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Introduction générale

L’entreprise est un ensemble de moyens humains, matériels et immatériels rassemblés
afin de créer des produits et des services pour la satisfaction des besoins des consommateurs
et la réalisation des profits ; ces ressources nécessitent une gestion rationnelle qui contribue a
la réussite et la pérennité de I’entreprise.

Face a la concurrence et les divers défis rencontrés sur I’écoulement des produits ,
les entreprises recherchent de nouveaux espaces en vue de capter de nouveaux marchés
(clientéle, mati¢res premiéres, main d'ceuvre qualifiée ou a bas prix). Elles adoptent des
stratégies de développement pour faire face a la menace de I’apparition et la diversité de
produits sur les marchés et influengant constamment leurs environnements, notamment par
le bais de la concurrence. L’ouverture de 1’entreprise sur son environnement externe
constitue une source de menaces a appréhender mais aussi d’opportunités a saisir, elle doit
en permanence améliorer sa compétitivité afin d'assurer sa pérennité, d’ou la nécessité de
la mise en place d’une fonction de vigilance au sein de son organisation, représentée par un
ensemble de dispositifs du contrble de gestion que les dirigeants exploitent comme moyens
d’identification des facteurs clés de succes et d'aide a la décision.

Pour parvenir a la réalisation des objectifs de I’entreprise notamment I’objet de notre
recherche sur le contrdle de la gestion commerciale qui constitue la fonction la plus sensible
au sein de I’entreprise dans le monde actuel qui est basé sur la concurrence pure et parfaite.

en effet, Le contr6le de gestion est considéré comme le garant de la bonne santé de
I’entreprise en s’assurant que les ressources sont employées efficacement, il sert de levier
d’action pour les décideurs dans le suivi des impacts de leurs actions, ce contrdle est
considéré comme étant un régulateur qui fait le lien entre 1’activité réelle et la stratégie. Son
efficacité dépend de sa capacité a anticiper et a établir des prévisions en prenant en compte
aussi bien les forces que les contraintes qui peuvent freiner la démarche de I’entreprise.

le contrble de gestion est un processus ou un ensemble d’étapes qui permet au
controleur de gestion de mesurer et de suivre le degré d’atteinte des objectifs tracés toute au
long de la période désigné ou d’un autre terme la vérification et la maitrise de la stratégie,
cette opeération est le résultat d’une cohérence d’informations et d’actions entre tous les
acteurs de l’entreprise, sachant que le systéme d’information est une composante
fondamentale du systéeme de contrdle, lequel synthétise toutes les informations internes
et externes qui sont pertinentes et utiles pour I’organisation, permettant aux
responsables la préparation des décisions.

Finalement, au sein des entreprises toutes les pratique du contrdle de gestion qui sont
essentiellement dans la structure organisationnelle de la fonction commerciale servent a
optimiser ses performances globales et cette fonction est la clé de succés du développement
des entreprises, c’est une fonction clef de 1’organisation. Comment le contrdle de gestion
permet d’améliorer la performance commerciale des entreprises et aide a la prise de décisions
notamment au niveau de ’ENIEM ?

Durant notre recherche ce mémoire répond a cette question grace aux observations et des
échanges menés tout au long de notre stage pratique au sein de I’entreprise ENIEM. Nos
travaux d’analyse et d’observation sur le terrain nous permettent de confirmer que le contréle
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de gestion aide I’entreprise ENIEM a détecter ces risques et de résoudre les problemes liés a
la stratégie et la prise de décisions futures.

L’organigramme de I’ENIEM est I’un des atouts de la réussite de sa gestion qui est la
décentralisation de ces fonctions, c.-a-d. chaque fonction est assurée par un responsable qui
doit mener son role a bien et assurer la performance de son activité en premier lieu, et aussi
les outils de contrdle de la gestion facilitent la circulation des informations au sein de
I’entreprise et ils sont a la fois un instrument de communication, de dialogue et de
comparaison. Le contrdle de gestion contribue a 1’atteinte des objectifs de la firme suite a une
bonne utilisation de ses outils ainsi la bonne gestion des risques et a I’organisation de sa
fonction ou dispositif. Ces derniéres années le contrdle de gestion est devenu la pierre
angulaire du fait qu’il est source de progres et d’amélioration potentiels de tous types
d’entreprises. C’est une fonction qui a pour but de motiver les responsables, et a les inciter a
exécuter des activités contribuant a atteindre les objectifs de 1’organisation. Tous les
organismes de toutes dimensions sont confrontés a des risques internes et externes,
I'identification de ces derniers est une étape essentielle car elle permet de les mesurer et de les
évaluer, afin de mettre en place des mesures de contrdle pour les maitriser et les contenir dans
une limite acceptable. ¢’est notamment le cas de 1’Entreprise National des Industries de
I’Electroménager (ENIEM).

Problématique et hypothéses de recherche

L’objectif de notre recherche est de savoir quelle est la place et le role de contrdle de
gestion commercial dans I’amélioration de la performance de I’entreprise d’une part, et 1a
contribution du contrdle de gestion a I’unification de la structure organisationnelle de
I’ENIEM qui je considére comme étant la source de maitrise des fonctions de I’entreprise et
I’élaboration des bonnes stratégies a long terme dans le but d’assurer sa pérenniteé.

Lors de nos interventions en entreprise on constate souvent que les difficultés de
contrble de gestion proviennent généralement de la coordination entre les différents services
les outils qu’il faut metre en place durant le processus du contréle, ce qui NOus amene aux
guestions suivantes :

- La performance d’une entreprise est-elle liée directement a la mise en place d’un
bon controle de gestion commerciale ?

- Le contrdle de gestion est-il un bon moyen d’établir un dialogue et le partage
d’information entre les départements de ’ENIEM pour assurer la bonne prise de
décisions stratégique ?

- Existent-ils des liens de causalités de la performance du contréle de gestion entre
les différentes unités de ’ENIEM qui impact la stratégie globale de 1’entreprise ?

Les hypothéses a notre thématique :

Hypothese N°1 : le bonfonctionnement du service commercial permet a ’ENIEM
d’augmenter ses ventes et d’accroitre ces parts du marché grace aux outils du contrdle de
gestion utilisé tel que le budget provisionnel et la politique commerciale (garanties et les
services apres vente).
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Hypothése N°2 : la coordination entre les contr6leurs de gestion dans la fonction
commerciale, production et ressources humaines est un axe de changement et d’amélioration
assurant 1’efficacité et I’efficience, par conséquent chaque disfonctionnement de 1’un de ces
fonctions impact la performance globale.
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Introduction

Le contrble de gestion est une fonction indispensable a I’intérieure des entreprises quel
que soit sa vocation, et dans notre premier chapitre il est important de décrire la notion
du contrble de gestion, sa mission, ces objectifs ainsi que sa structure

organisationnelle.

Il est trés important d’introduire des nouvelles pratiques du contréle de
fonctionnement car 1’évolution des entreprises a engendré la diversité des activités
conjuguée a un environnement externe instable ont produit une rupture avec les
anciennes pratiques informelles voir classique de contréle de gestion traditionnel a
I’epoque de F.w. taylor au début de 20em siécle Compte tenu de toutes ces
évolutions, notamment le cas de I’ENIEM de tizi-ouzou la fonction contr6le de
gestion regroupe et collabore avec I'ensemble des composantes de I'entreprise a
travers la communication, le systeme d'information, la décentralisation, la

budgétisation, la culture de I'entreprise et le pilotage de la performance globale.

La présentation de ce chapitre nous permet de comprendre en premier lieu, les
notions théoriques du contrdle de gestion et son organisation, en suite les conditions de
réussite des objectifs tracés par ce contr6le et les parameétres qui influencent
I'implantation et le fonctionnement de cette fonction, et au final nous expliquons le
rapport qui existe entre le pilotage a travers la création des centres de responsabilité et

la mise en place de la stratégie de I’entreprise.
Sous forme de trois sections qui se compose de :
Section 01 : fondement théorique du contréle de gestion
Section 02 : conditions de réussite des objectifs du controle de gestion

Section03 : stratégie et pilotage des centres de responsabilité
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Section | :fondement théorique du contréle de gestion
1. Notions du controle de gestion

Vouloir définir le contrdle de gestion n’est pas chose aisée. Les définitions
varient selon les auteurs et les périodes au rythme de I’avancée des savoirs, des
techniques et des pratiques propres a ce qui releve a la fois d’une fonction
managériale de controle de gestion, d’'un ensemble de techniques quantitatives de
gestion favorisant 1’aide a la décision et le contrdle des ressources ,il est également un
champ disciplinaire qui s’enseigne a ’université ou dans les écoles de management et
constitue un objet de recherche. En effet, le contrdle de gestion est un domaine en
constante évolution. Depuis ses premieres apparitions sous une forme structurée et
formalisée, au début du 20 eme siecle dans de grandes société organisées en division,
ses concepts et ses outils n’ont cessé de faire 1’objet de redéfinitions et d’amélioration
permanentes, quand il ne s’agissait pas, plus radicalement, de profondes remises en
cause et de phase avec les grandes mutations technologiques, organisationnelles et

stratégiques du moment.
1.1 Signification du controle :

Contr6ler peut signifier en premier lieu (vérifier). Né de la notion contrdle —
Rolle, du latin médiévale « contra retenus ».Apparu a la cour d’Angleterre au 13eme
siecle, ce double registre administratif faisait alors office de duplicata en permettant,
par confrontation, de vérifier 1’exactitude des informations portées sur un premier
registre ou « role ». Le contrble de gestion assure ainsi une mission de vérification de
la conformité des actions a un corpus de régle. dans une vision plus moderne a travers
plusieurs missions de controle de gestion , il s’agit encore aujourd’hui de vérifier le
comportement et les actions sont bien conforme a un référentiel de regles et de
procédures, mais aussi a des objectifs ou des standards budgétaires, par exemple, le

contrble inséparable de la comparaison.

Mais controler peut aussi renvoyer a la notion d’influence. Il s’agit
d’influencer ou d’orienter les comportements dans le sens de 1’accomplissement des

buts organisationnels. Le controle des actions ou contr6le des comportements, appelée
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aussi souvent contrdler par les régles, dans la mesure ou il s’agit de s’assurer que, dans
I’exercice de leur activités, il est aussi possible de contréler le comportement en vue

d’éviter notamment les pratiques déviantes ou a risque.
1.2 Quelques définitions fondamentales :

Il existe plusieurs définitions de controle de gestion. L’une des plus
classique est, sans conteste, celle que donne Anthony, Dearden&amp; Vancil (1965)
ou bien Anthony et al(1965), dans leur ouvrage fondateur publier en 1965, sans doute
le premier manuel de contrdle de gestion. Le contrble de gestion y définit comme « le
processus par lequel les managers s’assurent que les ressources sont obtenues et
utilisées avec efficacités et efficiences dans D’accomplissement des buts
organisationnels, le contr6le de gestion comporte bien une dimension stratégique et
managériale d’apres la définition de Robert Anthony qui nous donne une seconde
définition en 1988 « le contrdle de gestion est le processus par lequel les managers
influencent d’autres membre de 1’organisation pour appliquer les stratégies, comme en
trouve la définition de Henri Bouquin professeur a 1’université de paris Dauphine,
précise alors et qu’il conviendra d’appeler le contréle de gestion « I’ensemble des
dispositifs et processus qui garantissent la cohérence entre la stratégie et les actions

concretes et quotidienne.

Dans notre projet de recherche sur le contrdle de gestion de la fonction
commerciale, consiste a [D’application d’un processus quotidien d’un ensemble
d’actions que nous allons voir par la suite dans le cas pratique de [’entreprise
ENIEM pour garantir atteinte des objectifs tracés par ’entreprise , par ailleurs la

définition la plus adéquate est celle d’Henri Bouquin

A travers ces trois définitions, apparaissent d’ores et déja les objectifs et

missions de contrdle de gestion, qu’ils convient a présent de préciser a savoir.
1.3 Les objectifs et missions du contrdle de gestion :

A quoi sert le contrOle de gestion dans une organisation ?
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Si I’on s’appuie notamment sur les définitions étudies précédemment et sur les
divers significations que 1’on peut préter au controle de gestion, il s’emble possible de

classer ces objectifs et missions aux seins de 2 dimension inséparable.

- La premiére dimension est de nature technico-économique procede
essentiellement de calculs économiques et mobilise fin tout u appareillage de
techniques quantitatives et d’outils de gestion. Le contrdle de gestion doit garantir aux
managers une gestion économe, efficiente et efficace modélisation, d’aide a cela, il
apporte son expertise en matiere de la décision et d'‘évaluation des performances.

- La deuxiéme dimension est de portée managériale. Elle présente un caractére plus
immatériel. Le contrGle de gestion n est une fonction considérée comme stratégique
dans l'entreprise. S'il peut apporter son expertise dans l'aide a la décision stratégique, il
joue un rdle central dans le déploiement de la stratégie depuis le sommet stratégique
jusqu'aux niveaux les plus opérationnels. On parlera alors d'alignement stratégique.
Cela est d'autant plus important dans des structures organisationnelles décentralisees
en de multiples centres de responsabilité autonomes (filiales, divisions, établissements.
services, ateliers, etc.). Tout en favorisant I' autonomie et I'exercice des
responsabilités, le contrble de gestion joue alors un réle majeur de coordination a
travers la production de représentations partageables et [l'orientation des

comportements en vue de l'atteinte des objectifs stratégiques.

1.3.1 Dimension technico-économique : modéliser, aider a la prise de

décision et évaluer les performances

Le contréle de gestion doit permettre en premier lieu de modéliser des
relations de causalité complexe afin de favoriser, en second lieu, la prise de décision et
d’évaluation des performances. Instrument de calcul économique, il devient alors le

garant d’une gestion économe, efficience et efficace des ressources de 1’entreprise.

En déployant ces outils et méthodes, le contréle de gestion apportes son
expertise dans la modélisation de problémes complexe comme ceux afférent a la
maitrise de la relation cout-valeur, aux décision d’investissement et de financement, a
la gestion des portefeuilles des produits ou d’activité, ou le lancement de nouveaux

produits, a la fixation des prix ou encore, d’une maniére plus opérationnels a
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I’optimisation de la taille des séries sur une ligne de production. Modéliser consiste en
effet a schématise et souvent simplifier des relations de causalité complexe.la
modélisation apportes pour le contrdle de gestion et ajoute alors a la compréhension
des phénoménes et I’identification de variables d’actions, en cela, le contréle de

gestion remplit une mission précieuse d’aide a la décision.

Dans cet intitulé le contréle de gestion est un support d’aide a la prise de
décision a travers sa contribution a [’élargissement de ses activités ou son
portefeuille d’activité ainsi que ’amélioration de la qualité de ses produits qui

permet d’apporter des nouvelles parts de marché et de fidéliser sa clientéles.

Prenant I’exemple d’un systeme de comptabilité analytique, le contrdle de gestion
modélise les consommations de ressources et le comportement des colts au sein de
I'entreprise, notamment en identifiant les facteurs de causalité des codts et leur relation
avec la creation de valeur. Or, quand i on sait que de la maitrise de la relation colts-
valeur dépend la capacité de I'entreprise a maintenir un avantage concurrentiel durable,
on mesure ici la dimension stratégique jouée par le contréle de gestion. Celui-ci peut
ainsi apporter une expertise précieuse aux dirigeants dans leur prise de décision
stratégique. La comptabilité analytique peut alors jouer un réle stratégique majeur dans
les décisions d'abandon de produit, de positionnement et de segmentations

stratégiques,

En calculant, tous les mois, des écarts entre les colts constatés dans les
ateliers de production et les colts préétablis élaborés a partir des prévisions
budgétaires et des standards de production, le contréle de gestion permet d'identifier
des causes de dérive des codts par rapport aux prévisions et normes de fabrication et,

Ainsi de prendre des décisions visant a corriger ces dysfonctionnements.

Mais cette dimension technico-économique du contréle de gestion ne saurait étre
compléte sans faire référence a I’une des missions essentielles du contrdle de gestion :

I’évaluation des performances.

La comptabilité analytique est I’un des outils du contréole de gestion, parmi d’autre
(la communication financiére, la comptabilité de gestion, la gestion budgétaire, les

tableaux de bord et le repporting financier) comme par exemple, la comptabilité
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financiere qui est un indicateur de la rentabilité économique et financiere et qui

permet aussi de déterminer si ’entreprise est solvable ou endettée,

Nous avons vu précédemment que 1’on pouvait appréhender la performance a travers

trois critéres fondamentaux :

-I’économie : les ressources sont-elles obtenues aux moindres couts
-I’efficience : le rapport résultat/moyens engages est-il maximisé
-I’efficacité : les objectifs ont-ils été atteint ?

L’efficience s’exprime par un ratio qui rapporte un élément de résultat a un élément de

moyen mis a la disposition des dirigeants

les ratios « volume de salariés » volume de produits/nombre ou « valeur ajoutée
/masse salariale » constituent des indicateurs du travail (en volume Ou en d'efficience
qui mesurent la productivité du valeur).

les ratios « résultats de I'exercice/capitaux propres » ou «résultats de
I'exercice/capitaux investis », constituent des indicateurs d'efficience qui mesurent la
rentabilité de I'entreprise (respectivement la rentabilité financiére et la rentabilité

économique).

L’efficacité, a elle seule, résume toute la problématique de la performance.
En effet, on peut considérer que le fait d’atteindre ses objectifs pour une organisation,

qu’elle soit, constitue en soi un critére de performance suffisamment englobant.

Serait donc performante toute organisation qui réalise ses but, et cela quel que soit la
nature de ces derniers.

Par ailleurs la performance est souvent assimiler a la création de valeur la notion
méme d’évaluation ne traduit- elle pas d’ailleurs I’acte qui consiste a attribuer des
valeurs ? Le contrdle de gestion est alors confronte a de redevable question portant sur
la nature de la valeur ainsi crée : s’agit elle, comme dans les modéles d’analyses
stratégique de la valeur pour le client ? Par le temps plutdt, comme c’est le cas en
finance de la valeur pour I’actionnaire ?0u bien peut-on considérer que 1’entreprise est
socialement responsable et, des lors prendre en compte la valeur crée-ou détruite pour

un ensemble élargit de partie prenante ? Confronter au problématique actuelle du
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développement durable, les entreprises étendent aujourd’hui [’asphére de leur
préoccupations au-dela des seuls criteres économiques pour integres des critéres
environnementaux sociaux et sociétaux.

Il convient cependant de préciser que les criteres d’économies d’efficacité et
d’efficience peuvent parfois s’avérer contradictoire
En effet, d’une part, afin de minimiser ses colts, I'entreprise privilégie des
composants bon marché (économie) au détriment de la qualité et de la création de
valeur pour les clients (efficacité), aussi I'entreprise cherche a accroitre la productivité
du travail (cas de ’ENIEM) en réduisant au maximum les effectifs dans les ateliers
(efficience),.

Cela produit une désorganisation des ateliers, une surcharge de travail chez les
ouvriers restants qui se traduit par du stress, de I'absentéisme et une augmentation des
defauts en production, un allongement des temps de cycle et des délais de livraison,
autant d'éléments important dans la valeur créée pour le client (efficacité).

Dans son activité d’évaluation, le controle de gestion apporte son expertise dans sa
capacité a mesurer les performances. L’évaluation s’appuient donc sur la mesure des
performances. Un proverbe affirme a ce propos que « que I’on ne peut controler que ce
que I’on mesure »

La mission du contrdle de gestion est de vieillir au bon fonctionnement des activités
de Dentreprise et le respect des régles en vigueur, et pour se faire il faut des acteurs
(les contréleurs de gestions, les managers opérationnels et les managers
fonctionnels) qui maitrise leurs fonctions

le contrdleur de gestion a une mission en tant que conseiller-animateur

mission en tant que technicien qui construit des outils et mesures de performance

Les managers opérationnels qui peuvent étre par exemple durant mon stage
pratique a ENIEM sont des directeurs d’unités (unité froid, unité cuisson, unité
climatisation, unité prestations technique et unité commerciale) et les managers
fonctionnels qui sont des responsables de la gestion des systémes d’informations ou

des ressources humaines

10
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C’est reconnaitre alors que le contrble de gestion ne se réduit pas a une pure

dimension technico-économique, mais qu’il revét une démontions plus managériale

1.3.2 dimension managériale : aligner la stratégie, favoriser I’exercice des

responsabilités, et orienter les comportements

Le contréle de gestion doit permettre la traduction des buts stratégiques de
I’entreprise en objectifs stratégiques et opeérationnelle quantifiable sous la forme
d’indicateurs de performance et la déclinaison de ces objectifs a tous les niveaux
décisionnels et échelons de responsabilité. Cette mission d’alignement stratégique
consiste plus précisément dans la traduction de la stratégie en actions concrétes. La
stratégie est alors redéployer et, via les contréles de gestion, tel le flux sanguin dans le
corps humain, elle « innerve » I’ensemble des organes de I’entreprise. Le contrdle de
gestion est alors garant de la cohérence entre le domaine stratégique et le domaine
opérationnel, le long et le court terme, le global et le local. Pour cela, il s’appuie
notamment sur la définition d’indicateurs qui permettent d’évaluer les performances
des différents centres de responsabilités et s’assurer qu’ils correspondent bien aux

objectifs préalablement fixés.

Mais la fixation des objectifs ne peut se concevoir sans une definition préalable de
niveaux et de domaines de responsabilité, tout comme I'atteinte de ces objectifs ne peut
s'envisager sans une nécessaire prise en compte des motivations et compétences des
membres de [ ‘organisation. Les objectifs et missions du contrGle de gestion

comportent alors une dimension organisationnelle et psychosociale.

| s'agit d'abord de définir des domaines de responsabilité en vue de la définition
d'objectifs et de I'évaluation des performances. Le contrdle de gestion décompose alors

I'entreprise en centres de responsabilité

. Une délégation de responsabilité est ainsi accordée a des managers qui disposent
alors d'une autonomie de décision dont I ‘étendue et les limites sont clairement
définies. Le contr6le de gestion met alors a la disposition de ces managers tout un
ensemble d'outils et de dispositifs qui favorisent I'exercice des responsabilités et leur

donnent, par la méme, les moyens de leur autonomie. Les budgets, par exemple, leur
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permettent de gérer en toute autonomie les ressources qui leur ont été allouées sur
I'année et de controler leur évolution. De méme, les tableaux de bord constituent des
outils de pilotage, instruments d'autonomie par excellence en ce qu’ils sont fondés sur
des principes de clarté et de simplicité, favorisant rapidité d'analyse et réactivité face a

une situation donnée.

