présents, qui doit inclure
les éventuelles réserves formulées par les membres impliqués. Enfin, si nécessaire, les
membres demandent aux soumissionnaires de compléter leurs offres techniques dans un délai
maximum de huit (8) jours, en fournissant les documents manquants requis, qu'ils soient par
courrier, par fax ou par e-mail.
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Figure I1.5: PV de la COP

Source: Documents internes de I’entreprise

Remarque : Le tableau ci-dessus se trouve au complet dans I’ Annexe 2

I1.5. Evaluation des offres

La commission d’évaluation des offres CEO évalue les soumissions en éliminant celles
non conformes a 1'objet du marché et au contenu du cahier des charges. De plus, elle établit
un classement technique des offres et élimine ceux qui n'ont pas obtenu la note minimale
prévue au cahier des charges, elle établit un TCO (Tableau Comparatif des Offres) pour
s¢lectionner I'offre la plus avantageuse.

Une fois que le fournisseur est sélectionné selon 'offre la moins disante, un PV est rédigé et
transmis a la commission des marchés de 'unité, comme dans 1’exemple suivant :

SAFET /Italie :(Rembourrages, isolants et garniture) pour motif Meilleurs offres
technico-commerciales.
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L’évolution des prix :

Tableau I1.4: L’attribution du marché par CEO

Dernier N° de la
Code Désignation Quantité prix derniére Prix £/1000
g en piece | £/1000 pee 2022
commande
pce

200423 A Manchon 45500 660.00 21/00030 169.39
Thermorétractable

200432 Garniture pour fil | 113300 150.00 21/00030 126.53
électrique

200443 Rembourrage de coin | 222000 38.00 20/00008
B) 5.10

200446 Rembourrage de coin | 557500 10.00 21/00030 15.51
(A)

200479 Gaine de protect.Tube | 19165 157.50 14/00009 295.92
Capil

200484 Garniture de | 87000 29.40 14/00009 18.37
congélateur

200485 Garniture de | 24600 160.00 21/00030 140.81
congélateur

200512 Garniture de cadre de | 25250 287.00 14/00009 302.04
congelat

Source:Document interne de I’entreprise.

Montant du marché en Euro CFR Alger : 121 905.48.

Evolution de prix : Réduction de 18.10% par rapport aux derniers achats énumérés.

Remarque : Le tableau ci-dessus se trouve au complet dans I’ Annexe 3

I1.6. Négociation

Lors de l'attribution provisoire du marché, 1'acheteur entame la négociation avec le ou les
fournisseurs retenus sur :
e Les modalités de paiement : il existe deux types de modalités a I’international :

=> Lettre de crédit (LC) : C’est lorsqu’une banque s'engage, pour le compte de
son client (I'entreprise importatrice), a payer dans un délai déterminé¢ a un
bénéficiaire (le fournisseur) le prix de marchandises ou de services ; en
contrepartie, le fournisseur transmet une remise de documents préalablement
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convenus et conformes prouvant la valeur et l'expédition des marchandises ou
services.

-> Remise documentaire : Une fois les marchandises expédiées, le fournisseur
rassemble tous les documents mentionnés dans le contrat et les remet a sa
banque. En contrepartie, I’entreprise proceéde au paiement de la valeur de la
marchandise.

e Les incoterms sont des régles établies par la Chambre de commerce internationale
(ICC) pour définir les droits et obligations des vendeurs et des acheteurs lors de la
livraison de marchandises. Les fournisseurs qui proposent les incoterms FOB et CFR ,
ont plus de chance de gagner le marché lors de la négociation.

e [e délai de livraison.

e Le prix unitaire et la possibilité de réduction des prix.

I1.7. Validation du marché

La commission des marchés de I’unité (CM) a pour mission de :

e Valider les cahiers des charges.

e Donner son visa pour la passation du marché sur la base des proces-verbaux et
rapports sanctionnant les résultats des travaux des commissions d'ouverture des plis et
d'évaluation des offres, transmis par la structure « commercial ».

e Examiner et répondre a tous les recours introduits par les soumissionnaires qui
contestent le choix opéré par le service contractant.

Les cahiers des charges relatifs a I’achat des matic¢res premiéres et composants doivent étre

au préalable validés et paraphés au moins une fois tous les trois ans par la commission des
marchés selon les seuils d'engagement.
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BEAUCHAMP 5.AfFrance.
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SAFET/Italie
BEAUCHAMP S.A/France.

v

v

¥

Apres avoir pris connaissance de I'extrait du PV de la CEO N°20/2022
du 13/03/2022, la CMU donne son accord pour le marché de divers Garniture,
rembourrage, Isolant de tube, Rondelles entretoise et joint pour Couvercle que la
structure commerciale se propose de finaliser avec les fournisseurs SAFET /Italle et
BEAUCHAMPS /France, et ce, Pour couvrir le programme de production pour I'année
2022,

Le marché est arrété comme suit :

a) Marché de : Garnitures, Isolants et Renibourrages
Fournisseur : SAFET /Italie

Montagt tetal CFR port Alger : 121 905.48 € Soit 18 983 157.92 DA
Modalité de paiement : Lettre de Crédit a 59 jours date Connaissement
Délal de Iivraison : 06 - 08 semaines aprés ouverture L/C

Mode de passation du marché : Consultations sélective

Cours du 13/03/2022 - 1€=155,7203

Figure 11.6: PV de la Commission des Marchés Unité
Source : Documents internes de 1’entreprise.
I1.8. Engagement d’achat

Une fois la commande confirmée par la commission des marchés de 1'unité (CMU),
l'acheteur adresse un courrier au fournisseur pour la confirmation de la commande.

Lorsque le montant de la commande est inférieur a 08 MDA, I'acheteur rédige un bon de
commande qui sera envoyé¢ par mail accompagné de la facture proforma domiciliée.

Une fois le bon de commande signé et cacheté par la direction Unité Froid ainsi que la
fiche de vérification, il sera établi en 4 exemplaires : un original a envoyer au fournisseur, un
exemplaire a la structure “Finances et Comptabilité¢”, un exemplaire a la structure “Gestion
et Stocks”, un autre pour classement au service Achats.

Tout marché dont le montant est égal ou supérieur a huit (08) MDA donne lieu a la
signature d’un contrat.
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11.9. Exécution du contrat

L’acheteur doit faire confirmer par le fournisseur, le lancement de la commande ou du
contrat pour s’assurer des délais de livraison convenus. Quarante-huit heures (48h) avant
I'expédition de la marchandise, 1’acheteur doit disposer des informations ci-dessous pour
contacter la police d’assurance et procéder a I’ouverture du dossier transit dans le systeme
informatique :

Date d'expédition

Montant de 1’expédition

Poids brut, Poids net

Nombre de colis

Nom du bateau

Port d’embarquement

Numéro du vol (expédition aérienne)
Numéro de la lettre de transport aérien
Aéroport d'embarquement.

I11. Paiement et comptabilisation

Les paiements des factures a I’importation se font selon la réglementation en vigueur. Le
réglement des factures liées aux opérations des achats locaux se fait par :
e Virements bancaires.
e Cheques.
e Traités a terme.

Documents d’achat
Le paiement d’un achat s’effectue sur la base des documents suivants, a transmettre a la
structure “Finances et comptabilité”.

Achat local :
e Facture originale avec la mention “vu bon a payer”, visée par le responsable de la
structure.
e Bulletin de réception (BR) transmis par la structure Gestion des stocks.
e Copie du bon de commande du contrat.

Achat a l'importation :
e Facture définitive domiciliée originale, avec la mention “vu bon a payer” visée par le
responsable de la structure pour comptabilisation.
e Un (01) BR (Bon de Réception) transmis par la structure Gestion des stocks.
e La déclaration en douane (D.U).
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IV. Transit et Dédouanement

A l'arrivée des marchandises, la compagnie maritime transmet a I'ENIEM un avis d'arrivée.
Apres avoir endossé le connaissement au nom de I'ENIEM, cette derniére s'acquitte du fret, et
retire le pli cartable. Comme I'ENIEM dispose d'un entrepot sous douane, le gouvernement
l'autorise a enlever la marchandise vers cet entrepdt avec 1’escorte d'un agent de douane.

