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RESUME 

 

 
 

La fonction approvisionnement est l'une des fonctions clés au sein d'une entreprise, qui 

Contribue à la réalisation des objectifs fixés et assure le bon déroulement des activités. 

Les activités de la fonction approvisionnement dans une entreprise comprennent la 

fourniture de 

Matières premières et des fournitures nécessaires pour les projets et les services, ainsi que 

L’approvisionnement des nécessaires pour le travail et la production. 

Ces activités comprennent l'achat de matériaux auprès de différents fournisseurs, leur 

stockage 

Et leur distribution dans les différents secteurs de l'entreprise. 

La fonction approvisionnement comprend également la conclusion de contrats avec des 

entrepreneurs 

Externes pour fournir des matériaux et des services spécialisés qui ne peuvent pas être 

exécutés en interne. 

En outre, la fonction approvisionnement comprend l'évaluation des offres et des appels 

d'offres, 

La négociation avec les fournisseurs et la préparation des contrats appropriés. 

En raison de l'importance de la fonction approvisionnement dans l'entreprise, une exécution 

efficace et 

Organisée a un impact positif sur la réalisation des objectifs de l'entreprise et l'amélioration 

de son 

Rendement. 

  



 

 

 ملخص   

 

 
 

العمل  سير  وضمان  المحددة  الأهداف  تحقيق  في  تساهم  التي  المؤسسة  داخل  الأساسية  الوظائف  من  التموين  وظيفة  تعد 

 بسلاسة. فنشاط وظيفة  

تأمين   المواد الخام والمستلزمات اللازمة لإنجاز المشاريع وتنفيذ الخدمات، إضافة إلى  توفير  يشمل  التموين في المؤسسة 

 الإمدادات اللازمة 

ستلزمات العمل والإنتاج. وتتضمن هذه الأنشطة شراء المواد من الموردين المختلفين، وتخزينها وتوزيعها على المناطق لم

 المختلفة في 

 المؤسسة. 

داخل  تنفيذها  يمكن  لا  التي  المتخصصة  والخدمات  المواد  لتوفير  خارجيين  مقاولين  مع  التعاقد  التموين  وظيفة  تشمل  كما 

 لى  المؤسسة. وعلاوة ع

ذلك، تشتمل وظيفة التموين على تقييم العروض والمناقصات والتفاوض مع الموردين وإعداد العقود المناسبة. وبسبب أهمية  

 نشاط وظيفة 

 .التموين في المؤسسة، فإن القيام بها بشكل فعال ومنظم له تأثير إيجابي على تحقيق أهداف المؤسسة وتحسين أدائها 



1 

 

    Introduction générale : 
       

           L'approvisionnement est une fonction clé de toute entreprise de services. Elle consiste à  

      Garantir la disponibilité des ressources nécessaires pour répondre aux demandes des clients et  

     Assurer la qualité des prestations fournies. Cette fonction comprend l'ensemble des activités  

      Visant à planifier, acheter, stocker et distribuer les biens et les services nécessaires à la 

production 

      Des services.  

 

      Dans une entreprise, l'approvisionnement est souvent considéré comme une fonction 

      De soutien. Cependant, la qualité et l'efficacité de cette fonction jouent un rôle crucial dans  

      La capacité de l'entreprise à satisfaire les clients et à atteindre ses objectifs. En effet, une gestion      

      Optimale de l'approvisionnement permet de réduire les coûts, d'optimiser les processus,  

      De minimiser les risques et de garantir une excellente qualité de service. 

 

      Les entreprises de services doivent souvent faire face à des défis spécifiques en matière   

      D’approvisionnement. En effet, contrairement aux entreprises de production, elles ne disposent  

      pas de stocks physiques de biens. Elles doivent donc être en mesure de gérer les stocks de  

      Matériaux et de fournitures nécessaires à la production des services. Par ailleurs, elles doivent    

      Également gérer les relations avec les fournisseurs de services, tels que les prestataires  

      Informatiques, les transporteurs, les compagnies d’assurance…, etc. 

 

      En somme, la fonction d'approvisionnement est cruciale pour toute entreprise de service qui 

      Souhaite garantir la satisfaction de ses clients, minimiser les coûts et optimiser ses processus  

     Internes. En adoptant une approche stratégique et en mettant en place des processus efficaces, les    

     Entreprises de services peuvent améliorer leurs performances et leur compétitivité sur le marché. 

      

     Le but de notre sujet est de traiter tous les bêlements essentiels pour apprendre a bien gérer les  

     Approvisionnement, les achats et la gestion des stocks d’une entreprise de service et industrielle 

. 

       

 

 

 



 

 

 
             Donc la question qui s'impose actuellement est : 

 
Comment gérer l’approvisionnement dans une entreprise industrielle ? 

 
Ce mémoire est composé de deux parties : 

 

* Une partie théorique ; 

 

* Une partie pratique ; 

 

 

 

La partie théorique donne un aperçu sur les différentes définitions et les fonctions importantes 

d'Approvisionnement, d'Achat et de la Gestion des Stocks. Nous tenterons de comprendre leurs 

processus et 

               Faire ressortir les concepts stratégiques principaux qui garantissent une continuité dans le cycle de            

vie      

                                                                                                                                                                                                                                                                   

              Économique de l'entreprise. 

 

La deuxième partie de notre travail porte sur une étude pratique et concrète au sein d'une entreprise 

industrielle, en l’occurrence : 

SOCIETE DE MEINTENENCE INDUSTRIELLE D’ARZEW. 

 

A travers cette étude, nous allons essayer de clarifier le déroulement et la mise en œuvre de la  

procédure appliquée pour la gestion d’approvisionnement. 



 

 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

CHAPITRE I 

 
La Fonction Approvisionnement



 

 

 
CHAPITRE I : LA FONCTION APPROVISIONNEMENT : 

 

 

 

Le service Approvisionnement doit apporter deux types de contributions à l'entreprise : gérer 

adéquatement les ressources mises à sa disposition et remplir une fonction de sécurité pour 

l'entreprise, les actionnaires et les personnes qui ont besoin de ses services. Son rôle doit être pris au 

sérieux, car sa collaboration à la mission de l'entreprise est importante. 

 
I. PRESENTATION : 

 
 

1. Définition : 

 
C'est l'ensemble des opérations qui permettent de mettre à la disposition d'un utilisateur, un besoin ou 

un service non disponible dans l'entreprise correspondant à un besoin définit en quantité et en qualité 

dans un temps déterminé à un coût minimum.1 

 

1 Olivier BRUEL « Politique d’achat et gestion des approvisionnements » Edition DUNOD, 1999. 

 

2. Remarques et terminologie : 

 
Fonction Achat, Approvisionnement, commercial amont : c'est plutôt contradictoire puisque 

le commercial concerne l'Aval. Les services d'Achat vont mettre en place des méthodes de 

négociation à l'Achat. Ils doivent se soumettre aux impératifs de la mercatique et des besoins dus à 

l'écoute et à l'orientation client. L'entreprise, externe de plus en plus des fonctions qu'elle assurait 

auparavant. La fonction Approvisionnement  

Regroupe la fonction Achat, la logistique et la gestion des stocks. 