Des responsabilités ont été déléguées, chaque manager responsable s'est vu
assigner des objectifs et allouer des moyens pour les atteindre. Comment s‘assurer des
lors que chacun ne soit pas tenté de se focaliser sur des objectifs locaux — ceux de
I'entité dont il est responsable et a court terme, au détriment des buts organisationnels
d’ensemble ? Comment garantir la cohésion organisationnelle et la coordination entre
unités de l'entreprise ? C'est la qu'intervient un réle souvent méconnu du contrdle de
gestion : [ ‘orientation des comportements vers l'accomplissement des buts
organisationnels. Comment y parvient-il ? D'abord, par son travail de fixation
d'objectifs, traduisibles sous la forme d'indicateurs de performance que nous avons
spécifié avant, le contrdle de gestion est un puissant créateur de sens au sein de
I'organisation. Il contribue a produire des représentations communes sur la stratégie et

la performance.

Ici nous pouvons remarquer que la création des centres des responsabilités est
une méthode moderne du controle de gestion du fait de [’évolution de
I’environnement interne des entreprises tel que (la taille, la complexité des activités
et de la technologie, la diversité des produits) notamment dans notre travail de
recherche ’ENIEM est caractérisée par cette forme structurelle en vu de sa taille et
son capital humains et matériel, aussi I’évolution de ’environnement externe tel que

la concurrence par le prix et la qualité.

En suite les contrbleurs de gestion ont un réle a la fois pédagogique et
danimation autour de la performance. Ils peuvent ainsi animer des revues de
performance, au cours desquelles ils expliquent le sens des indicateurs, participent a
I'interprétation des résultats et favorisent une interaction des participants autour de la
recherche de solutions d'amélioration. De méme, ils animent des réunions budgétaires

au cours desquelles il s'agit de répartir des enveloppes financiéres, par exemple. ils
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doivent alors faire montre de fermeté, de clairvoyance et de diplomatie face a des
managers qui sont la pour emporter lI'enveloppe budgétaire la plus élevée possible,
quitte a surévaluer sciemment leurs besoins en vue de se ménager ce que l'on appelle

un « matelas budgétaire».

Enfin, dés lors que I'on fait référence a des notions telles que celles de contrdle,
d'objectifs, d'évaluation ou de performance, on est confronté a une dimension

psychosociale.

Par ailleurs, autour du contrdle, s'exercent des jeux et stratégies d'acteurs, chacun
cherchant a « tirer son épingle du jeu » face a une fonction qui évalue des

performances alloue des enveloppes budgétaires, contréle les dépenses.)!

En définitive, diplomatie, pédagogie, aptitude a communiquer, a convaincre,
animer et organiser, comptent parmi les qualités qui, aujourd'hui, sont de plus en plus
reconnues comme des compétences necessaires a l'exercice des fonctions de controleur
de gestion, précisément dans le monde actuel de développement technologique et de
croissance continue, la multiplicité des entreprise de grande taille et I’apparition de
la concurrence pure et parfaite . En réalité les dimensions technico-économique et
manageériales du contrble de gestion, loin de représenter deux faces distinctes, sont
étroitement inter reliées. Elles sont complémentaires et se nourrissent l'une de l'autre
pour former un tout cohérent que 1’on pourra alors appeler « controle de gestion ».

Celui-ci mobilise alors différents processus et dispositifs.
2. LES PROCESSUS ET DISPOSITIFS DE CONTROLE DE GESTION

Pour Henri Bouquin, le controle de gestion mobilise un triple processus : la
finalisation, le pilotage et la post-évaluation.

v’ La finalisation porte sur la fixation des objectifs et leur déclinaison, depuis les buts

stratégiques jusqu'aux objectifs opérationnels,

Le pilotage, du grec « Pédon » - gouvernail- emprunte a la métaphore de la navigation
pour traduire la conduite d'un systéme. Le pilotage s’inscrit généralement dans une
logique de régulation ou il s'agit de comparer, régulierement, les états observeés du
systeme a des objectifs, de prévisions, des standards ou normes de fonctionnement et
d'apporter des mesures correctrices en cas de dérives.
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v' La post-évaluation traduit ce travail d'évaluation a posteriori des performances ou il
s'agit de comparer les résultats obtenus aux objectifs. Ainsi, selon les cas, au mois,
au trimestre ou a l'année, les centres de responsabilité de I'entreprise font I'objet
d'une évaluation réguliére de leurs performances.

Mais le systeme de contrble ne serait pas complet si I'on n'ajoutait pas a ces trois
ensembles de processus, des éléments qui relévent plus encore de la dimension
managériale précédemment évoquee : les systéemes de responsabilisation et les

systéemes de motivation récompensent qui participent de la motivation des managers.
2.1 Les systemes de responsabilisation

Consistent tout d' abord a définir des centres de responsabilité. Ces derniers se
verront alors définir des objectifs et allouer des ressources. Is feront I'objet d'une
évaluation réguliere des performances. Il convient d'ajouter a cela, un aspect
fondamental du contrdle de gestion : la reddition des comptes, En effet, réguliérement,
en général chaque trimestre, les responsables de centres de profit, filiales, divisions,
etc. sont tenus de « faire remonter » au contréle de gestion central, souvent au siége de

I'entreprise, divers états financiers)
2.2 Les systéemes de motivation —récompensent :

Dans ce systeme, les contrOleurs de gestion sont les acteurs principaux du
contrble de gestion, ils partagent leur activité avec d' ‘autres cadres de I'entreprise avec
lesquels ils entretiennent des relations étroites : les dirigeants, les directeurs financiers,
les comptables, les responsables des systemes d'information, bien entendu, pour tout

ce qui concerne les systemes de récompenses, les directeurs des ressources humaines.
2.3 Le systéme budgétaire :

A partir des prévisions et objectifs définis dans le cadre du plan stratégique de
l'entreprise, décliné a son tour en plans opérationnels et en plans d’action annuels au
stade des différents centres de responsabilité de I'entreprise, il s'agit de réaliser un
chiffrage de ces plans d'action sous la forme d'états prévisionnels appelés budgets. Ces
derniers constituent ainsi un chiffrage des revenus, charges et investissements propres

a chaque centre de responsabilite. Chaque responsable de centre, a partir des
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prévisions et des objectifs sur I’année, devra établir son budget. Celui-ci est ensuite
généralement soumis a une negociation et un arbitrage avec la direction qui, sur cette
base, accordera une enveloppe budgétaire au responsable. Le contrdleur de gestion est
garant de la procédure budgétaire, c'est lui qui fixe le calendrier et définit les différents
stades de la procédure. Lorsque tous les budgets sont approuvés par la direction, il
réalise une synthese budgétaire complétant I'ensemble des budgets par un budget de
trésorerie, un budget des investissements, un tableau de financement et généralement.

Un compte de résultats et un bilan prévisionnels.
2.4 Les systemes de régulation, de pilotage et de reporting :
Ce qu’il faut retenir :

En premier lieu le contr6le budgétaire qui consiste a comparer, a étape réguliére,
les objectifs, standards et prévisions budgétaires aux données réelles, en vue de
procéder & des ajustements correctifs en cas d'écarts constatés En troisieme partie,

nous traiterons de cet aspect a travers I'étude du contrdle budgétaire par écarts.

En second lieu, le pilotage fait appel aux tableaux de bord, qui constituent des
instruments de suivi, de guidage et dalerte permettant d'assurer, au plus prés de

I'action.

En troisieme lieu, dans une optique de reddition des comptes, le reporting permet
aux responsables de centres de responsabilité de rendre compte de leur action a leur

hiérarchie. On distingue généralement

e un reporting interne, qui consiste en une remontée -souvent trimestrielle
d'informations sous la forme d'états financiers et commerciaux, auprés des services
de contrdle de gestion du siege,

e d'un reporting externe, a des fins de communication financiere, par lesquels, sous la
forme d'un rapport annuel (ou semestriel), les dirigeants de la société rendent
compte a leurs actionnaires, et d'une maniére générale, a I'ensemble des parties

prenantes de l'entreprise)

En résumé, I’ensemble de ses systemes explique ce qui suit :
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- la création des centres des responsabilités est primordiale pour le partage des
responsabilités entres les dirigeants en fixant a chaq’un d’eux des objectifs a
atteindre et sur lesquels il sera évalué

- Dattribution de budget pour la réalisation de la stratégie prédéfinie par la
direction générale avec ’accord des parties prenantes de ’entreprise, aux profils
des dirigeants pour la réalisation des objectifs

- Le systeme de régulation qui signifie la comparaison entre les prévisions et les
réalisations, le contréle de gestion est percu dans l’idée de mise en aeuvre de la
stratégie et de régulation des actions par la rétroaction, et ’usage des tableaux
de bord perspectifs pour le suivi des opérations quotidiennes et le reporting qui
est un rapport contenant des indicateurs essentiellement financier que nous

allons voir en détail dans la prochaine section.

Cette figure, nous décrit I'ensemble des processus et dispositifs qui forment,

classiqguement, un systeme de contréle de gestion.

Vision et buts strategiques

Planification-Finalisation
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Section02 : CONDITIONS DE REUSSITE DES OBJECTIFS DU
CONTROLE DE GESTION

2.5 La répartition des roles ou I'implication généralisée

Cette réussite est basée sur répartition des taches sur les dirigeants au sein de

D’entreprise dans le but de faciliter le contrile
2.5.1 Direction générale :

La direction générale doit étre ouvertement le premier usager du controle de
gestion, la premiére de ses sources d'alimentation, et le faire savoir. Lorsque pour une
raison quelconque I'idée « controle de gestion » ne s'est pas imposee, et dans toutes ses
implications, a une direction, la motivation de tous les agents de l'entreprise sera
impossible. Il faut clairement démontrer que c'est I'intérét de I'entreprise et de chacun
de procéder au montage de moyens de surveillance internes et externes afin

daugmenter les performances de I'entreprise,

Le role de la direction est de motiver tous les agents impliques dans la formation,
la saisie, la circulation et les conséquences de linterprétation des informations.
L'objectif est de :

-mieux comprendre les finalités de leur action grace a un feed-back sur les lignes
stratégiques de la firme. Ceci suppose que la DG, gardienne de la stratégie d'entreprise,
leur donne une possibilité significative (en fonction de leurs responsabilités) de
connaitre les grands axes directeurs de la stratégie et du projet de I'entreprise. En effet,
c'est le seul moyen pour éviter que les responsables considérent le haut de la hiérarchie

comme une « pompe a informations.

-agir de concert et sur les conseils du contr6leur de gestion pour le conforter
(conseils pouvant méme toucher a des propositions de structure dentreprise). étre
I'usager phare du systeme d'information et en montrer r l'utilité dans sa fonction. Ceci
implique qu'elle utilise Vraiment les données et les modéles de simulation qui lui sont

fournis.

- étre la premiére a organiser des voies d'information descendantes. Accepter que le

controle de gestion exprime la vision la plus large possible de sa fonction,
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-accorder un pouvoir de recommandations au contréleur de gestion qui a normalement
la vision la plus large possible de I'entreprise, puisqu'il est dans l'entreprise le mieux

informé ou le mieux a méme de savoir ou il convient de s'informer.

Le contrble de gestion doit étre I'organe d'alarme et de cohésion d'une direction,
Cette fonction qui n'est pas une fonction de pouvoir, doit cependant, par sa largeur de
vue, étre considérée comme l'alter ego consultatif de la direction générale ou d'une

direction opérationnelle.

En théorie, un contrbleur de gestion devrait pouvoir fournir les éléments nécessaires a

toute prise de décision.
2.5.2 Le contréleur de gestion porteur de la clientele

Pour mieux satisfaire les clients, il doit jouer le rGle de vendeur pour

-penser a son intérét en tant que fournisseur, mais aussi chercher a satisfaire le besoin
de ses clients (sinon ils n'achetent pas), c'est-a-dire chercher a offrir les meilleurs

services au meilleur codt ;

-définir les besoins, c'est-a-dire, procéder a t toutes les analyses nécessaires aupres de

ses clients et leur apporter un « plus »;
-expliquer ses produits, leur utilisation:

-en assurer le service aprés-vente; qui est une politique adoptée par ’ENIEM ce qui a
augmenter ces parts du marché parce que le client cherche toujours a étre assurer

de la qualité de produits en premier lieu et la garantie durable de ce produit
-proposer ses conseils et ses solutions :

-deéfinir les besoins de formation afférents aux services qu'il vend, et parfois essayer

d'organiser cette formation... (Architecte du systéme d'information)
-s'appuyer sur la direction générale, ct ne pas limiter a priori son réle ;

- démontrer par sa créativité le « plus » apporté par sa ter un « plus »apporter par sa
fonction: la passivité du contréleur de gestion face a l'existant affaiblit souvent son
pouvoir d de négociation. Il ne sait pas convaincre de sa valeur en entretenant systeme

historique.
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2.5.3 Les opérationnels sont les principaux acteurs

Comme tous les acteurs du contréle de gestion, les opérationnels sont les acteurs de la
mise en place et du fonctionnement du systéme. Les directions doivent s'assurer qu’a
tous les niveaux, I'enjeu de la qualité de I'information est compris ; ceci suppose que
les directions soient convaincues de I'utilité pour elles d'avoir une information fiable.
Un des moyens de les convaincre est dassocier dans leurs tableaux de bord le

reporting qui constituent des éléments nécessaires a leur gestion.

Le message « qualité » touche aussi bien la saisie de l'information que les

comportements des agents face a l'information. Il doit toucher tout le monde.

Les opérationnels doivent assurer le feed-back entre niveaux hiérarchiques. C'est a la
direction d'éviter les mauvaises interprétations. Le systeme du feed-back est souvent
contrecarré des malentendus d'autant plus nombreux que le style de direction de

I'entreprise bride le dialogue et défend les « territoires »
2.6 Les modalités de mise en place

2.6.1 Un style de direction qui permette la participation de chacun a
I"'élaboration et au maintien du systeme d'information et favorise la

pratique du feed-back

STYLE DE DIRECTION — COMMUNICATION

Ceci exige que tous les préalables soient pris au plan humain, au plan technique et, a

tous niveaux hiérarchiques.

On ne s'en tiendra pas a des formations liées au contréle de gestion lui-méme, mais on
élargira au domaine manageérial : (communication, conduite de réunion, animation

pédagogique, négociation, finance, marketing...).

2.6.2 Une direction impliquée personnellement dans la mise en place et

I'utilisation systématique du systeme d'information

VOLONTE DE MANAGEMENT UTLLISATION
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2.6.3 Des méthodes qui satisfont réellement les besoins de gestion et non

seulement les besoins de la direction générale

MARKETING DE L'INFORMATION ——> UTILISATION
QUALITE DU PRODUITS.I ——~_ EFFICACITE

En effet, I ‘information utile a la direction générale dont le but essentiel est de
permettre la prise de décision a partir du suivi des objectifs, n'est pas forcement la

méme que celle qui permet aux responsables d'améliorer leur propre gestion.

Cette réflexion est en fait déconnectée dans les phases prealables de deux aspects

essentiels:
* |es contraintes informatiques,

* les contraintes de structure.
2.6.3.1 Les contraintes informatiques

Une modalité particuliére est celle liée a l'informatique. I ‘informatique, Support de la
gestion de Il'information permet en effet, grace aux bases de données, de moduler de
facons diverses, la vaste base de données qu'est I'entreprise et son environnement. Il

convient donc de penser d'abord aux aspects de fond avant d‘attaquer la forme.
2.6.3.2 Les contraintes de structure

La Qualité Totale dans I'entreprise est une modalité qui permet de soutenir toutes
les tentatives utiles a I'amélioration du contréle de gestion et ce, de maniére générale
dans l'entreprise. En effet, un des pans de la qualité totale doit étre la qualité de la
communication, de l'information et de la gestion. Elle fait alors prendre conscience de
I'importance de la gestion aux non-spécialistes en les intégrant dans le « projet gestion
» et dans le projet d'entreprise lui-méme. Elle permet aux utilisateurs d'apporter leurs
pierres aux systemes de gestion, enfin de valoriser l'enjeu attaché au systeme

d'information de maniére simple et pédagogique.
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Les opérationnels et les services de gestion doivent clairement définir le systéme
d'information comme n'étant pas lié aux supports écrits seuls, mais devant faire l'objet

d'une politiqgue de communication.

En effet ce qui nous constatons que pour la réussite de ’entreprise dans sa gestion
en général et son contrdle de gestion en particulier, est conditionné par la veille de
la direction générale qui constitue la gouvernance de ’entreprise et cela a travers la
mise en place d’un systéme de collaboration et I’échange d’information surtout
entre les contrdleurs de gestion, les opérationnels et les fonctionnelles (personnels
de ’entreprise) pour atteindre un niveau de performance important. Cela en ce qui
concerne la performance humaine, nous avons besoin aussi de moyens matériels qui

contribuent a cette réussite.
2.6.4 L'informatique

L'informatique connait un développement foisonnant qui la rend trés sujette a
I'anarchie et aux doubles emplois.

La micro-informatique est un pilier de ’informatique et des systémes d'informations
de demain, mais ne se substituera pas a l'informatique lourde. Et si les informaticiens
traditionnels ont pu craindre une révolution dans leur fonction, elle ne provient
certainement pas de la micro, ni de l'informatique répartie (réseaux). C'est plut6t
I'inter-action grandissante entre systeme d'information et informatique qui entraine
(pour l'informatique de gestion) une translation des services informatiques vers la zone

d'influence des services de gestion.
2.6.5 La gestion

Seuls les services de gestion peuvent étre les architectes conceptuels du canevas
informatique. Ceci pourrait constituer un motif d'inquiétude au sein de services

informatiques tout puissants, c'est pourtant la seule voie possible.

L'informatique est certes un facteur essentiel de nos jours dans le fonctionnement
des entreprises, mais elle n'est en tout état de cause le support (exclusif ou quasi
exclusif) des systemes de gestion. Qui dit support, dit rle neutre dans la transmission

de I'information. Or, on peut rétorquer que l'informatique est la mére de tous les maux
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lorsqu'elle est désorganisée ou trop protégée. Le proces qui lui est alors fait est un peu

injuste.

En fait, derriére ce type de probléme, il faudra toujours rechercher les causes, dans
la philosophie, la conception ou la mise en place du systeme de gestion et

d'information.

Lorsque la philosophie, la conception ou la mise en place des systémes
d'informations reposent sur de mauvaises bases, l'informatique en amplifie les défauts

ou au mieux les reproduit.

Par ailleurs, une confusion des fonctions «informatique > et « informative » ne
peut que nuire puisqu'a priori les metiers sont différents. La réflexion informatique
résout les problémes physique d'information selon les cahiers des charges. Elle ne doit
en aucun cas imposer, sous s des prétextes techniques, sa philosophie en tant que
fonction. la micro-informatique est en ce sens une réponse subversive a la main-mise

des informaticiens sur I’information.

Mais cette réponse, si elle est efficace, peut I'étre plus encore si elle se développe dans
un contexte harmonieux. En effet, les compétences des utilisateurs non-informaticiens
peuvent certes étre importantes, mais ne sont, de toute maniere, pas suffisantes pour
résoudre tous les problémes ; et réciproguement, les connaissances des informaticiens
ne suffisent pas. La micro-informatique constitue néanmoins un entrainement pour les
non-spécialistes qui en fait de meilleurs interlocuteurs face a I’'informatique (elle les

rend aussi plus exigeants) et pousse les deux fonctions a communiquer.

On peut donc conclure que la demande en solutions informatiques globales et
multidimensionnelles établies sur cahiers des charges précis doit croitre et inciter les
informaticiens a développer leurs compétences plus encore que par le passé dans des

domaines plus variés de leur métier et de la gestion.

De plus, la maintenance et la révision plus facile des chaines de traitement,
(facteurs d'adaptation de I'entreprise), ne remettent pas en cause l'utilisation des

services informatiques.
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Les bases de données et la micro-informatique ne sont pas des menaces pour les
informaticiens. Au contraire, elles redéfinissent leur champ d'action dans leur domaine
de compétence et redonnent au contréle de gestion sa vraie responsabilite ce qui

concerne la qualité de I'information.

C'est ainsi que la floraison spontanée de micro-ordinateurs et de tableaux de bord
« sauvages » sur micro doit systématiquement interroger le contréleur de gestion sur la
qualité opérationnelle de son systéme, et sur la capacité du systéme a donner des
informations pertinentes aux opérationnels pour améliorer leur action dans la stratégie

de l'entreprise.
2.7 L'apport t de la communication

On peut tres bien trouver des systemes de gestion ou des liens d'organigramme non
orthodoxes fonctionnant grace au style de direction ct aux personnes qui les

appliquent. Car I'nomme pallie les structures défectueuses.

Le systeme de prix de cession interne .la mise en place d'un contréle de gestion
lié, hiérarchiquement, a la fois a une fonction opérationnelle et fonctionnelle ou un

directeur financier, peuvent fonctionner si lI'ambiance de I'entreprise le permet.
Pour gérer ce type de situation, il y a des précautions a prendre :
-faire attention lors des changements d’hommes dans les fonctions de direction;

-étire sensible aux facteurs techniques qui peuvent permettre le succes (systeéme
d'intéressement, culture d'entreprise, choix des objectifs), et aux facteurs

organisationnels.