Les documents requis pour le dédouanement, sont les suivants :
Autorisation de franchise des droits de douanes.
Facture définitive domiciliée.

Liste de colisage.

Connaissement ou lettre de transport aérien,

Certificat de conformiteé.

Certificat d’origine.

V. Réceptions quantitative et qualitative

La marchandise ainsi dédouanée est mise a disposition de la réception quantitative sous la
responsabilité de la Gestion des Stocks, puis a la réception qualitative sous la responsabilité
de la structure inspection matiére conformément aux procédures de réception. La
marchandise sera ensuite stockée au magasin puis livrée aux structures d'exécution, sur la
base du Bon de sortie magasin (BSM) ou de la demande de mise en consommation (DMC).

VI. Performance en gestion des Achats

VI.1. Identification des KPIs de I’entreprise

Suite a notre analyse de la procédure d'achat au sein de l'entreprise ENIEM, nous avons
identifi¢ plusieurs indicateurs clés de performance (KPIs) déja en usage comme illustré dans
le Tableau ILS suivants :

Tableau I1.5: La liste des KPIs identifié

Catégorie KPI Définition Formule

Pourcentage de
commandes respectant les
conditions contractuelles
en termes de qualité et
délais

(Nombre de commandes
conformes / Nombre total
de commandes) * 100

Taux de conformité des

fournisseurs
Performance des

Fournisseurs

Taux de livraison a temps des
fournisseurs

Pourcentage de
commandes livrées a
temps par les fournisseurs

(Nombre de livraisons a
temps / Nombre total de
livraisons) * 100
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Performance des
Acheteurs

Respect des procédures d'achat

Pourcentage d'achats
effectués conformément
aux procédures établies

(Nombre d'achats
conformes aux procédures /
Nombre total d'achats) *
100

Capacité a négocier des
conditions avantageuses avec
les fournisseurs

Pourcentage de contrats
négociés avec des
conditions avantageuses

(Nombre de contrats
avantageux / Nombre total
de contrats) * 100

Qualité des Produits

Taux de non-conformité des
produits regus

Pourcentage de produits
non conformes par rapport
aux spécifications

(Nombre de produits non
conformes / Nombre total
de produits regus) * 100

Taux de retour des produits
pour non-conformité

Pourcentage de produits
retournés en raison de
non-conformités

(Nombre de produits
retournés / Nombre total de
produits livrés) * 100

Performance
Financiére

Respect des modalités de
paiement

Pourcentage de paiements
effectués dans les délais
convenus

(Nombre de paiements a
temps / Nombre total de
paiements) * 100

Cot total des achats par
période

Somme des cofits de tous
les achats effectués sur
une période donnée

Somme des cofits des
achats

V1.2. Evaluation du fournisseur

Aprés chaque opération d’achat, qu’elle soit a I’importation ou bien locale, 1’acheteur
contribue a 1’évaluation du fournisseur en remplissant une fiche dite “’Fiche d’évaluation du
fournisseur”. Cette fiche doit contenir les informations liées au fournisseur et le nom de
'acheteur qui I’évalue :

Tableau 11.6: Fiche d’évaluation du fournisseur

ENIEM
Unité:
Structure : Achats

Fiche

Froid
fournisseur

d'évaluation du

Etablie par :
Date :27/07/2023

nom de l'acheteur

Fournisseur: BCI

Produit Fourni:

Code: 13074

Moussants

Pays: Egypte

Status: Agréé;

Homologué

Qualifi¢;

Produits
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L’acheteur donne des notes aux critéres données dans la fiche comme suit :

Tableau I1.7: Critére d’évaluation du fournisseur

Critére d'évaluation Baréme Note obtenu
fé\;e}igi::l: I:‘ZO(i;ISou\lj;:il P'rixPrlx ° 20 17.75
Modalité de paiement
1) Achats a I'importation
Remise Documentaire > a 90 jours 10
Remise Documentaire > a 60 jours 8
Remise Documentaire < a 60 jours 6 0
Remise Documentaire a vue 5
Lettre de crédit a terme a 90 jours 3
Lettre de crédit a terme > a 60 jours 2 2
Lettre de crédit a terme < a 90 jours 1
Lettre de crédit a vue 0 0
2) Achats Locaux
Paiement a terme >a 90 jours 10
Paiement a terme > a 60 jours 8 0
Paiement a terme a 30 jours 5
Paiement a I'enlévement 0
Qualité 20
Taux NC=0% 20
Taux NC < NQA 10
Taux NC > NQA 0
Respect des Délais
Délai réel /Délai Prévisionnel *20 20 16
Prise en charge réclamations
Nrep/Nréel *10 10 7
Assistance Technique Nrep/Nsol *5 5 5
Certificat ISO 9001 5 5
Certificat Iso 14001 5 0
Communication 5 5
Total 100

Source : Documents internes de 1’entreprise.
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Chaque fin d’année, une commission d’évaluation des fournisseurs (CEF) rassemble toutes
les fiches d’évaluation déja remplies par les acheteurs et prend une décision finale basée sur
les points attribués : soit en maintenant le fournisseur, en éliminant, en le déclassant ou en le
qualifiant.

L’acheteur a son tour sera évalué¢ chaque mois par le responsable des achats. Cette
¢valuation portera sur la qualité et la réalisation des taches accomplies, permettant ainsi de
mesurer sa performance. Ce processus vise a s’assurer que les acheteurs contribuent
efficacement a 1’amélioration continue des achats et a la satisfaction globales des
fournisseurs.

Conclusion

En conclusion, notre analyse approfondie de la fonction Achat de l'entreprise ENIEM a
permis d'examiner en détail plusieurs aspects vitaux de cette fonction. Nous avons étudié la
procédure d'achat en se concentrant sur l'identification des besoins, les méthodes de sourcing
et de sélection des fournisseurs, les différentes commissions et I'évaluation des fournisseurs.
Cette analyse nous a permis de comprendre les mécanismes en place et d'identifier les points
forts et les faiblesses de la fonction Achat au sein de l'entreprise.

De plus, notre étude a montré que l'entreprise ENIEM ne dispose pas de logiciel spécifique
au calcul des besoins, utilisant uniquement Excel a cette fin. Il existe un logiciel HP utilisé¢
seulement pour l'enregistrement des différentes étapes de l'achat. En outre, l'entreprise ne
possede pas de tableau de bord pour piloter sa performance, ce qui limite sa capacité a
identifier et résoudre efficacement les problémes qui pourraient apparaitre.

Dans le prochain chapitre, nous nous proposons de créer et d'implémenter un tableau de
bord dédi¢ a I’ENIEM. Ce tableau de bord permettra de mieux suivre et évaluer la
performance de la fonction Achat, offrant a I'entreprise un outil crucial pour améliorer sa
gestion et atteindre un niveau de maturité stratégique. En adoptant ces solutions, ENIEM
pourra corriger les lacunes identifiées, optimiser sa fonction d'Achat et, par conséquent,
renforcer sa compétitivité sur le marché.
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CHAPITRE III

Conception de la solution

Introduction

La Business Intelligence (BI) est devenue un élément indispensable pour les entreprises
souhaitant optimiser leurs processus décisionnels. Dans le contexte de la fonction Achat, la
BI permet de transformer des données brutes en informations exploitables, facilitant ainsi la
prise de décision stratégique et opérationnelle. Ce chapitre se concentrera sur la conception
de tableaux de bord dédiés a la fonction Achat en utilisant Power BI, un outil de BI puissant
et flexible.

Nous débuterons par une description générale de la BI, en soulignant son importance et ses
principaux composants. Ensuite, nous introduisons Power BI, un logiciel de BI de Microsoft,
en présentant ses principales fonctionnalités et avantages. Par la suite, nous détaillerons la
solution proposée pour améliorer la gestion des achats dans I'entreprise, en mettant 1'accent
sur le développement de nouveaux KPI et leur classification selon les perspectives de la
Balanced Scorecard (BSC).