 
3. La politique d’Approvisionnement : 

 
C'est l'ensemble des règles qu'une entreprise se fixe pour ces Approvisionnements ; l'homogénéité 

des méthodes d'Approvisionnement dans l'entreprise est une meilleure compréhension de la 

politique d'Approvisionnement. Cela permet un gain de temps, et des contrôles facilités et plus 

rigoureux. 



 

 

Cela doit être cohérent avec les objectifs généraux de l'entreprise, et avec la politique d'ensemble 

qu'elle suit. Dans le cas d'une politique de qualité totale, elle doit s'appliquer aussi à ses fournisseurs, 

d'autre part ces derniers doivent accepter de subir des contrôles techniques dans leurs usines et dans la 

gestion même de celles­ ci. 



 

 

 
 

II. L'IMPORTANCE DE L'APPROVISIONNEMENT : 
 

 

Tout en se concentrant sur la vision, la mission, les buts et les objectifs de l'entreprise, le service 

des approvisionnements tente d'améliorer les sept critères essentiels qui sont : 

- Un volume de stock optimal qui tient compte de la quantité nécessaire au bon fonctionnement de 

l'entreprise, sans négliger les prévisions face à l'environnement extérieur de l'entreprise ; 

• Un approvisionnement de la meilleure qualité. 

 

• Une livraison sans délai. 

 

• Une livraison au lieu désiré. 

 

• La prestation d'un service professionnel. 

 

•  Un approvisionnement provenant de la meilleure source. 

 

• Un approvisionnement au coût le plus bas. 

1. Cas des entreprises industrielles : 

 

 
A. Objectifs de la fonction Approvisionnement : 

 

C'est de chercher une qualité adaptée au service que la clientèle attend du produit fabriqué : c'est 

l'analyse de la valeur. 

Il faut parler de qualité optimale, il faut éviter d'acheter de qualité maximale, il faut réaliser la 

meilleure liaison [prix /qualité /délais de livraison]. D'après cela on détermine les services et la 

quantité. 

Contribuer à améliorer la rentabilité de l'entreprise en agissant sur les coûts, et en s'efforçant de 

réduire les coûts d'achat, et en améliorant la gestion des fonds. Transmettre aux autres services de 

l'entreprise des informations sur le marché amont. 

 

 



 

 

 

 

 

 
B. Relation avec les autres fonctions de l'entreprise : 

 

 

• La fonction production : 

 
 

La fonction production est dépendante de la fonction /Approvisionnement, ces deux services doivent être 

sous la responsabilité de deux (02) directeurs et autonomes l'un par rapport à l'autre. 

 
• Les défauts : 

 
 

La qualité recherchée est toujours la qualité maximale. 

Les stocks sont très importants pour avoir une marge de sécurité importante. Ils vont avoir tendance 

à fabriquer tout ce qu'ils peuvent dans l'entreprise au lieu d'essayer de l'avoir ailleurs à un autre 

coût, c'est à dire à l'extérieur pour un coût inférieur. 

 



 

 

Il faut que les deux responsables (Approvisionnement et production) soient sur un pied d'égalité et se 

distingue par la définition du poste. 

 
• La fonction commerciale : 

 
 

C'est être en contact permanent avec les entreprises extérieures, renseigner la fonction commerciale 

sur les possibilités du marché amont et s'informer des méthodes commerciales des fournisseurs. 

 
• Les services comptables et financiers et le contrôle de gestion : 

 
 

C'est une part importante des coûts. Les capitaux engagés sont importants, le mode de règlement 

est important et il faut vérifier si on est dans le budget. 

 
C. Place des Approvisionnements dans l’entreprise : 

 

             La responsabilité des approvisionnements doit faire partie du comité de direction de l'entreprise, sur le même pied        

                     D’égalité que les autres. 

 

2. Cas des entreprises commerciales : 

 
 

Certaines entreprises ont mis des organismes pour s'occuper de leurs achats : des centrales d'achat. Elles                            sont spécialisées 

Dans l’Approvisionnement. On distingue le commerce de gros et de détail : c'est à dire l'achat au producteur pour 

Approvisionner le commerce de détail. Le gros ne doit pas être                            déconnecté du détail. 



 

 

 
III. LE SERVICE D'APPROVISIONNEMENT ET LA NECESSITE D'UN 

PERSONNEL 
 

COMMERCIAL 
 

 
 

1. La division de la fonction « Approvisionnement » en service : 

 
a) Dans une entreprise industrielle : 

 
C'est la division classique en deux grands services : 

 
 

• Service des achats : il s'occupe de prévoir les besoins, de la réalisation et du suivi des 

achats, de la gestion économique des stocks, du contrôle administratif des livraisons. 

 
• Service des magasins : il s'occupe de la gestion physique des stocks, c’est­à­dire 

tout ce qui est contrôle des livraisons, quantité et qualité. 

b) La réception des représentants : 

 
Il existe deux types : 

 

 

• Les centrales d'achat et de services qui assurent l'achat et le stockage et 

organisent le réapprovisionnement des lieux de vente. 

• Les centrales de référencement qui ont un effectif très réduit. Elles ne font que négocier les contrats 

qui sont  

importants, elles ne s'occupent pas du stockage



 

 

 

 
2. Nécessité d'avoir un personnel commercial qualifié : 

 

 

Les négociations commerciales à l'achat sont relativement difficiles, il faut une compétence dans 

plusieurs domaines pour la négociation commerciale. Cette négociation doit avoir des qualités : 

elle doit être organisée, méthodique, il faut faire preuve de ténacité, montrer des capacités de 

communication et de négociation, avoir l'esprit marketing orienté vers le client et la bonne gestion 

après l'achat. 

 

 
IV. MISSION DE LA FONCTION APPROVISIONNEMENT : 

 

 

 

• Exploitation du calcul des besoins. 

 

• Traitement des demandes d’achat. 

 

• Passation des commandes de réapprovisionnement. 

 

• Passation des commandes de dépannage. 

 

• Suivi des contrats. 

 

• Relance des livraisons. 

 

• Suivi des litiges. 

 

• Contrôle des performances des fournisseurs. 

 

• Gestion des stocks. 

 

• Gestion de la sous-traitance de charges (conjoncturelle). 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

V. LA GESTION DE SERVICE D'APPROVISIONNEMENT : 
 

 

 

Un service des approvisionnements doit pouvoir compter sur une expertise multidisciplinaire capable 

de satisfaire tous les désirs des personnes qui font une demande "La fonction approvisionnement doit 

adopter un rôle plus stratégique et plus proactif qui influencera positivement sur la direction dans sa 

prise de décisions stratégiques plutôt que d'agir comme l'intermédiaire dans la réalisation des objectifs 

des autres fonctions de l'entreprise."2 

 

 

 

De nos jours, les demandes sont de plus en plus techniques et complexes à cause entre autre, 

des facteurs suivants : 

 

• L'importance de contrôler le coût d'acquisition des biens et des services ; 

 

 

• L'effet des dépenses sur les profits et les états financiers ; 

 

 

• La nature des biens et des services nécessaires au bon fonctionnement des entreprises ; 

 

 

• Les conditions du marché qui sont en constante évolution ; 

 

 

2 Olivier BRUEL « politique d'achat et gestion des approvisionnements », Edition DUNOD, 

1999 

 

3 Les connaissances et le savoir­faire des personnes qui font des demandes 

 

 

4 La localisation des sources d'approvisionnement ; 

 

 

5 La croissance du nombre des sous­traitants ; 

 

 

6 La modification des valeurs et des modes de fonctionnement des autres directions et entreprises.



 

 

 

 
VI. LA DETERMINATION DES BESOINS : 

 

 

Les besoins non répétitifs sont les besoins de biens qui se produisent une fois et ne se répètent pas ; 

(exemple : les biens d'équipement). 