La mauvaise communication provient aussi du phénoméne « Tour d'ivoire »
chiffré dans lequel s'enfermait parfois le contrdle de gestion. La réponse est : « Donner
une dimension opeérationnelle au contrdle de gestion ». Mais les moyens qui lui sont
alloués doivent correspondre a une volonté significative. Une volonté que le contréleur
de gestion a souvent lui-méme intérét a faire naitre dans les tétes dirigeantes de

I'entreprise.

S’il ne le fait pas, le phénomene « Tour d'ivoire » s'amplifiera.
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L'objectif d'adéquation entre information et besoin d'utilisateurs est naturel a tel
point qu'il ne semble pas s'impose de le formuler. Or parfois, cet objectif n'est pas

atteint.
Les causes sont de divers ordres :

«La non-communication entre les services responsables du systeme d'information et

les autres fonctions de l'entreprise

La mauvaise communication entre le controle de gestion et les autres responsables
provient souvent du manque de préalables mis en place lors de la réfection et de la
construction des systémes d’information. Nous rappelons que la culture de gestion en.

France est faible a tous les échelons.

Mais elle peut souvent venir d'un mauvais choix des hommes (formation,
caractere, philosophie de fonction) ainsi que d'un style de direction inadéquat. Il faut
bien voir qu'en matiére de méthode de gestion, tout peut marcher dans une entreprise a

partir du moment ou les tempéraments et la formation des hommes le permettent.

On peut aussi, a l'encontre de la situation précédente. structures bloquant toute
communication. C'est le cas des structures fonctionnelles organisées de maniére a ce
qu'une information de base doive remonter hiérarchiquement I’ensemble des niveaux
d'une méme fonction (commerciale. production, personnel...) avant de pouvoir étre
communiquée aux membres d'une autre fonction. Outre que ce systeme fait perdre du
temps par la lourdeur des procédures induites, il empéche un voyage transversal (par

produits, par localisations industrielles ou commerciales) de lI'information.

En effet, toute communication directe (entre un producteur et un commercial par
exemple), constitue un court-circuitage de la hiérarchie propre (commerciale en

production).

En ce sens, une structure organisée autour des produits ou des marches permet
une meilleure communication entre les parties prenantes a la gestion d'une méme
activité. On notera que méme dans des organisations de ce type, le contrdle de gestion

est souvent lui-méme organise hiérarchiguement de maniere interne. Son role etant un
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role de communication et de surveillance auprés des autres fonctions, cela reste

logique et méme efficient.

Enfin, un facteur de non-communication entre le contrdle de gestion et les autres
fonctions tient dans une des deux fonctions essentielles qu'il doit assurer: le pilotage de

I'entreprise

Le controle de gestion permet a I’entreprise de garder le cap par rapport a ses
lignes stratégiques. Il est évident qu'un pilotage efficace n'existe que si des
comparaisons périodiques sont faites par rapport aux prévisions d'ensemble (le
cap), et de plus, si ces comparaisons entrainent une corrective des déviations. La
réponse aux déviations résulte en une action aupreés des responsables qui souvent
fait suite a un « contrdle >» et entraine des sanctions. Le contrdle de gestion est
donc tout naturellement ressenti (un peu a juste titre) comme un chien de garde

ou un policier : I’ceil de « la direction ».

Ce réle de pilote est essentiel et incontournable mais il a un impact néfaste sur la
«vente » du systeme d'information dans I'entreprise et nuit helas a I'efficacité des
systemes de gestion. En fait, c'est une priorité qui est donnée a l'action curative, alors
que c'est préventivement comme conseiller et comme vendeur de méthodes que le

contréle de gestion devrait agir en soignant e marketing interne de ses méthodes.

Les considérations de couts et le probleme du sur mesure informationnel, si 1’on veut
satisfaire le besoin des utilisateurs en indicateurs de gestion, il faut multiplier les
angles s d'attaque de la base de données et le colt en est multiplié, notamment au

niveau logiciel. Par contre, une base de données simplifie la saisie.

Cette préoccupation ramene a une analyse prealable : en effet, les besoins touchent
souvent la forme des informations (graphiques, chiffres, vocabulaire des tableaux de
bord...), Le fond est relativement plus standard et les formes moins changeantes qu‘on
ne le croit en fonction des perceptions des individus, Par ailleurs, on doit expliquer tres
précisément a chacun le colt de ce qu'il demande. Il faut donc une volonté d'assurer

aupres des intéresses un service de maniére pragmatique mais satisfaisante.

La forme est plus importante qu‘on ne le croit.
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Face a certain vocabulaire, il existe des réactions épidermiques :
Vu dans un tableau de bord : « Objectif final »
Reactions:

- Les associations d'idées type « guerre finale ou terminale » (agacgant) ou de type

«apres nous le déluge » ou « ¢a n'a jamais de fin » : démotivant, décourageant.
Mieux vaut dire « Objectifs fin de période » ou «objectifs de la période »,

Un responsable qui souléve ce probleme n'est en fait bien souvent qu'une des

nombreuses personnes agacée par ce tableau,

La communication est un art et on ne prend jamais assez de précautions dans la

forme pour améliorer la trame de dialogue.
Conclusion :

Cet ensemble résume les questions préalables a se poser avant de prendre en main la
refonte ou le concept d'un systeme d'information et les enjeux qu'une information
réellement managée procure une rente d’information, source d’alimentation de la

stratégie.
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Section3 : PILOTAGE DES CENTRES DE RESPONSABILITE

Dans notre recherche sur les différentes techniques et procédures que le
controleur de gestion doit suivre durant le processus du contréle d’une maniére
générale, nous avons sépareé ces taches en vu de les faciliter et responsabiliser les

dirigeants des entreprises.

Une approche traditionnelle du contrdle de gestion consiste a organiser le pilotage
autour d'une segmentation de I'entreprise en centres de responsabilisé. Un des objectifs
de cette approche, qui distingue différents types de centres, est de décentraliser
partiellement les responsabilités et de permettre a lI'organisation d’exploiter au mieux
des marges de manceuvre locales, ce qui passe notamment par 1’élaboration dei
contrats entre unités. Cette mise en place d'une gestion par centres de responsabilité
s'appuie sur la notion de contrélabilité dans l'affectation des codts/performances aux
différents responsables. Elle passe aussi par la définition de principes de valorisation
des échanges de biens et de services internes pour réguler les activités entre centres.
Leur pilotage requiert également la mise au point de critere financiers spécifiques et de

tableaux de bord adaptés, qui doivent découler des priorités stratégiques.
1. Définition du concept de centre de responsabiliteé :

Le centre de responsabilité est une unité organisationnelle définie par un ensemble
de taches a réaliser, un responsable ct des procédures de gestion (notamment de
I'information technique et administrative) clairement identifiés. La gestion par contres
de responsabilité repose sur I'application de certaines régles pratiques. Premiérement, la
segmentation de I'entreprise en centres de responsabilité doit étre cohérente, d'une part
avec la structure organisationnelle du centres d'activité et, d'autre part, avec la

structure comptable en sections comptables, qu'il conviendra d'adapter si nécessaire.
1.1 Cohérence avec la structure en centres d'activite spécialises :

En principe, le concept de responsabilité est tout a fait compatible avec les divers
modes d'organisation: par Fonction, par Produits-Marchés, par Projets, Matricielle

(I'entreprise est alors structurée a la fois par fonction et par produit ou par projet).
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En pratique, les divers centres d'activité constituant I ‘organigramme de la sociéeté ne
correspondent pas toujours, ni méme le plus souvent, a de véritables centres de
responsabilité, en particulier lorsqu'ils ne possédent ni une autonomie ni un pouvoir

hiérarchique et fonctionnel suffisant.
1.2 Cohérence avec la structure en sections comptables :

Sur le plan comptable, toute entreprise est découpée en « sections comptables »,en
nombre parfois important, une section pouvant alors se réduire au suivi des codtsd'une
machine particuliére. La section est avant tout un concept de comptabilitéanalytique.
C'est un outil comptable permettant de collecter des colts avant leurventilation
ultérieure sur d'autres sections ou sur des produits ou des commandes.Un centre de
responsabilité est bien plus qu'une section comptable. En pratique, lacomptabilité par
centres de responsabilité, qui s‘appuie sur un regroupement desections comptables, est
I'un des éléments de la gestion par centre de responsabilité.Le centre doit d'abord avoir

un sens sur le plan opérationnel.
1.3 Conditions des découpages en centres de responsabilite :

Au-dela de ces éléments de cohérence technique, le découpage de Il'organisation en

centres de responsabilité repose sur:
- la possibilité d'isoler les responsabilités de chaque manager :

-la capacité de la direction générale a décentraliser réellement les taches et a déléguer
une partie de son pouvoir, cette reconnaissance d'une sphére d'autonomie au centre de

responsabilité pouvant aller a I'encontre de certaines pratiques d'exercice du pouvoir ;

-la capacité de la direction générale a gérer les conflits entre intéréts locaux et intéréts

globaux tout en sauvegardant la dynamique propre a la décentralisation.

La décentralisation en centres de responsabilité doit donc étre adaptée au degré
d'autonomie réelle des unités et aux pratiques existantes dans 1'exercice du pouvoir, le
point essentiel étant finalement la cohérence entre les principes structurant le pilotage
d'une part, et les modes d'évaluation des responsables, les contenus d'activités et les

compétences d'autre part.
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2- Typologie des centres de responsabilité :

Selon les éléments maitrisables par les responsables et selon que leur mesure de
performance financiere est établie en termes de colt, de profit, de cash-flow, de

rentabilité, on distingue parmi les centres de responsabilité :
- les centres de codts:

- les centres de produits ou de CA ;

-les centres de profit/de cash-flow:

- les centres d'investissement.

2.1 Le centre de codlts :

C'est un centre de responsabilité dans lequel I'input est mesuré en termes monétaires,
mais pas l'output. La mesure des performances financiéres du responsable se fait sous
forme d'une norme de codts a respecter. En pratique, un centre de codts peut trés bien
facturer sa production a un autre centre sans pour autant devenir un centre de profit :
on peut ne pas établir de compte d'exploitation si on le juge peu pertinent pour mesurer
la performance. On notera également qu’il est délicat de traiter les cofts
discrétionnaires - c'est-a-dire non liés directement a I' output par une relation objective
(publicité, entretien, recherche...) - au travers de centres de co(ts classiques. Le budget
est en effet un mauvais outil d'évaluation des performances d'un centre de colts
discrétionnaires : pour tenir son budget, le responsable peut, par exemple, réduire
I'activité, ce qui n'est pas nécessairement le but recherché. Il convient alors de
développer dautres outils, non exclusivement financiers, d'évaluation des

performances.
2.2 Le centre de produit ou de CA :

C'est un centre de responsabilité dans lequel l'output est mesuré en termes
monétaires sans établir de liens formels entre inputs (les cofits) et outputs. L’objectif
essentiel est le volume ou la valeur des ventes. Le contrble des codts se fait Comme
dans un centre de colts. Typiquement, il peut s'agir de directions commerciales

régionales chargées de maximiser le CA de I'entreprise sur des Zones données.
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2.3 Le centre de profit :

C'est un centre de responsabilités dans lequel le dirigeant a un objectif de
résultat a atteindre. Il doit combiner au mieux charges et produits. La mesure de
performance d'un centre de profit repose sur un compte de résultat propre. Dans un
véritable centre de profit, le responsable peut prendre tout type d'arbitrage lui
permettant d'augmenter son résultat. En particulier, il peut décider de baisser ses
ventes (sortie de produits a marges négatives ou trop faibles), si la baisse des codts est
encore supérieure. Il peut aussi décider d'augmenter ses codts (enrichissement de
produits ,montée en qualité...) s'il considére qu'il fera plus que s'y retrouver au niveau
des ventes. En pratique, de nombreux centres qualifiés de centre de profit n'ont pas ces
marges de manceuvre : ils n'ont en fait de pouvoir que pour augmenter leurs revenus ou
pour baisser leurs codts. Ce type d'application biaisée de la logique « centre de profit »
est générateur de nombreuses incompréhensions et, compte tenu du décalage entre le
discours et I ‘autonomie réelle, conduit a perdre I'un des principaux avantages de la

gestion par centres de responsabilité, c'est-a-dire la motivation des managers.
2.4 Le centre d'investissement :

C'est une variété de centres de profit dans laquelle le responsable est également
jugé sur la bonne gestion des actifs utilises. Le responsable gere en fait une «mini
entreprise » et sa performance est évaluée a partir de criteres du type
Bénéfice/investissement (par exemple le ROI) ou Bénéfice - Colt de l'investissement

(notion de bénéfice résiduel), qui seront étudiés plus loin.

3- Les precautions a prendre dans la definition des centres de

responsabilité :
En pratique, il y a de multiples avantages a décentraliser la responsabilité du profit :

-permettre aux managers de choisir le meilleur équilibre entre charges et sans en

référer pour chaque décision

- accroitre leur motivation, en deléguant les responsabilités et en leur donnant les
produits moyens de mesurer leurs performance permettre de mesurer la contribution de

chaque unité au profit d'ensemble de la sociéte.
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La définition des centres de responsabilité, notamment les centres de profit,
s'avere parfois délicate. La gageure est alors d'effectuer la synthése des caractéristiques
de I’entreprise et de choisir pour chaque responsable un indicateur financier qui le
motive dans le sens des objectifs de I'entreprise et t minimise les causes de conflit
entre les dirigeants (Vancil, 1973 et 1978 ; Demeestere, 2002).
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Conclusion du chapitre 1 :

Dans ce chapitre qui porte sur 1I’étude théorique du controle de gestion qui est une
phase primaire pour comprendre quelques notions et fonctionnement du contréle dans
une structure organisationnelle dans notre cas de I’entreprise ENIEM  nous a permis
de constater que le contexte du contréle de gestion est en constante évolution, il
est passe de la vérification a un suivi permanant qui agit avant, pendant et apres

I’action dans le but de maitriser la conduite de I’entreprise.

Le contréle de gestion est une fonction capitale et stratégique dans une
organisation, il contribue a une performance organisationnelle et ce par les liens
engendrés entre les différents niveaux hiérarchiques en s’assurant que les plans et
actions déployés sont en cohérence avec la stratégie. Il aide les dirigeants a la
formulation de la stratégie, a son déploiement et a son redéploiement en vue de piloter

la performance et ’amélioration de l'entreprise.

Le succés du systéme controle de gestion dépend de I’organisation de ses
différentes ressources, des connaissances transversales, du sens développé du
relationnel et de la communication avec les différents acteurs de I’entreprise, et de sa
capacité a étre un levier de prise de décisions pour le management. En effet, le

contrdle de gestion repose sur un systéeme d’information.

On constate que le controle de gestion n’est pas un outil standard pour
toutes les entreprises. Sa place, 'importance de son roéle, sa conception et son
utilisation vont étre différentes selon les spécificités des entreprises. En effet, chaque
entreprise procéde a la mise en ceuvre du systéme controle de gestion conformément a
son contexte de maniére a pouvoir en tirer une utilit¢é maximale en vue d’atteindre les

objectifs stratégiques.
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Introduction :

Durant ce deuxi¢éme chapitre nous essayons d’expliquer les pratiques du contrdle de
gestion commerciale en commencant par la section 1 sur la complexité et 1’évolution
de cette fonction dans le temps et dans la section 2 sur les outils utilisés ainsi que les
tableaux de bord.

La fonction commerciale constitue une étape cruciale au sein de I’entreprise car
c’est cette fonction qui assure la vente de ces produits et la fidélisation de sa clientele
et pour parvenir a la réalisation des objectifs attendus il faut tenir compte de plusieurs
conditions stratégiques comme le pilotage de la fonction commerciale doit permettre
de relier la stratégie définie par ’entreprise et les fonctions opérationnelles de la
direction commerciale en tenant compte de ces spécificités. Ces actions s’exercent
dans le cadre d’une structure d’organisation donnée, en s’appuyant sur un ensemble
d’outils de controle de gestion et de systéme de gestion des ressources humaines. Le
directeur commercial homme ou femme doit ainsi définir et mettre en ceuvre tous les
moyens pertinents dont ils disposent pour influencer, et donc pour controler les
différents acteurs de la fonction commerciale, et les faire contribuer au mieux a la
réalisation des missions et des objectifs a court terme et a long terme de I’entreprise.
Parmi les leviers d’action a sa disposition, certains relévent de la gestion des
ressources humaines : définition et gestion des compétences clés, processus de
recrutement et de motivation, systeme de rémunération et d’incitation.

le contrdle de gestion peut ainsi étre amené a contribuer a des simulations
chiffrant le cout de différents systemes de rémunération (en fonction de I’atteinte
d’objectifs qualitatifs et quantitatifs différenciés) . Sa contribution principale au
pilotage de la direction commerciale, dont la responsabilité releve du directeur
commercial, comme le cas de ’ENIEM dont chaque fonction est assurée par un
directeur pour faciliter le contrdle, ce dernier doté par la mise au point et la mise en
ceuvre d’outils de controle de gestion ( plan @ moyen terme, budgets, tableaux de bord,
indicateurs...). Ces outils doivent etre pertinents pour I’atteinte des objectifs et le suivi
de I’exécution de la stratégie commerciale définie dans le cadre de la stratégie globale
de I’entreprise, ce qui implique notamment la coordination avec d’autres fonctions de

I’entreprise, telle que la production, le marketing et la logistique notamment.
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Nous nous interrogerons sur les réles des contrdleurs de gestion face a la direction
commerciale et sur les compétences nécessaires a une relation constructive entre les

deux fonctions.
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Section 1 : la complexité et diversité de la fonction commerciale

Dans la plupart des entreprises, la fonction commerciale est essentielle, puisque la
vente des biens ou des prestations de services réalisés par 1’entreprise représente la
quasi-totalité de ses revenus. L’organisation de cette fonction notamment la
composition de la force de vente peut varier selon les secteurs et la nature des
transactions commerciales, mais certaines évolutions de 1I’environnement économique
global affectent I’ensemble des fonctions commerciales. Traditionnellement les
fonctions ventes et marketing ont été confiés a des services différents, mais ces
évolutions récentes ont souvent pour conséquence une redéfinition des rapports entre

vente et marketing
1- Multiplicité et diversité des forces de vente :

Les fonctions commerciales sont trés diversifiees et dépendent en particulier de la
nature des transactions commerciales de I’entreprise. Certains acteurs de fonction
commerciales sont des acteurs internes a I’entreprise, d’autres sont des acteurs

externes a I’entreprise, on peut ainsi distinguer :

- Les commerciaux salariés, qu’ils soient dénommés vendeurs, technico-
commerciaux, attachés commerciaux, responsables de clientéles, négociateurs ou
représentants,

- LesVRP (voyageurs, représentants, placiers) qui ont un statut juridique particulier et
constituent une spécificité francaise. Ce sont des salariés dont la fonction est de
démarcher la clientéle, soit pour le compte d’un seul employeur (VRP exclusif) soit
pour plusieurs (VRP multicarte)

- Les forces de vente externalisees, permanentes ou temporaires, qui peuvent
s’appuyer dans certains cas sur une force de vente interne intégrée (leroux, 2008)

- Les agents commerciaux, qui sont des mandataires (personnes physiques ou
morales). Ils sont chargés de négocier et éventuellement de conclure des contrats de
vente, d’achats, de location ou de prestation de services au nom et pour le compte
d’industriels ou de commergants, ou encore d’autres agent commerciaux. Ils sont en

général rémunérés par un systeme de commissions.
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Si la direction commerciale comporte une dimension internationale, s’y ajoute la
gestion de filiales commerciales propres ou d’un réseau d’agent export. Les forces de
vente varient ainsi considérablement d’une entreprise a 1’autre en termes de mission
confiées, de taille, d’organisation et de structure. Le management de la force de vente
est un processus complexe, du fait du nombre important de décisions que ces fonctions
impliquent, des différents niveaux aux quels ces décisions sont prises, ainsi que par la
complixité des interrelations entre les différents éléments de la direction commerciale.
Une décision prise dans un domaine avec un objectif donné peut ainsi avoir des
effets directs et indirects, immédiats et /ou différés, positifs et négatifs, sur I’ensemble
de la force de vente. Par conséquent, I’un des rdles fondamentaux de la direction
commerciale consiste a assurer un pilotage de la force de vente garantissant la
cohérence des décisions stratégiques et tactiques de la fonction commerciale.
D’autre part, D’externalisation de certaines activités commerciales comme le
mercandising, le télémarketing ou de couponing accompagne souvent I’externalisation
de la force de vente .Dés lors que I’entreprise juge insuffisant le niveau de
performance d’une partie de sa force de vente intégrée, elle préfere parfois faire appel
a une force de vente externalisée, occasionnellement (visite occasionnelle chez ces
clients, lancement d’un nouveau produit, vente de produits saisonniers) ou de maniére
permanant pour des missions différentes de celles de sa force de vente intégrée, par
exemple pour traiter de certains canaux de distribution. Cela a évidement de fortes
implications sur le mode de management de ces différentes forces de vente. Dans le
secteur de 1’édition par exemple, I’organisation des forces de vente et la gestion de la
diffusion des livres dépend de la taille de la maison d’édition et des canaux de
distribution, avec des forces de vente internes, des diffuseurs-distributeurs et des
grossistes.
Dans le cas des forces de vente externalisées, la relation entre les entreprises
s’apparente donc a un partenariat dans le quel le prestataire de vente est en général
coresponsable de la conception et de la réalisation de la mission de vente. L entreprise
qui externalise sa force de vente doit alors détenir suffisamment de savoirs (dont le
savoir-faire dans le domaine de la commercialisation) pour s’assurer la possibilité de

choisir et d’évaluer son ou ses prestataires de vente. La confiance constitue un ¢lément
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central de la relation entre les acteurs, d’autant plus que le prestataire a acceés a des
informations trés confidentielles de 1’entreprise qui externalise sa force de vente .

