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LA FORMATION CONTINUE ET LES SERVICES AUX ENTREPRISES UNE TRADITION DE QUALITE

PLAN DE COURS

AEC Finance et comptabilité informatisee
Cours : Gestion des approvisionnements, 410-033LG
Consultant en entreprise : Stéphane Evanko b.a.a, MBA
Courriel : stelogistique@telus.blackberry.net
Visitez mon site internet au stelogistique.com
Courriel : sevanko@vidéotron.ca
Cellulaire : 514-886-3954

Ce cours permet aux étudiants de s’initier a la gestion des approvisionnements. Plusieurs éléments de la chaine d’approvisionnement
seront vus au cours de la session. La gestion de I’approvisionnement est un des éléments moteurs d’une saine gestion de la chaine
logistique des opérations de toutes organisations qui utilisent des stocks pour la vente ou la fabrication.
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L'identification du cours

Discipline : Titre du cours : No du cours :
Finance Gestion des approvisionnements 410-033-LG
Pondération : Unités : 1,67 unités Préalable :
2-1-2

PRESENTATION DE LA (OU DES) COMPETENCE(S) MINISTERIELLE(S)

Enoncé de compétence

Contexte de réalisation

01HQ : Gérer les stocks et I’acquisition de biens et de services.

Dans le cadre d’un systéeme intégré de la chaine
d’approvisionnement.

En interaction avec les différents services de I’entreprise.

A partir des politiques, des normes et des procédures de
I’entreprise.

A I’aide d’un systéme informatisé en réseau et des logiciels
appropriés.

A I’aide de sources de référence présentées sur support papier et
électronique et rédigées en francais et en anglais.

En se référant aux personnes-ressources a I’interne et a I’externe.
En relation avec des fournisseurs.

Eléments de compétence (01HQ)

Critéres de performance

1. Contribuer au controle du niveau des stocks.
Chapitre 5 : Les concepts de co(t et de quantité
Chapitre 6 : Les modeéles de gestion des stocks

1.1 Détermination des principaux codts liés a la gestion des stocks.
1.2 Détermination des quantités a commander dans le cas de demandes

dépendantes ou indépendantes.

1.3 Détermination de la période de réapprovisionnement.
1.4 Choix de la méthode de réapprovisionnement.
1.5 Détermination du niveau des différents types de stocks en fonction

de leur utilité.

2. Collaborer a la gestion de I’entrepét.

2.1 Contréle quantitatif et qualitatif effectué a la réception de la

marchandise.
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Chapitre 4 : Le concept de la qualité
Chapitre 7 : Les fonctions reliées a la gestion des stocks

2.2
2.3
24
2.5
2.6

Choix approprié de la méthode d’entreposage.

Traitement approprié des entrées et sorties de la marchandise.
Décompte physique des inventaires.

Elimination appropriée des produits de rebut.

Application rigoureuse des regles de santé et de sécurité au travail.

3. Participer a I’expédition de la marchandise.

Chapitre 8 : La distribution

3.1
3.2
3.3
3.4

Choix approprié de I’emballage et des modalités d’expédition.
Préparation soignée des documents relatifs a I’expédition.
Choix approprié du transporteur.

Détermination exacte du codt de I’expédition.

4. Acheter la marchandise.

Chapitre 1 : Le service d’approvisionnement
Chapitre 2 : Le processus d’approvisionnement
Chapitre 3 : Les sources d’approvisionnement

Chapitre 9 : Les approches de gestion qui influencent les stratégies
d’approvisionnement.

5. Participer a la sélection des sources d’approvisionnement.

4.1
4.2

4.3
4.4
4.5
4.6
4.7
4.8

4.9

5.1
5.2

Reconnaissance des besoins des utilisateurs et utilisatrices.
Détermination des avantages comparatifs d’un contrat d’achat et de
location.

Application rigoureuse des procédures d’appel d’offres et d’analyse
soumission.

Négociation raisonnée des conditions d’achat.

Choix du fournisseur en fonction des criteres de qualité, de quantité
de délais et de co(lt.

Production de bons de commande exacts.

Suivi et relance appropriés de la commande.

Transmission exacte des données de la commande aux personnes en
cause.

Archivage approprié de I’information.

Application rigoureuse des étapes de certification des fournisseurs.
Mise a jour des dossiers de fournisseurs.

de
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Chapitre 1 : Le service de I’approvisionnement
Chapitre 2 : Le processus d’approvisionnement
Chapitre 3 : Les sources d’approvisionnement

Chapitre 9 : Les approches de gestion qui influencent les stratégies
d’approvisionnement.

5.3 Mise a jour de I’information sur I’état des sources
d’approvisionnement.

OBJECTIFS D’APPRENTISSAGE ET CONTENU

Raison d’étre du cours

Contribuer au contrdle des niveaux des stocks
Collaborer a la gestion de I’entrep6t

Participation a I’expédition de la marchandise

Acheter la marchandise

Participer a la sélection des sources s’approvisionnement

abrwnE

Contenu du cours

Comprendre la fonction approvisionnement
Comprendre le processus d’approvisionnement
Trouver les sources d’achats (fournisseurs)

Le concept de qualité

La gestion des stocks et inventaire

La distribution

Stratégie d’approvisionnement

QEC

QEP

Classification ABC

Stratégie de réduction des stocks

Comprendre I’effet de levier en approvisionnement.

L'évaluation
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Travaille de session 20 %
Analyse de Cas : 15%
Examen 1 : 25%

Activité synthese : 40 %

Les précisions sur la nature de I’activité synthese

L’activité synthése est un examen ou I’éléve aura a répondre a des questions et a des mises en situation permettant d’évaluer les connaissances acquises par les
étudiants sur toute la matiére

Livres obligatoires.

Gestion de I’approvisionnement et des stocks, Paul Fournier et Jean-Pierre Ménard, Gaétan Morin Editeur, 3*™ Edition, 2009

Veuillez prendre note que je ne donne aucune notes en classe, toutes les présentations sont sur mon site internet, visitez
régulierement mon site internet.

Gestion des approvisionnements
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ANALYSE DE CAS

Dans le cadre du cours

Gestion des
approvisionnements.

Finance et comptabilité
Informatiseée.

Evaluation écrite 15 %
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Gestion des approvisionnements
Objectif

Le but

L’analyse de cas est reconnue pour développer I’esprit d’analyse, le jugement et les
habiletés des décisions, a aussi I’avantage de placer les étudiants face a des situations
pratiques adaptées a leur milieu professionnel et culturel.

La demarche

Vous devez faire les cas en équipe de 3 personnes. Je vous remettrai au cours de la
session les cas a faire.

Votre analyse de cas doit
comporter les éléments suivants :

1. Une page titre
2. Votre analyse de cas
a. Description du probleme
b. Analyse des causes et des conséquences du probléme.
Formulation des objectifs
Evaluation des solutions
Choix de I’option choisie
. Planification et implantation de I’option choisie
3. Mini conclusion.

Qo

- (D

Les dates de remises de vos cas sont :

1.

Par Stéphane Evanko© Page 2



Gestion des approvisionnements

Chaque analyse de cas a une valeur de 5 % sur votre note finale, donc un total de
15 %.

Vous serez évalué sur les points suivants :

Présentation générale de votre cas : 0,5 point.
Analyse de cas : 4 points
Mini conclusion : 0,5 point

Veuillez noter qu’aucun rapport écrit a la main ne sera accepte.

Vous avez I’obligation de remettre votre cas en début de cours. Aucun retard ne
sera accepté. Si vous étes en retard, vous obtenez automatiquement la note de 0. Si
VOUS avez une urgence, VOUS pour une raison ou une autre vous étes incapable de
vous présenter vous devez remettre votre cas par courriel au courant de la journee
de remise du travail.

Bon succes!

Par Stéphane Evanko© Page 3
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Travail de Session

Analyse de la fonction approvisionnement
et gestion des stocks.

Travail de session
20 9% de votre note finale
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Gestion des approvisionnements

OBJECTIF DU TRAVAIL DE SESSION :

Le cours de « gestion des approvisionnements » vous a permis de comprendre
I’importance de ce facteur primordial de la chaine logistique d’une organisation.
Un département d’approvisionnement bien géré est une source importante
d’économie pour toutes les entreprises.

METHODOLOGIE

En équipe de trois ou quatre étudiants, vous aurez a analyser un service
d’approvisionnement dans une entreprise que vous allez choisir. Vous devez
choisir une entreprise qui doit gerer des stocks. Vous pouvez choisir votre
organisation autant dans le privé que dans le public.

Vous devez prendre contact avec les gestionnaires du service de
I’approvisionnement et des entrepdts afin de les rencontrer et de les questionner.

Suite a la cueillette des données que vous aurez faite en entreprise, vous aurez a
rédiger un rapport qui sera évalué sur 20 %.

CONTENU DE VOTRE RAPPORT (minimum 10 pages,
maximum 15 pages)

1) Une page titre
2) Une table des matieres

3) Une lettre de remerciement (S.V.P., utilisez votre cours de
Bureautique)

4) Une bréve introduction
5) Une description de I’entreprise choisie

a. Historique

b. Secteur d’activité, nombre d’employés, marché, etc.
6) CEUR DU TRAVAIL DE SESSION :

a. Organigramme du département de I’approvisionnement. Si
vous faites affaires avec une PME, vous pouvez fournir
I’organigramme de I’entreprise.

b. Trouvez la mission et la stratégie du département de
I’approvisionnement de votre entreprise.

Hiver 2010 Stéphane Evanko
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Gestion des approvisionnements

c. ldentification des types de stocks qui sont géres :
I. Matieres premiéres
Ii. Les produits en cours
ii. Les produits finis
Iv. Les composantes
d. Autres particularités des stocks
i. La gestion des stocks de sécurité.
Ii. La gestion des stocks cyclique.

1ii. La classification de la valeur des stocks (ex :
classification ABC)

e. Comment sont déterminés les colts d’approvisionnement.
I. Le colt d’acquisition

I. Le codt de stockage
ii. Le codt d’une commande
Iv. Le codt des pénuries.

f. Les modeéles de gestion des stocks

I. Outils de commandes : QEC, QEP, période précise,
etc.

g. Vos recommandations et vos suggestions
i. Est-ce que I’entreprise gere bien ses stocks?
Ii. Pourrait-elle utiliser une meilleure technique?

iii. Est-ce que le département d’approvisionnement est
efficace?

7) Pour terminer une courte conclusion
8) Annexe
a. Votre travail peut &tre appuyé par des annexes

Hiver 2010 Stéphane Evanko
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Gestion des approvisionnements

EVALUATION DU TRAVAIL

Votre travail sera évalué de la fagon suivante :

1. Au sujet des membres de I’équipe
Vous avez I’obligation de me présenter un journal de vos réunions d’équipe,
je veux avoir :

Vos dates de rencontre

Avec qui vous avez communiqué et qui a effectué les appels

La répartition des taches

Et au début de chacune des sections, je veux voir les noms de ceux qui
ont écrit le texte.

Vous perdrez automatiquement 20 points si vous ne respectez pas
cette contrainte (méme en parti)

Les gens qui n’auront pas fait un travail gue je juge équitable auront
un échec sur le travail.

2. DATES IMPORTANTES:

1) Vous avez I’obligation de me donner le nom de votre entreprise au plus tard le

. Sivous ne I’avez pas, vous perdez

automatiquement 10 % sur votre note finale de votre rapport.
2) LA DATE DE REMISE EST LE:

EN DEBUT DE COURS.

Si vous étes en retard, vous serez automatiquement pénalisé de 25 % par jour de
retard sur votre note.
Si vous ne me donnez pas le rapport en début de cours le

, Vous perdez 25 %.

Vous devez me remettre une copie papier.

LA PONDERATION :

La page titre : 5 %

La table des matiéres : 5 %

La lettre de remerciements : 5 %
Introduction : 5 %

Analyse des processus

60 % pour la qualité des informations.
10 % pour la qualité du texte.
Conclusion 10 %

Hiver 2010

Stéphane Evanko
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Gestion des approvisionnements

De plus, vous perdrez les points suivants sur I’ensemble du travail si :
1) Absence du journal de bord (20 % de votre note)

2) Respect de la date de remise du nom de I’entreprise (10 % de votre note)
3) Respect de la date de remise du travail final (25 % par jour de retard)

Bon Succes

Hiver 2010 Stéphane Evanko

5



Gestion des approvisionnements

Chapitre 1

Présentation de Stéphane Evanko
Présentation 1

Dans le cadre de la formation en finance et comptabilité
informatisée




INTRODUCTION

® Depuis quand est-ce que
l’approvisionnement existe dans les

organisations humaines?

e DEPUISTOUJOURS. Toutes les

organisations humaines ont besoin de
s’approvisionner, méme a titre d’individu
vous devez vous approvisionner afin de

SuUrvivre.




Que doit faire un acheteur?

e Un acheteur doit:
® Trouver le materiel requis
° e plus rapidement

® Et au meilleur cott possible, en respectant I'integriteé méme de

ses produits ou services finaux que son organisation doit offrir.

® Avant de faire tout cela, I’acheteur doit maitriser une chose...
LE REQUIS : sans requis, ditficile de combler adequatement le

besoin.




/

Qui a déja fait cela ici?

¢ Comme individu dans notre societé, nous avons tous fait cela
a une echelle plus petite qu'un acheteur dans une
organisation. Des exemples : votre ¢picerie, I'achat d’une

voiture, I’achat d’une maison, etc.

® Nous allons donc effectuer des achats selon nos besoins
(requis), selon nos revenus (budget) et selon nos perceptions

(respect de vos besoins).




Comment est-ce que le service de
I'approvisionnement contribue a I'entreprise?

® De deux fagons :

® Il doit gérer adequatement la ressource, normalement dans un
contexte de produits en entrepot ou service, tout en respectant
les budgets.

® Il a un réle de securite, en protegeant la ressource, en
respectant les autres operations de I’entreprise. Il est souvent
LE DEPARTEMENT qui engloutit une bonne partie des

ressources financiere de I’ organisation. (Inventaire).




Chapitre 1 Le service de
|'approvisionnement

® Les decisions d’achat se prennent souvent en equipe, cela permet de

bien définir le besoin et le requis.