Les besoins répétitifs qui se répètent ; (exemple : les matières premières, ou composants). 

Un cahier des charges va préciser toutes les caractéristiques d'un besoin, il faut définir ensuite les 

quantités, discuter les périodes de livraison. 

                 L'approvisionnement, pour les besoins répétitifs, fait appel à des techniques d'optimisation 

de la gestion     

                    d'approvisionnement. 

 

VII. 'ETUDE SUR LES DIFFERENTS ASPECTS  D'APPROVISIONNEMENT 
 

 

 

Définition des aspects d'approvisionnement : 

 

La fonction approvisionnement est définie comme la fonction responsable de l'acquisition des biens 

ou des services, nécessaires au fonctionnement de toute entreprise, dans les meilleures 

conditions de service et de sécurité d'approvisionnement.3 

 

 

 

7 Paul FOURNIER & Jean-Pierre MENARD « Gestion des approvisionnements et 

des stocks », Edition Gaétan Morin, 2009 

 

 

a) Le délai d'approvisionnement  

La gestion des stocks est basée sur des prévisions de consommation futures suite à une analyse des 

consommations antérieures. 

Ces besoins prévisionnels sont estimés en fonction d'un délai d'approvisionnement fixé à l'avance. 

 
C’est sur la base de ce délai que les quantités à approvisionner sont estimées. Ainsi tout retard dans 

l'approvisionnement peut provoquer une diminution, voire une rupture de stock. 



 

 

 
b) La quantité : 

 
La notion de quantité dans les approvisionnements doit être bien définie. En effet le fait d'avoir 

trop de marchandises en stock provoque une immobilisation des actifs et des frais de stockage 

plus importants. 

 
c) Le coût : 

 
Le prix est en général le critère le plus important et le plus sollicité par l'acheteur. Il est 

l'élément moteur de toute transaction commerciale, il faut ressortir le fournisseur qui répond 

favorablement aux spécifications techniques et propose le produit à un prix avantageux. Tout 

acheteur essaie de connaître « le juste prix » dans un achat, on peut essayer de définir un prix 

juste comme le prix le plus bas qui permet à l'entreprise d'obtenir la qualité désirée, sur 

l'horizon escompté du besoin dans des conditions de sécurité raisonnables et de délais 

respectés. 

En général, le prix peut avoir cinq origines à savoir : le prix affiché, le prix provenant d'une 

liste de prix, le prix négocié, le prix du marché et l'appel d'offres. 

Ce dernier est utilisé fréquemment par le service des approvisionnements pour obtenir un prix et ce 

dans deux cas distincts, à savoir : 

• Lors d'une procédure d'appel à la concurrence entre plusieurs fournisseurs. 

 

• Lors d'une opération, appuyée par un cahier des charges. 

 
Dans ces deux cas, l'appel d'offres vise à solliciter des propositions du marché sans garantir la 

volonté de transiger. Il existe deux types d'appel d'offres : 

• L'appel d'offres sur invitation, ou seuls les fournisseurs qui ont été approchés par 

l'entreprise peuvent soumissionner ; 

• L'appel d'offres public, qui consiste en un avis diffusé au public permettant à toutes les 

entreprises de soumissionner. 



 

 

 
d) La qualité : 

 
La définition retenue par l'ISO (International Standard organisation) est : 

 
« La qualité d'un produit ou d'un service est son aptitude à 

satisfaire les besoins des utilisateurs ». 

Les utilisateurs sont les acheteurs qui vont se servir du produit pour satisfaire leurs besoins. Le 

produit à acheter doit donc répondre exactement aux attentes des utilisateurs. La qualité, dans la 

plupart des cas, est l'élément décisionnel le plus important pour le choix d'un produit. 

La notion de prix s'efface devant la qualité, quant à cette dernière vue sous un angle à moyen ou à 

long terme permet de réaliser des économies. 

La fonction approvisionnement participe à un ensemble d'activités qui vont de la définition des 

besoins à la mise en mains des produits achetés. 

La gestion de la qualité se doit d'intervenir à tout moment pour que les règles 

d'approvisionnement ne fassent pas courir de risques majeurs à la qualité. 

Pour bien cerner l'importance de la qualité dans les approvisionnements en milieu industriel, il est 

utile de passer en revue les coûts de la non qualité (tous les coûts engendrés par un produit qui n'a 

pas répondu aux spécifications requises et à la qualité désirée). 

Quand les problèmes de qualité sont résolus, ceux afférent aux coûts et au délai se trouvent 

grandement simplifiés. 

L'entreprise doit donc placer la qualité au premier rang des décisions qu'elle prend.



 

 

 

VIII. LES SOURCES D'APPROVISIONNEMENT : 

 

Grâce à l'utilisation de répertoires, de revues spécialisées, d'émissions de radio et de télévision, 

l'acheteur procède à une sélection des sources potentielles. Au préalable, il aura pris soin de bien 

déterminer la source recherchée. 

 
Les sources peuvent aussi provenir de représentants qui scrutent le marché, d'un réseau informatique tel 

qu'Internet, des fichiers de l'acheteur sur les fournisseurs, de visites chez les fournisseurs actuels, 

d'un programme de publicité orchestré par le fournisseur, de la réception d'échantillons, de rencontres 

avec les collègues de l'acheteur ou d'autre relations professionnelles. 

 
Le service des approvisionnements, qu'on appelle aussi « Service des achats » se trouve au cœur des 

activités d'une entreprise. Ses principales responsabilités sont associées au contrôle des sorties de 

fonds qui représentent des dépenses de l'entreprise. Mais il est impensable de croire que ce service 

puisse connaître en profondeur tous les biens et les services nécessaires au fonctionnement quotidien 

de l'entreprise. C'est pourquoi une décision d'achat se prend généralement en équipe, chaque service 

apporte une contribution différente orientée vers la même fin, soit le bien­être de l'entreprise. 
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La Fonction Achat



 

 

 
 
 

CHAPITRE II : LA FONCTION ACHAT 
 
 

Un marché est une entité complexe et originale. La fonction Achat met au point un cadre d'analyse et 

de décision qui permettra à l'entreprise de saisir les éléments essentiels reliés à son secteur d'activité. 

Ce cadre aidera l'acheteur à coordonner les différents éléments dans une stratégie propre à l'entreprise 

qu'il représente. 

I. PRESENTATION :  
 

 

1. Définition : 

 
L'objectif de la fonction achat est d'obtenir des fournisseurs les matières et produits nécessaires 

au fonctionnement des divers services de l'entreprise. Pour remplir sa mission, la fonction achats doit : 

 

• Etablir des programmes d'approvisionnement, 

 

• Connaître en permanence les caractéristiques, les opportunités et les contraintes du marché fournisseur ; 

 

• Rechercher et sélectionner les fournisseurs les plus 

aptes à satisfaire les besoins de l'entreprise ; 

• Assurer la préparation, l'établissement et le contrôle d'exécution des commandes d'achats. 