Il existe ainsi différents types de vente, selon la catégorie de vendeurs, mais
aussi en fonction des canaux utilisés pour la vente et la distribution. Dans la vente de
produits de grande consommation, la vente se fait par I’ensemble des canaux possibles,
mais souvent majoritairement par des distributeurs de gros et /ou de détail, qui peuvent
eux-mémes vendre au client final via des magasins, de la vente par correspondance, du
e-commerce, de la vente directe a domicile... si le client final (le consommateur) est le
méme, la vente directe et la vente aux distributeurs différent cependant largement. En
effet, producteur et distributeur s’adressent au méme client final, mais ils ne le font pas
dans le méme but. L’offre de producteur s’adresse a un consommateur de produits,
alors que celle de distributeur est destinée a un chaland et porte sur I’ensemble de
service, fondé sur un assortiment choisi au préalable. 1l ya donc a la fois une
concurrence horizontale entre les différents producteurs d’une part et les différents
distributeurs d’autre part, mais également une concurrence verticale entre producteurs
et distributeurs, sur les marques distributeurs notamment.

Dans les produits de grande consommation apparaissent des relations de
compétition, mélant coopération et compétition, et reposant sur des relations
commerciales parfois partenariales entre les acteurs. Ainsi s’est développée la fonction
de category manager chez les producteurs, entre marketing et vente, visant a optimiser
le déploiement d’une catégorie de produits pour le meilleur profit de marques et la
meilleure satisfaction des chalands de chaque enseigne. Comme le category manager
du distributeur, il analyse le marché afin d’identifier les leviers de croissance de la
catégorie et les forces et faiblesses de ces marques et des marques concurrentes aupres
de chaque enseigne. Il peut étre amener a définir une stratégie par enseigne. Cette
nouvelle fonction et d’évolution des relations entre producteurs et distributeurs

constituent des changements majeurs pour les fonctions commerciales.

La diversité des forces de vente necessite des fois 1’intervention des experts
externes a I’entreprise a travers 1’externalisation mais c’est pas le cas de PENIEM par
exemple elle préfere commercialiser ces produits par ces poropres agents pour des

raisons de sécurité des informations sur ces chiffres d’affaires et ces clients potentiels.

38



Chapitre 2 : le controle de gestion au service de la direction commerciale

2- Evolutions récentes des fonctions commerciales :

Les fonctions commerciales sont I’objet ces dernieres années d’évolutions li¢es
aux bouleversements de 1’environnement économique global et du comportement des
consommateurs. L’orientation client prise par de nombreuses entreprises s’est
récemment concrétisée par une importance stratégie accrue de la fonction commerciale
dans de nombreux secteurs. Les commerciaux sont ainsi plus freqguemment intégrés
dans la démarche marketing du fait de leurs connaissances des attentes des clients et
du marché. Sur le plan de I’organisation, cela peut se traduire par une redéfinition des
rapports entre vente et marketing, traditionnellement gérés par des services distincts,
voire par la création d’un poste d’interface entre marketing et ventes.

Les fonctions commerciales elles-mémes ont profondément évolué, de maniéres
divergentes : certaines fonctions se sont banalisées voire disparaissent, sous 1’effet du
développement de la vente directe par le biais du télémarketing et de la vente en ligne,
d’autres au contraire se sont professionnalisees comme la gestion des comptes clés (ou
KAM : Key Accourt Manager).

2-1 Principales évolutions récentes de la fonction commerciale :

Pour des raisons liées a la fois a I’innovation technologique et a une recherche
de réduction des couts commerciaux, les entreprises ont de plus en plus recours au
télémarketing (contact téléphonique pour solliciter la clientéle, ou dans une démarche
de vente active). Les couts relativement faibles deces contacts téléphonique par rapport
au contacts en face a face ainsi que I’éfficience de ces démarches commerciales ( un
télévendeur peut passer jusqu’a 70 % de son temps a la vente contre 10 a 17% pour un
commercial terrain) ont largement contribué au succes de ces activités, y compris dans
le B to B . Les centres d’appels, fréquemment délocalisés a 1’étranger pour des raisons
de cout de main d’ceuvre, ont pris parallélement une grande place dans la gestion de la
relation clients, enfin, les ventes par internet, qui peuvent apparaitre comme
dépersonalisées, permettent a travers la collecte d’informations sur les consommateurs
une segmentation plus fine et des offres plus ciblées en fonction de I’historique des

ventes (comme sur les sites amazon.com ou fnac.com par exemple)
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D’autre part, tout comme le marketing relationnel a modifi¢ en profondeur la fonction
marketing, la vente relationnelle, orientée vers le client plutdét que vers le produit, a
également modifié la fonction commerciale dans le sens d’une plus grande
professionnalisation. Dans un contexte de concurrence aigue, de nombreuses
entreprises ont mesuré I’importance de la fidélisation des clients, et développé des
actions susceptibles de générer des relations profitables sur le long terme avec leurs
clients, notamment dans le B et B .selonKolter et al (2009), le cout de la conversion
d’un prospect serait en effet cinq fois supérieur a celui de la fidélisation d’un client
existant. Ainsi l’organisation de la force de vente et I’allocation des moyens
commerciaux, pour etre économiquement performantes, doivent reposer sur un ciblage
de la clientele.

Dans une premiere approche, ce ciblage peut reposer sur la régle empirique du 20-80
(dérivée de I’hypothése de Pareto), selon laquelle 80% du chiffre d’affaires est souvent
réalisé par 20% des clients (ou 20% des produits). Cette hypothese simple a conduit
bon nombre d’entreprises a porter une attention particuliére aux plus gros clients ou
comptes clés. Du fait de leur cout élevé, les fonctions de gestionnaires de comptes ou
KAM sont réservées aux plus gros clients, qui sont parfois tres concentrés, notamment
dans B to C: les cing plus gros client au niveau international de Procter et Gamble
représentent ainsi 65% de son chiffre d’affaires (darmon,2012). Les commerciaux
responsables des comptes clés y sont responsable des efforts de 1’équipe directement
ou indirectement impliquée dans les transactions avec 1’entreprise cliente.

Par ailleurs, sur les marchés pour lesquels 1’achat des clients passe passe par des
prescripteurs et ou 1’efficacité des ciblage est démontrée, I’effort de vente se concentre
sur les principaux prescripteurs, avec un effort particulier aupres des leaders d’opinion
ou des clients identifiés comme des adoptants précoces. Cela peut se faire aussi bien a
travers des contacts traditionnels avec les clients (visites des médecins, pharmaciens
ou des infirmiers/infirmiéres par les visites médicaux) que par des contacts
démateérialises avec les clients via I’action de community managers sur internet. Cibler
la clientéle nécessite 1’analyse d’informations détaillées sur les clients, pour

déterminer s’il existe des informations qui expliquent pourquoi un type d’effort de
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vente donné a eu plus d’impact qu’un autre. On peut ainsi esquisser une rationalisation

du ciblage de la clientele, illustrée par figure suivante :
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1-2 la rationalité du ciblage de la clientéle :

Pour pouvoir analyser les informations détaillées sur le client et développer une
mémoire commune des relations avec les clients existants, de nombreuses entreprises
ont mis en place des outils de gestion de la relation ou CRM (customerrelationship
management). Ces outils sont souvent connectés aux outils nomades de
communication et d’accés aux données commerciales dont disposent les commerciaux
dans la plupart des entreprises (via leurs ordinateurs, tablettes, téléphones portable...).
S’ils sont bien congus, notamment en terme d’ergonomie, les systémes d’information
peuvent a la fois renforcer I’autonomie de chaque commercial et améliorer le systeme
de pilotage de la force de vente, et donc ’efficacité des commerciaux, ces systémes de
CRM peuvent étre défini comme 1’automatisation de processus d’entreprise
horizontalement intégrés, a travers différents points de contact possible avec le client,
via les fonctions marketing, vente, apres vente et assistance technique. En ayant

recours a des canaux de communication multiples et interconnectés, les systemes de
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RCM ceuvrent sur quatre axes : la connaissance du client, la stratégie relationnelle, la
communication et la proposition de valeur. Ils reposent donc sur une base de données
alimentée par différents canaux et enrichie en permanence, qui dépasse la simple
automatisation des forces de vente. lls englobent aussi bien des informations liées au
marketing et a la prospection, en amont de I’action du vendeur, mais aussi les
demandes d’information, d’apres vente, de retours et les réclamations des clients qui se
situent en aval de son activité. Ces bases de données peuvent par ailleurs étre utilisées
comme sources d’information des tableaux de bord utiles au pilotage commercial que

nous aborderons dans la section 2
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Section 2 : les outils du contréle de gestion commercial :
Dans cette section, nous parlerons des moyens ou bien les outils qui permettent
une bonne organisation du systéme du contréle de gestion et parmi ces outils il ya lieu

de préciser ’importance des tableaux de bords.

1. Définition du tableau de bord :

Le tableau de bord est un instrument de pilotage et outil de gestion qui permet a
I’entreprise d’assurer le controle de son organisation et son évaluation, constitué de
plusieurs indicateurs de sa performance a des moments donnés ou sur des périodes
données.

C’est un moyen efficace d’avoir une vue en temps réel ou différé des enjeux de son
activité. L’agrégation de données clés permet de gagner en efficacité et de prendre de
meilleures decisions.

2. Différents types de tableaux de bord :

Afin d'y voir plus clair, il est intéressant de distinguer entre les tableaux de bord de
direction générale, ceux des différentes fonctions de I'entreprise et ceux des processus.
2-1 1e tableau de bord de direction générale :

il donne un é état des lieux a lI'ensemble de I'équipe de direction, dont les
membres ont des formations et des préoccupations différentes. Il doit donc améliorer
la cohésion entre ses membres grace a une vision commune de ce qu'il est important de
réussir. 1l permet d'attirer l'attention de I'équipe de direction sur les éléments
pertinents, notamment les facteurs clefs de succes de l'entreprise. 1l sert au dirigeant a
animer ses équipes ;

2-2 tableau de bord de département :

il contribue a améliorer la cohésion du service en faisant comprendre ce qu'il est
important de réussir a son niveau ;

2-3 les tableaux de bord de processus :

ont la fonction d'améliorer a perception des services contribuant au processus
sur le résultat global a atteindre.

3. Niveaux du tableau de bord :

Il peut étre stratégique comme il peut étre opérationnel
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3-1 le tableau de bord stratégique :

Son role est de valider la stratégie de 1’entreprise qui vise un objectif & long
terme et au controle de sa mise en ceuvre. Il est rattaché au plus haut niveau du
management avec des indicateurs tels que par exemple les parts de marche, qui mesure
la performance multidimensionnelle sur quatre axes (clients, processus/ activités,
apprentissages organisationnels et finance)

3-2 le tableau de bord operationnel :

Il est congu pour chaque centre de responsabilité, généralement une fonction principale
(tableau de bord commercial et ressources humaines) sa conception est dans le but du
contrdle a court terme la mise en ceuvre des objectifs .

4, Les indicateurs du tableau de bord :

Principalement, Les indicateurs stratégiques visent a valider la stratégie et a eclairer
la direction générale sur les axes qu'elle a pris. Tels que

v" Position concurrentielle

v Environnement

v Analyse des ventes

v Colt qualité et non qualité

Ainsi Les indicateurs opérationnels tels que

v' Indicateurs de productivité

v" Indicateurs de flexibilité

v Indicateurs d’efficacité de la maintenance

v" Indicateurs de ressources humains

Mais dans les tableaux de bord des opérationnels, il est nécessaire d'inclure
certains de ces indicateurs stratégiques.

Les définitions de stratégies procedent en effet de méthodologies qui ne sont
pas liées directement au contrdle de gestion (au sens de systeme de régulation
permanent mais aussi de méthodes danalyse marketing, techniques et socio-
économiques...).

Néanmoins, le contr6le de gestion est une source d'informations (externe comme
interne) lors des définitions de stratégies, il faut donc penser a la valeur ajoutée qu'il

doit apporter lors de la réflexion stratégique, d'ou la nécessité d'intégrer les indicateurs
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stratégiques qui permettent d'organiser les flux montants d'information. A I’inverse,
nous ne revenons pas sur la nécessité d'intégrer des indicateurs de mise en contexte
dans tous les tableaux de bord. Parmi ceux-ci existent les indicateurs stratégiques qui,
eux, font redescendre l'information.

5. Finalites des tableaux de bord :

Les tableaux de bord sont des outils de contr6le managerial, pour contribuer a
«rendre des comptes » sur les responsabilités déléguées, mais également
d'autocontrole, car le meilleur controle, ¢’est I'autocontrole.

C’est d'ailleurs un argument de poids lorsqu'il s'agit d'introduire cet outil dans des
organisations qui n'en utilisent pas encore. Il est en effet utile de faire Comprendre a
des chefs de service que cet instrument ne sert pas d'abord a les fliquer, mais qu'il leur
permet de mieux comprendre comment naviguer vers leurs objectifs en s'appuyant sur
les compétences de leurs propres subordonnés. Ces derniers seront ainsi entrainés a
mieux comprendre ce que l'on attend de l'unité, donc mieux a méme d'y participer
pleinement.

Ce sont outils d'information et de formation. ils constituent un modele partagé de
représentation de ce qui doit étre considéré comme important. Ils contribuent a une
meilleure compréhension de la dimension économique de I’entreprise et des liens avec
les autres parties de I'organisation.

Ce sont des outils d'alerte permettant d'attirer l'attention sur le besoin d'action ou de
réaction.

Ce sont des outils facilitant la recherche de solutions, en référence avec des
seuils prédéfinis ou tout simplement parce qu'ils présentent une image de la réalité
dans le cadre d'un dialogue de gestion.

En fait, les tableaux de bord sont avant tout des outils de management. lls
permettent aux managers, en descendant la pyramide organisationnelle, de connaitre
les resultats essentiels a la bonne marche de I'entreprise, tout en créant un instrument
de dialogue. lls donnent des références incitant a la réaction.

Au niveau des subordonnés, ils permettent d'indiquer les objectifs prioritaires,
ceux sur lesquels portera I'évaluation, et donc de transmettre la compréhension de ce

qu'il est important d'améliorer.
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Les tableaux de bord sont un des outils permettant de faire fonctionner le tripole de
gestion, c'est-a-dire la prise en compte des trois dimensions de la gestion :

* étre en mesure de se projeter dans [ ‘avenir;

* disposer d'instruments de mesure;

* disposer de processus conduisant a l'action.

Concernant mon projet de recherche notamment sur le contrdle de gestion
commerciale au niveau de I’entreprise ENIEM le pilotage de la direction commerciale
s’appuie sur un ensemble de systémes et d’outils dont une grande partie reléve du
contrble de gestion. Pour pouvoir étre utiles a la coordination et au suivi des
réalisations des différentes fonctions, certains de ces outils, comme le budget et le plan
a moyen terme, s’inscrivent dans le cadre d’une déclinaison des objectifs généraux
économiques et financiers de I’entreprise. D’autres, comme les tableaux de bord et les
ponctuelles, sont développés de fagcon a répondre aux besoins spécifiques de pilotage
liés aux plans d’action de la direction commerciale.

Aussi un systeme de contr6le de gestion est un processus de collecte et
d’utilisation de I’information. Il contribue a la réalisation et a la coordination des
prévisions et des prises de décisions dans les différentes sections de 1’organisation, il
agit sur le comportement des personnels. Ainsi I’objectif principal du controle de
gestion est de piloter la performance d’une entreprise. Il mesure, analyse les résultats
et s’assure qu’ils sont en adéquation avec les objectifs stratégique et opérationnels de
I’entreprise. Le contrdle de gestion est I’un des modes de contrdle des organisations
qui a évolué en méme temps que ces derniers, qui mobilise un certain nombre d’outils
et qui peut répondre a des finalités multiples tout en conservant son identité et ses
particularités irréductibles qui permettent de I’identifier, il est donc nécessaire qu’il
soit équipé d’outils puissants et fiables de collecte et de traitement de I’information.

Apres que nous avons présenté le tableau de bord d’une maniére générale
dans le controle de gestion et son importance, maintenant nous allons présenter

et spécifier les outils du contrdle de gestion dans le domaine commercial,
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1- Le budget commercial et les prévisions a moyen terme :

Le budget commercial comprend a la fois le budget des ventes et I’ensemble des couts
commerciaux qui relevent de la fonction commerciale.

1-1 le budget des ventes :

Le budget des ventes est une valorisation du programme des mensualisé, grace
a une prévision des prix par produits dépendant a la fois d’informations provenant du
marketing et de latitude potentielle sur les prix de vente par canaux de vente, par
secteur ou par clients par rapport a des prix. Le programme des ventes prévoit les
volumes prévisionnels en quantités et par périodes, détailléspar secteur, par zone
géographiques, par famille de clients... il dépend de la politique commerciale de
I’entreprise, notamment en matiére de lancement de nouveaux produits, de compagnes
de publicité ou de promotions particulieres. 1l doit donc faire I’objet d’une
coordination avec la fonction marketing pour ce qui est des études de marche et de
positionnement prévu des produits et des marques le cas échéant.

Lors de la budgétisation et de la planification, il s’agit dans un premier temps
d’imaginer 1’évolution du marché, le positionnement des produits et des clients, et
d’identifier les forces et les faiblesses par rapport a la concurrence. Dans un second
temps, la direction commerciale définit la politigue commerciale a mener, dans le
cadre des objectifs généraux fixés par la direction générale, en coordination avec le
marketing pour le positionnement des produits, et avec la production pour valider les
capacités produvtives réelles et les contraintes éventuelles de fabrication. Le
controleur de gestion a ce stade recueille I’information, réalise des simulations selon
plusieurs scenarios, et communique sur les niveaux de contribution et/ou de résultat
obtenus. Il est aussi souvent en charge de la coordination avec les autres départements
pour tous les aspects liés au chiffrage (logistique, marketing, production...).
Généralement, les prévisions de vente pour les produits existants peuvent etre réalisées
grace a des outils statistiques utilisants des corrélations, des series chronologiques
destinées notamment a affiner la saisonnalité des ventes, I’effet des compagnes
promotionnelles passées,etc. I’lorsque cela est possible, les simulations de ventes
prennent en compte les données issues du benchmarking avec les principaux

concurrents ou d’études interne.
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Pour suivre de facon fine et réactive le budget de chiffre d’affaires, certains
recommandent une prévision budgétaire au niveau le plus fin, c’est —a-dire au niveau
du couple produit/client, ce qui nécessite le recours & des bases de données
multidimensionnelles susceptibles de traiter les informations a ce niveau analytique.
En tout état de cause, pour pouvoir surveiller non seulement le chiffre d’affaires mais
¢galement la marge, qui 'un des fondements de la profitabilit¢ de 1’entreprise, il
s’avere utile de les prévoir, puis de les suivre a travers un repporting mensuel. Ce
reporting permet de comparer les réalisations aux prévisions de I’ensembles des
¢léments qui entrent dans le calcul du chiffre d’affaires net de 1’entreprise, en prenant
en compte tous les types de remises possibles et de retours
1-2 le budget des frais commerciaux :

Le budget des frais commerciaux est un budget de moyens, dont certains sont
proportionnels au chiffre d’affaires, et d’autres ont un caractére plus discrétionnaire.
Ces frais couvrent en général ’administration des ventes (gestion des clients, des
commandes, facturation). Le cout de la force commerciale, le service apres vente. Les
transports et la logistique de distribution, le marketing si la fonction n’est pas séparée
de la fonction commerciale. La prévision de ces frais nécessite une juste évaluation des
moyens des moyens nécessaires a la réalisation du budget des ventes, en fonction du
plan d’action commercial. Ce budget des couts commerciaux doit donc prévoir a la
fois les charges variables ( dépendant du chiffre d’affaires prévu comme les
commissions) et les charges fixes de fonctionnement des services commerciaux. Une
fois les Simulations faites, il convient de vérifier la cohérence de 1 ‘orientation
commerciale et des chiffres obtenus avec la stratégie générale de l'entreprise. Les
réunions de présentation budgetaire, qui couvrent en genéral aussi les plans a moyen
terme (de 3a 5 ans selon les secteurs), elaborés en définissant des tendances plus
globales la ou le budget de lI'année est trés détaillé, Ces réunions sont l'occasion de
confronter orientations commerciales et objectifs globaux et, le cas échéant, de
repositionner les derniéres hypotheses qui sous-tendront les prévisions budgétaires
pour l'année a venir.

Pour permettre la prise de décisions et I'identification des dérives potentielles, le

budget commercial doit correspondre au chiffrage du plan d'action annuel de la
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direction commerciale, lui-méme décliné en plans d'actions commerciaux par region,
par pays, par équipes, par secteurs... Ces plans d'action font ensuite I'objet
d'unreporting régulier au cours de l'année suivante, de fagon a Vérifier la réalisation
des objectifs, aussi bien financiers (chiffre d'affaires, marges, niveau de contribution...)
que commerciaux (quantités vendues, part de marché, conquéte de nouveaux clients,
objectifs spécifiques pour certains produits, taux de conversion des prospects, nombre
de visites, nombre de devis, satisfaction clients, etc.). Le reporting comprend
également le suivi des colts commerciaux, avec par exemple pour les vendeurs terrain,
le suivi des frais de vie et des frais kilométriques.

Le budget et le plan prévisionnel doivent par ailleurs prévoir les investissements
nécessaires au niveau commercial : systemes d'information, équipements
informatiques pour les vendeurs, parfois véhicules s'ils sont acquis et non loués. Le
plan prévisionnel, fondé le plus souvent sur des tendances previsionnelles de marchés,
n'est pas détaillé au niveau analytique le plus fin, mais il comprend également les
évolutions d'effectifs (recrutements ou baisse d'effectifs, reconversion nécessitant des
actions de formation...).