I. Business Intelligence

La Business intelligence (BI) ou bien en francgais 1’informatique décisionnelle est une
informatique a usage des décideurs et des dirigeants d'entreprises. C’est un ensemble de
technologies qui soutiennent la prise de décision en transformant les données brutes en
informations pertinentes. (Evelson,2008)

Elle désigne des méthodologies, des processus, des architectures qui permettent d’analyser
les données a partir de sources internes (les bases de données, les entrepots de données) et
externe de 1’entreprise puis les transformer en vue de générer un modele décisionnel pour
assurer le pilotage efficace de la performance de 1’entreprise.

Les ¢léments clés de la BI incluent les points suivants :

e Extraction et Intégration des Données : Collecte des données provenant de
différentes sources internes et externes ;

e Stockage des Données : Organisation des données dans des entrepots de données
pour faciliter leur acces et leur gestion ;

e Analyse des Données : Utilisation de techniques analytiques pour explorer les
données et identifier des tendances ;

e Visualisation des Données : Présentation des données sous forme de graphiques et de
tableaux de bord pour une compréhension rapide et intuitive.
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Une disposition de bons outils de BI est essentielle pour les entreprises afin d’exploiter
pleinement leur potentiel d'informations. Parmi ces outils, on trouve : Sisense, QuickScore et
Power BI. Ce dernier se distingue parmi les nombreuses solutions de BI disponibles grace a
sa capacité a répondre efficacement aux besoins diversifiés des organisations.

I.1. Power BI

Power BI est une suite d'outils d'analyse de données de Microsoft qui permet de connecter,
transformer et visualiser les données rapidement. Il offre une interface utilisateur conviviale
et des fonctionnalités avancées pour créer des rapports interactifs et des tableaux de bord
dynamiques. Il permet ainsi de concrétiser les concepts théoriques de la BI en solutions
pratiques et opérationnelles.

Power BI permet de mettre en valeur des indicateurs clés de performance (KPI) avec des
poids, des unités de mesure et des formules de performance, d’accéder a des bases de
données externes avec des requétes SQL, d’importer depuis Excel ou saisir simplement les
données manuellement, d’analyser ces données dans des tableaux de bord, et générer des
rapports de performance.

Les composants principaux de Power BI sont I’application de bureau Windows Power BI
Desktop, le Langage DAX et Power Query.

I.1.1. Power BI Desktop

Power BI Desktop est une application client-serveur gratuite qui peut étre téléchargée sur
le site internet de Microsoft. Elle permet de créer des analyses de données en suivant quatre
¢tapes principales : connexion des données, modélisation des jeux de données, préparation
des données, et création des analyses.

I.1.2. Le langage DAX

DAX (Data Analysis Expressions) est le langage de programmation de Microsoft SQL
Server Analysis Services . C’est un langage de formules permettant de définir des calculs
personnalisés. Ces formules permettent de manipuler des données numériques, travailler sur
des chaines de caractéres, sur des dates et des heures ou bien de créer des valeurs
conditionnelles en utilisant un ensemble de fonctions prédéfinies telles que « AVERAGE »
pour la moyenne, « SUM » pour la somme des contenus des lignes d'une colonne spécifique
ou « COUNT » pour compter le nombre de lignes d'une colonne spécifique.
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I.1.3. Power Query

Power Query est un moteur de transformation et de préparation des données qui permet de
se connecter a un large éventail de sources de données et de transformer ces données en
utilisant une interface graphique intuitive.

Maintenant que nous avons mis le point sur les aspects théoriques de la BI, nous allons
procéder a I’exploitation de la démarche de notre cas d’application sur les Achats de
I’ENIEM.

II. Reéalisation de la solution

Nous sommes passés par plusieurs étapes pour obtenir la solution souhaitée. Nous
expliquons cela dans ce qui suit en procédant étape par étape.

II.1. Développement de nouveaux KPIs

Une liste de nouveaux indicateurs clés de performance a été réalisée en utilisant des KPIs
liés aux concepts de gestion des achats et d'approvisionnement trouvés dans la littérature et
dans le modele SCOR. Les indicateurs clés de performance (KPI) présentés ci-dessous ont été
obtenus en se basant sur la définition des objectifs stratégiques de I'ENIEM. Plus
précisément, il nous a paru nécessaire de répondre a la question suivante : Quelles
informations seront-elles nécessaires pour évaluer de maniere rigoureuse la performance des
Achats ?

Le tableau ci-dessous illustre les KPIs trouvés :

Tableau IIL.1: La liste des nouveaux KPIs proposés

Formule de calcul / Explication du

KPI
KPI

Objectif

Suivi des dépenses par fournisseur et . ,
Dépenses d'achat nettes P p Réduction des dépenses globales

par article.

Derniers prix d'achat Suivi des derniers prix payés. Maintien ou réduction des prix

Identification de la derniére date

d'achat. Optimisation du cycle d'achat

Fréquence d'achat

. . . Suivi de I'honorabilité des commandes . .
Niveau de service des fournisseurs . Niveau de service = 100%
par les fournisseurs.

Suivi de I'état et de I'avancement des | 100% des bons de commande en

Etat des bons de commande
bons de commande. temps et en heure

Suivi des crédits réclamés pour les

Crédits pour livraisons incomplétes . . . . .
livraisons incompleétes ou les stocks 100% de crédits récupérés

ou stocks endommagés

endommagés.
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Historique des prix de revient des
articles

Suivi de I'historique des prix de revient
des articles.

Précision et suivi des tendances

Taux de réduction des cotts d'achat

(Réduction des cotts / Cotts d'achat
initiaux) * 100

Réduction continue des cotits

Livraison, réception des documents,
réception des informations

Délai de livraison = Somme (date
livraison - date commande ) / nb
livraisons

Le minimum possible

Satisfaction client : % des clients
internes satisfaits

Pourcentage de clients internes
satisfaits=(Nombre de clients internes
satisfaits/Nombre total de clients
internes )x100

Maximiser le pourcentage de
satisfaction des clients internes

I1.2. Classification des KPIs selon les perspectives de la Balanced Scorecard

Afin d'assurer une gestion pertinente et obtenir un tableau de bord significatif en un seul
coup d'eeil, une analyse de la pertinence des KPIs est nécessaire. Nous avons alors pris en
considération les KPIs déja en usage par I’ENIEM et ceux que nous avons développés afin
d’obtenir les informations les plus précises possibles pour la prise de décision.

Critéres d’évaluation :

Suite a nos investigations, nous avons repéré et choisi les critéres suivants afin d'évaluer la
pertinence des KPIs, comme cela est illustré dans le tableau ci-dessous :

Tableau II1.2: Critéres d’évaluation

Critére Explication
Simple Est-il simple a cerner et a gérer ?
Mesurable

Est-il mesurable ?

Fréquence de mesure

Un bon KPI est fréquemment mesuré, le KPI présente-t-il une fréquence de

mesure ?

Pertinent

Génere-t-il les résultats souhaités et garantit-il un impact positif sur la

performance ?

A travers cette analyse des indicateurs de performance présélectionnés, nous pouvons
¢laborer la BSC représentant des KPIs qui seront implantés pour mesurer la performance des

achats :
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Tableau II1.3: Liste des KPIs appartenant aux perspectives de la BSC

Formule de calcul / Explication

KPI Objectif
du KPI J
Suivi des dépenses par fournisseur | Réduction des dépenses
Dépenses d'achat nettes P p P
et par article. globales
. . .. . . ] Maintien ou réduction des
Derniers prix d'achat Suivi des derniers prix payés. "
X
Perspective P
Financiére Taux de réduction des cofits (Réduction des cotits / Coiits Réduction continue des
d'achat d'achat initiaux) * 100 colts
R Somme des coiits de tous les
Coit total des achats par K . . .
L achats effectués sur une période Contrdle des cotits
période .
donnée
Pourcentage de clients internes Maximiser le bourcentage
Perspective Satisfaction client : % des satisfaits=(Nombre de clients . . P . &
. . . o . o de satisfaction des clients
Clients clients internes satisfaits | internes satisfaits / Nombre total .
. . internes
de clients internes )*100
, . Identification de la derniére date Optimisation du cycle
Fréquence d'achat , ,
d'achat. d'achat
Niveau de service des Suivi de I'honorabilité des . .
. . Niveau de service = 100%
fournisseurs commandes par les fournisseurs.
Perspective
Processus . , , 100% des bons de
, Suivi de I'état et de I'avancement
Internes Etat des bons de commande commande en temps et en
des bons de commande.
heure
., Nombre de produits non i .
Taux de non-conformité ( p Réduction des
. conformes / Nombre total de .,
des produits recus ) N non-conformités
produits regus) * 100
Perspective L . .. Moo . . .
. Historique des prix de Suivi de I'historique des prix de Précision et suivi des
Apprentissage et . . . .
. revient des articles revient des articles. tendance
Croissance

Apres avoir défini la liste finale des KPIs a utiliser dans la conception de la solution, nous
avons eu I’opportunité d’accéder au systeme informatique de ’ENIEM, ce qui nous a permis
d’avoir une idée sur les données que nous devons disposer.