 

• Chaque année, la fonction achats dispose d'un budget devises pour l'achats des 

produits prévus dans le cadre d'un plan approvisionnement élaboré conjointement avec les 

fonctions concernées.4 

4 Philippe CLOUET « LES ACHATS, un outil de management », les éditions d'organisation, 1989, Paris. 

 

 

 
2. La fonction Achat vue à travers ses objectifs : 

 
 



 

 

Le service achat peut être considéré comme le fournisseur unique de l'entreprise, la recherche de 

la rentabilité étant la motivation première de toute l'entreprise, le service achats devra connaître 

et respecter les règles qui lui permettront d'atteindre ses objectifs dans les délais fixés, au coût 

prévu, en respectant strictement les impératifs de la qualité requise. 

Il sera donc directement tenu comme responsable des risques qu'il peut faire courir par suite du 

retard de livraison, des pièces reçues non conformes, par l'accroissement des coûts. 

En ce qui concerne les délais, une importance particulière sera portée au suivi des fournisseurs 

et au suivi des commandes. 

3. La politique d'Achat : 

 

La gestion des Approvisionnements implique d'assurer une forte cohésion entre les différentes 

unités d'une part, et entre l'entreprise et ses partenaires (fournisseurs, sous-traitants) d'autre part, 

afin d'assurer la régularité du flux de production. 

4. L'organisation de la fonction Achat : 

 

Suivant la taille et l'activité de l'entreprise, le service des achats pourra dépendre de la direction 

générale ou de la direction industrielle. Les responsables sont plus ou moins centralisés, il existe 

par exemple un service achat ou Approvisionnement par usine lorsque la production est 

géographiquement très dispersée, une fonction achat central assure la coordination et à un rôle de 

conseil. 

La décentralisation permet une meilleure adéquation des achats aux besoins et réduit 

les délais de satisfaction des demandes. 

La fonction achats se décompose en trois sous 

fonctions majeures : Les approvisionnements, les 

achats et le marketing achats. 

Très globalement, nous pouvons donner une première définition de ces trois sous fonctions : 

 

 



 

 

 

La relation fournisseur est à court terme 

 
 

 

            
 
            La mission de la fonction Achat : 

 
Le rôle de la fonction Achat consiste à suivre une procédure bien déterminée : 

 
• Elaboration d'une politique d'achat ; 

 
• Elaboration du budget d'achat ; 

 
• Détermination des objectifs ; 

 
• Evaluation des fournisseurs et consultation ; 

 
• Rédaction des accords. 

 

 
Et ce en acquérant le bien ou le service demandé, au niveau de la qualité, en quantité souhaitée, au coût  

le plus Bas et dans les délais attendus.      

 
5. Les différents types d'achats : 

 
Si l'on observe l'ensemble des acquisitions effectuées par une entreprise, on peut définir le 

domaine des achats comme l'acquisition de tout bien, produit ou service utile à l'organisation. 

A ce titre, les items concernés sont nombreux et de natures très variées ; 

 

• Les biens d'équipements (locaux, machines et plus généralement toutes 

immobilisations). Notons toutes fois que ces biens peuvent être importants, très coûteux, 

et utilisés en production (chaîne de fabrication) ou non (cas d'ordinateurs, ou autres 

matériels de bureau.) ; 

• Les matières premières, entrant dans les produits finis de l'Entreprise, qui peuvent être 

parfaitement banalisées, ou au contraire rares et soumises à spéculation ; 



 

 

• ­Les fournitures d'exploitation (huiles, divers consommables, vêtements, ...etc.) ; 

 

• Les composants, entrant dans les fabrications, ou produits finis achetés et revendus 

en l'état ; ils peuvent être standards ou bien spécifiques et fabriquées pour l'usage 

spécifique de l'Entreprise ; 

• Les transports, dans la mesure où cette fonction n'est pas prise en charge par l'Entreprise 

elle-même, mais soustraite à des prestataires extérieurs ; 

• Autres prestations de services à caractère occasionnel ou non (conseils extérieurs, 

cabinets publicitaires, etc.) ; 

Fournitures diverses, dites « de frais généraux » ; 

 

II est évident, à l'examen de cette liste que les processus d'achat seront très différents selon la nature 

du bien ou service, et que les intervenants seront plus ou moins nombreux selon leur importance. 

Néanmoins, il est possible d'identifier et de formaliser un processus d'achat­Type auquel tout 

cas r éel se ramène de façon simplifiée. 

 
II. LA PROCEDURE D'ACHAT : 

 

1. La demande d'achat : 

 
La demande d'achat est le document qui permet à quiconque au sein d'une entreprise, d’exprimer un 

besoin économique, qui doit être reconnu et approuvé par le responsable habilité. L'acheteur va devoir 

commencer 

  Par regrouper les besoins entre eux, de façon à réduire les coûts administratifs.  En effet, dans la 

majorité des entreprises les demandes d'achat se répartissent suivant la loi de PARETO des 80/20. 

Dans le cas général, plusieurs procédures peuvent coexister selon le bien concerné. 

   

2. L'Appel d'offres : 

 

L'Appel d'Offres est une opération qui consiste à décrire de façon précise l'expression d'un besoin 

auprès de plusieurs fournisseurs, afin d'obtenir de ceux-ci des propositions détaillées, l'appel d'offres 

demande qu'on y consacre un minimum de temps, faute de quoi il sera pratiquement inutile. En 

conséquence, l'engagement d'un appel d'offres sera subordonné à l'évaluation de l'importance de la 



 

 

commande à traiter. L’Appel d'Offres accompagné du cahier des charges comprenant la désignation des 

produits, la quantité, le délai, la qualité ainsi que les conditions de paiement, sera adressé à un nombre 

de fournisseurs. Il y sera mentionné une date limite de réponse au-delà de laquelle celles-ci ne seront 

plus prises en compte. Il ne sert à rien d'aller consulter des fournisseurs insuffisamment qualifiés et dont 

les critères qualitatifs sont connus pour ne pas répondre aux exigences de l'entreprise. Dans ce cas, 

l'acheteur adressera aux fournisseurs ayant répondu à l'appel d'offres et qui n'ont pas été retenus, un avis 

leur en donnant succinctement les raisons. 

 

3. L'évaluation et sélection des fournisseurs : 

Dans cette phase l'acheteur doit consulter le fichier fournisseurs afin de sélectionner un 

fournisseur. 

Dans le cas d'un contrat existant (marché fermé ou commande ouverte) cette commande sera 

transmise au fournisseur sous forme d'une désignation à l'intérieur du contrat. Par contre, dans le 

cas d'un nouvel achat, il y'a lieu d'effectuer une évaluation des fournisseurs potentiels et de faire une 

sélection. Cette sélection se déroulera en plusieurs étapes : 

• Première classification des fournisseurs possibles ; 

 

• Envoi d'un appel d'offre ou d'une consultation auprès de ces divers fournisseurs ; 

 

• Négociation ; 

 

• Evaluation de ces fournisseurs ; 

 

• Sélection finale d'un fournisseur ou de plusieurs. 

 

4. Cette étape permet d'avoir le fournisseur le plus offrant après une négociation entre ce dernier et l'acheteur dans le 

respect des critères spécifiques (prix, délai, conditions de paiement...etc.) 