Une fois finalisé et validé par la direction de I'entreprise ou du groupe, le budget
de la direction commerciale est décliné dans les différentes équipes de vente, et intégré
dans le tableau de bord de chaque équipe, voire de chaque commercial. Ces éléments
financiers prévisionnels feront tout au long de I'année, en général mensuellement,
1'objet d'un reporting présentant le réalisé du mois, le budget mensuel, le réalisé
mensuel N-1, ainsi que le budget annuel, le réalisé N-1 annuel et, le cas échéant le (ou
les) budget(s) révisé(s) en cours d'année pour tenir compte des évolutions du contexte.
Ce reporting permet notamment le calcul d'écarts (écarts de volume, de prix, de mix)
réalisés par le contrdleur de gestion commercial pour expliquer la performance du
mois
2 Les tableaux de bord commerciaux et les indicateurs de pilotage

Dans un contexte économique difficile. les directions financiéres
introduisent fréquemment dans les objectifs financiers non seulement des indicateurs

de chiffre d’affaires et de marge, destinés a suivre la profitabilité, mais aussi des

indicateurs d’optimisation du BFR (besoin en fonds de roulement). destinés a
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améliorer les flux de trésorerie (ou le cash, cher aux Anglo-Saxons)!. Représentant les
besoins de financement de I'entreprise liés aux décalages de production (stocks) et aUx
délais de paiement des cycles commerciaux, le BFR est souvent représenté comme de
I’argent « gelé» dans les stocks ou dans les créances clients. Rappelons que du point de
vue du calcul, le montant du BFR s'obtient a partir des données du bilan par la formule
suivante
BFR = Stocks + Créances clients (et autres créances d'exploitation)
- Dettes fournisseurs (et autres dettes d'exploitation)

Pour diminuer ou optimiser ce BER, et faire entrer ainsi de la trésorerie plus
rapidement dans I'entreprise, il est nécessaire d'optimiser différents processus
d'exploitation dont une partie reléve de la fonction commerciale

Paiement des couts de commercialisation

Action Paiement des couts de commercialisation Sortie de cash
commerciale

Processus de fabrication induit : paiement
Commande i
> des achats et frais de fabrication stocks de Sortie de cash >

client R i
matiéres et de produits (BFR)

Livraison aux > Facturation client et traitement des Iitig> Entrée de cash >
clients

Ainsi, au niveau commercial, I'intégration d'un indicateur du type DSO (Days of

Sales Outstanding) ou délai d'encaissement clients, exprimé en nombre de jours de
chiffre d' affaires dans le tableau de bord des activités commerciales, permet de
sensibiliser la fonction commerciale a lI'importance de la réalisation compléte de la
vente, c'est-a-dire jusqu' au réglement du client.

Montant des créances fin de période
Montant des créances fin de période
Délai d'encaissement clients = %360

Chiffres d'affaires

Les services commerciaux peuvent alors intervenir dans la négociation des

termes et des conditions de paiement des clients, mais aussi dans le traitement des

litiges contractuels et le recouvrement. Cela implique aussi bien une sensibilisation de
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I'administration des ventes pour éviter les retards ou les erreurs de facturation et
diminuer les litiges, qu'une sensibilisation des commerciaux. Celle-ci peut aller jusqu'
a l'intégration d'un indicateur de cash dans le calcul de la rémunération des vendeurs,
en déterminant leurs commissions sur le chiffre d'affaires encaissé et non réalisé, ou en
intégrant dans les objectifs annuels un DSO cible. Pour les fonctions commerciales qui
gerent des agences commerciales stockant des produits, le suivi du niveau de stocks
(rotation des stocks, nombre de jours de stocks exprimé en nombre de jours de chiffre
d'affaires) est egalement un indicateur pertinent pour gerer le niveau de BFR.

Les indicateurs de suivi du chiffre d'affaires, des marges et du BFR constituent
des indicateurs financiers utiles et pertinents qui permettent de suivre le résultat des
actions commerciales. lls permettent également de détecter des écarts de trajectoire par
rapport a ce qui était prévu en matiere d'évolution du marché ct de la part de marché de
I'entreprise, de codts des moyens conmerciaux (a travers le suivi du ratio frais
commerciaux/chiffre d'affaires) ou de satisfaction clients.

Mais pour suivre d'un point de vue opérationnel [l'activité, la direction
commerciale doit également mettre en place des indicateurs d'avancement qui
permettent a chaque responsable opeérationnel de piloter les actions dont il est
responsable, Ces indicateurs permettent de surveiller que l'action des forces de vente
conduit aux objectifs recherchés et définis dans le plan d'action commerciale (aux
différents niveaux national, régional..)

Si certaines actions, comme l'effet d'une campagne de promotion des ventes,
peuvent étre mesurées de facon rapide, d'autres indicateurs, commne l'image percue
par les consommateurs, font I'objet d'un suivi moins fréequent a l'aide d'enquétes
qualitatives réalisées aupres des clients ou des clients potentiels, D'autre part, dans le
tableau de bord des commerciaux, des indicateurs économiques, des informations sur
le marché et le territoire de vente constituent une aide au pilotage de leur propre
activité, Ce suivi basé sur des indicateurs quantitatifs doit également s'accompagner
d'un suivi plus qualitatif des forces s de vente par le directeur commercial et les
responsables des s differentes équipes de vente, sur le travail en n équipe et la qualité

de la relation clients (accompagnement de visites, entretiens...).
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Ainsi I’objectif principal du contrdle de gestion est de piloter la performance
d’une entreprise. Il mesure, analyse les résultats et s’assure qu’ils sont en adéquation
avec les objectifs stratégique et opérationnels de I’entreprise.

Le controle de gestion est 'un des modes de contrdle des organisations qui a
évolué en méme temps que ces derniers, qui mobilise un certain nombre d’outils et qui
peut répondre a des finalités multiples tout en conservant son identité et ses
particularités irréductibles qui permettent de 1’identifier, il est donc nécessaire qu’il

soit équipé d’outils puissants et fiables de collecte et de traitement de 1’information.

52



Chapitre 2 : le controle de gestion au service de la direction commerciale

Conclusion :
La fonction commerciale joue un role essentiel au sein des entreprises. Elle s’est
développée progressivement, passant d’une répartition entre d’autres fonctions
dominantes (comme la production ou la finance) a une consolidation de différentes
taches commerciales.
Cette fonction est complexe parce que les techniques commerciales sont toujours en
développement en vu de créer la concurrence pure et parfaite, toutes les entreprises
cherchent a améliorer la performance du service commercial qui la clé du succes de la
vente de ces produits.
La constitution du budget des ventes est une étape minutieuse qui demande la
collaboration de I’ensemble des agents du service qui ce fera selon le rapport des
responsables.

La direction commerciale est responsable de la stratégie commerciale

globale. Elle définit les objectifs, les plans d’action et supervise les équipes

commerciales a travers les outils de contrdle de gestion d’une facon réguliére et
permanente ce qui oblige les manager a adopter des pratiques de management adaptée

pour mobiliser efficacement leurs équipes.
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Introduction :

La présentation de ’ENIEM comme étant une entreprise de taille qui permet d’
étudier et bien comprendre comment ses structures sont contrélées gréce a des
méthodes et techniques adoptée par cette entreprise, par ailleurs il est important
d’exposer théoriquement 1’organisation générale de I’ENIEM , sa structure, ses
fonctionnements, les services de chaque organisme qui nous permettra de prendre
connaissances du domaine dans lequel I’organisme souhaite améliorer son
fonctionnement. La gestion commerciale dans une entreprise industrielle, une
illustration par un cas pratique s’impose dans I’entreprise ENIEM exactement dans
I’unité commerciale constitue un sujet d’étude trés signifiant. L’étude de La pratique
de contrdle de gestion dans cette entreprise se fait a travers des phases durant la durée
de I’exercice annuel allant de la préparation du budget provisionnel jusqu'a la décision
finale du conseil d’administration sur les résultats obtenus. Les entretiens sont
effectués d’une maniére itérative toute au long du stage de 02 mois au niveau de
I’unité commercial, (service de controle de gestion et marketing). Dans ce cadre, le
présent chapitre expliquera d’abord, le cadre méthodologique de notre enquéte de
terrain par la présentation générale de I’organisme d’accueil et la pratique du contrdle
de gestion. Puis, nous allons analyser les travaux et divers missions du controleur de
gestion et ses champs d’intervention. Le temps de notre stage est trés court ce qui nous

a pas donner a avoir beaucoup d’information sur notre théme.
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Section 1 : Présentation générale de PENIEM

L’entreprise nationale des industries de 1’¢lectroménager (ENIEM) est issue de la
restructuration de la société nationale de fabrication de matériels électrique et
électronique (SONELEC) par le décret présidentiel 83-19 du 02 janvier 1983.
L’ENIEM dispose a sa création de :

-Complexe d’appareils ménager (CAM) de TIZI-OUZOU entrées en production en
juin 1977.

-Unité de lampes de Mouhamadia wilaya de MASCARA (ULM) entré en production
en février 1979.

L’entreprise ENIEM est une entreprise publique économique (EPE), elle a eté
transformée juridiguement en société par action (SPA) le 08 octobre 1989 avec un
capital de 40.000.000 DA .elle est la premiere entreprise Algérienne a étre certifiée
aux normes 10S 9002 En 1998 et 10S 9001/2000 EN 2003 et renouvelée en 2006 puis
en 2012.

1.1. Situation géographique:

L’entreprise nationale des industries Electroménagers ENIEM se suite a la rue STITI
ALl (entrée Ouest de la ville de TIZI-OUZOU), les unités de production froides,
cuissons, et climatisations sont implantées a la zone industrielle AISSAT IDIR de
Oued Aissi a 10 Km du chef-lieu de la wilaya, ce site renferme ’unités de prestation
technique (CAM) et "unité commerciale, s’étend sur une surface de 55 Ha et reléve
administrativement de la commune de TiziRachaddaira de LarbaaNathlrathen. Par
contre la filiale sanitaire est installée a MILIANA wilaya d’Ain Défla et la filiale
lampe a MOHAMADIA dans la wilaya de Mascara.

1-2 Le capitalsocial

Le 08 octobre 1989, ’ENIEM a été transformée juridiquement en société par
action (SPA) avec un capital de 40.000.000 DA. Celui-ci a été augmenté a 70.000.000
DA dans le cadre de mesures d’assainissement arrétées par le directeur centrale du

trésor public.
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En juillet 1993, la capital de ’ENIEM a été porté a 957 500 000 DA dont les

actions sont reparties comme suit :

76.82 % Fonds de participation étrangeére :
21.93 % Fonds de participation industries diverses ;
1.25 % Fonds de participation biens d’équipements.

Depuis mars 1994, la totalité des actions est détenue par e fonds de participation
HOLDING dans la dénomination HEELIT depuis le 04 juillet 1996.

Une troisiéme opération d’assainissement a été finalisée en octobre 1996 et a
été traduite par une augmentation du capital social de 2.000.000.000 DA par apport au
trésor, le capital est donc de 2.957.500.000 DA.

1.3. Pourquoi la division de PENIEM en unités ?

Les restructurations de 1998 ont permis a ’ENIEM de se diviser en 5 unités,
cette action a pour but de :
-I’autonomie de la comptabilité de la gestion des unités ;
-faciliter le contréle de la comptabilité ;
-faciliter les états de rapprochement entre la banque et I’entreprise ;
-mieux utilisé la comptabilité analytique ;
-préparer les unités pour la filialisation ;

-le développement de I’entreprise.
2-Organisation générale de PENIEM :

La mission principale de ’ENIEM est en premier lieu d’assurer la production le
montage et la commercialisation ainsi que la recherche et le développement, dans
pratiquement toutes les branches d’activités électroménageres, la prise en charge

distribution de ses produits.

Tout cela est réalisé au niveau des unités suivantes :
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1.2. L’unité froid :

L’unité froid est considérée comme étant la plus importante dans ’entreprise
ENIEM puisque il lui permit de procurer la grande part de chiffre d’affaire il a aussi

un nombre plus important de produit et de personnel par rapport ou autre unite.

Sa mission globale est de produire et de développer des produits de froid domestique :
-réfrigérateurs de petit modele (160 a 240 L)

-réfrigérateurs grand modele (300 a 520)

-congélateurs horizontal et vertical.

Ses principales activités sont :

-transformation de la tdle

-traitement et revétement des surfaces (peinture, plastification)

-injection plastique et polystyréne

-fabrication de piece métallique

-thermoformage

-assemblage

2.2. L’unité cuisson :

Cet unité est charge de la production des cuisinieres de différente model ou en
trouve un processus de fabrication 100% local. Il assure aussi de développer la
performance des produits de cuisson électronique ou mixte est tout produit de
technologie similaire.

-cuisiniére a gaz 4 a 5 feux
Ses activités sont :
-transformation de la tdle

-traitement et revétements des surfaces (émaillage)
-assemblage
2.3. L’unité climatisation :

Sa mission est de développer les produits de climatisation, de chauffage et

annexes (autres produits) a savoir :

-équipement de climatisation individuelle et collective.
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-appareils de chauffage : chauffage bain, radiateur a gaz butane.

-activités annexes : comptoirs et armoires frigorifique.

Ses activites sont :

-transformation de la tole

-traitement et revétement des surfaces (peinture)

-assemblage

En plus de ces activités de realisation, les unités de production (froid, cuisson, et
climatisation) assurent en leur sein respectif les activités suivantes

-étude /méthodes de fabrication

-achats
-stockage (magasins, ateliers)
-maintenance

-sécurité industrielle.
2.4. L’unité prestation technique :

Cette unité est chargée de gérer, d’exploitation et de maintenir les moyens
techniqgue communs utilisée dans le processus de production des autres unités, ainsi
que la gestion de la totalité des infrastructures communes (batiments, éclairages) ;

charge aussi de prestation de services tel que :

-moyes logistiques, imprimerie, entretient.

-gardiennage et sécurité

-medecine de travail

-gestion informatique

-transport des marchandises

-verification des instruments de mesure

-travaux de menuiserie

2.5. L’unité commerciale :

Chargée de commercialisation des produits finis de 'unité froide, climatisation et
cuisson du réseau service apres vente.

Elle est organisée par :
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-La direction de I’unité commerciale : a son niveau se fait toute orientation et prise
de décision.

-Le secrétariat : il s’occupe des affaires administratives de la direction de 1’unité.
-L’inspection techno commerciale et assurance qualité : son objectif est d’assurer
la qualité des produits puis faire face a la concurrence et pour mieux connaitre s’est
options afin de maximiser la demande de la clientele.

-Le juriste principal : il s’occupe des affaires juridiques, des dossiers contentieux,
aussi cas de litiges entre I’unité commerciale et les tiers.

L’unité commerciale est subdivisée en départements qui sont les suivants :
a. Département vente :

I1 s’occupe de la gestion des ventes et de I’établissement des factures.

b. Département service apres vente :

Charge de la réparation des produits ENIEM avec et sans garantie.

c. Département magasinage :

I1 s’occupe de la gestion des différents stocks et leur suivi.

d. Département marketing :

Il élabore les études de marche, il assure la publicité aux produits ENIEM

Et avent de les passé a la vente il son homologué par ce département.

e. Département administration générale et ressources humaines :

il est en relation directe avec tous les départements, il se charge de la gestion du
personnel f. Département planification et contrdle de gestion : il a pour réle de
recueillir et contrdler un certain nombre d’information liées principalement au volume
du chiffre d’affaires réalisé, au volume des créances, aux situations de trésorerie et aux
effectifs.

f. Département finances et comptabilité :

il assure la tenue de la comptabilité, la fiscalit¢ et les finances a 1’unité
commerciale. Il est subdivise en deux services :
-le service comptabilité générale.

-service finances.
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g. les objectifs de I’entreprise ENIEM :

Les évolutions technologiques et 1’accroissement de la concurrence dans un
environnement en perpétuel changement imposant a ’ENIEM d’étre a 1’écoute du
client et chaque jour plus réactive.

Aussi dans le souci d’accroitre la satisfaction de ses clients et de préserver son
statut de leader de 1’¢lectroménager en Algérie, I’entreprise focalise sa politique
qualité sur ’amélioration continue de ses produits et services.

Cette politique se manifeste par la ferme volonté de la direction générale a

-le principal objectif est la satisfaction des clients

-développer les compétences et la communication

-veiller a la réduction des cours de non qualité par maitrise des processus
-améliorer en continu I’efficacité du systeme de management qualité.

Pour mettre en ceuvre sa politique, la direction générale de ’ENIEM s’engage a
-fournir les ressources nécessaires a 1’atteinte de ses objectifs

-se conforme aux exigences légales et réglementaires

-appliquer et respecter les procédures du systeme de management de la qualite
3.1. Objectifs qualité :

-développer les compétences

-améliorer les produits existants

-diversifier la gamme des produits

-réduire les couts de non qualité

-augmenter la production

-accroitre la satisfaction du client

-améliorer le chiffre d’affaire.

3.2. Objectifs environnementaux :

En conformité avec sa politique environnement, ’ENIEM se fixe comme objectifs
2012

-la certification de I’entreprise a la norme I0S 14001

-I’amélioration de la gestion des déchets

-la réalisation de la consommation des énergies et fluides
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-la prévision des risques de pollution

PENIEM

-la sensibilisation des parties intéressees et la formation du personnel sur

I’environnement.

L’Organigramme Général de PENIEM.
Schéma n° 01 : Structure général de PENIEM
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Schéma n°02 : Organisation des structures du contrdle de gestion de
PENIEM

1 er rang Contréle de gestion [ opcaa
Centralisé (rattachement
Contréle de gestion de ’unité

R . froid

Controle de gestion /
, . Contrdle de 1’unité
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directions des unités) \ cutsson
2em rang

Contréle de gestion de ’unité

climatisation

Contréle de gestion de ’unité

II. PRESENTATION DE L’UNITE COMERCIAL
I. présentation de I’unité commerciale :

L’unit¢ commerciale est implantée dans la zone industrielle d’OUED-AISSI
wilaya de TIZI-OUZO. Elle est chargée de la commercialisation des produits de
I’entreprise, de la gestion du réseau et du service aprés-vente.

L’unit¢ COMMERCIALE assure la distribution des produits ENIEM, fabriqués dans
les ateliers des unités de production, sur le marché national et international
(exportation) et assure aussi, le service aprés-vente par ses propres moyens et a travers
ceux, du réseau d’agents agréés réparateurs implantés a travers tout le territoire
national.
1-Mission et responsabilité

Les missions principales de ’ENIEM sont la conception, le développement, la
fabrication, 1’assemblage et la commercialisation des produits electroménagers, ainsi

que la prise en charge de la fonction service aprés-vente. L’ENIEM est organisée selon
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le schéma « staff and line » autour de ses activités principales a savoir : Le froid, La
cuisson, La climatisation, le lavage, le chauffage ; Elles- mémes structurées en centre
de profits. L’ENIEM dispose de trois (03) unités de fabrication spécialisées, d’une
unité¢ de prestations techniques, d’une (01) unité commerciale ainsi que de deux (02)
filiales dont le capital social est a 100% ENIEM.
2- Les objectifs :
2-1 Production :
La satisfaction des besoins de la demande intérieure avec adaptation des
produits aux conditions du marché Algeérien ;
La modernisation de la production, utiliser les capacités de sous-traitance, transformer
les
e Ladiminution des codts, réduire les rebuts, augmenter la valeur de la production ;
eRelations de négociation avec les firmes étrangeres en veritable relations industrielle
via les licences ou le partenariat.
2-2  Commercialisation :
- couverture du territoire nationale, proximité, organisation des ventes, améliorer les
efforts au niveau des services aprés-vente, formations dans la maitrise du circuit
commercial, notoriété des marques, pérennit¢ de I’Image, une plus grande
disponibilité des ressources commerciales et du management. -accroitre la
satisfaction des clients, diversifie les produits, améliorer les compétences du
personnel, améliorer le chiffre d’affaire.
2-3 Marketing :
adaptation du Marketing aux réalités Algériennes et pas seulement un
prolongement du marketing international des firmes étrangeres, meilleure
connaissance du marché Algérien qui ne doit pas se résumer au marché de proximité
assimilé a un marché de type relationnel, I’électroménager est un créneau fortement
dépendant de la maitrise commerciale.
3- Le Developpement :
L’ENIEM, a I’écoute de son marché a entrepris une série d’actions de

développement visant a répondre aux exigences des consommateurs.
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4- Garantie et service apres vente :

La garantie et le service apres-vente (SAV) des produits fabriqués et vendus par
ENIEM sont pris en charge par le réseau SAV composé de 200 agents réparateurs
agréés implantés a travers le territoire national

Ce servie n’est pas seulement assuré pour s’inscrire en conformité avec la loi
relative a la protection du consommateur mais aussi, dans le souci de satisfaire la
clientele et surtout pour suivre le comportement de nos produits chez I’utilisateur
5-La Sous-traitance :

L’ENIEM dispose d’ateliers spécialisés qui lui permet d’assurer la sous-
traitance dans différents domaines de fabrication de pieces mécaniques, d’outils de
découpe, d’emboutissage, d’injection plastique et des essais de produits dans ses
laboratoires
6- La Position sur le marché :

Grace a une expérience de 40 ans et a ses moyens matériels et humains
importants, ’ENIEM est a la fois LEADER et le plus important fabriquant dans le
domaine de [I’électroménager sur le marché National. Par ses activités et les
caractéristiques de sa clientcle, ’ENIEM se place en operateur important dans
I’économie Nationale. Cette place est confortée grace a la qualité de ses produits, de
son réseau de vente et service apres vente implantés a travers tout le territoire national,
de la compétitivité des prix de ses produits et de la garantie effective de ses produits
(24 mois).

1.2. La mission et les activités de ’unité commerciales :
» Sa mission :

Sa mission étant I’¢tude le marché nationale et I’écoulement de tous les produits

des unités de production.
Assurer le service aprés-vente et la promotion des produits au niveau du
marché local et du marché extérieur. Pour promouvoir ses ventes, I’'unité commerciale
a mis en place la fonction marketing (réalisation d’une étude du marché, entamer des

actions promotionnelles et publicitaires et la création de la force de vente)
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> ces activités :

-Marketing ;
-La vente a travers ses moyens propres et réseaux d’agents agrée ;
-Service apres-vente ;
-Gestion des stocks des produits finis de ’ENIEM ;
-La distribution et I’exportation des produits ENIEM ;
-Elaborer le budget annuel

-Conduire les actions de prospection des marchés
- Mener les négociations en vue de la conclusion des contrats
- Participer aux manifestations commerciales au niveau national et international
- Veille & la constitution du fichier clients -Veille au suivi des clients en termes de
- respect des engagements Etablir systématiquement les revues de contrat
-Veille a I’application des conditions de livraison

Traiter efficacement les doléances des clients
-Participer a tous les travaux relatifs a la conception de la stratégie, plan d’action et
tout

Conduire les travaux d’études, d’analyse et de synthése relatifs aux tendances, autre
choix de I’entreprise.