® D’une fagon generale, dans les PME, c’est souvent les administrateurs
qui vont déeterminer les requis et la source de I’achat. Ils vont negocier
les contrats, et ’acheteur devra les faire respecter et fera la négociation
quotidienne, mais la base sera toujours negocice dans un niveau

hiérarchique plus eleve.

® Dans les grandes et tres grandes organisations, le travail d’equipe sera
alors plus approprie, mais la base reste la meme, la strategie de

l’organisation sera toujours présente.

e [asource et la gestion au quotidien




~

1.1 Le role de I'acheteur ou du département de
I'approvisionnement. (8 objectifs organisationnels)

1. Acheter la quantite requise. (Besoin operationnel, respect de la politique

d’ordonnancement, demande dépendante, demande independante.
2. Assurer la qualite du produit, dans le respect de la strategie de I’entreprise.
3. Faire arriver la marchandise au bon moment.
4. Faire arriver la marchandise au bon endroit
5. Service professionnel en tout temps (eviter les conflits d’interéts)
6.  Avoir la ou les meilleures sources.
7. Au meilleur prix

8.  Toujours avoir de la rigueur et de la discipline dans nos fagons de faire, et ce,

quotidiennement.




1.2 Les régles a suivre

* Il faut chercher I’equilibre entre les ressources a acheter et le
fonctionnement de I’organisation, exemple : le juste a temps,
politique d’ordonnancement, éviter |’entreposage excessif,
s’appuyer sur des techniques logiques et mathematiques tout

en evitant les crises.

® Prendre des risques tout en respectant la stratégie de

l’organisation et l’opinion des dirigeants.




1.2.2 Faire 'analyse et décider

1. Faire la préparation : comprendre le probléme.

2. Faire I’analyse du cas ou de la situation
1. Faire la collecte des données pertinentes
Faire la description du probleme
Faire I’analyse des enjeux, des causes et des consequences
Faire la formulation d’objectifs
Faire I’ elaboration et I’ évaluation des options

Faire le choix d’une option

<N N o AW N

Faire la planification et l’implantation de l’option choisie

3. Faire la rédaction du rapport.

EST-CE SIMPLE? PAS NECESSAIREMENT




4 . .
Faire participer les autres.

® [e succes de 'acheteur :
® repose sur sa capacite de susciter I’esprit d’equipe pour établir correctement le
requis (au niveau des autres departements)
® de mobiliser les énergies autour d’une vision unique.
* valorise les idees et les suggestions
* stimule I’esprit d’equipe (avec ses collegues et les autres membres de son equipe)
® donne un pouvoir de decision lorsque requis aux membres de son equipe
® toujours avoir de la rigueur et de la discipline.

* Souvent I’acheteur (surtout dans les PME) est un superviseur gérant une equipe.
Dans les plus grandes entreprises, un acheteur fera partie d'une equipe d’acheteurs

et fera un travail déterminé avec certains fournisseurs.




1.3 Les droits du service
d’approvisionnement

* Le departement de I'approvisionnement a le droit de faire
preciser le besoin, sans un besoin bien defini, comment étre

certain d’acheter la bonne chose?

® Garder la main mise sur les fichiers des fournisseurs et les
ententes. Ceci permet d’avoir un FOCUS, évite la confusion
pour les fournisseurs, cela protege le processus d’achat et

décisionnel.




Autres aspects a considérer.

® L’acheteur n’est pas un ingenieur, un medecin, un
machiniste, il a toujours besoin de I'expertise des gens qui

ont un besoin a combler.

® Il y a trois secteurs d’entreprise, industrielle, commerciale et

de Service.

* Il y a trois types d’approvisionnements, Industriel,

commercial et institutionnel.




1.4 Obligations du service de
I"approvisionnement

* Le respect des lois en vigueur
* Le respect du code de déontologie d’une profession
* Le respect du code de conduite de l’entreprise.

® [es politiques et les procédures d’approvisionnement de
I’entreprise. (ex. achat d’un fournisseur defini, XEROX ou

Fournitures de bureau Denis, expliquer les avantages)

® Le respect des obligations contractuelles (achat minimum dans le
respect des ententes commerciales, sinon poursuite et perte de
credibilite)




a I
Le contenu minimal d’un manuel de

politiques et de procédures.

® Pour étre complet, un manuel doit preciser les valeurs et le mode de
fonctionnement de I’entreprise. Parmi les sujets examines, citons la vision de
I’entreprise, ses buts, ses objectifs, les regles regissant le traitement des
employes, les droits des acheteurs, les rapports entre I’acheteur et son
environnement, le code de deontologie de I’entreprise quant a ses relations avec
’acheteur, le processus de qualification des fournisseurs, la redaction des
ententes, le processus d’approvisionnement, le mode de fonctionnement lors de
I’émission des bons de commande, les difféerentes taches du service de
I’approvisionnement, les politiques de gestion des ressources ainsi que la
procedure a appliquer lorsque des défauts ont ete detectes (sur les

marchandises, les factures, les frais de transport, etc.. )

® Jamais vul!




1.5 La typologie des structures
organisationnelles. (LA HIERARCHIE)

Dans un département de I’approvisionnement, on retrouve :
des taches de negociation

des taches de SOURCING

des taches administratives

des taches de gestion du trafic

des taches d’achats

des taches de gestion des entrepots (réception, expedition et entreposage
de la gestion des ressources humaines

les projets (references de la structure par projet)

des specialistes (institutionnelles, par programme, etc.)

la logistique (interne et externe)

Bref, la gestion de la chaine d’approvisionnement.




1.5 La typologie des structures
organisationnelles. (LA HIERARCHIE)

® Déependamment de la grandeur de I organisation, cette tache
pourra etre faite par un seul individu ou par plusieurs.
Lorsqu’une entreprise a une importante fonction
d’approvisionnement, elle utilisera la structure formelle

afin d’organiser le département.

® Mais, la hiérarchie reste un ¢lement strategique ou les

entreprises doivent faire des choix. ..




" LE PAIN DE LA DECISION

* Il important de faire une distinction de la fonction
approvisionnement et de la logistique. L’approvisionnement est
normalement responsable de I’acquisition des biens dans
I’organisation et la logistique sera responsable des opérations
physique (usine ou autres). Dans les grandes entreprises, les deux
fonctions sont souvent deux entites distinctes. MAIS IL N’EXISTE
AUCUNE RECETTE MAGIQUE juste des tendances dans le

respect des stratégies de l’organisation.

® Les deux disciplines sont sous la rubrique GESTION DE LA
CHAINE D’APPROVISIONNEMENT.




La différence entre la centralisation et la
décentralisation.

® [ a centralisation : le regroupement des décisions au méme

endroit. I exemple le plus simple est lorsqu’une entreprise

decide tout de son sicge social. (Ex. : WAL-MART).

® [ a décentralisation : chaque unité d’affaires dans le monde

prend ses propres décisions.

® On peut étre decentralise nationalement, mais etre centralise

par province.

® Il ne faut pas oublier la base, on regroupe ou on distribue.

~




Les avantages de la structure
centralisée

1.
2.

| expertise est concentree
Il n’est pas nécessaire de former beaucoup d’individus.

Le processus de selection des produits et des sélections est

standardise.
Le processus necessite moins d’ecritures administratives.
[e fournisseur croit davantage les promesses de I’acheteur.

| entreprise a un meilleur controle sur la qualité demandée

des intrants.




Les avantages de la structure
décentralisée

1.
2.

[a réaction aux imprévues est meilleure.

[ a flexibilite est maximale lorsqu’il s’agit de répondre aux

besoins locaux.

| entreprise est plus compétitive sur le marché local parce

qu'elle fait une analyse locale de la concurrence.
Les utilisateurs assument une plus grande responsabilité.

Il existe dans le personnel un sentiment de participation

aux activites de l’entreprise.




Alors, quoi choisir???

® Alors, comment choisir? Cela dependra de la strategie de
I’organisation, il est certain que quelque soit la methode il faudra

respecter les processus et les procédures.

® Souvent les achats institutionnels sont decentralises, plus faciles, car

le besoin est opérationnel et prés de celui-di.

® On peut ¢galement centraliser et decentraliser de plusieurs fagons.
Une entreprise nationale pourra decentraliser ces achats par
province, mais les achats seront centralises dans les provinces, donc il
n’y a pas de formule magique, il faut que les entreprises trouvent la

bonne recette opérationnelle.




~

1.6 Les compétences de I'acheteur

1. La définition du besoin. (connaitre les attentes)

2. L’exploration du marche (étre proactif, autant avec les nouveaux besoins que les anciens)
3. La gestion des stocks

4. Lanégociation des ententes avec les fournisseurs

5. L’analyse des propositions des fournisseurs.

6. La connaissance et les respects des lois, des politiques, des valeurs et des modes de

fonctionnement de I’entreprise.
7. L'utilisation des outils technologiques
8.  La capacite de travailler en equipe.
9.  La capacite de communiquer

10.  La manifestation des compétences personnelles. (L’esprit d’innovation et la gestion du temps)

® Point important : un acheteur donne du service, il y aura donc des hauts et des bas au niveau des
activites a faire, lors des hauts il faut gérer temps et stress et lors des bas il faut étre proactif et

préparer la prochaine crise!!!




1) La définition du besoin a combler.

[ acheteur doit connaitre les attentes de la personne qui fait la

demande.

Une demande d’acquisition d’un produit s’actualise lorsqu’une

personne la traduit sous forme d’un besoin.

Des que la demande est regue, I'acheteur doit s assurer qu’il sait
avec precision ce qu’il doit acquerir.

En cas de doute, il devra interroger la personne qui a fait la

demande.

Quand I’acheteur aura bien saisi la demande, il pourra y donner

suite en toute confiance.

Il faut éviter l’interprétation!!




2) UExploration du marché

® Un acheteur doit toujours ¢tre a ’atfut de nouveaux fournisseurs
qui permettront a son entreprise d’étre plus concurrentielle
(production, prix, proximite...).

® L’acheteur doit donc continuellement se maintenir a jour ses

connaissances dans le champ d’activite de son entreprise.

® [’acheteur doit étre pro—actif face aux occasions qu’offre le

marche et doit evoluer avec celles-ci.

* Sources d’exploration : revues specialisces, le service des ventes,
les repertoires, internet, les chambres de commerce, les consulats,

les ambassades, etc..




3

) La gestion des stocks

[’acheteur a la lourde tache de bien déterminer le niveau des
stocks, surtout lorsque son organisation fait face a une demande

indépendante.

Trop de stock représente une augmentation des colits et pas assez

de stock représente une perte de vente et de clientele.

Souvent, le service de marketing est trop optimiste et le service

des finances est trop pessimiste.

[ ’acheteur doit donc bien déterminer le niveau des stocks en

utilisant les techniques appropriées.




4) La négociation des ententes.

® |a négociation avec les fournisseurs est un art.

® Lors de négociation, 1’acheteur doit se fixer des objectifs de
negociation et ceux-ci doivent étre realistes.
® Il doit donc étre : methodique, receptif, determine,

conciliant et batailleur, et ce, atin de gagner la partie!




5) Lanalyse des propositions

e [’acheteur doit développer sa capacité de bien analyser les

propositions recues du marche et de choisir la meilleure.

® Un bon acheteur ne doit pas se preoccuper uniquement du
prix, il doit examiner aussi tout ce qui entoure la proposition
en s assurant que le produit achete sera complet et de
qualite.

* Utilise seulement la variable prix, peut nous mettre en
danger. Un bon prix sans capacite de production du

fournisseur peut couter tres cher a la longue.




©6) La connaissance et le respect des lois, des
politigues, des valeurs et des modes de
fonctionnement.

e [’acheteur se doit de respecter les lois et apprendre a les
connaitre afin d’eviter des problematiques. (Douanes,

produits interdits de certains pays (vétements de la Chine VS
les Etats-Unis.) )

® [ ’acheteur doit se conformer aux exigences de l’organisation
et ne jamais, a moins d’avis de son employeur, les

transgresser.




Autres

® 7) L'utilisation des outils technologiques

® 8) La capacite de travailler en equipe

® 9) La capacite de communiquer.




Finalement, 10) La manifestation des
compétences personnelles nécessaires.

® 1) L’Esprit d’innovation :
® [’acheteur doit introduire dans son environnement de

nouveaux modes de fonctionnement et de nouvelles

technologies.

® L'acheteur est un agent de changement dans une entreprise, il
apporte de nouvelles idees, de nouvelles approches et de

nouvelles techniques de travail.

® [l doit étre a I"attut de toutes les possibilites qu’offre le marche
pour son organisation (ex. : la sous-traitance, de nouveaux

materiaux, nouvelles techniques de travail, etc.




Finalement, 10) La manifestation des
compétences personnelles nécessaires. (Suite)

® 2) La gestion du temps
® [’acheteur doit gérer son temps efficacement

® Ses rapports avec les utilisateurs comportent de nombreux

imprévus et il doit etre prét a y faire face.
o] ya des taches réactives et proactives.

® Un acheteur fait souvent face a des situations ou le temps lui

manque .

® | es acheteurs doivent donc planifier ]’utilisation de leurs temps
et utiliser efficacement les outils de communication dont il

dispose.




Fin du chapitre 1
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Gestion des approvisionnements.

_a péche au contrat.

Un jeune acheteur, Pierre Desjardins, se voit confier de plus en plus de
responsabilités par son supérieur, qui est tres satisfait de son rendement. Les contrats a
négocier gagnent en importance et Pierre se sent parfaitement a I’aise dans cette situation.
Il prépare trés bien ses rencontres et il connait ses limites. D’ici quelques mois, il devra
s’occuper de deux contrats d’envergure qui viendront a échéance. Le premier qui
concerne des équipements de sécurité a été octroyé annuellement depuis trois ans a la
firme Les Equipements Konar Ltée et le second qui a trait & la boulonnerie a été accordé
annuellement depuis deux ans a la firme Jacques Rivet inc.