Toutefois, étant donné que les données source de 1’entreprise sont confidentielles, notre
travail a consisté a générer nos propres données en utilisant des exemples de données
compatibles avec celles auxquelles nous avions acces, tout en respectant la confidentialité de
I’entreprise. Pour ce faire, nous avons établies ces données dans des tables Excel qui ont la
particularité de faciliter leur importation sur Power BI.
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I1.3. Installation et configuration de Power BI Desktop

L application Power BI Desktop peut étre téléchargée a partir de Microsoft Store.

r-;# Microseft Power Bl Desktop (x64) Setup >

Welcome to the Microsoft Power BI
m T Desktop (x64) Setup Wizard

Power Bl

Select Language:
English e

Srext

Figure I1I1.1: Installation de Power BI Desktop

A I’ouverture, Power BI Desktop donne accés a I’interface utilisateur illustrée ci-dessous
(Figure I11.2).

Fichier Accueil Insérer Modélisation Afficher Optimiser Aide |&? Partager v
28 [ B 0 [A] d7 &
@B & © [ @ s & i [l
Obtenir les Classeur Hub de donnée: QL Entrer des Dataverse Sources Transformer les Nouveau Zone de Plus de Copilot
donnéesv  Excel Onelake v rver données récentesv donnéesv visuel texte wisuelsv
Presse-papiers D = Caluls Confidentialité Partager | Copilot ~
il D Larécupération automatique contient des fichiers récupérés qui n'ont pas été ouverts. ‘ Afficher les fichiers récupérés ‘ X Visualisations » «
=] Générer un élément visuel o
= [ E
E & =
28 i~ 3
3 — @
B _ o 00 M R B
Ajouter des données 4 votre rapport
2 i
Une fois chargées, vos données ¢'affichent dans le volet Données, L M] ¥ L ® @
HQYAAE
- 8 i 2 i ae
sl
PYE-EB Y
USRS, § U § i — J— (FE=E C
e eSO Server tblesu vide donnses
Valeurs

Obtenir des données d'une autre source —
Ajouter des champs de don.

Extraire

Interrapport (O]

Garder tous les filtres QD)

Ajouter des champs d extr..,

20 ol - |

Figure II1.2: L’interface utilisateur Power BI

Cette interface permet de mettre en forme les données en fonction des besoins, de fagon a

créer localement des rapports visuels.
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I1.4. La collecte et ’extraction des données

Cette phase implique 'application du processus ETL qui comprend trois étapes :
l'extraction, le traitement et le chargement des données.

Extraction

A partir du ruban d’accueil, on sélectionne la barre d’outils “Données” et on sélectionne le
“Classeur Excel “ pour y accéder aux tables de données excel.

Insérer Modélisaticn Afficher Optimiser Aide
i [
@@ €& biE ® [
Obitenir les Classeur Hub de donnée: Entrer des Dataverse  Sources

donnéesv  Excel Cnelake v r données récentes

i

Transformer les
donnéesw

Requétes

il [Al o7

Nouveau Zone de

visuel

texte

Insérer

1 ouwrir
« © 4 > CePC » Bureau » PFE v O
Organiser v Nouveau dossier

Captures d'écrar & Mo

Images A
e Images
TABLES TABLES
@ OneDrive 8% EDD FOURNISSEUR
[:5:00]
[ cePC 0] Tables de données
[ Bureau
|| Documents
=] Images
D Musique
J Objets 3D

& Téléchargement v <

Rechercher dans

PFE

= M

Modifié le

MNom du fichier: | Tables de données

Ouvrir |v

Type

Dossier de fichi
Dossier de fichi
Dossier de fichi
Feuille de calcull
Feuille de calcull

Feuille de calcull

v‘ Fichiers Bxcel ("=l oddsm;

Annuler

)
(2]

>

Plus de
wvisuelsw

Fichier Accueil
=-papi
[l
M
=
&
=In

Page 1 II

Figure II1.3: Connexion a la source de données

A

&

sanpg

|£ Partager v

-
Q@
~ /
Copilat

onfidentislité | Partager | Capilot

Visualisations >

Geénérer un élément visuel

i
N

Eew A=xE

Valeurs
Ajsuter des champs de don.

Extraire

Interrapport ®

Garder tous les filtres @)

Ajouter des champs d'extr...

Aprées avoir été connecté a la base de données, dans la boite de dialogue Navigateur nous
sélectionnons les tables a utiliser pour les importer dans Power BI Desktop. On clique ensuite
sur le bouton "Transformer les données ", ce qui nous menera vers la zone de préparation de
données (Staging area). En utilisant Power Query, nous pouvons alors réaliser les

transformations potentielles qui seront exposées lors de la deuxiéme étape.

>

R

saguuoq
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Fichier  Accueil  Insérer .
— Navigateur

Options daffichage = &
Tables de donnéesadsx [13]
El Nomenclature
= B Bdd_FRS
B Listes
Bl Paramétres
ddl [l Table Articles 1608
EJ Table Commande
@ Table Commande_Articles
£ Table Date
BB Table Détail_Livraison
[El Table Facture
B0l Table Fournisseur
[ Table Livraison
£ Table Utilisateur

Table 6 (Table Livraison)

E Table 6 (Table Livraison] o
[ ID_Livraison (Table Détail_Livraison)

EJ Id_commande (Table Commande_Artic...
ED 1d Detail (Table_Détail Facture)

D Table 10 (Table_Détail_Facture)

Hox |& Partager v
-
05
B o,
Id_commande (Table Commande_Articles) B Copilot
1d_commande  Id_Article Quantité_Article Prix_unitaire ~ , ~
Confidertiaité | Famagsr | Copiler
cmaoL 00 70 354,71
o e
emaoL o 20 53705 &« Visualisations » L
cmd01 0 92 175,11 =] Générer un élément visuel g
cmdo2 00: 29 84,95 I . =
. - z = [ 2
cnd02 AD2 15 236,38 H N b
& -~ 2
cnd02 A4 34 542,06
and03 ADD 65 810,67 EMEMEW
cmd03 ADL 35 882,41 P 00 M A B Lk
emd03 AD18 44 233,58 @ M] %l L ® @
cmd03 ADL 85 198,78
- Y
cmd03 A022 19 276,36 HGeWA =
cmdo3 A050 18 565,38 EFEER
cmdod ADBO 63 300,59 Py E .:.E g a tg)
cmdos A035 42 186,68
" 3 #2 &
emd05 AD42 45 41,81 bhiEEe e
emd05 AD43 72 752,73 o
cmd0s AD44 75 852,75 vl
/aleurs
amdos A0L4 68 4341
emao? a008 2 1198 Ajsuter des champs de don.
cmao7 A034 53 786,55 o
cmao7 A0 25 364 -
Interrappert ®
cmaos ADD 71 351,64 bE =
- 028 29 180,32 v Garder tous les filtres D)
and0s AD30 76 12889

Ajouter des champs d'exir..