-modifications et évolution des marchés intérieurs extérieurs. Initier et proposer a
I’entreprise toute action a 1’¢largissement des marchés

- concevoir et proposer la politique de I’entreprise en mati¢re de garantie service apres
vente (SAV)

-Elaborer et proposer a I’entreprise toute action concernant les schémas de distribution
et d’implantation au niveau national
- Proposer, par le biais d’études appropriées, la prise en charge de toute activité
compatible avec son plan stratégique pouvant contribuer a améliorer la rentabilité de
I’entreprise (SAV, achat et revente en I’état). -D’initier et de promouvoir une
politique de communication en direction de la clientéle] et des consommateurs

potentiels.
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1.3. L’organisation de ’unité commerciale :

L’unité commerciale est organisé par :

e Ladirection de I’unité commerciale :

A son niveau se fait toute orientation et prise de décision.

e Le secretariat :

Il s’occupe des affaires administratives de la direction de I'unité.
e L’inspection techno commerciale et assurance qualité :

Son objectif est d’assurer la qualit¢ des produits pour faire face a Ia
concurrence et pour mieux connaitre ses options a fin de maximiser la demande de la

clientele.
o Assistant juridique :

Il s’occupe des affaires juridiques, des dossiers contentieux, aussi en cas de litiges
entre 'unité commerciale et les tiers. L’unité commerciale est subdivisée en

départements qui sont les suivants :
o Département ventes locale (DVL)

Assure la vente des produits a 1’échelle nationale, le réseau des ventes est constitué
essentiellement de divers clients, et des points de vente implanté a travers tout le pays.
Actuellement la nouvelle politique de vente est instaurée en se rapprochant des

partenaires de distribution, et d’agents agrées.

o Département Service Apres Vente (SAV):

Charge de la repartions des produits ENIEM avec sans garantie.
o Département gestion des stocks (DGS) :

S’occupe de la gestion des déférents stocks et leur suivi.

o Département marketing et exploitation (DME) :

Il élabore les etudes de marche, il assure la publicité aux produits ENIEM.
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o Département administration genérale et ressources humaines :

Il est en relation direct avec tous les autres départements, il se charge de la gestion
du personnel de 1’unité commerciale, la mise en place des organisations, et des réseaux
informatique, et les moyens généraux.

Ce département s’occupe aussi des affaires juridiques avant la désignation d’un poste

de juste principale
. Département planification et controle de gestion(DPCG):

Il a pour rdéle de recueillir et contrdler un certains nombres d’informations liées
principalement au volume du chiffre d’affaire réalise, au volume des créances aux

situations de trésorerie et aux effectifs.
. Département finances et comptabilité (DFC):

I1 assure la tenue de la comptabilité, la fiscalité et les finances a I'unité commerciale. 1l

est subdivise en deux services :

. Le service comptabilité général.

. Le service finances.
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L’Organigramme de I’Unité Commerciale :

Schéma n°3 : structure de I’unité commerciale.

Unité Commerciale

Secrétariat

Assistant Qualité

Assistant Juridique

Département Vente Locale

Département service apres-
vente

Département
administration générale
des ressources humaines

Département gestion des
stocks produits finis

Département finances et
comptabilités

= Domaine d’étude

Département Marketing et
Exportation

Département Planification
et Contréle de Gestion
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Section 2 : Champs d’activité et stratégie globale de PENIEM :

A sa création, son champ d’activité consistait en la production, le
développement et la recherche dans le domaine de 1’¢lectroménager tels que : Les
appareils de réfrigération (réfrigérateur, congélateur) ;

- Les équipements de climatisation ;

- Les appareils de lavage et de cuisson ;
- Thermoformage ; - Injection plastique ;
- Fabrication de pieces métalliques ;

- Assemblage.

Elle assure également la commercialisation de ses produits et les services apres-
vente émanant de ces derniers. Mais, actuellement elle a arrété la production du petit
appareil ménager, il ne lui reste que le grand appareil ménager et la production de
produits sanitaires au niveau de 1’unité EIMS.

La restructuration et I’évolution organisationnelle de 1’entreprise ENIEM au
niveau du complexe d’appareils ménagers en domaines d’activités stratégiques (DAS)
¢tait justifiée par le centre des techniques de I'information et de communication
(CETIC) comme suit :

— Les produits de PENIEM sont homogenes, fabriqués en trés grandes quantités et
distribués sur tout le territoire national et sont différents sur le plan technologique ; qui
s’adressent a des marchés qui peuvent nécessiter des adaptations particuliéres a
— La segmentation en trois DAS s’est fait a partir des métiers technologiques et les
facteurs clés de succes propres a chaque métier dont I’entreprise maitrise, lui conferent
des gains de productivité. Les produits qui font appel aux mémes métiers

-Son excellence en termes de maitrise de ses métiers technologiques pour la—sont
regroupés dans le méme DAS. de ses produits : transformation de la tole,
transformation plastique, transformation de tubes et fils, soudage, traitement et
revétement de surfaces,—fabrication moussage, contrdle qualité des produits,
maintenance des équipements et des moyens de production, production et distribution
des utilités, production et distribution d’eau chaude et surchauffée ainsi que d’air

comprime, distribution de gaz (cyclopentane, azote, argon), controle et analyse,
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chimie, métallurgie, essais produits, fabrication mécanique, traitement thermique,
fonctions de soutien technique .

Pour faire face a ses problémes d’ordre organisationnels et financiers, dans le
souci de rationaliser les dépenses et ’optimisation des facteurs de production,
I’ENIEM a opté pour une stratégie globale de recentrage sur le métier de base qui
permet d’orienter les ressources disponibles et des efforts sur un domaine restreint que
I’entreprise maitrise, permettant le renforcement des activités maintenues dans le
portefeuille. Dans la segmentation stratégique d’une entreprise ces sous-ensembles
sont appelés domaines d’activités stratégique (DAS). Ces derniers sont des sous-
ensembles d’activités d’une entreprise qui ont des facteurs clés de succes semblables et
qui partagent des ressources et des savoir-faire :

Le froid,
— La cuisson,
— La climatisation

Aujourd’hui, L’ENIEM a concentrée ses efforts sur le renforcement de sa
stratégie de recentrage en se focalisant sur les domaines d’activités maintenus et en
suivant une politique rigoureuse en matiére de réduction des codts : montage qui

génerent des marges bénéficiaires plus importantes di aux codts de

» L’élargissement de la gamme des produits qui se fait surtout en faveur des produits
de revient moins éleves;

» L’utilisation optimale des capacités de production ;

A\

De profiter du taux d’intégration atteint dans certains de ses produits ;

» D’approvisionnement qui d’échelle de fabrication et les économies monétaires
peuvent €tre générée par la grande taille de ’entreprise ; La réduction des volumes
de stock

» La réduction des colts de non qualité (rebuts, colts de la garantie, les retouches,

les colts de prévention).

On conclure que Le but de I'entreprise ENIEM comme celui de toute entreprise
et de réaliser des bénéfices et de dégager a chaque exercice comptable un résultat

positif afin d'assurer sa pérennité dans un environnement instable et plein de risques.
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L'objectif principal de I'entreprise ENIEM est d'augmenter le volume de production
tout en ameliorant la qualité des produits et de s‘adapter aux variations de la demande
que ca soit a l'intérieure ou a I'extérieure du pays afin de contribuer au développement
de la croissance économique nationale et des exportations hors hydrocarbures et avec
ses quelques travailleurs 'ENIEM contribue fortement a la réduction du taux de

chémage.
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Section 3 : La pratique du controéle de gestion a PENIEM :

Le stage que nous avons effectué au niveau de I'unité commerciale de
I’ENIEM nous a permis d’apprendre les techniques et les étapes adaptées durant le
processus du contréle de gestion de cette unité. En effet, un certain nombre de phases
constatées a savoir la phase de prévision, d’exécution, d’évaluation et de conclusion.

Le processus du contrdle de gestion dans ’ENIEM passe par des séries de
démarches realisees respectivement par les responsables de chaque unité et la direction
de planification et contrdle de gestion.

En effet, dans une entreprise de la taille de ’ENIEM, le controleur de gestion est
désigné par la direction générale lors d’une réunion extraordinaire , ce dernier doit étre
indépendant de 1’équipe d’exécution donc la fonction du contrGle de gestion est
décentralisee. Le contrOleur de gestion « siege » est celui de direction planification et
contrfle de gestion. Il est responsable de I’établissement du budget de toute
I’entreprise, du contrdle et de la consolidation des rapports d’activité puis assiste la
direction générale dans le processus de planification.

Le contréleur de gestion de 1’unité assiste le directeur de 1’unité dans 1’élaboration
de leurs programmes, il contribue également a la rédaction des rapports, en analysant
les causes d’écarts entre prévision et réalisation.

1 : La phase de prévision :

Cette phase consiste a I’¢laboration du budget annuel de I’entreprise. Ce budget

se fera en tenant compte des objectifs de la direction générale.

Le budget en question se fait de la maniére suivante :

L’unité commerciale établit son budget qui peut étre considéré comme la pierre
angulaire de la construction budgétaire. En établissant un programme prévisionnel des

ventes et cela sur la base :

- Des prévisions de cloture de I’année précédente ;
- Du niveau des stocks disponibles de produits finis au 31/12 ;
- De la tendance du marché de I’¢lectroménager ;

- Des capacités de ventes de I’unité.
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Ces deux tableaux ci-dessus nous montrent les prévisions des ventes et de

production sous forme d’un programme de 1’ensemble des produits de ’ENIEM
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Programme des ventes prévisionnel mensualisé année N |
PRIX DE . . . .
CODIE DESIGNATIONS DESPH ' (= janvier avril mai TOTAL
DES PDTS QTES VAL QTES VAL QTES VAL QTES VAL
205 540|REF. 160 L PB | 17,12383| 100 | ..: 1712 |....300 | . 5137 ... 350 .1 5993 | 750 _|. 12843
205 936|REF_ _240L  PB BLANGQ 1767877 200 | 3536 | 300 | ¢ 5304 | 350 | 6188 | 850 | _- 15 027 |
207 687]CONS D 500 1 - 47,16981 ) 100 | 4717 ) 450 | 21226 ) 700 __ | 33019 | 1250 | ! 58 962 |
208 159|CONS D 400 | . 45,58427) 50 ] 2279 1..550 | 25071 | 500 | 22792 | 1100 | . 50 143
205 785|REF 350 S PB Nelle P{ 20,33455] . 200 |...4067 | 500 | 10167 | | 600 | - 12201 | 1300 |.. 26 435
205 852IREF 220 F PB | 28,06406 | 200 | . 5613 | 1400 | : 39290 | 1400 | . 39 290 | 3. 000 | . 84 192 |
207 O70|REF _320L PB_ | 24,73442 | 200 | - 4947 |- 500 __|.: 12367 | 600 | . 14841 | 1300 | : 32 155 |
208 822IREF NO FROST HD 52| 44,55367| 100 |...4455 | 300 | 13366 | . 400 | . 17821 | 800 | 35643
207 909IREF _NO FROST HD 52| 45,10861] 300 | .: 13533 ) . 400 | . 18 043 | .. 400 | .. 18043 | . 1100 |.. 49 619
206 633]ARMOIRE VITREE VB 54,85968| 80 | 4389 | 150 | 8229 | 150 | 8229 | 380 | : 20 847 |
205 2021CONG . BAHUT 1301 35,99176| 100 | . 3599 ... 140 | ! 5039 | ..260 | . 9358 | .. 500 |- 17 996 |
205 196]CONG . BAHUT 1686 39,24211 200 7 848 300 11 773 400 15 697 900 35 318
TOTAL.PROD.FROID Qtes 1 830 60 695 5290 |175013] 6110 | 203472]| 13230 | 439 179
230 237|CUISINIERE. 6520 LU} 24,10021] 600 | .: 14 460 | 800 | 19280 | . 700 ] ._: 16 870 | . 2100 | . 50610
230 527|CUISINIERE. 6520 N J 26,71635| 20 | 534 | 20 | ! 534 | . 20 | 534 | 60 | 1603
230 515|CUISINIERE. 6525 24,81370| 120 | 2978 | 30 | 744 | 30 | 744 | 180 | - 4 466 |
230 498]|CUISINIERE. 6535 INd 27,58839 150 4 138 150 4 138 150 4 138 450 12 415
TOTAL DES CUISINIERES Qtes 890 22 110 1 000 24 697 900 22 287 2 790 69 095
284 138|CLIMAT ASTWH 24 B4| 53,74980| 100 | 5375 | 100 | 5375 | 100 | 5375 | 300 | 16125 |
284 823|CLIMAT 12 000 Btu/R4] 35,19899] 600 |.21119 ) 800 | 28 159 | 1000 | : 35199 | . 2400 | 84 478
284 735|CLIMAT 18 000Btu/R 4 41,14476 100 4114 1 000 41 145 1 200 49 374 2 300 94 633
TOTAL DES CLIMATISEURS Qtes 800 30 609 1 900 74 679 2 300 89 948 5 000 195 235
284 359|MACH A LAVER 7 K 33,93055| 400 13572 | 300 | 10179 | 500 | 16965 | 1200 | 40717
285 O61IIMACH A LAVER 7K{ 35,11971| 400 | 14048 | 300 | .: 10536 | 500 | . 17560 | 1200 | - 42 144 |
282 598|CH- BAIN 10L 3P GAZA 10,54384| 2000 | 21088 | 2000 | 21088 | 1500 | 15816 | 5500 | 57991 |
285 156|RADIATEUR GAZ NAT| 21,16696 600 12 700 50 1 058 50 1 058 700 14 817
TOTAL MAL/CHAUFE BAIN Qtes 3 400 61 408 2 650 42 861 2 550 51 399 8 600 155 668
TOTAL ENTREPRISE Qtes 6 920 174822 10840 | 317250] 11860 | 367 106 | 29620 | 859 178
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BUDGET 2024 PROGRAMME DE PRODUCTION 2024 EN KDA
DESIGNATIONS DES PDTS PRIX DE N TOTAL TOTAL VAL
CESSIONS JANV FEV MARS AVRIL MAI JUIN JUIL AOUT SEPT OoCT NOV DEC 311217 VALEURS
REFRIGERATEUR 160 L 13,60602 600 100 600 600 600 1000 3500 47 621
REFRIGERATEUR 240 L 14,34946 0 0 0 0 0
REFRIGERATEUR FB 1-350 ST/A 18,97314 6 600 5 400 1800 600 2700 5900 6000 29000 550 221
REFRIGERATEUR 350 S N- PRODUIT 18,60112 0 0
REFRIGERATEUR FB2 - 340 L ST/A 24,41703 6 600 5400 1800 600 2700 5900 6000 29 000 708 094
REFRIGERATEUR 320 L 23,70586 0 0
REFRIGERATEUR 220 F 20,14998 4000 4000 4000 12 000 241 800
CONG BAHUT 1301 31,06659 1210 660 1130 3000 93 200
CONG BAHUT 1686 32,48167 880 1980 660 1100 1180 200 6000 194 890
CONG BAHUT 230 C7 26,11379 880 620 0 1500 39171
ARMOIRE VITREE AV AFF DIGITAL 46,81146 1170 830 2000 93 623
CONSERVATEUR D 400 420TV 38,40155 660 340 280 220 1500 57 602
CONSERVATEUR D 500 45,81184 660 760 680 400 2500 114 530
REF NO FROST FW BLANC 37,59131 2500 3000 3200 300 9000 338 322
REF NO FROST HD 520 FW SILVER 37,81178 1500 1800 1300 400 5 000 189 059
S/T QTES FROID 13800 10 300 3680 2770 11620 11970 9320 1200 9400 14 430 3310 12200 104 000
S/T VAL FROID 161 152 315461 | 112187 91723 330 320 186 621 240 171 14 650 146 526 245 046 73434 152 999 2 070 290 2070 290
CUISINIERE 6520 20,73245 0 0
CUISINIERE 6520 NCV 20,73245 2 400 2 400 2700 4200 3000 400 5 200 4700 25000 518 311
CUISINIERE 6525 21,39262 2400 2 400 2 400 600 200 8 000 171141
CUISINIERE 8210 21,71167 0 0
CUISINIERE 6535 inox 22,89157 0 0
SIT QTES CUISSON 4800 0 4 800 5100 0 4200 3600 600 0 0 5200 4700 33000
S/T VAL CUISSON 101 100 - 101 100 107 320 - 87076 75033 12572 - - 107 809 97 443 689 452 689 452
CLIMAT SPLIT 9000 BTU 22,59769 0 0
CLIMAT SPLIT 12000 BTU 28,87473 1500 3600 900 6000 173248
CLIMAT SPLIT 18000 BTU 38,93026 4 400 3200 900 8500 330 907
CLIMAT SPLIT 24000 BTU 49,32562 0 0 0
CENT AUTO CLIM 48000 BTU 92,49978 50 150 200 18 500
CENT AUTO CLIM 60 000 BTU 102,36121 325 125 150 600 61417
SIT QTES CLIMAT 0 0 4 400 3525 2575 0 0 0 0 3900 900 0 15 300
S/IT VAL CLIMAT - - 171 293 157 844 95 769 - - - - 133178 25 987 - 584 072 584 072
MACHINE A LAVER 7 KG 1202 26,91018 4250 2750 7000 188 371
MACHINE A LAVER 7 KG GRISE 29,6856 1000 1000 1000 3000 89 057
RGN 12KW 18,22331 14 400 3800 6800 25 000 455 583
CHAUFFE EAU /CB 6,57231 8 800 7200 1500 17 500 115015
S/IT QTES DIVERS 0 0 8 800 0 0 7200 0 0 15 400 5300 12 050 3750 52 500
S/T VAL DIVERS - - 57 836 - - 47 321 - - 292 101 79 107 267 972 103 689 848 026 848 026
TOTAL EN QUANTITES 18 600 10 300 21680 11395 14195 23370 12 920 1800 24 800 23630 21 460 20 650 204 800
TOTAL EN VALEUR 262 253 315 461 442 417 356 887 426 089 321018 315 204 27222 438 627 457 331 475 202 354 130 4191 840 4191 840
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A partir de ce programmes de production et des ventes que ['unité commerciale
s’engage a réaliser, déroulement des différents programmes de marketing,
d’approvisionnement, d’investissement, ressources humaines, et autres qui sont
consideres comme une allocation des ressources necessaires a la réalisation des
objectifs compte tenu des ressources existantes comme résultat de tous ces
programmes on aura le budget de trésorerie qui explique la maniere dont est financée
les différents dépenses et les recettes a réaliser pour I’anné¢e.

Les unités de production recevront un programme de production a réaliser afin de
répondre aux besoins de I’unité commerciale. Ce programme de production se fera sur
la base :

-Du niveau des stocks de produits finis et leurs évolutions ;
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BUDGET 2024 STOCK PREVISIONEL MENSUALISE ANNEE 2024

DESIGNATIONS DES PDTS CEZEIIZ)(NS JANV FEV MARS AVRIL MAI JUIN JUIL AOUT SEPT oCT NoV DEC
REFRIGERATEUR 160 L 13.60602 882 832 1182 882 1132 832 1132 832 532 332 1132 932
REFRIGERATEUR 240 L 15.06693 4654 4454 4154 3704 3204 2754 2304 1854 1454 1154 1004 854
REFRIGERATEUR FB 1-350 ST/A 18.97314 13050 12150 9850 6850 3350 5950 4950 3150 4350 8750 7750 12850
REFRIGERATEUR 350 § 18.60112 1659 1659 1659 1659 1659 1659 1659 1659 1659 1659 1659 1659
REFRIGERATEUR FB2 - 340 L ST/A 23.70586 13450 12650 10 950, 8150 4950 7650 6850 5150 6350 10850 9950 15050
REFRIGERATEUR 320L 23.70586 9145 8245 7045 5545 4045 3045 2545 2145 1845 1545 1245 945
REFRIGERATEUR 220 F 20.14998 9 3759 3409 2209 4709 3709 2109 1909 5209 4609 4259 4059
CONG BAHUT 1301 3016174 994 894 694 1704 2064 1764 1464 1164 864 664 1694 1594
CONG BAHUT 1686 31.84486 1141 1861 3541 3141 3301 2801 2301 1901 1501] 2301 3281 3301
CONG BAHUT 230 C7 26.11379 1301 1201 1101 1781 2201 2051 2001 1954 1901 1851 1826 1801
ARMOIRE VITREE AV AFF DIGITAL 1597 4544802 1599 1449 1199 949 699 1619 1469 1319 1219 1949 1849 1749
CONSERVATEUR VITRE M M D400+420TV 4581184 2495 3055 3415 3195 229 219 2545 2545 2545 2545 2545 2545
CONSERVATEUR D 500GM 4581184 2495 4945 4845 4345 6745 6645 979% 9745 9745 10 045 10 045 10 045
REF NO FROST FW BLANC 36.49642 894 2944 2444 1444 3244 2144 4344 3344 2644 2444 2044 1644
REF NO FROST HD 520 FW SILVER 36.71047 255 1555 1755 1255 2455 1855 2655 2155 1855 2055 1955 1855
SIT QTES FROID 54023 61653 57243 46813 46053 46673 48723 40823 43673 52753 52 238, 60 883
SIT_ VAL FROID 1339947 [ 1625359 | 1540662 1283050 | 1345492 | 1345700 | 1509969 1312001 1348293 | 1577110 1570 069 1745762
CUISINIERE 6520 20.73245 5361 4861 4361 3861 3361 2861 2361 1861 1361 861 361 0
CUISINIERE 6520 NCV 20.73245 1473 373 1273 2473 973 3673 5373 4473 3173 1873 5773 9234
CUISINIERE 6525 21.39262 1118 18 918 2118 618 3318 5018 4118 2818 1518 5418 8879
CUISINIERE 8210 21.71167 1215 1135 1055 979 895) 815 735 655 575 475 379 295
CUISINIERE 6540/6535/6545 22.89157 2212 1612 3212 4612 4012 3412 3412 3012 2412 1812 1112 412
SIT QTES CUISSON 11379 7999 10819 14039 9859 14079 16 899 14119 10339 6539 13039 18820
SIT_VAL CUISSON 242 618 170443 2328719 303374 214 348 302 248 361757 302585 221984 140949 276 675 397225
CLIMAT SPLIT 7000 BTU 21.69588 302 292 282 262, 242) 222 202 192 187 182 177 12
CLIMAT SPLIT 9000 BTU 22.59769 5288 5138 4638 4138 3638 3138 2638 2338 2238 2138 2038 1938
CLIMAT SPLIT 12000 BTU 21.49975 947 632 317 0 1200 900 600 300 100 2500 2362 1362
CLIMAT SPLIT 18000 BTU 37.07644 1152 752 3752 5552 5052 3652 2252 1752 1602 1402 1252 1102
CLIMAT SPLIT 24000 BTU 4242756 3050 3010 2910 2760 2510 2310 2060 1860 1760 1680 1630 1590
CENT AUTO CLIM 48000 BTU 88.09503 501] 451] 401 351 351 301] 251 201] 151 251 201] 151
CENT AUTO CLIM 60000 BTU 102.36121 118 68 18 293 368 318 268) 218 168 268 218 168
SIT QTES CLIMAT 11358 10 343 12318 13 356) 13 361] 10 841 8271 6861 6206 8421 7878 6483
SIT_VAL CLIMAT 380421 342102 419 387 483 055 482854 392 956 300937 249144 221949 293 816 210 447 223798
MACHINE A LAVER 7 KG 1202 26.91018 9625 8925 8225 7475 6725 5975 5225 4475 3675 2875 6325 8325
MACHINE A LAVER 7 KG GRISE 29.6856 1238 1068 898 728 558 388 218 48 748 448 928 1408
RGN 12KW 18.22331 822 322 222 222, 222, 222 222 222 12622 11422 11222 5222
CHAUFFE  EAU 10 L GAZ NAT/BUT 6.57231 8837 6837 13637 11637, 9637 14837 12837 10837, 8337 7337 5337 3337
SIT QTES DIVERS 20522 17152 22982 20 062 17142 21422 18502 15582 25382 22082 23812 18292
SIT VAL DIVERS 368 820 322680 341 666 303 292 264 918 213 865 235 491 197 118 405 908 347034 437334 382918
TOTAL EN QUANTITES 97 282 97 147 103 362 94210 86415 93015 92 395 77385 85600 89 795) 96 967 104 478
TOTAL EN VALEUR 2331807) 2460583] 2534594 2312771)  2307613]  2314769] 2408154 2060 848 2198134 2358908 2554 525 2749703
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-Des capacités de production de I'unité.