Dernierement, le représentant d’un concurrent de Jacques Rivet inc., Timothée
Possion, apres un bon repas avec Pierre, I’a invité a une fin de semaine de péche a I’ile
d’Anticosti, tous frais payés, car il sait que Pierre est un grand amateur de péche. Le but
de M. Poisson est de maintenir de bonnes relations d’affaires avec cet acheteur. Pierre se
demande s’il doit accepter cette invitation.

QUESTION :

Pouvez-vous conseiller Pierre Desjardins avec la méthode d’utilisation de cas?

Votre cas ne devrait pas dépasser 2 pages.

Date de remise du Cas le

Bon Succes

Par Stéphane Evanko© Page 2



CHAPITRE 2 LE PROCESSUS

D’APPROVISIONNEMENT

Présente par Stéphane Evanko
Présentation 2

Dans le cadre de la formation en finance et comptabilité
informatisée




Introduction

® Les principales activites du service de I’approvisionnement
tournent autour de la gestion des relations avec les
fournisseurs qui procurent les produits et les services
necessaires pour I’entreprise, autant dans le domaine

industriel, de service ou commercial.

® Voyons maintenant le processus d’approvisionnement.




-

2.1 Les étapes du processus
d’approvisionnement. (6 étapes)

Le besoin (dois étre defini)
L’approvisionnement mix (les 4 O)
’exploration du marche

La negociation

La décision d’achat

L’evaluation apres 1’achat (quand on parle d’evaluation :
respect du PO, des temps, qualite, quantite, etc.) VOIR LE
FONCTIONNEMENT D’UN PROCEDE




La rétroaction

® Tous les systémes ou procédés fonctionnent ainsi :




2.2 ’éveil du besoin

Le besoin peut se manifester de 4 fagons pour I’ organisation :

Instinctivement (tablettes vides, avertissement de quelqu’un) ceci est tres reactif, un

bon exemple : les articles de bureau.

Provocation/Réactif/Urgence. Panne d’un ¢quipement, manque de produit lors de

la préparation des commandes, mauvais entretien, ceci est tres pompier, tres reactif.

Planification : En utilisant une approche rigoureuse et disciplinee, la quantite
/ . \ o, . b /
economique a commander, politique d’ordonnancement, respecte des procedures et

processus. Ceci est proactif .

Contractuellement: Respect des contrats, entretien aux 5000 km, changer un
equipement apres le respect du contrat de location, suivre les clauses contractuelles que

l’entreprise s’est engagée a suivre.




2.2 L'éveil du besoin

® Au cours de cette phase, I'acheteur verifie que la définition du
besoin :

Reponds aux attentes de I entreprise;
Ne contreviens pas aux lois d’ordre public;

Permets d’approcher les fournisseurs selon les principes de

)/ . / b . o] o / . .
transparence, d’equite et d’accessibilite autorisant une certaine
concurrence entre les sources d’approvisionnement;

Est exprime en termes de « fait de », c’est-a-dire que 1’on impose une
solution, ou en termes de « fait pour » c’est-a-dire que I’entreprise
cherche un resultat a partir d’une solution provenant d’un
fournisseur;

Détermine les differentes contraintes en lien avec le besoin, comme
c’est le cas pour des enjeux reglementaires, des normes precises, des
volumes, des délais de livraison, des lieux de livraison et autres.




2.3 Lapprovisionnement mix

o [ approvisionnement mix comprend les quatre variables
suivantes : (les 4 O)

[’ objet d’achat

[’ objectit d’achat

o’ organisation d’achat
o

| opération d’achat.




4 N
Le premier O de

I"approvisionnement mix

* P’objet de ’achat peut autant étre un service, qu un
produit. Votre livre de gestion d’approvisionnement est un
produit, et I’enseignement que je vous donne est un
service. Un produit offrant et le livre et le cours en classe,
sera un objet entre les deux (service et produit).

® Produit : Livre, meuble, bref, tous les produits tangibles.

® Mix : Garagistes (huile et MO)

® Service : Naturopathe, médecin, agent d’immeubles.




/

Le premier O de
I'approvisionnement mix (suite 1)

® Donc, ’acheteur a besoin d’avoir une :

* Description complete du besoin et

* Description complete du besoin et

* Description complete du besoin et

* Description complete du besoin et

* Description complete du besoin et

* Description complete du besoin et finalement

o Description compléte du besoin




-
Le premier O de

I'approvisionnement mix (suite 2)

¢ EXPLICATION DU DEMANDEUR (partie non controlable
par ’acheteur.) La pointe de I’iceberg.
® Plan et devis, image, logo, dimension, propricte, couleur,
apparence, performance, specification, etc..
e RESPONSABILITE DE ’ACHETEUR (partie contrdlable
par ’acheteur) le reste de P’iceberg!
® Garantie, planification, duré¢e de vie, formation, assurance, mise a
jour, entretien, temps d’arrét, valeur de revente, energie, perte de

temps, service apres-vente, cott de la commande, respect du

contrat, etc..




Le premier O de
I'approvisionnement mix (suite 3)

® Le besoin doit étre absolument bien defini, I’acheteur peut
faire de I’exploration de marche, mais tant que le besoin
n’est pas bien deétini, il ne peut faire I’achat. S’il le fait, il
risque de devoir s’expliquer plus tard, car la mauvaise

performance du produit ou du service lui sera attribuée.

® Je dis souvent a mes clients internes dans mon

organisation, pas de requis pas de produit.




~
Le deuxieme O de

I"approvisionnement mix

* L’objectif d’achat est la recherche des motits de
I’entreprise qui regiront la fagon de transiger avec le
fournisseur soit:

® [.a motivation

e [ 'influence de la haute direction
® [ es bénefices

® [a lecture de I’environnement

® La chaine d’approvisionnement

® | es criteres d’approvisionnement.




Le deuxieme O de
I'approvisionnement mix (suite 1)

La motivation

* La motivation est la raison qui incite le demandeur a faire
enclencher le processus d’achat. (Sociales et circonstancielles)

Sociales = motivations personnelles. Circonstancielles=

motivations opérationnelles.




Le deuxieme O de
I'approvisionnement mix (suite 2)

e L’influence de la haute direction

® (C’est la haute direction qui dicte la strategie de 1'organisation et
influencera I’ objectit d’achat avec la culture, les valeurs, le mode
de fonctionnement, la mission et la recherche d’equilibre dans

I’ entreprise.




4 N
Le deuxieme O de
I'approvisionnement mix (suite 3)

e Les bénéfices

® L’effet de levier du departement des achats (exercice a suivre). La difference
entre réduire les achats de 1 %, et la différence de réduire les cofits
d’exploitation de 1%. La puissance de I’effet de levier des achats est souvent la
plus grande dans I’organisation. Il est plus facile d’¢conomiser que d’augmenter
les ventes. Il est ¢vident qu’une augmentation des d’activites est toujours
souhaitable, mais un meilleur controle des couts doit toujours étre effectue, et
ce, pour beneficier au maximum des augmentations de productivite, et ce, lors
de periode difficile.

* La centralisation de I’information permet d’¢tre en controle des
renseignements et de beneficier des meilleurs prix et des meilleurs fournisseurs.
Les achats sont comme la bibliotheque de I’entreprise et doivent étre utilises
dans ce sens afin d’économiser.

® Le maintien de la position concurrentielle de l’entreprise et une

meilleure image de l’entreprise sur le marché (ex: éviter d’acheter de
la production effectuée par des enfants)




~
Le deuxieme O de

I'approvisionnement mix (suite 4)

e Lalecture de ’environnement

® Lalecture de I’environnement comprend inevitablement les facteurs
politiques et juridiques (les lois de protection du consommateur par
exemple, le droit des affaires), les facteurs démographiques et
écologiques (changement de la population, I'immigration, les tendances
familiales, etc.), les facteurs économiques, technologiques et la taille
des marchés ( la mondialisation des marchés, la valeur de notre huard, les
¢conomies emergentes), les facteurs sociaux et culturels (mondialisation

oblige, difféerentes cultures (La Chine), differentes langues et religions).




-

Le deuxieme O de
I'approvisionnement mix (suite b)

e La chalne d’approvisionnement

® Ou est votre organisation au niveau de la chaine d’approvisionnement? Fabrication,
distribution, service divers, etc....

e Les criteres d’approvisionnement.

® La quantite
La qualite
Le délai
Le lieu

Le service
La source

Le cotlt

® Des fois on n’a pas le choix et on doit accepter de mauvais criteres (ex, produits
rares, peu ou un seul fournisseur)




Le troisieme O de
I'approvisionnement mix

o TROISIEMEMENT :le O ORGANISATION

o [ organisation comporte la structure de l’entreprise et son
mode de fonctionnement. Donc le processus et les

procedures (le fonctionnement de la boite)




Le quatrieme O de
I'approvisionnement mix

Quatriémement :le O L'opération

[’ émission du bon de commande
La relance du fournisseur

La reception

Le paiement

(toutes les actions operationnelles du fonctionnement du

departement sont ici)




'exploration du marché

® Contacts, les fournisseurs,
les representants, les

collegues, internet.




La décision d’achat

® Achat ou

non?




La rétroaction

o ]| faut taire une reevaluation du
processus de 1’achat (processus

d’amelioration continue).




| effet de levier (calcul)
® Page 58 a 63.

\ °
® A faire en classe!




Fin du chapitre 2




Gestion des approvisionnements.

0 Le collége
Lionel-Groulx
Exercice 1

Compagnie |Compagnie | Compagnie Compagnie Compagnie

ABC GHI PDT GMN XYZ
Chiffres 10000 000.00 $ | 12 500 000.00$ | 20 000 000.00 $ | 18 000 000.00$ 4000 000.00$
D’affaires
Achats 50% 60% 70% 22% 80%
Main 20% 10% 10% 60% 1%
d’ceuvre
Frais 10% 25% 5% 16% 1%
géneraux
Profit brut | 20% 5% 15% 2% 18%
Questions :

S’il y a une réduction de 2% sur les dépenses d’achats calculés :

Calculer les nouvelles dépenses d’achat et les nouveaux profits en $ et en %.

Calculer I’effet de variation du profit net en %

Calculer I’effet de variation du colt d’approvisionnement en %

Calculer ’'ELA

Trouver combien en $ et en % I’augmentation nécessaire des ventes afin d’obtenir le méme effet
sur le profit. (Si les ventes augmentent, les colts vont augmenter, il y aura plus d’achats, plus de
manipulation, plus de main-d’ceuvre a cause de la force de vente accrue, les dépenses devront
logiquement varier dans le méme sens).

Calculer ’ELV

7. Faire une interprétation des résultats de I’'ELA vs I’'ELV

abkrwdE

e

Bonne Succes!

Hiver 2010 Stéphane Evanko ©




Gestion des approvisionnements

OLec

ollege
Lionel-Groulx

Exercice 2

Compagnie |Compagnie | Compagnie Compagnie Compagnie

ABC GHI PDT GMN XYZ
Chiffres 10000 000.00 $ | 12 500 000.00$ | 20 000 000.00 $ | 18 000 000.00$ 4000 000.00$
D’affaires
Achats 50% 60% 70% 22% 80%
Main 20% 10% 10% 60% 1%
d’ceuvre
Frais 10% 25% 5% 16% 1%
géneraux
Profit brut | 20% 5% 15% 2% 18%
Questions :

S’il y a une augmentation de 1% sur les dépenses d’achats calculés :

1. Calculer les nouvelles dépenses d’achat et les nouveaux profits. Calculer I’effet
sur le profit.

Calculer I’effet de variation du profit net en %

Calculer I’effet de variation du co(t d’approvisionnement en %

4. Calculer PELA

wn

Bonne Succes!

Hiver 2010 Stéphane Evanko©- 1 t




CHAPITRE 3 LE PROCESSUS

D’APPROVISIONNEMENT

Présente par Stéphane Evanko
Présentation 3

Dans le cadre de la formation en finance et comptabilité
informatisée




Introduction

® [ es fournisseurs sont des intervenants de premier plan. Ils
peuvent représenter jusqu’a 80 % des dépenses d’une

organisation.

® J] est donc important de mettre temps et argent afin de

trouver les meilleurs fournisseurs.

® Comme le departement des ventes, la relation 80-20 et 20-
80 existe, c’est-a-dire, qu’il y aura des fournisseurs plus
importants que d’autres et les relations d’affaires seront

difféerentes.




Introduction

® Larecherche d’approvisionnement est un procede de
planification proactif qui permet aux entreprises de faire face
a d’eventuelles problematiques :
® Exemple : augmentation rapide des prix, rarete de la matiere,

non-respect du contrat de la part du fournisseur, faillite du

fournisseur, rupture de contrat, etc.

e [ ’amelioration des technologies de communication a permis
aux differents départements d’approvisionnement d’étre plus

efficace, surtout avec internet.




Introduction

® [ e fournisseur ideéal a les caractéristiques suivantes :
e ]] satisfait les exigences de l’entreprise
® Pas besoin de faire aucune relance

e Flexible
® Respect des lots, des quantités maximales et minimales respectent le

JAT
® Qualite 100 %

Assistance technique accessible et efficace

Prix dans les normes et moins et excellentes conditions de paiement

Paperasses réduites ou inexistantes

11 inspire confiance

Excellente position financiere

e Excellent partenaire d’affaires.




Introduction

® Est-ce possible? Dans les faits a 100 % .BEAUCOUP de
fournisseurs sont dans cette situation, si un fournisseur ne
respecte pas ces caracteristiques, il ne restera pas en affaire
longtemps. Par contre, vous aurez toujours des fournisseurs

problématiques et ceux-ci doivent étre gérés.

e Clest pour cela que les agents logistiques existent!




3.1 Lengagement de certaines
entreprises.

® De plus en plus d’entreprises mentionnent, lorsqu’elles
decrivent leur mission, qu'une des cles de leur succes repose

sur d’excellentes relations d’affaires.

® Ces relations d’affaires sont aussi importantes avec les clients

qu’avec les fournisseurs.




3.2 La détermination des sources

¢ Comment déterminer des sources :
® Revues specialisees.
® Repertoires (voir annexe 3.1 a la page 141).
® Representants.
® Internet
® Les fichiers d’approvisionnement de I’entreprise.
® Les echantillons
® Les publicites
* Relations avec les collegues

® Relations avec d’autres professionnelles.