Charger Transiormer les données Annuler

Figure I11.4: Chargement des données vers Staging area

Transformation

Une fois les données sur la Staging Area ont été chargées, nous effectuons les traitements et

les transformations nécessaires. Ces changements impliquent des procédures de filtrage, de
consolidation, de fusions, de calculs et de détection d'erreurs, dans le but d'obtenir des
données prétes au chargement pour leur exploitation. Parmi les transformations effectuées sur

les tables, on trouve :

e La table Commande : Nous avons procédé a la suppression de quelques colonnes

qui ne sont pas nécessaires dans notre ¢tude. Nous avons ensuite vérifié I’intégrité des

données et leur conformité selon le type.
e La table Facture : Nous avons opéré les mémes vérifications d’intégrité et de
conformité des types de données en opérant des modifications, de sorte qu’ils soient

cohérents et logiques.

Pour les tables Fournisseur, Article, Utilisateur : aucune transformation n’est nécessaire,
mise a part s'assurer de 1’intégrité des données et de la conformité des types.
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Voici un apergu de I’interface de transformation de Power Query :

Je Table. TransfornColumnTypes (#7En-tétes promus™, {{"I0_Livraisen®, type text}, {"Id_Commande”, type text}, v || Parametres dune requéte
'C ID_Livraison - AR 1d_Commande - T:( Date_Livraison - | F7 Date_liwraison prevue - Statut de Livraison - 4 PROPRIETES
- 1 - Nom
01 ol 1
2 o
03 r ] Toutes bes propriétés
(0] om . "
4 ETAPES APPLIOUEES
s erndls 30/06/2023
0% T 1] SOUCE
MNavigation
7 o igatio
FiterNulAndWhitespace
08 Ll
]
w10 _
En-tétes promus
1l .
> Type modifié
w12 mdl 1
i omal
vld endid 20/08/ 023
15 dl ]
1= a1 g,
w7 mdl
18 0
(L] mdls )
* om 1

Figure IIL.5: Apergu de la transformation sous Power Query

Apres avoir effectué toutes les modifications sur les requétes disponibles et, depuis le Menu
Fichier, on sélectionne Fermer puis appliquer.

|| H = | DASHBORD TRY

Accueil Transformer Ajouter une colonne Affichage Qutils Aide
=X ) D 5—, D:I Propriétés u & T
(Y : .
Lk s = [T Editeur avancé
Fermer & Mouvelle Sources Entrer des Paramétres de la Geérer les Actualiser ) Gérer les  Réduire les Fractionner Regrouper
appliquer~| source~ récentes~ données source de données  paramétres~  l'apercu~ [ Gérer - colonnes - | lignes~ la colonne par C
.4 Fermer & appliquer requéte Sources de donné..  Paramétres Requéte Trier
.t Appliquer ¢ -
= r Jx = Table.TransformColumnTypes(#"En-tétes promus™,{{"Id_Utilisateur", type text}, -~
| (A {"Prénom”, tvpe text}. {"E-mail™. tvpe text}. {"Num de telephone". Int64.Tvpel.

Figure I11.6: Fermeture de Power Query

L'étape finale du processus ETL consiste a transférer les données de la zone de préparation
de données (Staging Area) ou les transformations ont été réalisées vers I’environnement
Power BI afin d'étre exploitées.

I1.5. Mise en ceuvre du tableau de bord

Nous avons précédemment opéré des connexions depuis la source de données (Excel),
puis mis en forme et combiné cette source de données. Nous disposons désormais d’un

modele de données que nous pouvons utiliser comme base pour la création de Tableau de
bord.
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Nous pouvons maintenant réaliser un TDB qui affiche une vue d'ensemble des dépenses
d'achat nettes de ’ENIEM, a la fois par fournisseur et par article, le niveau de service qui
indique aux acheteurs si les fournisseurs honorent leurs commandes, ainsi qu'une analyse des
bons de commande, qui permet de connaitre I'état et I'avancement de tous les bons de
commande.

I1.5.1. Modélisation des données a analyser

Dans cette section, nous allons créer un schéma pour analyser les données, en reliant les
tables entre elles, et en ajoutant les calculs sur les données a mesurer (les mesures).

Liaison entre les données

Les relations dans Power BI nous aménent a I’existence de « Directions » qui jouent un
role essentiel dans la maniére dont le filtrage fonctionne. Il s’agit de comprendre la direction
de la relation pour assurer une modélisation efficace dans Power BI.

Quelle que soit la direction de la relation, cela signifie que Power BI filtre les données. On
clique sur I’icone « Relations » puis Gérer les relations :

Accueil  Aide < Modifier la relation %

Sélectionnez des tables et des colonnes qui sont liges.
By By Pv B B

La récupération automatique contient des fichiers |

A partir de la table
Table Articles 160LEB s

(2] rabie Articies 16018 - Code_Article Coeff Id_Article Id_Fournisseur  Mom_Article
5 oot | 100006 0.252706 A001 FRS19 TOLE GALVA ...
1 5 100012 1.15 A002 FRS05 RUBAN ADHE...
100014 0.52 A003 FRS20 RUBAN ADHE...

Vers la table

Table Fournisseur s

Code_Fournis... Contact_Four.. Id_Fournisseur MNom_Fournis.. Pays_Fourniss.. Type_Foumiss...
| 2503 219274164 FRS01 BELLE COLLE ... = Algérie Local
[&] Table Fournisseur 4525 214042060 FRS02 D.M.P Algérie Local
3531 219502095 FRS03 RESSORT IND... = Algérie Local
Cardinalite Direction du filtre croisé
Plusieurs & un (*:1) - A sens unigque >

Rendre cette relation active

:
Toutes les tables I I m Annuler

Figure II1.7: Modification des relations

46



Chapitre III : Conception de la solution

Une fois qu’on a fini de relier toutes les tables, on obtient le mode¢le ci-dessous :

(®) Tate Désail Liviaiso

Figure II1.8: Représentation du mod¢le décisionnel de données sous Power BI.

Nous voyons que les deux tables Commande et Date ont un sens de la relation qui part de la
table Date vers la table Commande. Cela signifie que n’importe quelle colonne de la table
Date peut filtrer les données dans la table Commande.

I1.5.2. Ajout des mesures

Nous avons procédé¢ aux calculs de différentes mesures dans les tables : Commande Facture
et Commande Articles comme le montre la Figure IIL9 suivantes et qu’on détaillera en
Annexe 7.
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B Table Facture B Table Commande = )
) I - [l Takhe Comemande_Articles
El Achats_Mensuels ﬁ Lommandeas_Honorees
[ Date_Facture B Date_livraison_prévue
Id_Coemmande d_Commands
Diat d_Date
7! 1d_Date
ld_Facture [ 1d_Fournisseur
) gl
ld_Fournisseur d_Utilizateu
Articie
L F T
Made de Paement b wiart_totals
i3 _ OO0y o€
) Montant o schst par fourmaseur B Hooeau de Servce Par Foirnis -
: [} 1d_Foumasseu
T Mantant_ Total Fact Bl Pourcentage Commandes Ho -
- L - .
Seatut_Lmraison servcelevel Bylicer .
- £ Cusnese Amcie
Statut Faiement Shatut_de la_commands
B E el = -] ar =, {1

5 Total Achats MNettes
@ Total_Commandes
B TotalCrdersByUser

TotalOrderValueByllser

Figure II1.9: Les différentes mesures calculées

Nous nous proposons d’illustrer quelques exemples de calcul des mesures : on clique sur
I’icone « Données » pour revenir sur la vue des données. Puis avec un clic droit sur les 3
points a droite de la table Commande, on sélectionne "Nouvelle mesure " Dans la barre de
formule, on écrit la formule représentée dans la figure ci-dessous :

e Niveau de service fournisseur

Fichier Accueil Aide Outils de table Outils de mesure

@Tal:le :'incipale $ «% 948 Nouvelle Mesure

mesure rapide

Structure Mise en forme Propriétés Calculs

[nal v 1 Niveau de Service Par Foirnisseur =

2 DIVIDE(
E 3 CALCULATE(

4 COUNTROMS( ' Table Commande'),

5 'Table Commande'[Statut_de_la_commande] = "Livrés”
&5 5| ),

7 CALCULATE(
n@.l i COUNTROWS (' Table Commande'),

9 ALLEXCEPT( 'Table Commande', "Table Commande’[Id_Fournizseur])

1@

Figure II1.10: Mesure “Niveau de service fournisseur “
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e Total des Achats par Article