Dans ce programme de production découleront les différents programmes
d’approvisionnement, d’investissement, de cuisson d’actif, de ressources humaines
(départs, recrutement, formation) et de financement .Ainsi on aura le budget de ’unité
de production avec un TCR prévisionnel et un budget de trésorerie. En général, le
contréleur de gestion de la direction planification et contrdle de gestion élaborera un
budget condensé de toute I’entreprise compte tenu des budgets des unités et de leurs
cohérences.

2- Phase d’exécution :

Apres I’¢élaboration de budget provisionnel qui indique les quantités a produire
et a vendre , nous allons entamer directe la phase d’exécution qui se déroule au niveau
opérationnel, avec la mise en ceuvre évidement des moyens humains et matériels a fin
d’atteindre leurs objectifs , cela ce fait en collaboration entre les unités de production
et de commercialisation. C.-a-d. Comme nous pouvons le voir dans ce tableau qui

indique les réalisations de I’ENIEM durant cette période :

78



Chapitre 3 : Présentation générale et pratique du contréle de gestion a PENIEM

ETAT DES VENTES réalisations

Codes ANTENNES janvier avril mai total
Produits PRODUITS QTES VAL QTES VAL QTES VAL QTES VAL
205 936|REF 240L PB 45 804 278 5314 158 3411 481 9 529
206 OO2|REF 160L PB BLANC 15 268 137 2932 911 17 625 1063 20 825
207 O70|REF 320L PB 274 7412 567 16 090 151 5217 992 28 719
207 150|REF 350 S PB Nelle Poignée 395 9 087 1117 25754 53 1 466 1565 36 307
208 822|REF NO FROST HD 520 FW W P 54 2423 232 10 450 513 23 275 799 36 148
208 899|REF NO FROST HD 520 S .P.INT 163 7 483 414 19 695 453 22173 1030 49 350
208 633|ARMOIRE VITREE VBG 1597 W 29 1579 74 4 095 260 14 280 363 19 954
205 196]CONG . BAHUT 1686 168 6 609 631 24 891 474 18 691 1273 50 191
205 202|CONG . BAHUT 1301 75 2754 125 4 585 256 9347 456 16 686
205 852|CONGE. 220 F PB 354 9948 8 226 3 87 365 10 261
207 687|CONS D 500 99 4627 1055 49 957 251 11 838 1405 66 422
208 159|CONS D 400 4 185 211 9 903 33 1527 248 11 615
S/TOTAL FROID. 1675 53179 4 849 173 891 3516 128 937 10 040 356 007
230 237|CUISINIERE. 6520 LUXE 422 10 183 340 8211 201 4813 963 23 207
230 515|CUISINIERE. 6525 158 3937 339 8471 731 18 180 1228 30 588
230 527|CUISINIERE. 6520 NCV 37 1023 301 8 070 474 12 696 812 21789
230 498|CUISINIERE. 6535 INOX 39 1137 237 6 539 350 9 694 626 17 370
S/TOTAL CUISINIERES. 656 16 280 1217 31 290 1756 45 384 3629 92 954
285 323|CLIMAT CSH3- 12 CQ/R410 74 2342 584 20 152 791 28 576 1449 51 069
285 404|CLIMAT CSH3- 18 CQ/R410 1262 51 856 1 42 2515 111 972 3778 163 870
283 287|CLIMAT SPM TAC 24 CHS /RT 7 391 207 11 433 421 22 846 635 34 670
S/TOTAL CLIMATISEURS. 1343 54 589 792 31 627 3727 163 395 5 862 249 610
284 359|MACH A LAVER 7 KG MGF 70 E 409 14 031 926 31 297 67 2 302 1 402 47 629
285 061 IMACH A LAVER 7 KG MGF 70 G 666 24 389 495 17 663 104 3740 1265 45 792
285 496|CH- BAIN 10 L GN JSD 20-10 1434 15273 1189 13 627 1012 11 637 3635 40 537
285 156|RADIATEUR GAZ NAT M 128 146 2 793 86 1714 251 6 333 483 10 840
S/T ANNEXES. 2 655 56 485 2 696 64 301 1434 24 012 6 785 144 798
TOTAL EN DA (HT) 6 329 180 533 9 554 301 109 10 433 361 728 26 316 843 370
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Apres la commercialisation des produits du premier mois, le contréleur de gestion
doit procéder a la comparaison entre les prévisions et les réalisations afin de constater
les degrés d’atteindre les objectifs attendus
Donc ce tableau nous montre les détails concernant les ventes de chaque produits et la
performance commerciale de chaque service chargé de la commercialisation des ces
produits, donc cette phase d’évaluation et d’analyse permet de détecter les écarts et
de chercher les causes de ces écarts.

3- Phase d’évaluation et d’analyse :
Cette phase se fait périodique (mensuellement voir méme des comparaisons

Sous quinze jours)
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Ventilation des ventes en Valeur Avril 2024

U : Millions de DA

Montants
MOIS Cumul a fin du mois
- - L taux . taux
Désignations Réal. M - - . s Réal. M PR taux e
(N-1) Objectif Réalisé. (3) taux Réal. | d'évol. (N-1) Objectif (2) Reéalisé. Réal. d'évol.
@ 2 (3/2) | G1/ @ @3) G2y | GD/
1) (1)
Chiffre d'affaires 240 220 200 91% -17% 510 1 050 565 54% 11%
dont : Export 110 80 0% -100% #DIV/O0! | #DIV/0!
i Local 130 140 1 805 1289% 1288% 510 1 050 565 54% 11%
Ventes Produits finis
Réfrigérateurs PM 100.00 140.00 120.00 86% 20% #DIV/O! #DIV/O!
Réfrigérateurs GM 140.00 120.00 150.00 125% 7% #DIV/O! #DIV/O!
Congélateurs 120.00 110.00 130.00 118% 8% #DIV/O0! | #DIV/O0!
Conservateurs 80.00 90.00 110.00 122%% 38% #DIV/0! | #DIV/O!
Armoires Vitrées 70.00 40.00 75.00 188% 7% #DIV/0! | #DIV/O0!
PRODUITS FROID 510.00 500.00 585.00 117% 15% - - - #DIV/O! | #DIV/0!
CUISINIERES 220.00 300.00 190.00 63% -14% #DIV/O0! | #DIV/O0!
Climatiseurs 320 400 380 95% 19% 400.00 0% #DIV/O!
Armoires de climatisation 120 200 90 45% -25% 120.00 200.00 90.00 45% -25%
Produits de climatisations 440.00 600.00 470.00 78% 7% 120.00 600.00 90.00 15% -25%
Machine a laver | 220 | 250 | 280 | 112% | 27% | 220.00 | 250.00 | 280.00 | 112% 27%
FDIVIIT
Chauffe eau | 90 | 120 | 85 | 71% | -6% | | | | #DIV/0! | #DIV/O!
Radiateur a gaz naturel | 170 | 200 | 195 | 98% | 15% | 170.00 | 200.00 | 195.00 | 98% | 15%
Total Vente Produits finis ##H##H#H | 1 970.00 1 805.00 91.62% 9% 510.00 1 050.00 565.00 549%%0 11%
Autres chiffres d'affaires - #DIV/0! | #DIV/0! #DIV/0! | #DIV/0!
Total des remises accordées - - #DIV/0! | #DIV/0! #DIV/0! | #DIV/O0!
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PENIEM

Contribution par famille de produits aux

ventes du mois de Avril 2024
M REF

M CONG

CE/CB :5% i CONS.

CONG :7%
HAVIT
CONS. :6,09% REE

M CUIS
AVITREE :4,16%CLIM
A.Clim :5%

M A.Clim

M MAL

- La détermination et dégagement mensuel pour chaque produit, les phénomenes qui
sont & I’origine des écarts défavorables ou négatifs. Contrdler et consolider les rapports
d’activités ;
-Elaboration du tableau de bord plus précisément les flaches mensuels qui donne une
vue d’ensemble sur ’activité de I’entreprise.
4- La phase de conclusion :

Cette phase permet de prendre des mesures correctives afin de faire
progresser I’ensemble du systéme. Ces conclusions et remédes sont mentionnés dans le

rapport du contréle de gestion de fin d’année qui sera transmis a la direction générale

ainsi que I’assemblée générale.
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5- Le role du contrdle de gestion pour améliorer la performance de
Pentreprise (ENIEM) :

Le contrdle de gestion est un processus qui vise a garantir que les décisions
stratégiques des dirigeants sont appliquées avec cohérence a tous les niveaux de
I’entreprise par les personnels responsables. Mais il a un certains nombres de limites :

-Tout n’est pas mesurable a un cout raisonnable, et pourtant il faut bien quand méme
piloter le systeme. Le contrdle de gestion n’est pas la panacée ;

-Une fois qu’un indicateur a été choisi, il devient trés vite un but en soi, susceptible de
toutes les manipulations. Cela limite la confiance qu’on peut accorder au systéme de
contrfle de gestion, méme si I’on peut mettre en place toutes sortes de parades
(renouveler les indicateurs utilises, la garder confidentiels, etc..). Et cela induit un
stress, notamment lorsque les indicateurs sont mal choisis et conduisent a exiger
I’impossible

-Les managers ne doivent pas se contenter des indicateurs du contrble de gestion,
mais doivent aussi régulierement constater sur place ce qui se passe dans les unités de
I’entreprise et avec les clients, vu que les indicateurs ne détectent pas tout.

Le controle de gestion utilise toute une gamme d’outils comptables et
statistiques pour exercer ses différentes missions.

Ces outils fournissent toutes les informations concernant la réalisation des
objectifs aux différents niveaux hiérarchiques de I’entreprise. le processus de controle
de gestion a L’ENIEM conduit au calculs des écarts entre le budget initialement prévu
et la réalisation effective.

L’analyse des écarts et la mesure de performances sont des instruments
indispensables dans la vie de cette entreprise, eux permettent en effet d’établir un
diagnostic précis sur 1’état de santé de I’entreprise.

Pour mettre en ceuvre les différentes démarches du contrdle de gestion avec
succes, cela nécessite une expertise métier qui est assurée par le contrdleur de gestion,
et cela nécessite €également qu’un certain nombre de conditions soient réunies.

Le réle de controleur de gestion au sein de I’entreprise ENIEM est celui de
médiateur entre toutes les directions et la direction générale qui le consultera a tout

moment ainsi le contréleur de gestion peut étre :
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- Le conseiller économique de I’entreprise : a ce niveau, le contrdle de gestion est
lié directement a la direction générale de I’entreprise industrielle L’ENIEM ou il est le
seul a prendre en charge toutes les taches qui en résulte, et mettre a sa disposition les
différents outils de pilotage.

- Le mécanisme du systeme budgétaire : il congoit, anime et entretient le systeme,
son réle initiale et celui du reportant financier. Il travaille au contrdle des codts et sur
les budgets annuels.

- L’animateur du controle de gestion : deés lors, il peut dans certains cas étre le chef
de projet et jouer un réle réel du manager, il définit son organisation, explique et

travaille a la fois pour le siége et la direction financiére.
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Conclusion générale

Durant toute la période de notre recherche menée a '’ENIEM sous I’objet d’une
¢tude sur le contréle de gestion de I’unité commerciale de cette entreprise, il est
important de répondre a la problématique évoquée et chercher le résultat de notre

étude ainsi que les hypothéses que nous avons proposées sont elles confirmées ou pas.

- Le controle de gestion d’une maniere générale est un domaine qui touche toutes les
fonctions respectives au sein d’une entreprise, notamment notre recherche se limite
uniquement a la fonction commerciale de ’ENIEM mais ce que nous avons
constaté ce que ’atteinte de la performance de cette fonction et 1’efficacité¢ de son
contrble est conditionné par la réussite du contréle de gestion de la fonction
production parce que I’objectif du contrdle c’est la rentabilité commerciale que
I’entreprise consiste a réaliser et cela a travers la construction d’un bon plan
stratégique a long terme de I’entreprise, donc aucune performance a atteindre avec
une gestion de production non performante, de ce fait la réponse a notre premiere
question de la problématique « La performance d’une entreprise est-elle liée
directement a la mise en place d’un bon contréle de gestion commerciale ? » est
résolu ainsi : non la performance de ’entreprise ne viens pas uniquement par la
bonne gestion commerciale.

- Le budget prévisionnel est composé des documents légaux tel que le bilan et les
rapports d’activités, les résultats comptable des années précédentes qui aide a
I’élaboration du budget provisionnel dans ’ENIEM, alors ce dernier nécessite la
collaboration de I’ensemble des structures organisationnelles de 1’entreprise
(département  approvisionnement,  resources  humaines, production et
commercialisation) qui sont gérées par des directeurs désignés pour chaque fonction
avec la présence évidement des contréleurs de gestion pour mener a bien la
planification et 1’objectif a atteindre c.-a-d. la prise de décision stratégique de
I’entité, notamment les prévisions des approvisionnements, des ventes, de
production. Ce constat est la réponse a notre deuxiéme question de la
problématique « Le contrdle de gestion est-il un bon moyen d’établir un dialogue et
le partage d’information entre les départements de I’ENIEM pour assurer la bonne

prise de décisions stratégique ? »
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Conclusion générale

- Les outils de controle de gestion utilisés par ’ENIEM sont généralement les
tableaux de bord de gestion qui se positionnent comme des outils de controle de
niveau opérationnel et leur horizon est a court terme. Ils sont orientés sur le
fonctionnement de ’ENIEM. de ce fait, elle dispose de tableaux de bord
hebdomadaires, mensuels, trimestriels et annuels qui permet de rectifier
rapidement les erreurs et méme d’anticiper certains événements. Il est un outil
de pilotage a la disposition d’un responsable ou de son équipe pour prendre
des décisions et agir rapidement en vue de l’atteinte d’un but qui concourt a
la réalisation d’objectifs stratégiques.

- Finalement ,lors de la réalisation de notre recherche nous avons constaté que |,
I’ENIEM rencontre quelques problémes notamment ces derniéres années qui sont
liés principalement a la penurie de la matiere premiére de la période allant du
2019,2020 et 2021 a cause de la crise économique mondiale causé par le COVID 19
et depuis 2021 a jusqu'a present 2024 a cause de la politique algérienne sur la
réduction des importations, ce qui a causé un disfonctionnement important dans la
production et la commercialisation de ces produits vu la grande taille de PENIEM ,
donc il est difficile d’élaborer un plan stratégique et apporter des améliorations
dans le systeme de contréle de gestion.

- Toutefois, nous avons fait face a des difficultés a savoir : difficulté d’accéder a
toutes les données réelles tel que ces ventes, ces achats, sa politigue commerciale et

les données statistiques de D’entreprise sous prétexte de confidentialité.
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PROGRAMME COMMERCIAL

CLOTURE EXERCICE N

PRIX DE VENTES - TOTAL AOUT TOTAL
DESIGNATIONS DES PRODUITS GROS HT AU 31/07/ AOUT SEPT ocT NOV DEC A DEG EN  VALEUR

REFRIGERATEUR 160 L 17.09402 827 200 300 100 500 500 1 600 27 350
REFRIGERATEUR 240 L 17.65844 2438 400 500 400 350 350 2 000 35 317
REFRIGERATEUR 350 S 20.30207 13 777 1 200 900 900 500 500 4000 81 208
REFRIGERATEUR F B 1/350 20.30207 0 50 600 1100 900 2 650 53 800
REFRIGERATEUR 320 L 24.65251 9 969 1 000 600 600 600 600 3 400 83819
REFRIGERATEUR FB 2 /340 24.65251 0 0 50 500 1000 800 2 350 57 933
REFRIGERATEUR 220 F 25.64102 3802 0 0 1 500 500 450 2 450 62 820
CONGELATEUR BAHUT 230 C7 30.23706 37 10 100 100 100 100 410 12 397
CONG BAHUT 1301 35.96194 1336 80 70 50 100 200 500 17 981
CONG BAHUT 1686 39.18723 3845 500 300 100 100 100 1100 43 106
ARMOIRE VITREE 1597 N AF DIG 54.82987 918 50 150 200 250 80 730 40 026
CONSERVATEUR D400 45.51852 211 50 30 20 20 10 130 5917
CONSERVATEUR D 500 47.12980 2197 25 20 20 10 10 85 4006
CONSERVATEUR VITRE CHG 420 TV 39.67102 321 150 60 60 60 60 390 15 472
REF NO FROST HD 520 BLANC 44.50895 2315 1 500 900 600 200 200 3 400 151 330
REF NO FROST HD 520 FW S 45.07338 4 0 1 000 900 400 250 2 550 114 937
S/T QTES FROID 41 997 5165 5030 6 650 5790 5110 27 745

S/T VALEURS PDTS FROID 1279 707 161 180 164 610 196 016 154 414 131 200 807 421 2087 128
CUISINIERE 6520 24.02838 11 948 2 200 1500 1700 1700 2 000 9 100 218 658
CUISINIERE 6520 NCV 26.66660 385 150 300 300 300 300 1350 36 000
CUISINIERE 6525 24.75047 773 0 0 0 0 0 0 0
CUISINIERE 8210 26.58604 541 270 200 200 200 200 1070 28 447
CUISINIERE 6535 inox 27.57620 2 205 500 500 600 1 000 1100 3700 102 032
S/T QTES CUISSON 15 852 3120 2 500 2 800 3200 3600 15 220

S/T VAL CUISSON 481 114 77 829 63 148 70 711 81 742 91 708 385 137 866 251
CLIMAT SPLIT 7000 BTU 24.36704 93 10 10 10 5 5 40 975
CLIMAT SPLIT 9000 BTU 26.28608 2376 500 200 100 100 100 1000 26 286
CLIMAT SPLIT 12000 BTU 30.72085 4133 900 300 100 150 100 1550 47 617
CLIMAT SPLIT 18000 BTU 40.39671 5914 900 300 100 50 50 1400 56 555
CLIMAT SPLIT 24000 BTU 53.70102 860 80 60 40 30 50 260 13 962
CENTRALE AUTO CLIM 48000 BTU 148.72069 350 25 30 100 5 5 165 24539
CENTRAL AUTO CLIM 60000 BTU 165.15569 377 25 30 100 5 5 165 27 251
SIT QTES CLIMAT 14 103 2 440 930 550 345 315 4580

S/IT VAL CLIMAT 610 588 89 536 39 475 43 520 12 559 12 097 197 185 807 773
MACHINE A LAVER 7 KG 1202 33.86551 5071 500 200 100 50 50 900 30 479
MACHINE A LAVER 7 KG GRISE 35.07500 110 100 100 100 100 100 500 17 538
RGN JK 2788 B 20.80310 7 200 1500 3000 2 100 2 000 8 800 183 067
CE/CB G N 10.47329 9501 200 1500 1500 1500 1500 6 200 64 934
SIT QTES DIVERS 14 689 1 000 3300 4700 3750 3650 16 400

SIT VAL DIVERS 288 096 26 696 57 195 85013 64 597 62 517 296 018 584 114
TOTAL EN QUANTITES 86 641 11725 11 760 14 700 13 085 12 675 63 945