3.2 La détermination des sources.

® [ e fournisseur ideal doit :

® | e fournisseur doit recourir a I’informatisation autant ou
davantage que ses clients et offrir un excellent service de tenu

des dossiers et de production de rapports de consommation.

® | e fournisseur doit disposer d’un systéme de facturation

flexible.

® | e fournisseur doit veérifier les délais d’exécution des
commandes et mettre tout en ceuvre pour les respecter. S’il ne

peut pas, il doit avertir son client rapidement.




3.2 La détermination des sources

Le fournisseur doit étre dispose a neégocier un contrat global, a long terme, pour les

produits ou les services usuels et doit méme en faire la suggestion.

Le fournisseur doit étre en mesure de repondre a tous les besoins de ses clients, et

pas seulement a une partie des besoins.

Le territoire attribué aux représentants du fournisseur devrait étre assez restreint

pour leur permettre de consacrer le temps voulu a Chaque acheteur.

Le fournisseur doit entretenir de bons rapports avec les fabricants et les grossistes

auprés desquels il s’approvisionne.

Le fournisseur doit enregistrer un profit raisonnable et des affaires depuis

longtemps.

Le fournisseur doit posseder une certaine flexibilite en matiere d’expedition et de
transport, notamment en assurant un emballage et une facturation separee des

commandes de Chaque service de l’entreprise.




3.3 Les stratégies d’achat

e Toutes les entreprises doivent déterminer soigneusement

leurs sources d’approvisionnement.

® On peut ¢galement utiliser differentes strategies pour
obtenir un objet. Comme vous le savez, il n’y a pas de recette
magique!

® L'entreprise doit connaitre ses forces et faiblesses afin de

favoriser les meilleures stratégies.

o |1 ya douze stratégies d’achat possible.




3.3 Les stratégies d’achat

1. Avoir une source ou plusieurs sources? Exclusivite,

loi de Pareto, économie importante. Voir tableau 3.1

2. Dachat auprés d’une source locale ou
internationale. Les principaux objectifs vises par les

entreprises dans une stratégie de mondialisation sont les

suivants :
1. Reduire les couts de production.
2. Utiliser les ressources locales d’un autre pays.
3. S’implanter sur de nouveaux marches et trouver des debouches suffisants pour

rentabiliser 1’investissement.

4. Profiter de conditions fiscales ou sociales avantageuses
5. Bénéficier de la productivité du travail
6. Contourner les quotas d’importation stricts imposés par certains pays.

7. Voir tableau 3.2




3.3 Les stratégies d’achat

3. P’achat ou la fabrication d’un produit.
®  On determine la décision avec I'aide d’outils mathématiques.
(Que nous allons voir plus loin.)
®  On peut choisir tout simplement de se concentrer sur nos
competences.

e  Voir tableau 3.3

4. La sous-traitance. La sous-traitance est un mode
d’acquisition de biens ou de services visant a accroitre la
capacite d’une entreprise de repondre a une demande
permanente ou occasionnelle. (Respect de nos
competences et de nos capacites). Exemple simple :

deneigement, coupe de gazon, entretien des lieux. Voir

tableau 3.4




3.3 Les stratégies d’achat

5. Louer le bien ou le service : on achete la voiture ou
location? Exercices de mathématiques financieres que nous

ne ferons pas dans le cadre de ce cours.

e  Voir le tableau 3.5.

6. Travailler selon une pyramide ou une hiérarchie
de fournisseurs. Les acheteurs font affaires avec des
fournisseurs qui font affaires avec plusieurs petits

fournisseurs.

® Les Japonais utilisent I’approche pyramidale dans la

construction des automobiles.

. Lorsqu’une entreprise se concentre sur I’achat de

composants, elle migrera vers I'approche pyramidale.

e Voir la figure 3.2.




3.3 Les stratégies d’achat

7.

Traité avec le manufacturier ou un intermeédiaire : Le
desir d’eliminer les intermediaires (grossistes, agents, detaillants
et courtiers) vise a permettre de recupérer la marge de profit
prise par chacun d’eux. Cela peut étre definitivement plausible
pour les produits utilises en grandes quantites (loi de Pareto).
Par contre, pour les petites utilisations ce n’est pas logique. De
plus, ce point va a I’encontre du point 5 (travailler selon une
pyramide ou une hi¢rarchie de fournisseurs). De toute fagon, les
fabricants tendent de plus en plus a recourir a des intermediaires
pour la distribution des produits qu’ils fabriquent. (Exemple de

Permacon et les distributeurs, gain d’efficacite).

Voir le tableau 3.6.




3.3 Les stratégies d’achat

8. Détenir du stock additionnel en cas de force majeure ou faire

confiance a ses fournisseurs : cela dépend de notre tolérance au
risque..., STRATEGIE.

9. Utiliser le marketing a rebours : le marketing a rebours est une
approche qui consiste a faire une offre a une source d’approvisionnement.
L’offre une fois soumise sera acceptee ou refuséee par le fournisseur.
Exemple : un acheteur travaillant dans un hopital peut approcher un
fournisseur du service de la nutrition et lui faire une offre que d’attendre
une proposition de ce dernier. Il lui dira que les repas doivent étre
conformes au guide alimentaire canadien, étre diversifies, obéir a un cycle
de quatre semaines (le méme repas ne reviendra pas au menu avant quatre
semaines) et presenter un cott unitaire de 3.25 §, incluant le prix de la

nourriture, de la MO et de la logistique.




3.3 Les stratégies d’achat

10. Joindre un groupement d’achat : Rona, les COOPS
collegiales et universitaires, IGA, PRONATURE,
PROPAC, PROXIM, etc. Afin de béenéficier de meilleures

conditions d’achats et de prix.

e  Voir le tableau 3.7

11. L’enchere inversée : L'enchere inversee est une
procedure d’adjudication d’un contrat
d’approvisionnement au plus bas soumissionnaire d’un
groupe de fournisseurs qualifies par INTERNET, a
I'interieur d’une periode determinee. Un peu comme les
demandes de soumissions dans les journaux pour les appels

publics.

/




3.3 Les stratégies d’achat

12. Les fournisseurs de classe mondiale : La recherche

d’un fournisseur pour toutes les usines.




/

3.4 Le cout d’acquisition

® | e cotut d’acquisition a des répercussions majeures sur les

autres services de l’entreprise.

* Le colit d’acquisition represente le total des elements
sulvants :
Le prix d’achat
Le cout du transport
Le cout de I’emballage
Les frais des douanes
Le taux de change
Les frais de financement

Les autres frais inhérents.




3.4 Le cout d’acquisition

* Normalement, le choix de I'acheteur se portera sur le cout

d’acquisition le plus bas.

® [e colt d’acquisition est donc constitue de I’ensemble des
prix d’achat et des efforts que l’entreprise doit investir pour

obtenir I'usufruit de I’objet.

® Laliberte de I'acheteur d’influencer les echanges
commerciaux joue un role important dans la determination
du colit d’acquisition de I’ objet.

® Cette liberte s’etablit en fonction des marches qui sont :

® Voir page suivante.




3.4 Le cout d’acquisition

1.
2.

S

On

Le marche concurrentiel. (Sky is the limit!)

Le marché non concurrentiel.
Les monopoles d’Etat
Les oligopoles
Les sources uniques

[es immobilisations acquises par l’entreprise au fil de son

histoire. (ex. fabricant d’origine pour de la machinerie)
Les lourdeurs administratives de l’organisation qui achete.

Les modes de fonctionnement qui imposent a I’acheteur une

source précise.

Dans ces conditions, 1l est trés difficile d’obtenir le

mellleur cotut d’acquisition.




3.4 Le cout d’acquisition

1. L’image et I’interprétation du prix

Un acheteur doit savoir comment le fournisseur interprete la
notion de prix. Il y a deux approches, I’Ameéricaine et

I’ Asiatique.

Approche americaine : Le prix de vente provient de son prix

de revient ajoute a son benetice.

Approche asiatique : Le prix de vente moins son bénéfice
determine son prix de revient. Dans les faits, les Asiatiques

déterminent le prix de vente avant puis le benefice voulu.

Un autre facteur que I’acheteur doit considérer est de
b . !/ . !/ / o .
s’assurer que le fournisseur réalisera un bénéfice raisonnable.

Un fournisseur qui marche a perte est un enorme risque!




3.4 Le cout d’acquisition

Un acheteur ne doit pas se laisser influencer par la notion de
prix psychologique. Le prix psychologique est un concept de
marchandisage, il faut éviter a tout prix de tomber dans le

panneau. (Ex. qualite =cher).

Un acheteur se doit d’étre constamment au courant des prix
de ses matieres importantes. Ceci permet d’avoir un controle
sur les différentes surcharges imposées par les fournisseurs.

Ceci permet d’expliquer les differentes variations sur le prix
a la pompe de I'essence (YEAH RIGHT!)




3.4 Le cout d’acquisition

2. La provenance des diﬁ"érents prix. ( Voir

la figure 3.3 : La courbe de la

provenance des prix/)

e JLe prix dumping_: prix de vente en bas du cotit de

fabrication

* Le prix d’appel : Le prix de depart est faible pour

attirer I’acheteur, mais celui-ci sera réajuste a une date
precise (exemple : carte de credit, deduction du taux
d’interét)

* Le prix de détresse : Le prix est bas, car le fournisseur
a besoin de recuperer des fonds rapidement ou lors de la

liquidation de surplus.




/

3.4 Le cout d’acquisition

Le prix erroneé : un prix qui sera soit a l’avantage de

1’acheteur ou a son désavantage

Le Drix affiché

La liste de DI'IX avec réduction selon les quantltes voir

le tableau 3.8
Le DI'IX au comptant : le prix au comptant provient de

I’ offre de la demande et des stocks. Ce prix est obtenu a la suite
de mouvements boursiers ou de decisions pohthues

L aDDel d’offre, afin d’obtenir le meilleur prix. Il ya I"appel

d’offres par invitation et public. Voir tableau 3.9 et 3.10.) Voir
¢galement exemple 3.2 pour les organismes gouvernementaux.

Le DI’IX de dlSSllaSlOn Le fourmsseur presente un pl‘lX €1€V€

afin de ne pas avoir le contrat.

Le prix influencé par le luxe technique. (I-Phone)




3.4 Le cout d’acquisition

= La négociation est une scrie d’entretiens, d’echanges de
. / . .
points de vue, de demarches, qui sont entreprises entre
deux ou plusieurs parties afin de parvenir a un accord
commercial.

= ] y a quatre étapes a ce processus :

o Premiere étape - La préparation (facteurs de I’environnement et les
variables reliees a la redaction de I’entente eventuelle). On doit
également etablir nos limites.

o Deuxiéme étape . La rencontre avec le fournisseur ou les parties.
. e \ / / . .
o Troisieme etape - La negoaatlon.

o Quatrieme ctape : La redaction de I’entente.




3.4 Le cout d’acquisition

3. Les remises, les rabais, les reductions et

les escomptes.

® [aremise est une somme accordée a la suite de la réalisation

d’un objet fixe au prealable. (Ex. remise de 1 % pour un

achat de 100 000.00 $).

® Le rabais est une diminution faite sur le prix. (Ex. 15 % de

rabais sur le prix courant).

e Laréduction est un montant accoré sur une certaine valeur.
(Ex. si vos achats atteignent 100.00 § vous obtenez 2 § de

rabais,)

® L’escompte est un rabais accordé afin de raccourcir le délai de

paiement. (ex. 2 % si payes dans 10 jours, net 30 jours).

/




3.4 Le cout d’acquisition

® [ e tableau 3.11 indique les avantages et les conditions d’une

entente entre un grossiste et un fabricant.

® Nous allons le regarder immediatement.

* VOIRTABLEAU

® Pour I'acheteur, tous ces points negociés influent sur le prix

qu’il devra payer pour le bien.

® [’acheteur doit comprendre chaque point touchant le prix,
ainsi, il peut administrer le tout correctement dans le

meilleur intérét de l’entreprise.




3.4 Le cout d’acquisition

4. La surveillance

o [a surveillance implique I’achat de matiere premiére.
[’ acheteur doit appliquer des stratégies afin d’anticiper le

prix du marche.

o I peut ainsi déterminer s’il veut acheter plus de stock
avant que le prix augmente et ralentir ses achats dans le

cas contraire.

o Comme le petrole, lorsque le prix est bas, nous allons
rapidement a la pompe afin de béneficier du meilleur
prix. Quand le prix est haut, on prend le minimum en

espérant que le prix vienne plus bas.




3.5 Le choix d’'une source et
I"'adjudication

e [’acheteur est appelé a prendre une decision sur les sources

avec lesquelles il veut transiger.

e Plusieurs techniques peuvent I’aider a faire cette evaluation :

1. Les modeles connus.
Le modele de preponderance.
Le modele conjonctif.
Le modele disjonctif.
Le modele lexicographique.
Le modele attente-valeur.

Le modele du point ideal (I’arbre de decision).

P analyse du colt de cession.

3. I analyse du niveau d’indifférence.




/

3.5 Le choix d’'une source et I'adjudication
1. LES MODELES CONNUS

A. Le modele de la prépondérance : produit

dépassant toute la compétition sur un point en

particulier (ou plusieurs).

B. Le modele conjonctif : consiste a faire deux
groupes ou familles de fournisseurs avec les offres
acceptables et non acceptables. Par la suite, on

choisira un fournisseur du groupe des acceptables.




/

3.5 Le choix d’une source et I'adjudication

C. Le modele disjonctif : Selon ce modele,
I’acheteur retient uniquement les offres qui ont
depasse le seuil acceptable dans un certain nombre
de categories.

D. Le modele lexicographique - Cest le principe
de 1’entonnoir selon lequel les offres sont évaluees
par ordre d’importance des criteres. Ex : Premier

. \ . / o \ . \ . \
critere : Qualité, Deuxieme critere : service apres-
o o\ e, \ . 1\ ).
vente, Troisieme critere : le prix, etc. Jusqua ce qu il
ne reste plus qu’une seule offre.




/

3.5 Le choix d’une source et I'adjudication

E. Le modele du point 1déal : Modele qui utilise les
probabilites, I’outil habituellement utilise est Parbre de la
décision.