Fichier Accueil Aide Qutils de table Outils de mesure

=
< Nom Total des Achats pa... $% Format B catégorie de données %:%::
(2 Table :'incipale $ % 90 Mauvelle Mesure

mesure rapide

Structurs Mise en forme Proprigtés Calculs

|l W |1 Total des Achats par Article =
SUMY{

2

3
BB .

5 )

-

"Table Commande_Articles®,

"Table Commande_Articles'[Quantité_Article] * 'Table Commande_Articles'[Prix_unitaire]

Figure I11.11: Mesure “Total des Achats par Article

o Pourcentage des Commandes Honorées

Fichier Accueil Aide Qutils de table Outils de mesure

-~
Gj'[able a'incipale $ ~% 9 403 Autom

MNouvelle Mesure
mesure rapide

Structure Mise en forme Propriétés Calouls
0ol >< \/ 1 Pourcentage Commandes Honorées =
2 DIVIDE(
E 3 COUNTROWS(FILTER( Table Commande®, 'Table Commande'[Statut_de_la_commande] = "Livrée™)),
4 COUNTROWS (" Table Commande')
5

&3

Figure II1.12: Mesure “Pourcentage Commandes Honorées*

11.5.3. Création des Visualisations

Durant cette phase, nous procédons a I’élaboration de I’interface de visualisation de nos
données avec les différentes analyses possibles pour concrétiser et arriver a notre objectif
d’outil d’aide a la décision qui sera sous forme de tableau de bord.

D’apres la fenétre présentée ci-dessous, nous avons acces aux différentes possibilités de
visualisation qu’on pourra choisir selon la compatibilité avec chaque KPI.
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Visualisations ]
Generer un €lément wvisuel
= (>

E ki E ha = [BA
P 08 kA BN [BR i
=2 r = -2 O O
HE ©@ &8 A -~
E+ BEH B R
Py &= =8 [J 9 &
L = &2 2 & =

Figure II1.13: Fenétre des visualisations

Ajout d’un segment de filtre

Le visuel « segment ou filtre » permet a 1’utilisateur de choisir la visualisation souhaitée.
Par exemple, le segment qui va servir a filtrer sur une année donnée.
Sur la vue du rapport, on clique sur I’icone « Segment » dans les visualisations, puis on coche
le champ "année" de la table Date.

- Pt

Segment :

- (1 2dd

E i i =

Figure I11.14: Segment de filtre

Ajout d’un graphique en secteur (Camembert)

Le diagramme circulaire illustre la répartition des dépenses aupres de différents
fournisseurs, identifiés par leurs codes (par exemple, FRS19, FRS13, etc.). Chaque segment
du diagramme représente un fournisseur et la taille de chaque segment est proportionnelle au
montant total des achats effectués aupres de ce fournisseur.
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Dépenses Fournisseurs

EEOSE
TR i are 1L

06, TIK (25,15

TRATE
(505

15T B (8, T2

DO (10,575 L 24255

Figure II1.15: Graphique en secteur

Ajout d’un diagramme a barre empilés

Dans ce diagramme, les valeurs sont empilées les unes sur les autres, ce qui permet de voir
non seulement les totaux mais aussi les contributions individuelles. Chaque barre représente
un ¢lément ou une catégorie de colts, identifiés par des étiquettes comme FRS01, FRS02,
etc.L'axe vertical (ordonnée) indique les colits en échelle.

Analyse des Coiits

FRED  FRSOZ WFRS0E  FRSOM B FRS0S O FRSOY B FRSE & RS 0 RS B RES13 [+
1K

Figure II1.16: Diagramme a barres empilés

Ajout d’un graphique en courbes
11 s'agit d'un graphique en ligne qui montre une tendance des dépenses mensuelles sur cette
période.
e ['axe vertical (ordonnée) montre les montants des dépenses mensuelles, allant de
0,2M a 0,8 M.
e L'axe horizontal (abscisse) représente les mois de 1'année, d'avril a octobre.

Les dépenses sont élevées en avril (proche de 0,8M), diminuent progressivement pour
atteindre un minimum en juillet (environ 0,2M), et augmentent a nouveau jusqu'a octobre.
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Dépenses Mensuelles
LT

Figure II1.17: Graphique en courbe
Ajout d’une jauge
La jauge permet de voir visuellement si I’objectif a été atteint. Dans notre exemple,

I’ombrage bleu indique que 50% des commandes sont honorées.

Total des Commandes Honorees

0,50

Figure I11.18: Jauge

Ajout d’un visuel carte

Ce type de visualisation appelé carte permet de représenter la variation du Montant Total
des Achats, et une carte qui représente le nombre de fournisseurs contactés aux cours de
I’année. Pour utiliser ce visuel, on clique sur la page du rapport, puis on sélectionne le visuel
«Carte» et on coche les mesures qu’on désire avoir.

21 1,58M

Hombre de Montant Total des Achats
Foumnizzsurs

Figure I11.19: Cartes
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Ajout d’une Table

Le tableau présente une vue détaillée des dépenses et du nombre de commandes pour
chaque fournisseur. Les colonnes du tableau sont : par exemple, FRS19 a le montant total
d'achats le plus élevé avec 396 725,85 et 9 commandes, tandis que FRS04 a le montant total
d'achats le plus bas avec 9 664,51 et 2 commandes.

Tableau Fournisseurs
FoLmiessar Morgant Total des Schalc Mombre e Comerancas
-

L51
1 28069113

Pl i = 0 = = W inw =k Winin @8

Figure II1.20: Table

L’utilisation du filtre d'Utilisateur

Nous souhaitons voir uniquement les données de l'utilisateur 2 sur les différentes
visualisations. Pour cela, nous utiliserons le segment pour basculer d’un utilisateur a un autre
comme I’illustre la figure ci-dessous :

uTon uTno2

O é 3 uToo: uTo04 uTons

0,00 1,25

3 o
Pourcentage Commandes Honorées par |d_Fournisseur uTons

Id_Fournisseur
.

8

Total_Commandes

] ; , @ ; x
Dépenses d'achat nettes de I'ENIEM Tendances en matiére de codt Miveau de service

Figure I11.21: Filtrage par Utilisateur
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Interactions entre les visuels

Quand nous sélectionnons un point de données sur 1’un des €léments visuels, tous les
autres €éléments visuels de la page qui contiennent ces données changent en fonction de cette
sélection. C’est ce qu’on remarque dans la figure ci-dessous.

i Foumnisenm 8 FRS FRS0Z 8 RS RS04 MFRSDS 8 5 $FRSD0 FRST1 MFRSTS SIS BFGTT b <] Générer un élément visuel [
,, :m & @
396K (1,22 206.73K (25,134 R
: o E b E I E 0o
L _ o M IR B U
: e & 1 F = (O D
k| |d_Fournisseur FRS13 ' Eﬁ @ A&
f: Montant d'achat par fournisseur 394 341,59 (24,95%)
__ ] Tl Pyt £ D) @
zzzzzzzzzzzzzzzzz:l:zzzzzzzzzzzzzzzz ] @@@E@&
Achats_Mensuels par Mois Premier Nom_Mois par Trimestre
Légends
E 1 2 3 Id_Fournisseur -
% Valeurs
;g Montant d'achat par ., -
amier avri juiller s
Mais Ajouter des champs de dori..
InfoBulles
E | Dépenses d'achat nettes de FENIEM Tendances en matiére de codt Niveau de service :
Figure II1.22: Interaction entre les visuels
Vue du TDB final

Voici a quoi ressemble notre rapport finalisé :

B

ENIEM
Supplies Analysis

Lot's Explare..