 
  

5. La passation de la commande : 

 
Sur la base de la commande ou de l'appel d'offre, le service Achat émet un bon de commande, un 

exemplaire est envoyé au fournisseur, un autre est généralement donné au service demandeur et 

le troisième est conservé au service Achat pour permettre le suivi de la demande et les relances 

éventuelles lorsque les délais ne sont pas respectés par le fournisseur. 



 

 

6. Le contrat : 

 
Le contrat est une convention particulière qui permet de créer des droits nouveaux entre le 

vendeur et l'acheteur. Il concerne un engagement réciproque des deux parties relatif à la 

fourniture de matériels ou de services, dans un cadre dont toutes les limites (quantité, qualité, 

délai...) auront été étudiées et négociées. 

7. Réception du matériel : 

 
Cette étape se divise en plusieurs opérations : 

 
• Emission d'un bon de réception ; 

 
• Au magasin, contrôle de la quantité reçue par rapport à la commande (seules les 

quantités demandés doivent être acceptées.) ; 

• Le contrôle de la qualité des produits par les contrôleurs ; 

 
Le bon de réception sert à tenir à jour l'inventaire permanent, un exemplaire est envoyé au 

service achat qui clôt le dossier si la commande complète a été reçue et à la comptabilité du 

fournisseur. 

 

8. Réception de la facture : 

 
Le service courrier reçoit la facture et la donne au service achats pour approbation; il faut vérifier que  

seules les quantités reçues sont facturées et en conformité avec les termes de la commande (prise, remise) ; 

la facture approuvée est comptabilisée par la comptabilité fournisseurs. 

  



 

 

III. A FONCTION ACHAT AU SEIN D'UNE ENTREPRISE OU D'UN GROUPE 

INDUSTRIEL : 
 

 

 

Le rôle de la fonction d'achat se manifeste sous deux aspects différents au sein de l'organisation 

de l'entreprise. 

 

• Centralisation ou décentralisation. 

• Rattachement du service d'achat. 

 

Le choix d'un niveau de centralisation des achats n'est pas évident particulièrement lorsque 

l'entreprise industrielle à plusieurs lignes de produits. On tend en effet souvent à réunir tous les 

acheteurs de l'entreprise ou d'une branche au sein d'une même direction afin de professionnaliser les 

acheteurs et d'éviter que les négociations ne se fassent pour les mêmes fournisseurs à plusieurs 

endroits de l'entreprise, ce qui présente des inconvénients majeurs : 

 

• Incapacité de profiter au plein de l'effet de masse, et donc de réduction des prix 

obtenus lors des négociations par le regroupement de tous les Achats effectués à un 

même fournisseur. 

 

• Danger de voir un fournisseur pratiquer des prix différents avec les différents Acheteurs 

de l'entreprise en cherchant ainsi à maximiser ses bénéfices. 

Achats auprès de fournisseurs qui, dans d'autres services, sont connus pour la mauvaise qualité de 

leurs produits ou la faiblesse de leurs prestations logistiques (retards, erreur.). 

La professionnalisation des acheteurs peut être un objectif très fort lorsque les acheteurs de 

l'entreprise ont été recrutés au sein de l'entreprise parmi des ingénieurs ou techniciens ou encore 

des juristes sans recevoir une formation particulière en ce domaine. D'autre part, un trop grand 

nombre d'acheteurs disséminés dans 



 

 

toute l'entreprise ne peuvent pas acquérir la connaissance des marchés nécessaires, 

particulièrement avec les nouvelles politiques de relations fournisseurs acheteurs. 

Beaucoup d'entreprises soucieuses de diminuer les coûts des produits qu'elles achètent 

commencent donc par centraliser la fonction Achats en regroupant les acheteurs sous l'autorité 

d'un professionnel de ce métier ayant fait ses preuves dans une autre entreprise. 

 

On peut cependant avoir des raisons de décentraliser l'achat : 

 

➢ Lorsqu'une entreprise industrielle est organisée en branches pour lesquelles 

chaque responsable de branche dispose de ses moyens de production, il est difficile 

de ne pas lui donner autorité sur l'achat des produits qui concernent directement son 

activité industrielle et ont donc un impact très important sur ses résultats. 

 

On peut aussi bien craindre que le regroupement des achats dans un site différent des sites 

industriels ne développe une organisation trop éloignée des besoins industriels avec des 

procédures formalisées, lentes et peu réactives. 

La position de ce service ou de cette direction au sein de l'organigramme de l'entreprise n'est pas 

évidente ; tout dépend de l'importance que l'on attache à l'achat dans la stratégie de l'entreprise. Si la 

part de l'achat est faible dans la valeur des produits fabriqués, on peut laisser l'achat industriel sous 

l'autorité de la production, alors que l'achat des fournitures banales et des services généraux se verra 

facilement rattaché à une direction financière «the contrôler » dans les pays Anglo­ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

Professionnalisation des   

  Massification des achats. 

Contrôle des fournisseurs. 

 

 

 

 



 

 

 

Saxons. 

C'est d'ailleurs le type de rattachement que l'on choisit souvent lorsque l'on veut laisser le 

financier arbitrer des conflits fréquents entre les opérationnels et les acheteurs, ce qui n'est 

d'ailleurs pas une situation recommandable. Si au contraire la politique d'achat consiste 

essentiellement soit par son importance financière, soit par le type de relations que l'on souhaite 

développer avec les fournisseurs extérieurs, on en fera le plus souvent une direction à part entière, 

se rapportant à la direction générale. 

 
L’achat dans l’entreprise industrielle 

 

Centralisation Décentralisation 
 

 

 

IV. LA RELATION DES ACHATS DE L'ENTREPRISE : 
 
 
 

✓  

 
 

La maîtrise du marché amont : 

 
a) Connaissance active et approfondie du marché amont : 

 
• Les études du marché amont : 

 
C’est se recenser les fournisseurs actuels et potentiels produit par produit, c'est­à­dire les 

composants, les fournisseurs etc. 

Il faut avoir l'information des produits fournis par nos fournisseurs pour intégrer des 

changements et pour relancer certains achats. 

On fait l'analyse de l'étude du réseau de distribution, et des méthodes utilisées pour la 

distribution. Cette étude porte aussi sur l'appréciation de la situation financière du fournisseur, 

il faut également étudier les méthodes de production. 

L'entreprise doit avoir une curiosité très large sur les fournisseurs et leurs produits. 

 
• La réception des représentants : 

 

 



 

 

C'est pour avoir une information sur les produits, et pour avoir une information sur la concurrence 

.la première réception ne doit pas avoir de passation de commande pour pouvoir glaner des 

informations ailleurs. 

• La documentation : 
 

Il y a toutes les documentations en publicité directe c'est­à­dire les catalogues, les brochures, les 

notices il s'y ajoute ce que l'on a pu glaner dans la presse, les annuaires professionnels ... etc. 

 
b) La provocation des offres : 

 
L'appel d'offre est une demande de prix, une demande de facture pro­forma. La demande de prix comporte : 

 

 
• Un descriptif du produit ; 

 
• Les délais de livraison ; 

 
• Le volume global sur périodicité ; 

 
• Les lieux de production à livrer ; 

 
• Le cas échéant, une fourchette de prix à déconseiller. 

 

 
Elle s'adresse à un nombre restreint de fournisseurs ; c'est faire un appel d'offre dans 

la presse spécialisée au niveau national, voir au niveau international. 