F. Le modele attente-valeur :

o Etape 1 : Avoir des parametres d’evaluation

8 ]étape 2 : Donner un poids (ponderation) pour chaque
parametre.

o Etape 3 . Evaluer sur 100 % chaque critere

o Etape 4 . faire un tableau avec les eléments des étapes
précédentes.

o ]étape 5 : Collecte des données chez les fournisseurs

2 Etape 6 : Analyse de données par fournisseur (faire un
tableau)

/
o Etape 7 : Prendre le fournisseur avec le meilleur score.




3.5 Le choix d'une source et
I"'adjudication
o Clest quoi un arbre de décision?

e Voicl un exemple :

® Un agent logistique doit choisir quotidiennement entre trois
quantites de pains a produire. Il ne peut reporter sa decision a
une autre journee, car la mission de I’ entreprise indique que la
marchandise vendue est toujours fraiche du jour. Alors, tous les

surplus sont jetes.

® Une penurie de marchandise cotte 10 § a I’entreprise, alors

qu’un surplus constitue une perte de 2 §.




3.5 Le choix d’'une source et
I"'adjudication

® Voici d’ailleurs les ventes possibles de pains :

Quantiteé Probabilité de vendre la
quantité

100 25%
150 40%
200 35%

® Que doit faire I’acheteur atin d’eviter des penuries et des

pertes?

® Faire I’exercice 3.




. 3.5 Le choix d’'une source et
I"'adjudication

2. L’analyse du cout de cession

° Lorsque I’acheteur utilise l’analyse du colt de cession pour determiner le

point d’indifféerence, il recherche trois zones :
La zone ou I’option A est supéerieure a I’option B
La zone ou I’option A est ¢gale a I’option B (le point d’indifference)
La zone ou I’option A est inferieure a 1’option B.

® Le colt de cession provient de la difference entre le colit que I’entreprise
paie directement pour acquerir 1’objet et le cotut d’option provenant du
fournisseur.

®  Quant au colt d’option, il consiste dans la possibilite pour une entreprise
de realiser un profit grace a I'utilisation de ses ressources dans une activite

rentable ou gréce au fait que son fournisseur est aussi un client.

° | g analyse de ce cout consiste a justifier une transaction qui ne semble pas

rentable a premiére vue.




3.5 Le choix d’'une source et
I"'adjudication

3. L’analyse du niveau d’indﬁérence

o [ analyse du colt d’indifféerence permet a l’agent logistique
de déterminer la quantité pour laquelle le fait de fabriquer
lui-meéme le produit sera équivalent au fait de ’acheter. Le

point de jonction se nomme le point d’indifférence.




3.5 Le choix d’'une source et
I"'adjudication

Il faut alors utiliser la formule suivante :
EF + FV(x) = PA(x)
FF représente les cotits fixes de fabrication et ce pour chaque

mise en route du produit dans 1’ usine.

FV represente le cout des matieres, MO et énergie pour

chaque unité
PA représente le prix d’achat du produit

X = est le niveau d’indifférence.




/
3.5 Le choix d’'une source et

I"'adjudication

® (Grace au niveau d’indifférence il sera facile de prendre une

decision, mais n’oubliez pas gu’il faut étre extrémement

prudent avec I’évaluation des FF et des FV, une erreur

dans ces variables peut étre cotiteuses. Il faut comprendre
cgalement que le niveau d’indifference s’applique par lot de
produit, vous ne pouvez pas couper votre production en
deux, car les frais fixes seront multiplies par une valeur entre
1 et 2 et vous perdrez automatiquement |’avantage de

I’achat.




3.5 Le choix d'une source et
I"'adjudication
e Voicl un exemple:

® Un acheteur doit choisir entre les deux options suivantes :
Fabriquer le produit XYZ.
Acheter le produit XYZ.

La fabrication implique des frais de depart de 1250.00 § (frais fixes) et
des frais variables de production de 18.00 $ par unite.

Le fournisseur offre le méme produit pour un prix de 39,50 $

[’acheteur veut connaitre le cotit d’achat et de production pour les lots

suivants :
* 10, 200, 400, et 1000

e Il veut connaitre le point d’indifférence.

* FAIRE EXERCICE 4




/

3.4 La qualification des fournisseurs

* La qualitication des fournisseurs est un
processus d’evaluation structure. Ce processus
vise a decouvrir les fournisseurs capables de

procurer a |’entreprise les objets dont celle-ci a

besoin.

* Le processus de selection des fournisseurs

comporte 6 étapes.




3.4 La qualification des fournisseurs

Voici les étapes

1.

La définition des besoins a combler : cette etape
comprend la definition du mandat, I’etablissement des
criteres, 1’ établissement des ressources necessaires et la
composition d’une equipe.

L’établissement des objectifs a réaliser : il s’agit de
detinir des objectifs quantitiables, mesurables et realisables,

qui prendront la forme d’indicateurs de performance.

La méthodologie a appliquer au moment de
I’évaluation : si I’évaluation met en cause plusieurs
personnes ayant des competences differentes, chacune doit

evaluer les fournisseurs de la méme facon.




3.4 La qualification des fournisseurs

4,

La détermination des fournisseurs : l’équipe doit

effectuer un premier tri.
I’évaluation : celle-ci comprend la visite et la
verification.

Le rapport et les conclusions.

Voir le tableau 3.13, des criteres et des indicateurs de

qualification.




3.5 'évaluation des fournisseurs

* Comment evaluer la performance d’un fournisseur et savoir
s’il donnera le rendement attendu. Mathematiquement bien
SUr.

* P’évaluation d’un fournisseur prend la forme
suivante :

® Voir I’exemple 3.5 de la page 128 que nous allons faire

ensemble. Ceci est pour déterminer le meilleur fournisseur.

® Voir I’exemple 3.5 de la page 130 que nous allons faire en

classe. Ceci est pour evaluer la performance d’un fournisseur.

e FAIRE EXERCICE 5 tout de suite!!!!




3.8 Les délais liés a la réalisation
d’'un mandat.

® [.a volonte de transiger avec une autre partie exige que la

durée soit définie clairement.

® On doit connaitre les conditions et les délais et cotits pour

une éventuelle révocation.
® Voir ’annexe 3.4 a la page 148.

* Afin de ne pas avoir de mauvaise surprise, I’acheteur devrait
s’assurer que toutes les clauses de délai font partie intégrante

de I’entente avec un fournisseur.

~




Fin du chapitre 3
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Exercice 3
L’arbre de décision.

Question 1:

Vous fabriquer du yogourt dans une usine de Granby et vous devez déterminer les
quantités de fabrication de yogourt 750 g, et ce, pour satisfaire a la demande de ce produit
pour les 3 premiéres semaines de juin 2010.

Une pénurie de ce produit colte 2.00 $ le 750 g alors qu’un surplus constitue une perte de
4.00 $.

Voici d’ailleurs les quantités 750 g que vous vendez historiquement durant la période des
trois premieres semaines de juin.

Quantité de pot 7509 Probabilité de vendre cette quantité
2500 30 %
2800 30 %
3100 40 %

Que doit faire I’agent logistique de cette usine au niveau de la fabrication de yogourt
750G?
Peut-on choisir une quantité différente de production?

Hiver 2010 Stéphane Evanko©- 1 t
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Question 2 :

Vous étes responsable de la fabrication de chandail d’événement pour les Jeux
olympiques de Vancouver 2010. Ce contrat est important pour votre organisation.
Cependant, vous voulez éviter les pénuries pour ne pas perdre des revenus intéressants et
vous désirez minimiser vos surplus, car apres les JO, ils seront difficiles a vendre.

Vous avez estimé qu’une pénurie d’un chandail vous fait perdre 12.00 $ par unité. Par
contre, un surplus de chandails a pour conséquence de vous faire perdre 8.00 $ par unité
afin de couvrir les frais de retour a I’usine, la destruction des chandails et le codt initial de
la production.

Voici d’ailleurs les estimations des ventes de chandail que votre planificateur a estimé
pour I’événement olympique de la décennie au Canada.

Quantité de chandails Probabilité de vendre cette quantité
18000 25%
25000 50 %
32000 25 %

Que doit-on faire?
Peut-on choisir une quantité différente de production?

Bon Succes!

Hiver 2010 Stéphane Evanko©- 2 t
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Exercice 4

Question 1

Enfin, vous voila en poste pour un important manufacturier de scie mécanique du Texas.
Votre premier mandat est de prendre une décision au niveau de la sous-traitance d’une
nouvelle lame a scie.

Voici les détails :

Prix des matiéres premiéres : 12.00$ par unité

Temps pour la main d’ceuvre (a 18.00$ de I’heure) : 35 minutes par unité
Opérations/entretien machine : 2.00$ par unité.

Frais fixes : 100 000.00$ annuel pour la fabrication.

Par contre, vous pourriez acheter la chaine d’un fournisseur au prix de 31.50$ chacune.
Situation numéro 1

Trouvez le point d’indifférence pour I’achat/fabrication de la chaine.

Situation numéro 2

Si la demande est de 22 000 chaines la premiere année, 12 750 chaines la deuxieme
année et de 15 000 chaines la troisieme année. Faut-il acheter ou fabriquer?

Hiver 2010 Stéphane Evanko
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Question 2

Lors d’un important congres, vous rencontrez un fournisseur qui est prét a vous vendre la
composante XYZ qui entre dans la fabrication du produit GHK.

Voici les details :

Prix 18.00$%

Le besoin de votre entreprise est de : 110 000 unités annuellement

Par contre, vous pouvez fabriquer la piéce dans votre entreprise, voici les détails :
Prix des matiéres premiéres : 12.00$

Frais fixes : 200 000.00$

Qu’allez-vous faire, acheter ou fabriquer?

Question 3

Les responsables de 'approvisionnement et de la production d'une entreprise forment un comité afin de
décider "Il vaut mienx fabriguer un produit que de Uacheter. Si Ventreprise fabrique elle-méme ce produit,
cela engendrera des coiits fixes de 35 000$ par année. Le coiit d’achat de la matiére est de 32 % par unité. Le
coiit de la main-d ‘oeuvre, i, est de 75 par unité. Cependant, si l'entreprise achéte ce produit directement au
fournisseur, le prix d’achat sera de 46 & par unité. Que devrait décider ce comité ? Dressez un graphique illus-
trant les courbes de coilfs,

Question 4 (concept de I’analyse du colt de cession).

Ciel fourndssenr de structures d'acier pour des cadres de portes d'acier une entreprise devrait-elle privilégier
dans le cas o Ie premier fournisseur propose un prix de vente de 1250008, on le deuxiéme fait un prix de
100 000 % et oil le troisiéme suggére un priv de 140000 % ? Précisons que le premier fournissenr est également
un client de entreprise, avec lequel celle-ci fait wn profit de 20000 § pour Ia méme période. De plus, le der-
nier fournissenr, qui est aussi un client, rapporte i entreprise un profit de 45000% pour la méme période.

Bon succes

Hiver 2010 Stéphane Evanko
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Question 1

Vous désirez faire 'acquisition d'un camion jouet. Vos critéres d'achat sont les suivants :
a) Résistance aux impacts

b) Esthétique

-

d) Prix

De plus, vous avez déterminé le degré d'importance i accorder @ chagque critére. Il est respectivement de 30 %,

10 %, 20 % et 40 %.

Vous savez aprés aveir fait des recherches qu'il existe trois fournisseurs capables de combler votre désir, soit :
Tounga, Prider Fishe et Tikkle Likes. Vous avez pu dénicher, dans la revue destinée anx consommateirs
Surveillez-les, I'information selon laquelle une cote (de 0q 1) est attribude d chacun des critéres, et ce pour

0 Le college

Lionel-Groulx

Exercice 5

) Volume (espace) du jouet

chaque fournissenr (voir le tableau ci-aprés).

Fournissenrs
Critéres Tounga Prider Fishe Tikkle Likes
Résistance aux impacts 0.8 5 a3
Esthétique 0.5 0.8 o7
Volume 7 0,4 5
Prix 2 0.6 L6

Sur I base de ces informations, pour quel fournissenr devriez-vous opter ?

Hiver 2010

Stéphane Evanko
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Question 2

Ciatre individus veunlent se procurer une voitire, soif un étudiant, un ecclésiastique, un parent et un prési-
dent de compagnie. Chacun d'enx mentionne ses préférences en accordant une pondération aux trois critéres

que sont le confort, Ia fenie de route et le prix (voir le tableau suivant),

Individus
Critéres Etudiant Ecclésiastique Parent Président
Confort 0,1 03 03 0,7
Tenue de route 2 0.3 2 0.3
Prix 0,7 04 05 0

De plus, griice a Surveillez-les, une revie qui s'adresse aux consommatenrs, vous avez trouvé ces informa-
tions concernant quatre fypes de vélicules présentant les mémes critéres d'évaluation que cewx mentionnés

ci-dessus.
Type de véhicule
Critéres Coccinelle Tord Export Minda Civil Tatillac
Confort 01 0.3 0,5 1,0
Tenue de route 4 4 0.7 (i
Prix 10 07 0.5 01

Sur la base de ces informations, vers quel fournisseur de voitures chacun des quatre individus devrait-il

s‘orienter ?

Question 3 : Faire la question 11 du manuel a la page 138.

Bon succes

Hiver 2010
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Une greve imprévue

Un jeune acheteur, Patrick Martel, qui a été recruté directement sur les
bancs d’école fait face a un dilemme. En effet, il a appris que le fait de
traiter avec un seul fournisseur pour un produit donné était nettement
préférable a celui de faire affaire avec plusieurs fournisseurs.

Il met donc en pratique ce qui lui a été enseigne, soit d’utiliser une
seule source dans le cas d’un produit.

Le but est de diminuer le nombre excessif de fournisseurs qui sont sur
les listes de I’entreprise. Le probléme c’est que méme s’il compte sur de tres
bons fournisseurs pour les différents produits, les employés d’un des
fournisseurs viennent de declencher la gréve, ce qui rend la livraison du
produit impossible.

Ce produit est par surcroit indispensable a I’entreprise. L acheteur n’a
prévu aucune clause dans le contrat entre les deux parties qui puisse lui venir
en aide.