Figure I11.23: Interface d’entrée au tableau de bord ENIEM
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EMNIEM SUPPLIES ANALYSIS

Analyse des Coiits

R BERSES FRSES 5 REN BERST

— d
-

LRSS R EE R EEE R RS REE R R E

21 1,58M

Mombre de Montant Totsl des Achaty
Fournmamrn

Bhabummbnm-

EMIEM SUPFLIES AMALYSIS

Total des Commandes Honorées

20

Total des Commandes

Pourcentage des Commandes Honorées

N iR T

Figure I11.24: La Vue Globale du TDB
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En résumé, ce rapport répond aux principales questions :

Quelles sont les dépenses totales par fournisseur ?

Combien de commandes ont été passées aupres de chaque fournisseur ?
Quels sont les derniers prix des articles achetés ?

Quand un article a-t-il été acheté pour la derniere fois ?

Quel fournisseur a fourni chaque article lors du dernier achat ?

Le niveau de service des fournisseurs est-il satisfaisant ?

Quelles tendances de cofits peuvent étre observées sur les achats d'articles ?

S 230 250 200 700 2 2

Conclusion

Au cours de ce chapitre, nous avons réussi a mettre en place notre solution en utilisant la
BI. Nous avons pu construire un TDB, qui permet le suivi des indicateurs de performance des
fournisseurs identifiés par notre analyse ainsi que les nouveaux KPIs que nous avons
proposés. Cela nous a permis d'avoir une meilleure visibilité de la performance des achats a
travers les quatre perspectives proposées par la méthode BSC.

Notre application offre une fonctionnalité essentielle de mise a jour automatique des
données, assurant ainsi que le tableau de bord est toujours a jour. En effet, dés qu'il y a un
changement dans les données sources, telles que les fichiers Excel, il suffit de cliquer sur
l'option "Actualiser" pour que les informations reflétées dans le tableau de bord soient
immeédiatement mises a jour en conséquence.

De plus, cette application constitue une solution clé en main pour I’entreprise car elle est
préte a étre utilisée. Cependant, pour plus de performance, il serait recommandé qu’elle soit
mieux connectée avec les systemes d’information de 1’entreprise pour tirer profit des masses
de données.
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Chapitre IV

Conclusion et Recommandations

I. Conclusion Générale

L'étude des approvisionnements de I'ENIEM a permis de mettre en lumiére les principaux
aspects de la fonction Achat et Approvisionnement, ainsi que leur gestion au sein de
l'entreprise. En explorant les concepts théoriques liés a la performance et aux tableaux de
bord, nous avons construit un raisonnement scientifique solide pour développer une solution
adaptée a notre problématique.

Notre analyse approfondie a révélé plusieurs aspects essentiels de la fonction Achat de
I'ENIEM, notamment la procédure d'achat, les méthodes de sourcing et de sélection des
fournisseurs, ainsi que 1'évaluation de ces derniers. Cette étude a mis en évidence les points
forts et les faiblesses des mécanismes en place, offrant une vision claire des améliorations
nécessaires.

I1 est apparu que 'ENIEM ne dispose pas de logiciel spécifique pour le calcul des besoins,
se contentant d'utiliser Excel a cette fin. Un logiciel HP est utilisé pour enregistrer les étapes
de l'achat, mais aucun tableau de bord n'est disponible pour piloter la performance de la
fonction Achat. Cette absence limite la capacité de l'entreprise a identifier et résoudre
efficacement les problémes.

Pour remédier a ces lacunes, nous avons développé et implémenté un tableau de bord dédié
a I'ENIEM, utilisant les outils de Business Intelligence (BI). Ce tableau de bord permet de
suivre et d'évaluer la performance des achats a travers les quatre perspectives proposées par
la méthode Balanced Scorecard (BSC). Grace a une fonctionnalit¢ de mise a jour
automatique, le tableau de bord assure une visibilité constante et précise des indicateurs de
performance.

Cette solution clé en main offre une meilleure gestion de la fonction Achat et constitue un
outil essentiel pour améliorer la compétitivit¢ de l'entreprise. Cependant, pour exploiter
pleinement son potentiel, il est recommandé d'intégrer ce tableau de bord avec les systemes
d'information de I'ENIEM. Une telle intégration permettra de tirer profit des masses de
données disponibles et d'optimiser encore davantage la fonction d'Achat.

En conclusion, 1'adoption des solutions proposées dans cette étude permettra a 'ENIEM de

corriger les lacunes identifiées, d'optimiser sa fonction d'Achat et d'atteindre un niveau de
maturité¢ supérieur. Cette transformation renforcera la compétitivité de l'entreprise sur le
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marché, en améliorant sa capacité a répondre aux défis actuels et futurs de la chaine
d'approvisionnement.

II. Recommandations

En guise de recommandations, il est propos¢ un certain nombre de points dont :
Amélioration et Mise a Jour des KPIs :

e Revue périodique des KPIs : Evaluer régulierement les KPIs définis pour s'assurer
qu'ils restent pertinents et alignés avec les objectifs stratégiques de I'entreprise.

e Adaptation aux changements : Ajuster les KPIs en fonction des changements dans les
objectifs de 'entreprise, les conditions du marché et les nouvelles opportunités.

Intégration Compléte avec les Systémes d'Information :

e Connexion des Données : Intégrer Power BI avec les systtmes ERP (Enterprise
Resource Planning) et autres bases de données de l'entreprise pour une collecte de
données automatisée et en temps réel.

e Interopérabilité : Assurer l'interopérabilité entre Power BI et les autres outils de
gestion utilisés par 'ENIEM pour une harmonisation des flux d'information.

Automatisation et Optimisation des Rapports :

e Rapports Automatisés : Configurer des rapports automatisés pour les différentes
parties prenantes, permettant une diffusion réguli¢re et systématique des informations
critiques.

e Personnalisation des Tableaux de Bord : Personnaliser les tableaux de bord pour
répondre aux besoins spécifiques des différents utilisateurs, assurant une pertinence
maximale des informations affichées.

Adoption de Power BI Service :

e Migration vers Power BI Service : Utiliser Power BI Service, la plateforme cloud de
Power BI, pour héberger et partager des rapports et des tableaux de bord. Cela permet
un acces en temps réel aux données et aux analyses depuis n'importe quel endroit, a
tout moment.

o Sécurité et Conformité : Assurer que la solution cloud respecte les normes de sécurité
et de conformité de I'entreprise. Power BI Service offre des fonctionnalités robustes
de sécurité, telles que le chiffrement des données, I'authentification multifactorielle et
la gestion des identités.
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Annexes

Annexe 1

Le questionnaire utilisé pour I’entretien

Q1 : Expliquez-nous 1’organigramme de ’entreprise ?

Q2 : Quels sont I’ensemble des processus de L’ENIEM et donnez-nous une bréve description de
chacun ?

Q3 : Avez-vous une stratégie d'achat clairement définie et documentée ?

Q4 : Avez-vous une procédure d'achat documentée ?

Q5 : Utilisez-vous des outils technologiques pour la gestion des achats?

Q6 : Comment le processus Achats est déclenché ? Quel est son output ?

Q7 : Quels sont les systémes d’information utilisés dans chaque étape ?

Q8 : Utilisez-vous des outils technologiques pour la gestion des achats?

Q9 : Les données qui alimentent la base de données de ’outil seront-elles chargées manuellement ou
automatiquement ?

Q10 : Quelle est votre stratégie de sourcing pour les fournisseurs ?

Q11 : Comment vous procédez a la sélection des fournisseurs ? (Pour identifier 1’approche scientifique
utilisée)

Q12 : Avez-vous un portefeuille de fournisseurs ?

Q13 : Quels sont ses objectifs ? Est-ce qu’elle atteint ces objectifs 14 ? (Le but c’est d’évaluer la
maturité du processus)

Q14 : Quel est le type de vos relations avec les fournisseurs ? Existe-t-il un partage de risque entre
vous ?

Q15 : Avez-vous des contrats avec condition avec vos fournisseurs ?

Q16 : Avez-vous des indicateurs de performance pour mesurer les résultats de votre stratégie d'achat ?
Q17 : Est-ce que les indicateurs des performances vous permettent d’anticiper les risques fournisseurs
? Si oui comment ?