 

c) La synthèse des informations (Le tableau de comparaison) : 

 
Il doit comporter : 

 
• Les caractéristiques du produit ; 

 
• Les conditions de prix ; 

 
• Les délais de conditions de livraison ; 

 
• Les services annexes à la vente ; 



 

 

• Les délais et les conditions de paiement ; 
 

Les détails très techniques sur la qualité. 
 

d) Le choix du fournisseur : 
 

 

1. Analyse du tableau de comparaison : 

On ne doit pas hésiter à faire en système de notation, voire à l'accompagner d'une pondération. 

 
On ne doit pas regarder que le prix, et comparer les produits avec les autres éléments par 

rapport aux caractéristiques. 

 

2. Recours des formes modernes de négociation : 

 
 

- Analyse de la valeur : 

 
Elle conduit à analyser un produit dans une optique fonctionnelle, en étudiant les fonctions 

qu'assure ce produit. 

L'objectif est de produire de façon optimale, les fonctions essentielles qu'il doit remplir et 

elles seules. Il faut éliminer les fonctions gadgets, et garantir un niveau de qualité minimale 

pour respecter un coût minimal. 

Il y'a (03) trois types de fonctions : 

 
• Fonction principale : la finalité du produit, ce pourquoi il est fabriqué. 

 

• Fonction secondaire : qu'il doit assurer, mais elle ne constitue pas la raison d'être du produit. 

 

• Fonction inutile : qui n'est pas nécessaire. 

Il faut rechercher s'il n'est pas possible d'assurer autrement et à moindre coût les fonctions. Il faut rechercher 

si le coût associé à la fonction n'est pas excessif par rapport à ce que recherche le client, cela est la même 

chose pour les caractéristiques. 



 

 

 
 

 
On la découpe en (05) cinq phases, c'est une étude faite par un groupe de travail transfonctionnel : 

 

 
• Phase d'orientation : c'est l'étude de faisabilité. 

 

 

 

• Phase d'information : c'est la recherche d'information relative au produit, a ses fonctions 

et aux différents coûts. 

 
 

• Phase de réflexion ou spéculation : c'est la recherche des solutions.. 

 

• Phase d'évaluation, c'est évaluer les différentes solutions envisagées avec mise en 

évidence des fonctions et des coûts. 

 

• Phase d'implantation, c'est la phase des suivis et des modifications décidées. 

 

 

 

 

- Etablissement de courbe d'apprentissage : C'est négocier des contrats sur de longues périodes qui 

sont relativement élevés au départ et qui diminuent au fur et à mesure. 

 
- Recours aux techniques d'ordonnancement : C'est négocier un contrat sur la base de notre propre 

PERT, MRP. 

3. Choix du nombre, de la localisation des fournisseurs et problème de réciprocité : 

C'est le choix entre un ou plusieurs fournisseurs, il y'a un avantage pour un seul fournisseur, c'est le 



 

 

partenariat, et un inconvénient c'est la dépendance. 

 

 
• La localisation : 

 

- Régularité des fournisseurs ; 

 

- Coût du transport élevé ; 

 

- Rapprochement du système juste à temps. 

 
 

• La réciprocité : 

 

Il y'a le problème client/ fournisseur envers le même interlocuteur. La résolution se fait suivant la 

délégation du responsable. 

 

La mission des approvisionnements consiste à réaliser dans les meilleures conditions 

économiques du moment, l'équilibre entre les disponibilités du stock et les besoins des utilisateurs. 
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La Gestion Des Stocks 

 
 

 
 
 
 



 

 

 
CHAPITRE III : LA GESTION DES STOCKS ET LE BUDGET DES 

APPROVISIONNEMENTS : 

Une autre méthode est l'étude de marché, qui consiste à bâtir un questionnaire La prise de 

conscience de l'importance des approvisionnements, et plus particulièrement des stocks, dans la vie 

d'une entreprise est tout à fait récente. Réduire le volume de stock des matières premières ou des 

composants élémentaires afin de minimiser les coûts, et les immobiliser, constitue l'un des domaines 

clés de la logistique « Amont ». (Par opposition à la logistique « Aval », liée à la distribution.) 

Le calcul d'un budget des approvisionnements permet de s'assurer que les matières nécessaires à 

la production seront achetées en quantités voulues, le montant voulu et à moindre coût. 



 

 

 

Section 1 : LA GESTION DES STOCKS :  
 

I. LA NOTION DU STOCK : 
 

1. Qu'est­ce qu'un stock ? 

Au terme du plan comptable général, on appelle Stock l'ensemble des biens qui interviennent dans 

le cycle d'exploitation de l'entreprise pour être soit vendus en l'état ou au terme d'un processus de 

production à venir ou en cours, soit consommés au premier stage.5 La notion de stock regroupe : 

• Les approvisionnements : matières premières, fournitures. 

 

• Les produits : intermédiaires et finis. 

 

• Les marchandises : achetées pour être vendues. 

Plus généralement, tout stock se caractérise par un « Flux d'entrée » et un « Flux de sortie » sur 

lesquels l'entreprise n'a que rarement une maîtrise totale et un «niveau de biens en attente». 

a) Pourquoi y'a­t­il de stock ? 

 
Le niveau de biens en attente correspond à des préoccupations variées, le rôle des stocks est multiple 

 

 

 

8 M.Darbelet, L.Lzard, M.Scaramuzza « Notions fondamentales de gestion 

d'entreprise », Nouvelle édition FOUCHER, 2007. 



 

 

• Rôle commercial : 
 

- Diminution des délais de livraison 

 

- Achat en quantité importante pour bénéficier de réductions d'escomptes 

 
• Rôle financier : 

 

- Stockage de produits coûteux dans un but spéculatif. 

 

- Maintien des cours de certaines matières premières ou de certains produits 

 

 
• Rôle économique : 

 

- Passation de commandes importantes pour diminuer le coût des transports. 

 

- Fixation par les fournisseurs de « quantités minimales de livraison » qu'il convient de stocker. 

 

 
b) La finalité de la gestion des stocks : 

 
Un stockage doit permettre de répondre rapidement aux demandes des clients, ou des utilisateurs 

des articles stockés. 

La solution de la facilité, consiste dès lors à disposer en permanence d'un niveau de stock élevé, mais cette 

solution est particulièrement coûteuse. Les responsables à la gestion des stocks doivent donc éviter deux écueils 

: 

 

- Un niveau de stock trop élevé (sur stockage) ; 

 

- Un niveau de stock trop faible ; 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

L'entreprise doit donc simultanément chercher : 

 

• A réduire au maximum le niveau moyen de ses stocks 

 

• A minimiser les risques de rupture. 

C'est l'objet de la gestion économique des stocks. 

 

c) Les différents types de stock : 

 
Il existe plusieurs types de stocks, soit : 

• Les matières premières ; 

• Les produits en cours ; 

• Les produits finis ; 

• Les composants ; 

• Les produits d'entretien et de réparation industrielle ; 

• les produits d'entretien de bureau. 



 

 

 

2. A quelle date l'entreprise doit réapprovisionner ses stocks? 

 
a) Les flux d entée et de sortie sont connus et réguliers : 

 
Il s'agit sauf exception, d'un cas purement théorique : la détermination des dates de passation des 

commandes découle directement du choix de la cadence d'approvisionnement. Par exemple, si 

l'application de la formule de WILSON à permis de déterminer un optimum de six (06) 

commandes dans l'année (N=6), l'entreprise passera une commande tous les deux mois, la qualité 

demandée reste constante lors de chaque commande. 