QUESTION :
Pouvez-vous conseiller Patrick Martel avec la méthode d’utilisation de cas?

Votre cas ne devrait pas dépasser 2 pages.

Date de remise du
Cas :

Bon Succés

Par Stéphane Evanko© Page 2
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9:50 2 10:40 classe 1 classe 1 classe 1 | | classel | | classel classe 1 | | classel | | classel | | classel classe 1 classe 1 | | classel
5 [ _1045a11:35 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20
8 Diner. Diner Diner Diner. Diner. Diner Diner Diner. Diner. Diner Diner Diner
= [ 128521325 Gest. des app Gest. des app Gest. des app) Gest. des app) Gest. des app| Gest. des app Gest. des app) Gest. des app) Gest. des app Gest. des app. | Gest. des app|
13:30 4 14:20 o 410-033-LG 410-033-LG 410-033-LG 410-033-LG 410-033-LG 410-033-LG 410-033-LG 410-033-LG 410-033-LG 410-033-LG 410-033-LG
14:25 2 15:15) Fin 14:50 Fin 14:50 Fin 14:50 classe 1 Fin 14:50 Fin 14:50 Fin 14:50 Fin 14:50 Fin 14:50 Fin 14:50 Fin 14:50
15:20 4 16:10| Fin: 16h10
8:00 48:50 Droit des Droit des Droit des Droit des Droit des Droit des Droit des Droit des Droit des Droit des Droit des Droit des
8:55 2 9:45 affaires affaires affaires affaires affaires affaires affaires affaires affaires affaires affaires affaires
9:50 & 10:40 401-005-LG 401-005-LG 401-005-LG 401-005-LG 401-005-LG 401-005-LG 401-005-LG 401-005-LG 401-005-LG 401-005-LG 401-005-LG 401-005-LG
B [ 104521135 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20 Fin : 11h20
g Diner Diner Diner Diner Diner Diner Diner Diner Diner Diner Diner Diner
S [ 123521325 | |Gest.desapp] | |Gest desapp| | [Gest. des app|
133021420} | 410-033-LG 410-033-LG 410-033-LG
14:25 215:15 | | classel | | classel classe 1
15:20 2 16:10 Fin: 16h10 Fin: 16h10 Fin: 16h10
8:00 2 8:50
8:55 & 9:45, Compt 2 Compt 2 Compt 2 Compt 2 Compt 2 Compt 2 Compt 2 Compt 2 Sys. Compt. Compt 2
9:50 2 10:40 410-030-LG 410-030-LG 410-030-LG 410-030-LG 410-030-LG 410-030-LG 410-030-LG 410-030-LG 410-038-LG 410-030-LG
5 | 10:45a11:35 Classe 1 Classe 1 Classe 1 Classe 1 Classe 1 Classe 1 Classe 1 Classe 1 Fin: 14h40 Classe 1
g Diner Diner Diner Diner. Diner Diner Diner Diner. Diner. Diner Diner. Diner
- 12:35 4 13:25) Sys. Compt. Sys. Compt. Sys. Compt. Sys. Compt. Sys. Compt. Gest. des app. Sys. Compt. Sys. Compt. Sys. Compt. Compt 2
13:30 4 14:20 o 410-038-LG 410-038-LG 410-038-LG 410-038-LG 410-038-LG 410-033-LG 410-038-LG 410-038-LG 410-038-LG 410-030-LG
14:25 2 15:15) Fin: 14h40 Fin: 14h40 Fin: 14h40 Fin: 14h40 Fin: 14h40 classe 1 Fin: 14h40 Fin: 14h40 Fin: 14h40 Classe 1
15:20 4 16:10| Fin: 1610
8:00 2 8:50
8:55 4 9:45 Compt 2 Compt 2 Compt 2 Compt 2 Congé de Compt 2
9:50 & 10:40 410-030-LG 410-030-LG 410-030-LG 410-030-LG Paques 410-030-LG
8 [ 104521135 Classe 1 Classe 1 Classe 1 Classe 1 Classe 1
2 Diner Diner_ Diner Diner_ Diner_ Diner_ Diner_ Diner Diner Diner Diner_ Diner
2 12:35 2 13:25
13:30 214:20
" pm)
14:25 215:15
15:20 4 16:10

410-033-LG Gestion des approvisionnements = Stéphane Evanko
410-030-LG Comptabilité Il = Julie Sanscartier

410-026-LG Approche client et communication = Marie-Eve Dorion
410-038-LG Systéme comptable informatisé = Julie Sanscartier
412-003-LG Introduction aux logiciels de bureautique
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Présenté par Stéphane Evanko
Présentation 3

Dans le cadre de la formation en finance et
comptabilité informatisée




Introduction

® [e mot stock peut—étre defini comme étant un produit que I’on

garde en vue d’une utilisation ultérieure.

® La gestion des stocks est strategique, car ce poste repréesente une
part importante de I'actif des organisations et immobilise souvent
trop de liquidité.

® [ e fait d’avoir beaucoup de stock affecte énormément le ratio
financier de liquidité.

® Lareduction des stocks est donc un enjeu majeur.
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Introduction

® Le fait de garder une quantite considerable de stocks en tout
genre cause :
® Perte d’espace dans I’ organisation
® Dureée de vie des stocks
® Emprunt bancaire
® Argent immobilise.
* Cout logistique supplementaire (MO et gestion de I’excedent

de marchandise)




Introduction

® La gestion des stocks a une influence majeure sur toute 1’organisation.
® Le departement des ventes (marketing) ne veut jamais manquer de produits
finis. (+)
® Le département des finances veut que les stocks soient geres efficacement et
qu’il soit le plus bas possible (-)
® Le departement de la production ne veut jamais manquer de stocks pour la
production (+)

° |e département des ressources humaines veut éviter d’engager des employés

pour pallier a une mauvaise gestion des stocks.

® La gestion des stocks est donc une priorité pour ameliorer le

rendement des organisations.
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Introduction

® Par contre, manquer de stock peut causer des penuries :
® Perte de productivite dans les usines
® Augmentation des colits fixes par unite.
® Ventes manquees
® Perte de la reputation

® Insatisfaction des clients.
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Introduction

o]] est donc essentiel de trouver un
équﬂibre entre les deux : un
minimum de stock sans aucune

pénurie.
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4.1 Les types de stock

1. Les matieres premiéres. Une matiere premiére d’une usine est la

matiere finie d’une autre usine.

2. Les produits en cours de fabrication (produit dans le processus

de fabrication).

Les produits finis.

Les composantes (picces achetees ou fabriquees).

Les produits d’entretien et de réparation industriels

Les produits d’entretien de bureau et les fournitures.

-

Les surplus (résidus) : nouveaute payante : reutilisation, la

revente, le re usinage, le recyclage et le rejet.
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4.2 L'utilité des stocks

® POURQUOI AVONS-NOUS DES STOCKS?

® Raison 1 : Les stocks de sécurité

> Pour se protéger contre une variation positive de la demande
> Pour se protéger contre un delai de livraison instable

> Pour se protéger contre une demande positive et un délai de

livraison instable.

/ o .
> Pour se proteger des fournisseurs qul ne respectent Pas leurs

engagements.




p
4.2 Lutilité des stocks

® Raison 2 : Le stock de pre’vision

® Pour se protéger de la hausse ou la baisse prévue du prix.
® Pour se protéger d’un fournisseur important ou unique.
® Pour se protéger contre la rareté soudaine d’un produit.

® Pour se protéger de la période des vacances ou de gréve
possible. (Periode d’arrét de production).

® Au niveau de la baisse prevue des prix, il faut appliquer une
stratégie efficace de la gestion des stocks afin d’eviter d’étre
piégé avec des stocks désuets.

® La gestion des nouveaux produits.

® La strategie de |"entreprise (penetration du marche
rapidement).
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4.2 L'utilité des stocks

e Raison 3 : Le stock Cyclique

® Pour bénéficier des lots économiques d’achat ou de
l’impossibilité de négocier des lots plus petits.
® Pour béneficier des cycles connus ou provoques (ex. : temps des

fetes, fete des Meres, etc.)

® Pour béneficier des cycles saisonniers. (Bateau, ski, jardinage,
etc.)




4.2 L utilité des stocks

e Raison 4 le stock en transit

® | es stocks en transit représentent la marchandise en circulation

dans les navires ou les camions.

® Prenons un exemple :
Cycle de production : un avion aux quatre jours
Deélai de livraison du fuselage principal par bateau : 12 jours ouvrables
Combien y a-t-il d’unite en transit?

Il y aura donc 3 unités en transit.




4.3 Le coUt en matiere
d’approvisionnement.

e e couit d’acquisition total d’un produit.

* Rien de plus simple, c’est la quantite multipliee par le prix
d’achat.
* DONC:
® ca = ca(unite) * D
ca= cofit d’acquisition

D = demande annuelle.




4.3 Le coUt en matiere
d’approvisionnement.

® lLe couit de stockage

> Le colt de stockage est le colit obtenu par la somme de trois cotts
distincts, soit le cott d’option, le colit d’entreposage et le cotit de
détention.

> cs(unite) = ca(unite) * t
> cs(total)= cs(unités) * Q/2

cs = cout de stockage

t = taux de stockage (normalement un % qui peut varier entre 5 et
20 %, des fois plus dans certaines organisations)

ca = colt d’acquisition.

Q = quantité maximale en stock




4.3 Le cout en matiere
d’'approvisionnement.

e ALLONSVOIR
[ EXEMPLE 4.1 ala page
160.
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4.3 Le cout en matiere
d’approvisionnement.

® ] e cout de commande

® [ e cout de commande correspond a la consommation pour
cette periode (D) divisee par la quantite achetee lors de

I’approvisionnement (Q).

® Cc =Cc(cout unitaire par commande) * (D/Q)
Cc est le colit pour passer une commande
D = demande annuelle

Q = Quantite commandée




4.3 Le cout en matiere
d’'approvisionnement.

e ALLONSVOIR
[ EXEMPLE 4.2 ala page
161




4.3 Le coUt en matiere
d’approvisionnement.

e Le cout de rupture

o |1 y a rupture de stock lorsque l’entreprise ne peut satisfaire a
une demande. Peu importe sa decision, I’entreprise devra

composer avec un cout de rupture (Cr).

® [l est mathematiquement difficile de determiner ce cofit, on
pourra prendre alors une valeur preetablie (sans calcul) de la
perte d’une vente en dollars, d’un arrét de production ou le

cout d’une release.

® On peut le déterminer avec la formule suivante :
Cr = Cr(u) X Um X t (r).




4.3 Le cout en matiere
d’'approvisionnement.

e ALLONSVOIR
[ EXEMPLE 4.3 ala page

162 dans le calme.
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4.3 Résumeé

® Donc:

® Le cout des stocks est represente par la formule suivante :
® Ct=Ca + Ce + Cc + Cp pour un produit

® CT = Cta + Cte + Ctc + Ctp pour le total des stocks.

> Le Cta est I’ensemble des cotts d’acquisitions Ca de toutes les
marchandises achetées.

> Le Cte est I’ensemble des cotits d’entreposage Ce de toutes les
marchandises en stock

> Le Ctc est ’ensemble des cotits de commande Cc de toutes les
marchandises achetées

> Le Ctp est I’ensemble des cotts de pénurie Cp de toutes
marchandises manquantes.




4.3 Le cout en matiere
d’'approvisionnement.

*ALLONS FAIRE
L'EXERCICE DE LA
PAGE 164 a 165

o] es exercices de
compréhension de 1 a 4.
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4.4 La classification ABC ou loi de

Pareto.

® La classification des stocks est une amelioration de la loi de Pareto
(20 %, 80 %). Cette methode permet d’ameliorer nos activites en
ciblant les produits ou stocks ayant besoin d"une attention
suppléementaire. Lors d’un inventaire, il est illogique de passer le
meme temps operationnel a verifier I”exactitude du compte des
produits de peu de valeur que les articles de plus grande valeur. Il
est donc beaucoup plus sage d’adopter une strategie qui permettra

a l’organisation de faire des gains logistiques considerables.




4.4 La classification ABC ou loi de
Pareto.

® Cette meéthode permet de classer les articles selon leurs

valeurs ou leurs importances opérationnelles.

® Vous pouvez adopter une strategie qui reflete vos besoins.
Vous pouvez faire la classification des produits selon la valeur
unitaire, la consommation annuelle, selon I'importance
operationnelle, bref, vous pouvez choisir le critere que vous

voulez.




-

4.4 La classification ABC ou loi de

Pareto.

° Degré d’importance pour chaque Classe :

Type de classe

Pourcentage

d’articles

De 5a 20
De 20 a 50

De 40 a /5

Pourcentage de la
valeur $

80%
20%

Le reste de la

valeur
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4.4 La classification ABC ou loi de
Pareto.

® Procédure a suivre :

1.
2.
3.

On détermine la quantité consommee pour chaque article.
On associe la quantité consommeée de chaque article a son colt unitaire.

On trouve la valeur monetaire de chaque article en multipliant la quantite
consommee par le colt unitaire de I’article correspondant.
On calcule la valeur moneétaire en faisant la somme des valeurs monétaires des
differents articles.
On détermine le pourcentage de la valeur monetaire pour chaque article par
rapport a la valeur monetaire totale.
On dresse la liste des articles par ordre décroissant selon les pourcentages
trouves.
On refait la sequence, c’est-a-dire que I’on reéinscrit la description de chaque
produit, mais cette fois dans le méme ordre que celui etabli au point 6.
On etablit le pourcentage cumulé afin de se faciliter la tache lors de la
conception des classes.
Finalement, on est prét a former les classes.

VIVE EXCEL!