Q18 : Est-ce que les KPI prennent en considération la supply chain avale ?

Q19 : Est-ce que les objectifs des KPIs sont atteints ?

Q20 : Quelles sont les données que vous possédez actuellement sur les KPIs ? quelle est leur nature ?
Q21 : Quel est I’impact du calcul des KPIs sur les actions que vous appliquez quotidiennement ?

Q22 : Dans le cas ou vous recevez des commandes non complétes ou en retard, qu’est-ce que vous en
faites ?

Q23 : Est-ce que vous avez recu des réclamations de la part de vos fournisseurs ou de vos clients ?

Tableau 1: Questionnaire
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Soumission n®2 : Enregisirée sous le n® 0182022 du 25/01/2022
MNom duo fournisseur : SAFET/ATALIE
Offre Technigue :

- Cahier des charges : Renseigné, signé et cacheté (07 pages)

L
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technique (19 pages)

- Certificat 150 9001 2015

Offre financiére
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-Facture pro forma N*55.22.171 du 220172022
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Annexe 4

Tableau 2: Nomenclature

Code Désignation UM COEFF COEFF
160LB 240L
100003 BANDE DE CERCLAGE EN PP LARGE M 0 0
100004 RUBAN ADHESIF EN TOILE 50mm M 0 0
100006 TOLE GALVA 1X950 NF EN 10142 KG 0,252706 0,252706
100007 RUBAN ADHESIF ARME 19mm M 0 0
100012 RUBAN ADHESIF EN PAPIER 24mm M 1,15 1,27
100014 RUBAN ADHESIF DOUBLE FACES 10mm M 0,52 0,52
100015 RUBAN ADHESIF EN PVC LARG.19mm M 0 0
100016 RUBAN ADHESIF EN PVC 60mm M 3,31 3,81
100017 PEINTURE ARGENTEE DE RETOUCHE KG 0 0
100018 FIL D'ACIER DOUX DE 1,6 EN BOBINE KG 1,204 1,91052
100019 FIL D'ACIER DOUX DE 2,5 EN BOBINE KG 0,532 0,79932
100021 TUBE EN ACIER NU.D.ext.4,76 X KG 0,5252 0,8654
100022 FIL D'ACIER DOUX DE 5 EN BOB. KG 0,7992 1,1263
100023 TUBE EN CUIVRE (6x0,6x2086) PCE 0,08629 0,08629
100024 ISOCYANATE KG 1,3845 2,0661
100025 MASTIC D'ETANCHEITE KG 0,05 0,08
1000304 |TOLE ALUMINIUM 0.6x280x460mm PCE 0 0
100032 MASTIC A ENDUIRE PAR FUSION EN BLOC KG 0 0
100033 MASTIC A ENDUIRE PAR FUSION EN KG 0 0
100034 BRASURE D'ETAIN D=1mm. KG 0 0
100038 BRASURE D'ARGENT 5% KG 0,001 0,0011
100040 BRASURE EN ALUMINIUM 2,4x1000 KG 0,0008 0,0008
100043 RUBAN ADHESIF EN TOILE 25mm M 0 0
100046 PEINTURE NOIRE DE RETOUCHE KG 0,0035 0,0035
100058 RESINE (PE.MD) NATURELLE KG 0,091564 0,088604
100059 RESINE (PE) NATURELLE (HD) KG 0,003882 0,003783
100062 PE EN POUDRE KG 0,12751 0,18644
100064 RESINE PS.STANDART NATUREL GRANULE |KG 0,104 0,104
100068 RESINE PS-CHOC NATUREL GRANULE KG 0,02134 0,02134
100072 RESINE POLYSTYRENE EXPANSE EN PERLE |KG 0,402649 0,550519
100073 RESINE PA NATUREL EN GRANUL KG 0 0
100076 RESINE ABS EN PASTILLE NATUREL KG 0,641765 0,64
100084 RESINE (PP) EN PASTILLE NATURE KG 0,025385 0,025385
100085 RESINE.(PP)PAST.(MERINOS) KG 0 0
100092 TOLE GALVA.0,7x1000 NF EN 10142 KG 0,226129 0,233707
100093 TOLE GALVA.1x1000 NF EN 10142 KG 0 0
100095 RESINE (PS) CHOC NATURELLE KG 2,636364 2,548106
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100097 COLORANT UNIVERSEL BLANC RAL 9010 KG 0 0,011514
100099 COLORANT UNIVERSEL RAL 9005 KG 0,00024 0,00024
100102 TOLE GALVA.1,25x1050 NF EN 10142 KG 0,68375 0,68375
100103 TOLE LAF 1,5x1150 NF EN 10130 KG 1,08328 1,08328
100108 TOLE ALUMINIUM.0,6x1000x2000 KG 0,088 0,174
100113 TOLE LAF EN BOBINE. 0,5x750mm KG 0 0
100122 RUBAN ADHESIF BLANC Larg=30mm M 4,1 3,7
100124 RUBAN ADHESIF TRANSPA .Lar=50mm M 4,5 4,5
100125 RUBAN ADHESIF EN TOILE DE.9mm. M 0,5 0,95
1001264 BRASURE Ag.30% SANS CADMIUM KG 0,000984 0,000984
100127 BRASURE L.Cu p8 KG 0,00288 0,00288
100129 MASTIC KG 0,05 0,08
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Annexe 6

Figure 2: Short List

Jode Articles Matiéres & Composants Codes FRS Fournisseurs Pays
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Annexe 7

Tableau 3: Table de mesures utilisées

Mesure

Formule sur DAX

Achats Mensuels

CALCULATE(SUMX('Table Facture','Table
Facture'[Montant_Total Fact]), DATESMTD('Table Date'[Date Comp]))

Commandes Honorées

CALCULATE(COUNTROWS('Table Commande'), 'Table
Commande'[Statut_de la_commande] = "Livrée")

Cotlt Moyen Articles

AVERAGE('Table Commande_Articles'[Prix_unitaire])

Dépenses Fournisseurs

SUMX('Table Facture', 'Table Facture'[Montant Total Fact])

Dernier Prix Achat

CALCULATE( LASTNONBLANK('Table
Commande Articles'[Prix_unitaire], 1),LASTDATE('Table
Commande Articles'[Commande Date]))

Derniére Date Achat

MAX('Table Commande Articles'{Commande Date])

Fournisseur Dernier Achat

CALCULATE(LASTNONBLANK('Table
Commande_Articles'[Id Fournisseur], 1),LASTDATE('Table
Commande_Articles'{Commande Date] ))

Niveau de Service Par
Fournisseur

DIVIDE(CALCULATE( COUNTROWS('Table Commande'), 'Table
Commande'[Statut_de la_commande] = "Livrée" ), CALCULATE(

COUNTROWS('Table Commande'), ALLEXCEPT('Table Commande',
'"Table Commande'[Id_Fournisseur])))

Nombre de Commandes

DISTINCTCOUNT('Table Commande_Articles'[Id_Article])

Pourcentage Commandes
Honorées

DIVIDE( COUNTROWS(FILTER('Table Commande', 'Table
Commande'[Statut_de la_commande] = "Livrée")), COUNTROWS('Table
Commande'))
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Niveau de service par
utilisateur

DIVIDE(CALCULATE( COUNTROWS('Table Commande'), 'Table
Commande'[Statut_de la_commande] = "Livrée", ALLEXCEPT('Table
Commande', 'Table Commande'[Id Utilisateur])), CALCULATE(
COUNTROWS('Table Commande'), ALLEXCEPT('Table Commande', 'Table
Commande'[Id_Ultilisateur]))

Total Achats Nettes

SUMX('Table Commande', "Table Commande'[Montant_totale])
Total Commandes = COUNTROWS('Table Commande")

Total des Achats par
Article

SUMX( 'Table Commande Articles', "Table
Commande_Articles'[Quantité Article] * 'Table
Commande Articles'[Prix_unitaire])

Nbr de commande par
utilisateur

CALCULATE COUNT('Table Commande'[ld Commande]),
ALLEXCEPT('Table Commande', 'Table Commande'[Id_Utilisateur]))
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