 
 

b) Les flux de sortie sont irréguliers : 

 
Si les flux de sortie (besoins) sont irréguliers, l'entreprise ne peut continuer à passer des 

commandes régulières et à quantités fixes, sans risquer la rupture des stocks. Deux solutions 

s'offrent à elle : 

 

• Passer des commandes à date fixe mais varier les quantités commandées en fonction 

des besoins « Gestion Calendaire ». 

• Fixer une quantité constante pour chaque commande en fonction des besoins « système du 

point de commande ». 

c) La prise en compte des délais d'approvisionnement (le stock d'alerte) : 

 

Le fournisseur peut demander un délai d'un, deux, voire trois mois et parfois beaucoup plus, lorsqu'il s'agit de 

commandes de matériels construits sur devis. L'entreprise ne doit donc pas attendre d'avoir épuisé tout son 

stock pour passer une nouvelle commande, il convient de déterminer un « Stock d'alerte », qui une fois



 

 

 
 

• L'entreprise choisit un système de gestion calendaire : les quantités à commander sont variables : 

elles doivent permettre de reconstituer le niveau de stock initial. 

 
b) De nombreux facteurs influent sur le volume des approvisionnements : Dans la pratique, les 

quantités à commander dépendent également : 

• Du type d'entreprise ; 

• De la nature des besoins ; 

• De la structure des produits stockés ; 

• Du système de gestion de la production mis en œuvre dans l'entreprise. 



 

 

II. LA GESTION ECONOMIQUE DES STOCKS : 
 

 

 

 

1. La rentabilité d'un service d'approvisionnement : 

L'approvisionnement «joue» sur deux services «achat» et «magasin », une recherche de rentabilité 

va donc consister à trouver un équilibre d'emploi optimal entre l'utilisation de ses deux services. 

 

a) L’aspect économique du problème : 

 
On peut dire de façon très générale, que plus on en passe de commandes dans le cours d'un service, 

c'est­à­ dire plus les commandes sont fractionnées et plus le stock moyen détenu par l'entreprise est 

faible. A l'inverse plus les commandes sont rares et donc importantes, plus le stock moyen est élevé. 

Pour une matière première donnée «M», posons que la consommation annuelle prévisionnelle en valeur, est égale 

à «C»,  

l'entreprise peut passer une commande par an. Le graphique de stock sera le suivant : 

 

 Ce graphique : 

 

• Fait abstraction du stock de sécurité. 

 

• Suppose une consommation régulière. 

 

• Le stock moyen détenu est donc C/2 

 

• Stock moyen = (Stock initial + Stock final) / 2 

 

L'entreprise peut passer deux commandes par an, pour la même matière. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

b) La détermination de la cadence approvisionnement : 

 
Elle consiste à appliquer la formule de WILSON qui permet de déterminer le nombre optimal de 

commandes qui minimise l'ensemble des coûts liés aux stocks : 

- Coût de possession des stocks ; 

 

- Coût de passation des commandes ; 

 

 

N : le nombre optimal de commandes dans la période donnée (l'année par exemple) 

 

C : la consommation (besoin) de l'entreprise dans la même période 

 

i : le coût de possession annuel pour 1F de stocks (ou taux annuel de possession du stock) P : le coût de passation 

d'une commande N= (C . i) ­1 

 

              Le modèle de WILSON est théorique : son application suppose notamment une parfaite connaissance des 

flux d'entrée et de sortie. 

En univers certain, le modèle de WILSON permet de déterminer les dates de réapprovisionnement. 

 

III. LES PREVISIONS D ACHAT: 

 

Une fois que les articles ont été déterminés et que leur importance et connue, l'acheteur devra composer 

avec l'utilisation de chacun d'eux dans l'entreprise. Il devra donc savoir quels produits requièrent un 

réapprovisionnement, à quel moment et en quelle quantité. 

                Une des première choses à faire dans la gestion des stocks est de planifier les mouvements (entrées et sorties du      

matériel) internes et externes des stocks eux ­ mêmes, un pronostic sur les ventes futures de 

l'entreprise est fait à l'acheteur, ce pronostic correspond aux prévisions dans le langage de 

l'entreprise. Il existe deux grands types de prévisions soit : les prévisions qualitatives et les prévisions 

quantitatives. 

 



 

 

 

a) Les prévisions qualitatives : 

Les prévisions qualitatives sont des prévisions qui, comme leur nom l'indique, relèvent de l'intuition de 

l'expérience et de l'expertise des individus. Une méthode de prévision qualitative qui est souvent utilisée 

dans l'entreprise consiste à faire appel à un individu au sein de l'entreprise qui connaît les rouages de 

cette dernière parce qu'il y travaille depuis longtemps, il s'agit d'une espèce d'encyclopédie vivante qui 

peut donner des réponses très précises aux questions de l'acheteur. 

Une autre méthode est l’étude de marché, qui consiste à bâtir un questionnaire et le faire passer à un 

échantillon représentatif de la population. Les questions chercheront à cerner le comportement du 

consommateur face à un produit donné. Cette méthode, qui permet de faire de bonnes prévisions et 

cependant très coûteuse. 

Enfin, il y a la méthode d'un groupe d'expert ; une entreprise pourrait demander à chacun de ces 

représentants des ventes, son opinion concernant les ventes futures, ceux­ci constituent en quelques 

sortes les experts du point de vue des ventes de l'entreprise. 

a) Les prévisions quantitatives : 

Les prévisions quantitatives sont beaucoup moins coûteuses que les prévisions qualitatives dans la 

plupart des cas. Quand l'entreprise à en sa position des données sur les mouvements produits, elle peut 

donc utiliser des modèles relativement simples. 

Les méthodes de prévisions quantitatives, sont surtout employées lors de l'introduction d'un produit sur le 

marché, car l'entreprise ne dispose d'aucune donnée pouvant l'aider. 

Le premier modèle servant à faire des prévisions est : 

              La moyenne arithmétique : qui est sans contredit le modèle le plus simple à utiliser, il va sans dire, 

              cependant       

            que moins le nombre de données est important, plus la précision du modèle sera déficiente. 

Un autre modèle est la moyenne mobile, on peut recourir à cette dernière lorsque la demande d'un 

produit  demeure sensiblement la même d'une période à une autre. 

Cette méthode est utilisée également lorsque le membre de l'entreprise qui fait des prévisions 

quantitatives n'a pas de connaissances mathématiques. 

Un cas particulier de la moyenne mobile est la moyenne mobile pondérée : Ce modèle colle beaucoup 

plus à la réalité parce qu'il permet d'attribuer un poids différent à chaque mois servant à déterminer 

l'importance de chacun. 

Habituellement, on accorde un poids plus important aux mois qui sont les plus près de ceux pour lesquels 

on effectue des prévisions. 



 

 

La régression linéaire est une méthode de calcul très utilisée pour connaître le lien existant entre deux 

variables, par exemple l'âge des travailleurs et leurs revenus annuels. Ces prévisions seront adéquates 

dans la mesure où le lien entre les deux variables est linéaire. 

Les séries chronologiques ou temporelles sont une autre méthode employée, laquelle s'avère être 

souvent, un cas particulier de la régression linéaire. Cette méthode s'utilise surtout lorsqu'on remarque 

une tendance dans les données. 