4.4 La classification ABC ou loi de
Pareto.

oClasse A :

e Controle ala réception rigoureux
® (Grande importance accordeée a la fiabilité du fournisseur
® Prise d’inventaire continue (hebdomadaire ou mensuelle)

® Juste a temps




4.4 La classification ABC ou loi de
Pareto.

°Classe B

e Controle rigoureux par échantillonnage
* Importance accordée aux fournisseurs

® Prise d’inventaire périodique (aux 3 mois ou 6 mois)




4.4 La classification ABC ou loi de
Pareto.

e(Classe C

e Controle simple et selectif
® Fournisseurs non stratégiques

® Prise d’inventaire annuelle




4.4 Un exemple
Articles

03 2.00$ 15 000
19 4.00% 500

22 50 cents 25 000
23 1.00% 300

27 7.00% 4 000
36 2.00$ 5000
41 .90 cents 2 000
56 5.40% 1 000
68 5.00% 700

82 3.00% 2 000
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4.4 Etape 1
valeur

1 30 000
2 28 000
3 22 12 500 12,5
4 36 10 000 10
5 82 6 000 6
6 56 5 400 5,4
7 68 3500 3,5
8 19 2 000 2,0
9 41 1 800 1,8
10 23 800 08




4.4 Etape 2

Groupes |Codes - des
artlcles annuelle |stokcs

03,27 2sur10 58 000.00 58%
22,36 2sur20 22500.00 22,5%

C 82,56,68, 6sur10 19 500.00 19.5%
19,41,23
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4.4 La classification ABC ou loi de
Pareto.

* ALLONS VOIR
[’EXEMPLE 4.4 page 169
2174,




4.4 La classification ABC ou loi de
Pareto.

® Dans I'industrie, les acheteurs ont
souvent devant eux une liste tres

longue d’articles (Bombardier, plus de

35 000).

* Un moyen utilise fréquemment consiste
a effectuer une classification ABC pour

chaque type de stock.
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4.4 La classification ABC ou loi de
Pareto.

eExercices de Compréhension 5a8a

faire en classe!!!!




4.6 Les prévisions

® Une des choses importantes a faire en gestion des stocks
est de planifier le mouvement interne et externe des

A
stocks eux-memes.

® Dans une situation de demande dependante, il est aise de
faire une planification rigoureuse des stocks, mais pour
une demande independante, il faut travailler avec des
previsions.

® Il existe deux grands types de previsions, soit les

qualitatives et les quantitatives.




4.6 Les prévisions

o Jes prévisions qualitatives

Les previsions qualitatives sont des previsions qui, comme leur nom
I'indique, relevent de I'intuition, du jugement, de I’expérience et de
I’expertise des individus.
[ls existent plusieurs methodes qualitatives dont :

L’experience des Anciens

Les études de marché

La methode Delphi

Le groupe d’experts.

Ce sont tous des méthodes non basées sur des faits ou des statistiques.

Certains individus sont des maitres dans ce domaine.

Les prévisions qualitatives sont surtout utilisées lors de la mise en marche de

nouveaux produits.




4.6 Les prévisions

o Jes pre’visions quantitatives

® [es prévisions quantitatives sont moins couteuses puisque l’entreprise peut les

faire avec les données antérieures.
® Les modeles de previsions quantitatives sont simples et efficaces.
® Ilyasix methodes de previsions quantitatives presentees dans le livre soit
La moyenne mobile (voir exemple 4.5)
La moyenne mobile ponderee (voir exemple 4.6)
La regression lincaire (voir exemple 4.7)

Le calcul de Ierreur moyenne (voir page 182-183)

EXERCICES DE COMPREHENSION DE 9 A 14.
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4.7 La détermination du stock de
sécurité

® | a détermination du stock de sécurité.

® ]l existe plusieurs methodes pour determiner des stocks de securite,
dont celle qui utilise une fonction de niveau de service.

® || existe une méthode pour déterminer la quantité de stock de
securite a conserver, on dit d’abord évaluer I’écart absolu moyen
entre la consommation réelle et la consommation prévue.

e On utilise ensuite une table afin de déterminer le stock a I’aide du
niveau de service désiré.

* Afin de bien comprendre cette methode, VOIR EXEMPLE 4.8 A
FAIRE ENSEMBLE.

e EXERCICES DE COMPREHENSION
DE 15 ET 16.




FIN DU CHAPITRE 4.




Gestion des approvisionnements

OLe college

Lionel-Groulx

Exercice 6

Le colt en matiéere d’approvisionnement.

CAS

Vous étes un acheteur dans une usine de fabrication. VVous devez acheter 4 différentes

composantes nécessaires pour la fabrication du produit final REED RETNUH, des quatre

roues tres appréciees des chasseurs américains.
Composante 1 :
Moteur principal

e Prix d’achat: 1200,00 $
e 1 unité nécessaire par véhicule

Composante 2 :
Dérailleur

e Prix d’achat: 278.00 $
e 2 unités nécessaires par véhicule

Composante 3 :
Systéme d’échappement

e Prix d’achat: 98.00 $
e 1 unité nécessaire par vehicule

Composante 4 :
Kit de finition

e Prix d’achat : 2500.00 $
e 1 unité nécessaire par véhicule

Hiver 2010
Stéphane Evanko




Gestion des approvisionnements

Les prévisions des ventes estiment que vous devrez vendre 2500 quatre roues lors de la
prochaine année.

Vous devez stocker les composantes afin de sécuriser la ligne de production et ainsi
éviter des pénuries.

Votre patron désire connaitre le co(t total d’approvisionnement des composantes si vous
commandez les unités de la fagon suivante :

Commande de : 50 unités
300 unités

1000 unités
2500 unités

Vous avez estimé que les codts d’entreposage representent 12 % du prix d’achat des
composants.

Egalement, vous avez constaté que les départements de commande engendrent des frais
de I’ordre de 2 000 000.00 de dollars et que celui-ci passe annuellement 1857
commandes.

Question :

Faites 4 tableaux afin de connaitre le colt total pour chacune des quatre situations
et pour chaque composant.

BON SUCCES

Hiver 2010
Stéphane Evanko -2-




Gestion des approvisionnements

@ Le collége

Lionel-Groulx

EXERCICE 7

Voici un exercice concernant la technique de classification ABC.

Une entreprise vous a téléphoné afin de classer leurs produits selon la méthode ABC.

Voici la valeur de chacun des produits avec leurs co(ts unitaires.

Article Demande annuelle Codt unitaire

1 400 200.00 $
2 1900 500.00 $
3 9000 3.00$%

4 2500 250.00 $
5 200 210.00 $
6 1000 4300.00 $
7 3000 10.00 $

8 1000 35.00%

9 5000 720.00 $
10 1000 710.00 $
11 2500 192.00 $
12 500 100.00 $

Hiver 2010 Stéphane Evanko- 1




Gestion des approvisionnements

Questions :

Classez les articles en stock selon la classification ABC. VVous devez classer les produits
de deux fagons : selon la consommation annuelle et selon la valeur unitaire des
articles.

Selon les deux méthodes utilisées, laquelle conseillez-vous?

Bon succes

Hiver 2010 Stéphane Evanko- 2
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comptabilité informatisée




Introduction

o [ agent 1ogistique en approvisionnement doit se poser deux
questions :

1. Quelle quantite commandee

2. Quand commander

® De plus, I'agent logistique aura deux types de demande a
gerer :
* Lademande dépendante (modele production)
®* Lademande independante (modele distribution)

e [’acheteur peut utiliser de nombreux modéles
mathématiques.




Introduction

e J] faut comprendre également les concepts de planification:

® Dans le cas d’une entreprise manufacturiere on va travailler
avec un PBM. (Planification des besoins de matieres ou Plan

Besoin Matieres).

® Dans le cas d’une entreprise de distribution le modele
analogue est le PBD. (Planification des besoins de
distribution).




5.1 Les modéeles de détermination des quantités a
commander.
5.1.1 Les modéles de quantité de commande fixe.

® [ e modele le plus simple est sans aucun doute celui avec une
demande constante. Il est beaucoup utilisé afin d’expliquer

les concepts de base en approvisionnement.

® Nous allons voir trois modeles de ce type soit:
® [.a méthode MIN-MAX.
® [.a méthode du MIN-MAX avec un stock de sécurite.

® [ .a méthode des deux tiroirs.
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5.1 Les modeéles de détermination des quantités a
commander.
5.1.1 Les modéeles de quantité de commande fixe.

e Méthode 1: La méthode du min-max

® Dans ce modele :
La quantite commandee ne varie pas
[’intervalle est soit fixe ou variable
* ]l est fixe si la demande est stable
* Il est variable s’il y a des variations dans la demande.

n commande lorsqu on atteint un seuil critique, une quantite minimum
O del ’on atteint | crit tite
qui correspond au delai de traitement de la commande (incluant le temps

de la compagnie qui achete et de la compagnie qui vend).
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5.1 Les modeéles de détermination des quantités a
commander.
5.1.1 Les modéeles de quantité de commande fixe.

® Voici les variables a retenir :
Qmin = quantite minimum
(Qmax= quantite maximum
DL= delai de livraison
PC = point de commande

QC = quantite commandee

® Ce que nous devons chercher mathématiquement est
simplement le point de commande. Mais celui-ci sera variable

ou stable dépendamment de la consommation.
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5.1 Les modeles de détermination des quantités a
commander.
5.1.1 Les modeéles de quantité de commande fixe.

® Un exemple celui de la page 202 :
® Quantite commandée = 500
® Stock au début = 500
® Consommation semaine 1 et 2 = 250 par semaine.
® Consommation semaine 3 a 12 = 50 par semaine.

e Consommation semaine 13ax = 100 par semaine.
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5.1 Les modeéles de détermination des quantités a
commander.
5.1.1 Les modéeles de quantité de commande fixe.

® Trouvons les 5 variables
® Qmin =
® Qmax =
o DL =
e PC = PC1, PC2, PC3
e QC=




4 N

5.1 Les modeéles de détermination des quantités a
commander.
5.1.1 Les modéeles de quantité de commande fixe.

® Qmin =0

® Qmax = 500

® DL = 2 semaines
e PC =

Période 1 = semaine O soit 500 en stock
Période 2 = semaine 10 soit 100 en stock

Période 3 = semaine 15 et a chaque 3 semaines quand il y 200 item en
stock.

e QC=500

Afin de trouver le point de commande, il faut seulement connaitre le taux

de consommation durant le délai de livraison. Donc PC = Consommation

x Delai
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5.1 Les modeéles de détermination des quantités a

commander.
5.1.1 Les modéeles de quantité de commande fixe.

e Methode 2 :L.a méthode du min-max avec stock de sécurite.

La quantite commandee ne varie pas

[’intervalle est soit fixe ou variable

o ]l est fixe si la demande est stable

* Il est variable s’il y a des variations dans la demande.

On commande lorsqu’on atteint un seuil critique, une quantite minimum
qui correspond au delai de traitement de la commande (incluant le temps

de la compagnie qui achete et de la compagnie qui vend).

Mais le seuil critique doit comprendre un SS.
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5.1 Les modeéles de détermination des quantités a
commander.
5.1.1 Les modéeles de quantité de commande fixe.

® Voici les variables a retenir :
Qmin = quantite minimum
(Qmax= quantite maximum
DL= delai de livraison
PC = point de commande
QC = quantite commandee

SS = Stock de Sécurité
® Ce que nous devons chercher mathématiquement est
simplement le point de commande. Mais celui-ci sera variable

ou stable dépendamment de la consommation.
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5.1 Les modeles de détermination des quantités a
commander.
5.1.1 Les modéles de quantité de commande fixe.

e Un exemple :

® Quantite commandée = 500

e Stock au début = 500 + SS

e SS =50

® Consommation semaine 1 et 2 = 250 par semaine.
® Consommation semaine 3 a 12 = 50 par semaine.

® Consommation semaine 13ax = 100 par semaine.
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5.1 Les modeéles de détermination des quantités a
commander.
5.1.1 Les modéeles de quantité de commande fixe.

® Trouvons les 6 variables
® Qmin =
® Qmax =

e (S=
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5.1 Les modeéles de détermination des quantités a
commander.
5.1.1 Les modéeles de quantité de commande fixe.
® (Qmin = 50
e Qmax = 550
SS= 50
e DL = 2 semaines

e PDC =

Période 1 = semaine 0, soit 550
Période 2 = semaine 10, soit 150

Péeriode 3 = semaine 15 et a chaque 3 semaines quand il y 250 items en
stock..

e QC=500
Afin de trouver le point de commande, il faut seulement connaitre le taux

de consommation durant le délai de livraison.
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5.1 Les modeéles de détermination des quantités a
commander.
5.1.1 Les modéeles de quantité de commande fixe.

e Méthode 3: La méthode des deux tiroirs

e Méthode des deux tiroirs

Explication

® C’est comme le fonctionnement d’un Kan ban!




5.1 Les modéeles de détermination des quantités a
commander.
5.1.2 Les modéeéles de la quantité de commande variable.

® Methode 1: Le modele de la revue periodique.
® QC= varie constamment
® PC= intervalle regulier (verification regulicre)
* Consiste a passer des commandes avec des delais fixes, ex : 1
fois par semaine.

® Il n’y a pas vraiment de modecle mathematique, il s’agit de

prévoir ce qui va arriver.

® | es acheteurs peuvent faire des commandes tous les jours en

divisant les articles sur une periode de 5, 10, 15 ou 20 jours.

® Allons voir I’exemple 5.3 a la page 208.




5.1 Les modéeles de détermination des quantités a
commander.
5.1.2 Les modéeéles de la quantité de commande variable.

e Méthode 2: Le modele de la quantité de commandes variable
et de I'intervalle variable.
® QC= varie constamment

e PC= varie constamment.

Prévisions et analyse du marché sont toujours en cause au quotidien.

Ce n’est vraiment pas une meéthode efficace afin de garder I’inventaire le

plus bas possible.




5.2 La quantité de commande
5.2.1 La quantité économique a commander.

e Ce modele est le plus courant afin de planifier les commandes et les réceptions.

C’est un guide et non une loi!

* Voici les hypotheses de la QEC :

1.
2.

[La demande est constante et connue d’avance.

Le colt unitaire de 1’article ne dépend pas de la quantité commandée

(donc pas d’escompte).

Toute la quantite commandee est livrée en une seule fois, donc pas de

livraison partielle.
Le délai de livraison est constant et connu.

Le coiit de passation d’une commande ne dépend pas de la quantité

14
commandee.
Le colt unitaire de stockage est constant.

Il n’existe pas de stock de sécurité.
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5.2.1 La quantité économique a

commander.