TOTAL EN VALEUR 2 659 505 355 241 324 428 395 260 313 312 297 522 1685761 4 345 267
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BUDGET 2017 PROGRAMME DE PRODUCTION 2017 EN KDA
DESIGNATIONS DES PDTS PRIX DE - TOTAL | TOTAL VAL
CESSIONS JANV FEV MARS | AVRIL MAI JUIN JUIL AOUT SEPT OCT NOV DEC WNT VALEURS

REFRIGERATEUR 160 L 13.60602 600 100 600 600 600 1000 3500 47621
REFRIGERATEUR 240 L 14.34946 0 0 0 0 0
REFRIGERATEUR FB1-350 ST/A 18.97314 6 600 5400 1800 600] 2700 5900 6000 29000 550 221
REFRIGERATEUR 350 S N- PRODUIT 18.60112 0 0
REFRIGERATEUR FB2 - 340 L ST/A 24.41703 6 600 5400 1800 600] 2700 5900 6000 29000 708 094
REFRIGERATEUR 320 L 23.70586 0 0
REFRIGERATEUR 220F 20.14998 4000 4000 4000 12000 241 800
CONG BAHUT 1301 3106659 1210 660 1130 3000 93200
CONG BAHUT 1686 3248167 880 1980 660 1100 1180 200 6000 194890
CONG BAHUT 230 C7 26.11379 880 620 0 1500 39171
ARMOIRE VITREE AV AFF DIGITAL 46.81146 1170 830 2000 93 623
CONSERVATEUR D 400 420TV 38.40155 660 340 280 220 1500 57602
CONSERVATEUR D 500 4581184 660 760 680 400 2500 114530
REF NO FROST FW BLANC 37.59131 2500 3000 3200 300 9000 338322
REF NO FROST HD 520 FW SILVER 37.81178 1500 1800 1300 400 5000 189 059
SIT QTES FROID 13800 10 300 3680 2710 11620 11970 9320 1200 9400 14430 3310 12200 104 000

SIT VAL FROID 161 152 315461 | 112187 91723 330320 186 621 240171 14650 146 526 245 046 73434 152 999 2070290 2070290
CUISINIERE 6520 20.73245 0 0
CUISINIERE 6520 NCV 20.73245 2400 2400 2700 4200 3000 400 5200 4700 25000 518311
CUISINIERE 6525 21.39262 2400 2400 2400 600 200 8000 171141
CUISINIERE 8210 2171167 0 0
CUISINIERE 6535 inox 22.89157 0 0
SIT QTES CUISSON 4800 0 4800 5100 0 4200 3600 600 0 0 5200 4700 33000

SIT VAL CUISSON 101 100 101 100 107 320 87076 75033 12572 107 809 97 443 689 452 689 452
CLIMAT SPLIT 9000 BTU 22.59769 0 0
CLIMAT SPLIT 12000 BTU 28.87473 1500 3600 900 6000 173248
CLIMAT SPLIT 18000 BTU 38.93026 4400 3200 900 8500 330907
CLIMAT SPLIT 24000 BTU 49.32562 0 0 0
CENT AUTO CLIM 48000 BTU 92.49978 50 150, 200 18500
CENT AUTO CLIM 60000 BTU 102.36121 325 125 150 600 61417
SIT QTES CLIMAT 0 0 4400 3525 2575 0 0 0 0 3900 900 0 15300

SIT VAL CLIMAT 171293 157 844 95769 133 178 25987 = 584072 584 072
MACHINE A LAVER 7 KG 1202 26.91018 4250 2750 7000 188371
MACHINE ALAVER 7 KG GRISE 29.6856 1000 1000 1000 3000 89 057
RGN 12KW 18.22331 14400 3800 6800 25000 455583
CHAUFFE EAU /CB 6.57231 8800 7200 1500 17500 115015
SIT QTES DIVERS 0 0 8800 0 0 7200 0 0 15400 5300 12 050 3750 52500

S/T VAL DIVERS = = 57836 : = 47321 = = 292101 79 107 267972 103 689 848 026 848 026
TOTAL EN QUANTITES 18 600 10 300 21680 11 395 14195 23370 12920 1800 24 800 23630 21 460 20 650 204 800

TOTAL EN VALEUR 262 253 315461 442417 356 8687 426 089 321018 315 204 21222 438 627 457331 475202 354 130 4191840 4191840
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BUDGET 2017 PROGRAMME COMMERCIAL 2017 #REF! EN KDA
PRIX DE . TOTAL
DESIGNATIONS DES PRODUITS JANV FEV MARS AVRIL MAI JUIN JUIiL AOUT SEPT oCT NOV DEC
GROS HT TOTAL ENVALEUR

REFRIGERATEUR 160 L 17.09402 150 150 250 300 350 300 300 300 300 200 200 200 3000 51282
REFRIGERATEUR 240 L 17.65844 200 200 300 450, 500, 450] 450 450 400, 300 150 150 4000 70634
REFRIGERATEUR FB1-350 ST/A 20.30207, 900 900 2300 3000 3500 2800 2800 2400 1500 1500 1000 900 23500 477099
REFRIGERATEUR 350 S 20.30207, 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
REFRIGERATEUR FB2-340L ST/A 24.65251] 800 800 1700 2800 3200 2700 2600 2300 1500 1400 900 900 21600 532 494
REFRIGERATEUR 320L 24.65251, 800 900 1200 1500 1500 1000, 500 400 300 300 300 300 9000 221873
REFRIGERATEUR 220F 2564102 50 250 350 1200 1500 1000 1000 800 700] 600 350, 200 8000 205128
CONG BAHUT 1301 35.96194 100 100 200 200 300 300 300 300 300 200 100 100 2500 89 905
CONG BAHUT 1686 39.18723 160] 160 300 400 500 500 500 400 400, 300 200 180 4000 156 749
CONG BAHUT 230 C7 4354137 0 100 100 200 200 150 50 50 50 50 25 25 1000 43541
ARMOIRE VITREE AV AFF DIGITAL 54.82987 150 150 250, 250, 250 250 150 150 100 100 100 100 2000 109 660
CONSERVATEUR D 400 420TV 4551852 50 100 400 900 900 100] 50 0 0 0 0 0 2500 113796
CONSERVATEUR D 500 47.12980 50 50 100 500, 600 100 50 50 0 0 0 0 1500 70695
REF NO FROST FW BLANC 44.50895) 450 450 500 1000 1200 1100 1000 1000 700 500 400 400 8700 387 228
REF NO FROST HD 520 FW SILVER 45.07338| 200 200 200 500 600 600 500 500 300 200 100] 100 4000 180 294
SIT QTES FROID 4060 4510 8 150 13200 15100 11350 10 250 9100 6550 5650 3825 3555 95300

SIT VALEURS PDTS FROID 116 860 131084 227932 387616 442 695 322 665 284 446 255 141 183 770 154 341 105 243 98 583 2710377 2710377
CUISINIERE 6520 4F GF 24.02838, 500, 500 500 500 500, 500 500 500 500 500 500, 361 5861 140 830
CUISINIERE 6525 4F GF 24.75407 1300 1100 1500 1500 1500 1500 1300 1300 1300 1300 1300 1239 16139 399 506
CUISINIERE 8210 5F GA 26.58604 80 80 80 80 80, 80, 80 80 80, 100 100 80 1000 26 586
CUISINIERE 6535 inox 2757620 600] 600 800 1000 600 600 600 600 600 600 700 700 8000 220 610
CUISINIERE 6520 NCV 26.66660] 250) 250 250) 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3000 80 000
SIT QTES CUISSON 2730 2530 3130 3330 2930 2930 2730 2730 2730 2750 2850 2630 34000

SIT VAL CUISSON 69 534 64583 80000 85515 74485 74485 69 534 69 534 69 534 70 065 72823 67441 867 532 867 532
CLIMAT SPLIT 7000 BTUR22 24.36704 10 10 10 20 20 20 20 10 5 5 5 5 140, 3411
CLIMAT SPLIT 9000 BTU R22 26.28608 150 150 500, 500 500, 500 500 300 100 100 100 100 3500 92001
CLIMAT SPLIT 12000 BTU R22 30.72085) 315 315 315 317 300 300 300 300 200 1200 1038 1000 5900 181253
CLIMAT SPLIT 18000 BTU R22 40.39671, 400, 400 1400 1400 1400 1400 1400 500 150 200 150 150 8950 361551
CLIMAT SPLIT 24000 BTU R22 53.70102 40 40 100 150 250 200 250 200 100 80, 50 40 1500 80552
CENT AUTO CLIM 48000 BTU 148.72069 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600] 89232
CENT AUTO CLIM 60000 BTU 165.15569 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600| 99 093
SIT QTES CLIMAT 1015 1015 2425 2487 2570 2520 2570 1410 655 1685 1443 139 21190

SIT VAL CLIMAT 47 864 47 864 100 683 103673 108 521 105 836 108 521 63978 36018 67 685 59077 57373 907 094 907 094
MACHINE A LAVER 7 KG 1202 BLANCHE 33.86551] 700] 700 700 750 750 750 750 750 800 800 800 750 9000 304790
MACHINE ALAVER 7 KG GRISE 35.07500 170 170 170 170 170 170 170 170 300 300 520 520 3000 105225
RGN 12000 KW 2151052, 1500 500 100] 0 0 0 0 0 2000 5000 7000 6000 22100 475382
CHAUFFE  EAU 10 L (G NAT+G BUT) 10.47329 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2500 2500 2000 2000 25000 261832
SIT QTES DIVERS 4370 3370 2970 2920 2920 2920 2920 2920 5600 8 600 10320 9270 59100

SIT VAL DIVERS 82 881 61370 52 766 52 308 52 308 52 308 52 308 52 308 106 819 171351 216 852 193 648 1147229 1147229
TOTAL EN QUANTITES 12179 11425 16 675 21937 23520 19720 18 470 16 160 15535 18685 18438, 16 850 209 590

TOTAL EN VALEUR 317 139 304 902 461 381 629 113 678 009 555 294 514 809 440 962 396 141 463 442 453 995 417 045 5632231 5632 231
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ETAT DES VENTES réalisations
Codes ANTENNES janvier avril mai total
Produits PRODUITS QTES VAL QTES VAL QTES VAL QTES VAL
205 936|REF 240 L PB 45 804 278 5314 158 3411 481 9 529
206 OO2]REF 160L PB BLANC 15 268 137 2932 911 17 625 1 063 20 825
207 O70]REF 320L PB 274 7 412 567 16 090 151 5217 992 28 719
207 150|REF 350 S PB Nelle Poignée 395 9 087 1117 25 754 53 1466 1565 36 307
208 822|REF NO FROST HD 520 FW W P 54 2423 232 10 450 513 23 275 799 36 148
208 899|REF NO FROST HD 520 S .P.INT 163 7 483 414 19 695 453 22173 1030 49 350
208 633]ARMOIRE VITREE VBG 1597 W 29 1579 74 4 095 260 14 280 363 19 954
205 196]CONG . BAHUT 1686 168 6 609 631 24 891 474 18 691 1273 50 191
205 202]CONG . BAHUT 1301 75 2754 125 4 585 256 9 347 456 16 686
205 852|CONGE. 220 F PB 354 9 948 8 226 3 87 365 10 261
207 687]CONS D 500 99 4 627 1055 49 957 251 11 838 1 405 66 422
208 159|CONS D 400 4 185 211 9 903 33 1527 248 11 615
S/TOTAL FROID. 1675 53179 4 849 173 891 3516 128 937 10 040 356 007
230 237|CUISINIERE. 6520 LUXE 422 10 183 340 8211 201 4813 963 23 207
230 515|CUISINIERE. 6525 158 3937 339 8471 731 18 180 1228 30 588
230 527|CUISINIERE. 6520 N CV 37 1023 301 8 070 474 12 696 812 21 789
230 498|CUISINIERE. 6535 INOX 39 1137 237 6 539 350 9 694 626 17 370
S/TOTAL CUISINIERES. 656 16 280 1217 31 290 1756 45 384 3629 92 954
285 323|CLIMAT CSH3- 12 CQ/R410 74 2342 584 20 152 791 28 576 1449 51 069
285 404|CLIMAT CSH3- 18 CQ/R410 1262 51 856 1 42 2515 111 972 3778 163 870
283 287|CLIMAT SPM TAC 24 CHS /RT 7 391 207 11 433 421 22 846 635 34 670
S/TOTAL CLIMATISEURS. 1343 54 589 792 31 627 3727 163 395 5 862 249 610
284 359I MACH A LAVER 7 KG MGF 70 E 409 14 031 926 31 297 67 2 302 1 402 47 629
285 061|MACH A LAVER 7 KG MGF 70 G 666 24 389 495 17 663 104 3 740 1265 45 792
285 496|CH- BAIN 10 L GN JSD 20-10 1434 15 273 1189 13 627 1012 11 637 3635 40 537
285 156|RADIATEUR GAZ NAT M 128 146 2793 86 1714 251 6 333 483 10 840
S/T ANNEXES. 2 655 56 485 2 696 64 301 1434 24 012 6 785 144 798
TOTAL EN DA (HT) 6 329 180 533 9 554 301 109 10 433 361 728 26 316 843 370
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Ventilation des ventes Physique Avril 2024

Produits
MOIS Cumul a fin du mois
L, . R , taux , taux
Deésignations Real- M ) actif| Réalise. | 13Y< | aévol. | R€3!- M |opjecti|Réalise| BY< | aévol.
(N-1) e>) 3) Reéal. (3-1) / (N-1) f (2) . (3) Reéal. (3-1) /
(1) (3/2) (1) (3/2)
1) (1)
Produits finis
Réfrigérateurs PM 120 140 160 114% 33% 20 20 20 100% 0%
Réfrigérateurs GM 180 200 180 90%0 0%0 #DIV /0! | #DIV /0!
Congélateurs 150 180 160 89%0 7%0 #DIV /0! | #DIV /0!
Conservateurs 120 150 200 133% 67% #DIV/0! | #DIV /0!
Armoires Vitrées 90 120 150 125% 67% #DIV/0! | #DIV /0!
PRODUITS FROID 660 790 850 108% 29% 20 20 20 100% 0%0
CUISINIERES 140 200 215 108% 549% #DIV/0! | #DIV/0!
Climatiseurs 450 550 560 102% 249%0 #DIV/0! | #DIV/0!
Armoires de climatisation 240 280 300 107% 259 #DIV/0! | #DIV/0!
Produits de Climatisations 690 830 860 104%0 25% o o o #DIV /0! | #DIV/O!
Machine a laver 400 500 as5 | o919 14% 400 | 500 | ass | 91% | 14a% |
Chauffe eau 240 250 280 | 1129 | 179% | | | #p1v/01 | #DIV/01 |
Radiateur a gaz naturel 220 250 280 112% 27% 220 250 280 112% 27%
TOTAL 2 350 2 820 2940 104% 25% 640 770 755 98%0 18%b0
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Ventilation des ventes en Valeur Avril 2024

U : Millions de DA

Montants

MOIS Cumul a fin du mois
s - . taux . taux
Désignations Réal. M . p ' x Réal. M P taux 'x
(N-1) Objectif Réalisé. (3) taux Réal.| d'évol. (N-1) Objectif (2) Réalisé. Réal. d'évol.
(1) (1)
Chiffre d'affaires 240 220 200 91% -17% 510 1 050 565 549%0 11%
dont : Export 110 80 0% -100% #DIV/0! | #DIV/0!
i Local 130 140 1 805 1289% 1288% 510 1 050 565 549%0 11%
Ventes Produits finis
Réfrigérateurs PM 100.00 140.00 120.00 86% 20% #DIV/O0! | #DIV/0!
Réfrigérateurs GM 140.00 120.00 150.00 125% 7% #DIV/0! | #DIV/O0!
Congélateurs 120.00 110.00 130.00 118% 8% #DIV/0! | #DIV/O!
Conservateurs 80.00 90.00 110.00 122%% 38% #DIV /0! | #DIV/0!
Armoires Vitrées 70.00 40.00 75.00 188% 7% #DIV/0! | #DIV/O!
PRODUITS FROID 510.00 500.00 585.00 117% 15% - - - #DIV/0! | #DIV/0!
CUISINIERES 220.00 300.00 190.00 63% -14% #DIV/0! | #DIV/0!
Climatiseurs 320 400 380 95% 19% 400.00 0% #DIV/O!
Armoires de climatisation 120 200 90 45% -25% 120.00 200.00 90.00 45% -25%
Produits de climatisations 440.00 600.00 470.00 78% 7% 120.00 600.00 90.00 15% -25%
Machine a laver 220 250 280 112% 27% 220.00 250.00 280.00 112% 27%
FDIVIOT
Chauffe eau 90 120 85 1% | -6% | | #p1v/01 | #D1V/01
Radiateur a gaz naturel 170 200 195 98% 15% 170.00 200.00 195.00 98% 15%
Total Vente Produits finis #H##### | 1970.00 1 805.00 91.62% 9% 510.00 1 050.00 565.00 54% 11%
Autres chiffres d'affaires - #DIV/0! | #DIV/0! #DIV/0! | #DIV/0!
Total des remises accordées - - #DIV/0! | #DIV/0! #DIV/0! | #DIV/0!
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VENTILATION DES VENTES
EN PHYSIQUE

Produits

Mois Cumul a fin du mois
Familles Produits 5 i Ré&al. m ji i
Réal. M (N-| Objectif 26Evol. Objectif 2%6Evol. (€2
b ) I =) I Réalisé. (3) |%Rreéal. [C750] IS Ny (n;-;):) =) I Réalisé. (3) [sereal. (3/2) 1> 7 (1)
Produits
Réfrigérateurs PM U 8 500 10 500 12 400 118% a6% #DIV/O! #DIV/O!
Réfrigérateurs GM U #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O!
Réfrigérateur No-Frost U #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O!
Froid Side by Side U #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O!
Congélateurs U #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O!
Conservateurs u #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! H#HDIV/O!
Armoires Vitrées U #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! H#HDIV/O!
Sous - Total U 8 500 10 so00 12 aoo 1189% a6% o o o #DIV/O! #DIV/O!
nieres Blanche 8] 4 s00 6 000 5 400 20% 20% #DIV/O! #DIV/O!
inieres Noire u #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O!
Cuisiniéres Inox U #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O!
cuisiniares Plaque eniem U #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O!
Hottes U #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O!
Plaques de cuisson U] #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O!
Fours ] #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O!
Micro —~ONDE U #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O!
Sous - Total [¥] a 500 6 000 s 400 20% 20% o o o #DIV/O! #DIV/O!
Climatiseurs 9000 Btu U 14 00O 14 500 15 00O 103% 7% 14 00O 14 500 15 00O 103% 7%
Climatiseurs 12000 Btu U - - - #DIV/O! #DIV/O! - - - #DIV/O! #DIV/O!
i i B 1 1 !
Climatiseurs |Slimatiseurs 18000 Btu U #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O!
Climatiseurs 24000 Btu u - - - #DIV/O! #DIV/O! - - - #DIV/O! #DIV/O!
Armoire de climatisation 48 a4 50000 Btu u - - - #DIV/O! #DIV/O! - - - #DIV/O! #DIV/O!
Armoire de climatisation 50 a 60000 Btu U - - - #DIV/O! #DIV/O! - - - #DIV/O! #DIV/O!
Sous - Total (9] 14 000 14 500 15 000 103% 7% 14 ooo 14 500 15 ooo 103% 7%
Machine a e a laver blanche 1 200 1 500 1 100 73% _8% 1 200 1 500 1 100 73% -8%
laver Machine a laver grise - - - #DIV/O! #DIV/O! - - - #DIV/O! #DIV/O!
Machine a laver noire - - - #DIV/O! #DIV/O! - - - #DIV/O! #DIV/O!
Sous - Total (9] 1 200 1 500 1 100 73% -8% 1 200 1 500 1 100 73% -8%
o
Chauffe eau gaz naturel 10 L U 1 200 1 300 1250 296% a9 1 200 1 300 1250 26% a%
Chauffe eau Chauffe eau gaz butan 10 L (@] - - - #DIV/O! #DIV/O! - - - #DIV/O! #DIV/O!
Chauffe eau gaz naturel O6 L 8] - - #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O! #DIV/O!
Sous - Total [¥] 1 200 1 300 1 250 96% a% 1 200 1 300 1 250 96% a%%
R N RGN 10000/ 11000 kw 9] 1 700 1450 1250 86% -26% 1 700 1450 1250 86% -26%
Radiateurs a
gaz naturel R G NI 12000 kw 8] - - - #DIV/O! #DIV/O! - - - #DIV/O! #DIV/O!
RGN 14000 kw 8] - - - #DIV/O! #DIV/O! - - - #DIV/O! #DIV/O!
Sous - Total [¥] 1 700 1450 1250 86% -26% 1 700 1450 1250 86% -26%
Total Général (9] 31100 [ 35250 [ 36 4aco0 103% 17% 18 100 18750 | 18 600 99% 326

Commentaires:

Facteurs ayant boostés I'écoulement

ou Nnon des Produits fabriqués par I'entreprise (les faits sa

lants ayant marqué le mois)
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Tableau des créances clients

U: KDA
X . Montants des Créances Non échues Créances échues
Entreprises / Organismes .
créances
Montants échéances Montants échéances Observation
EXERCICES
A- Entreprises publiques 100000 65000 35000
ANTERIEURS
B- Entreprises du Groupe 250000 140000 110000 EXERCICES
P P ANTERIEURS
EXERCICES
C- Institutions et organismes publics 350000 210000 140000
ANTERIEURS
d- Entreprises privées 140000 80000 60000 EXERCICES
i P ANTERIEURS
EXERCICES ENTREPRISE
E- Aut 40000 0 40000
- ANTERIEURS |DISSOUTES,
MOIS MOIS VARIATION
| RUBRIQUES M-1

| CREANCES RECOUVRABLES

[CREANCES DOUTEUSES

|CREANCES IRRECOUVRABLES / LITIGIEUSES

|TOTAL CREANCES

RAPPELS

Fin Année2023

CREANCES

840000

40 000

880 000

RIEER:
il

Prévu fin 2024

840 000

40 000

880 000
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