® Voici donc la formule a utiliser afin de connaitre la QEC

Formule numeéro 1 : La quantité économique 3 commander

2DT *C.
QEC = J i
(e

O

DT : Demande totale

Cc: Coit d une commande
Ce : Cout unitaire de possession




5.2.1 La quantité économique a A

commander.

® Remise des formules
e Allons faire l’exemple de la page 210 en classe.

e Faire les exercices en classe.
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5.2.2 La quantité économique de commande avec une
réception échelonnée, ou quantité économique de
production.

Formule 1 : Quantité économigue a produire

QEP = \Kzﬂ?’m}{ - ]
e P

O

DT : Demande Totale

Co o Coiit 4" une commande

Ce Colt de possession umtare

£ Taux de production

1 Taux de consommation ou d utilization

~




5.2.2 La quantité économique de commande avec une
réception échelonnée, ou quantité économique de
production.

® Remise des formules.
* Allons faire I’exemple de la page 216.

e Faire les exercices en classe.

~




- 5.2.3 La quantité économique de

commande avec escompte

T = IDT*;}HEI+[QC*C’£] DT*C’E
- (A




5.2.3 La quantité économique de A

commande avec escompte
* Allons faire I’exemple de la page 218.

e Faire les exercices en classe.




5.3 La période économique.

e |] arrive fréquemment que la demande d’une période a

I"autre rend I'utilisation de la QEC moins pertinente.

e [ ’utilisation de la période économique est un bon

compromis i

® Le fonctionnement de la periode économique se fait comme
suit:
1. Deéterminer la QEC.
2. Calculer I’espace de temps entre chacune des commandes.

3. Utiliser cet espace de temps pour calculer les quantités a

commander.

4. Commander la quantité nécessaire pour satisfaire la demande

durant l’espace de temps trouve au point 2.




5.3 La période économique.

® Nous allons faire 1’exemple 5.7 en classe.

® Nous allons également faire le tableau récapitulatif pour une

période économique de 2 mois.

® Par contre je ne suis pas d’accord avec ’auteur au niveau

des couts de stockage. Démonstration en classe.

® Nous allons également faire le tableau pour une periode de 3 et

4 mois.




5.4 Les modéles de détermination des quantités de
commande dans le cas d’'une demande dépendante.

® 5.4.1 Le planification des besoins matiéres

® La planification des besoins de maticres (PBM) est un systeme
qui utilise la structure du produit, I’ etat des stocks ainsi que la

demande de produits finis.

® Le but est de calculer ce qu’il faut commander, quand il faut le
commander et quelle quantité il faut commander dans le cas des

matieres premiéres et des composantes.




5.4 Les modéles de détermination des quantités de
commande dans le cas d’'une demande dépendante.

® [ es intrants du systéme de planification des besoins de

o \
matieres.

1.
2,

La structure du produit. (voir a la page 225).

Le plan directeur de production. Il faut ¢tablir un plan
global ce que I’on aura a produire durant le prochain semestre
ou annee. Par la suite, on établira un PDP sur une periode de
6 a 12 semaines. La suite logique du flux pousse d’un systeme

de commande se trouve dans un graphique a la page 226,

tableau 5.5.

L’état des stocks. Le dernier intrant informe l’entreprise

avec précision sur le délai de livraison et la quantité en stock.




5.4 Les modéles de détermination des quantités de
commande dans le cas d’'une demande dépendante.

® [ es extrants du systéme de planification des besoins de

o \
matieres.

® Apres avoir etabli les intrants du systeme de PBM et les avoir
intégres au systeme lui-méme, on obtient les extrants du
systeme PBM.

® Les extrants sont:

Les horaires de production.

Les besoins en approvisionnement.




5.4 Les modéles de détermination des quantités de
commande dans le cas d’'une demande dépendante.

e ]] faut bien comprendre que ce sont les systémes

informatiques qui prennent en charge les calculs.

® Mais les données de base sont determinees par les agents
logistiques.

e NOUSALLONS FAIRE EXEMPLE DE LA PAGE 229
POUR BIEN COMPRENDRE.

e CE GENRE DE PBM EST UN FLUX POUSSE (PUSH).




5.4 Les modéles de détermination des quantités de
commande dans le cas d’'une demande dépendante.

® [ es cas particulier concernant les besoins

® Dans le PBM, il faut ajouter un % de perte qui sera calcule sur

la performance de la production.

* Tous les eéchantillons requis pour le département des ventes,

doivent également ¢tre ajoute dans le PBM.

® Si vous avez un besoin de 100 unites du produit ABC et que le
PDP indique 600 unites, il faut majorer la production a 700. De

plus, la production a un % historique de rejets de 10%.

® Le montant a fabriquer est donc de 770 et non le 600 initial.




5.4 Les modéles de détermination des quantités de
commande dans le cas d’'une demande dépendante.

® Le dernier sujet est:

® 5.4.2 La planification des besoins de distribution

Pour pouvoir utiliser ce modele mathématique, il faut une condition sine
qua nom: les entrepéts ou centres de distribution régionaux et locaux
doivent dépendre d’un entrepét principal ou les opérations sont

centralisées.

C’est un modele mathématique simple. Nous allons faire l’exemple 5.9

dans votre livre a la page 239.




Fin du chapitre 5

® Nous allons effectuer plusieurs exercices de votre livre afin

de bien assimiler la matiere.
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L_es formules pour la QEC,
la QEP et la QEC avec
escompte.
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Gestion des approvisionnements

Formules pour la QEC

Formule numéro 1 : La quantité économique & commander
2DT *Cc
QEC = ,/—
Ce

DT : Demande totale
Cc : Colt d’une commande
Ce : Codt unitaire de possession

Ou

Formule 2 : Nombre de commandes par année

_ DT

N= ——
QC
ou

DT : Demande totale
QC : Quantité commandée ou la QEC

Formule 3 : Intervalle entre deux commandes

QEC

* nombre de jours par année

Oou
QEC : Quantité économique a commander

DT : Demande totale

Formule 4 : Le co(t total

QC DT
CT= (== *Ce)+(
2 QC

*Cc)

Ou

QC : Quantité économique a commander
Ce : Co0t unitaire de possession

Cc : Coit d’une commande

DT : Demande totale

Par Stéphane Evanko© Page 2



Gestion des approvisionnements

Formule 5 : Stock maximum et minimum

Smax = QEC

Smin = Toujours a zéro, car en réception instantanée le stock tombe a zéro.

Formule 6 : Stock Moyen

QEC

Smoy = ——
2

La OEP (La guantité économigue a produire)

Formule 1 : Quantité économique a produire

\/(ZDT*CCJ*( P ]
QEP =
Ce p—u

Oou

DT : Demande Totale

Cc : Co(t d’une commande

Ce Codt de possession unitaire

p : Taux de production

u : Taux de consommation ou d’utilisation

Formule 2 : Le stock maximum

u
Smax = QEP *(1— —J
p

Ou

QEP : Quantité économique a produire
u : Taux de consommation ou d’utilisation
p : Taux de production

Par Stéphane Evanko© Page 3



Gestion des approvisionnements

Formule 3 : Le stock moyen

S max

Smoy =

Formule 4 : Intervalle entre deux commandes

- QEP
u

Oou

QEP = Quantité économique a produire

Formule 5 : Période de reconstitution des stocks

QEP
p

PRS =

Oou
p : taux de production

QEP : Quantité économique & produire

Formule 6 : Co(t total

CT= (Sm—aX*Cej + E"‘Cc
2 QEP

Ou

Smax = Stock maximum

Ce : Codt de possession unitaire

DT : Demande Totale

QEP : Quantité économique a produire
Cc : Colt d’une commande

Par Stéphane Evanko© Page 4



Gestion des approvisionnements

Formule 7 : Nombre de mise en route par année (comme une commande)

DT

MER = ——
QEP
Ou

DT : Demande Totale
QEP : Quantité économique a produire

Par Stéphane Evanko© Page 5
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OLe college

Lionel-Groulx

La QEC : Exercice 8

Question numéro 1

Une entreprise a estimé que les ventes de sa casserole AECLOLO seront de 5000 unités
pour I’année prochaine. Le colt annuel de possession des casseroles est de 2.00 $ par
mois. Il a été estimé que le colt de commande est de 77.00 $.

Question numéro 2

Votre vétérinaire du coin achéte annuellement 755 vaccins contre la rage. Le colt annuel
de possession estimé pour 10 vaccins est de 22.00 $. Le colt pour chacune des
commandes est de 32.50 $

Question numéro 3

Une entreprise achéte annuellement 600 tonnes d’aluminium pour un codt total de 6
millions de dollars. Le colt de possession pour une tonne représente 12 % de sa valeur.
Normalement, le codt d’une commande est de I’ordre de 198.00 $.

Pour chacune des questions, vous devez trouver :
La QEC
Le nombre de commandes annuelles

L’intervalle entre chaque commande, si vous comptez 288 jours ouvrables et si vous
comptez 365 jours.

Le codt annuel total des stocks.

Bon succeés

Printemps 2010 Stéphane Evanko

1
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Exercice 9 : La QEP

Question numéro 1

Une entreprise de tracteurs de ferme fabrique ses propres volants. Sa consommation
annuelle est de 2625 volants qui sont utilisés d’une fagon constante tout au long de
I’année. (Jours ouvrables 268). Le colt d’entreposage pour chaque volant est de 1.13 $ et
le coOt de mise en route de la production est de 75.00 $. Le taux d’unité de volant produit
par jour est de 60.

Question numéro 2

Vous avez afin acheté votre propre fabrique de bas collant et en prime vous fabriquez les
emballages nécessaires pour ceux-ci. Votre consommation estimée pour cette année est
de 28 655 boites. Le taux de production est de 1000 boites par jours et votre taux
d’utilisation est basé sur une consommation de 302 jours. Le codt pour la mise en route
de la production est de 500.00 $ et le codt d’entreposage est de 0.01 $ la bote.

Question numéro 3

Décidement, vous étes plus que chanceux, vos bas collants se vendent comme de petits
pains chauds et vous faites de gros profits. Vous faites donc I’acquisition de la compagnie
située juste a cote qui fabrique des cordes a linge. Vous fabriquez dans cette usine

178 000 kits de cordes a linge sur 300 jours ouvrables. Egalement, vous fournissez a
votre ligne de production les roues nécessaires pour chacun des kits. Le taux de
production des roues est de 10 000 unités par jour et le colt de mise en route est de
700.00 $. De plus, vous avez estimé qu’il en colte 2.50 $ pour entreposer chaque roue.

Printemps 2010 Stéphane Evanko

1



Gestion des approvisonnemenst

Pour chaque question, trouvez :

1) LaQEP

2) Le stock maximum

3) Le stock moyen

4) Intervalle entre deux commandes successives
5) Période de reconstitution des stocks

6) Codt total

7) Le nombre de mise en route par année.

Printemps 2010 Stéphane Evanko

2
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Lionel-Groulx

Exercice 10 : La QEC avec remises sur quantité

Question numéro 1

Votre usine achete d’un de ses fournisseurs les boitiers pour la fabrication de GPS. Elles
fabriquent 88 unités par jour, et ce, sur 232 jours ouvrables par année. Le codt
d’entreposage a été estimé a 4.00 $ par unité et le colt de commande a 18.00 $. Votre
fournisseur vous remet une nouvelle liste de prix :

0-100 unités Prix 8.29
101-500 unités Prix 6.55
500 et plus Prix 5.98

Question numéro 2

Une usine d’assemblage de DVD utilise de fagon constante 800 boitiers qu’elle doit
acheter de son fournisseur chinois. Le colt d’entreposage des boitiers est de 1.00 $ et le
co(t pour passer une commande est de 275.00 $. Votre fournisseur vous remet une
nouvelle liste de prix.

0-10 000 2.39%
10 001 -25 000 2.37%
25 001 -50 000 2.30%
50 000 et plus 229%
Printemps 2010 Stéphane Evanko

1
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Question numéro 3

La compagnie McFalarne Toys fabrique et distribue des figurines de toutes sortes en
Amérique du Nord. L entreprise utilise de facon constante 300 kilos de plastique par
semaine pour la fabrication de ses figurines.

Voici la liste de prix pour I’achat du plastique

0-1000 kilos Prix 18.00 $ le kilo
1001-5000 kilos Prix 17.50 $ le kilo
5001-10 000 kilos Prix 16.90 $ le kilo
10 000 et plus Prix 16.00$ le kilo

Le colt d’entreposage de chaque kilo est de 8.00 $.
Le codt pour passer une commande est de 135.00 $

Pour chaque question, trouvez :

1) Les QEC

2) Le nombre de commandes annuellement
3) Intervalle entre chague commande

4) Le colt annuel

5) Votre choix final d’achat.

Printemps 2010 Stéphane Evanko
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Gestion des approvisionnements

VIVE LES COMPROMIS!

Vous étes technicien en administration fraichement diplomé du Cégep de
Lionel-Groulx. Vous avez décroché un emploi comme acheteur dans une
entreprise manufacturiére de briquets a essence. Lors de votre entrée en
fonction, vous constatez qu’il existe dans I’entreprise deux écoles de pensée
diamétralement opposées en ce qui concerne la gestion des stocks. Le
comptable, M. Picsou, est d’avis qu’il faudrait commander le strict
minimum, quitte a passer des commandes plus souvent. Quant a la directrice
de Iusine, Mme Bralé, elle pense exactement le contraire. Selon elle,
I’acheteur doit commander de grandes quantités dans le but d’éviter les
ruptures de stock et de bénéficier d’escomptes sur quantité, ce qui a pour
effet d’abaisser le colt unitaire du produit.

M. Picsou et Mme Br(ilé savent que vous étes spécialisé dans ce domaine. Ils
vous demandent donc votre opinion sur les quantités a commander dans le
cas des matieres premiéres et des composantes entrantes dans la fabrication
des briquets a essence, ainsi que des pieces servant a I’entretien de la
machinerie.

En utilisant la méthode de résolution de cas, veuillez établir une solution
durable au niveau des achats dans cette entreprise.

Date de remise du Cas:

Bon Succeés

Par Stéphane Evanko© Page 2
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