Le lissage exponentiel est l'une des méthodes de prévision qu'on utilise lorsque la demande est peu stable, 

c'est­à­dire lorsque la demande est saisonnière. Elle est très utilisée également lorsqu'on s'aperçoit que la demande 

du consommateur suit une certaine tendance au fil des ans. Comme on peut le constater, l'acheteur aura l'embarras 

du choix lorsque viendra le temps d'employer une méthode de prévision et il doit toujours se rappeler que les 

données historiques que l'entreprise possède sur un produit quelconque, ne garantissent pas que l'avenir soit 

identique. 

Finalement, plus l'entreprise veut que les prévisions soient précises, plus elle devra investir du temps, de l'argent et des    

  Ressourceshumaines.



 

 

Section 2 : LE BUDGET DES APPROVISIONNEMENTS 
 

 

 
 

I. ELABORATION D'UN BUDGET DES APPROVISIONNEMENTS 
 

 

 
 

1. Les idées directrices de la gestion des stocks : 

 

 
a) Les diffèrent notions de stock : 

 

- Le stock maximum constitue le plafond à ne pas dépasser, sinon le coût du stockage devient trop onéreux. 

 

 

- Le stock minimum (ou niveau de déclanchement d'une commande) se comprend comme 

la qualité de matières ou de produits à consommer pendant le temps correspondant au délai 

d'approvisionnement. 

 

- Le stock minimum n'est pas une réserve : il donne simplement le signal de déclanchement de la 

commande, ce qui permet d'obtenir une nouvelle livraison au moment où le niveau de stock devient 

nul. 

 

- Le stock de sécurité : il est prudent de prévoir le cas d'une commande à exécuter d'urgence qui 

demanderait un prélèvement sur le stock minimum. Celui­ci doit donc être augmenté d'une marge de 

sécurité. 

 
b) Classification des articles en stocks : 

 
Pour gérer un stock, il est habituel de partir du « principe de mauvaise distribution » de PARETO, selon lequel 

 
: « très souvent un petit nombre d'articles importants domine les résultats, alors qu'à l'autre bout de la gamme 



 

 

de produits, il y'a un grand nombre d'articles dont le volume est si petit qu'ils n'ont que peu d'effet 

sur le résultat ». Ce principe concerne ce que l'on appelle généralement l'analyse ABC ou 20­80. 

Chaque type de stock peut être classé selon un certain nombre de caractéristiques ou de critères : 

 
• Le stock d'exploitation : ce sont des stocks stratégiques, nécessaires à la réalisation 

directe de la production, ce stock est destiné à la production contre les arrêts techniques 

• Le stock de fonctionnement : ce sont les stocks nécessaires à la satisfaction 

des besoins complémentaires de l'entreprise. 

 

 

 
II. LES ELEMENTS DU BUDGET DES APPROVISIONNEMENTS : 

 

Ils correspondent au prix d'achat des produits, aux dates d'achat (ou de commande) aux quantités à 

acheter, aux dates probables de livraison (entrées en stock) et aux dates envisagées pour la vente 

ou l'utilisation (sortie de stock). Par ailleurs le budget des approvisionnements prend en 

considération les dépenses de toute nature entraînées par la constitution des stocks, ainsi que les 

conséquences de leur surabondance ou de leur insuffisance. 

Le prix unitaire des produits achetés est un élément essentiel ; il constitue la quasi­totalité du coût 

de revient des produits revendus en l'état, un élément du coût de production des objets fabriqués et 

un élément de la valeur de stock. Pour prévoir, il faut tenir compte de l'évolution de la conjoncture 

générale, de la structure de marché du produit (niveau de la concurrence, structure de la demande), 

de la politique d'achat de l'entreprise. Les quantités à acheter et les dates d'achat (ou de commande) 

sont liées à la demande (sorties du stock pour vente ou utilisation) et au délai de livraison par des 

règles qui différent selon le caractère fluctuant à ces éléments. 

 

III. L'ETABLISSEMENT DU BUDGET : 

 

Les problèmes généraux de sa construction : 

 
Construire un budget des approvisionnements suppose de : 

• Choisir un système de renouvellement des commandes (système à dates fixes ou à 

quantités constantes ; lorsque la consommation de matières est régulières, la 

détermination de la cadence optimale « N » (le nombre de commande ou de lots) conduit 



 

 

à commander des lots dont la quantité vaut «K/N» ;(K: la quantité annuelle consommée) 

à des intervalles de temps fixes correspondant à « 12/N » mois. Avec une consommation 

régulière, il y'a donc à la fois constance des périodes d'approvisionnement et des quantités 

à commander, cette harmonie n'existe plus, lorsque la consommation est régulière. 

Se donner un procédé de budgétisation (procédé graphique ou procédé comptable) deux  

méthodes sont envisageables : 

• La méthode graphique : Les quantités (stock initial, 1ère livraison et 2ème livraison) 

sont représentées en f onction du temps  

 
* La courbe des consommations cumulées ; 

 
 

* La courbe des livraisons cumulées additionnées au stock initial. 

 

• La méthode comptable : Elle retient à transcrire les mouvements prévus sur 

une fiche de stock, de façon à repérer les points de rupture et à déterminer des dates de 

commandes qui permettraient de les éviter. 

 

Etablir les quatre budgets : la budgétisation des approvisionnements demande la confection de 

quatre documents : 

 
➢ Un budget des commandes ou achats ; 

 
 

➢ Un budget des livraisons ; 

 
 

➢ Un budget des consommations ; 

 
 

➢ Un budget des stocks. 

 

 



 

 

Opter pour une méthode de valorisation des quantités : le prix de commande peut être différent 

du prix de livraison, il existe plusieurs méthodes pour comptabiliser les sorties de stocks. 

Théoriquement, il est donc possible d'utiliser des prix différents pour valoriser les quatre 

budgets. 



 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

CHAPITRE IV 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Partie pratique 

 
Le cas société de maintenance 

industrielle d’Arzew ( SOMIZ )



 

 

PRESENTATION DE LA SOCIETE  SOMIZ : 

 
            Somiz est une entreprise de maintenance industrielle crée le 5 Mai 1991 à Ain El Bia , 

filiale du Groupe Sonatrach, en ses débuts en 1973 elle était un département du groupe, et 

comme Somiz Répondait positivement par ses prestations et avec de la performance, 

Sonatrach lui a fait confiance Sur ses autres sites à travers le territoire national ce qui a permis 

à Somiz d’étendre ses activités lui Permettant de se développer et d’élargir sa gamme 

d’activités ce qui lui a fait beaucoup de bien et lui A permis d’avoir d’autres clients en dehors 

de la Sonatrach à travers le territoire national aussi lui Offrant l’opportunité de passer du 

statut de société de maintenance au statut de constructeur et Fournisseur.  

Somiz aujourd’hui est en capacité d’offrir des services de différents types (mécanique, 

électricité, Climatisation/froid, instrumentation, isolation, protection des ouvrages, 

construction des bacs,  Logistique, main d’œuvre ….). La mission essentielle de Somiz est la 

promotion, la réalisation et le développement des métiers de L’ingénierie de la maintenance, 

la qualité des services fournis à ses clients est l’élément déterminant De la réussite de la 

société, aussi l’amélioration constante de ses prestations est une nécessité fondamentale afin 

de réaliser continuellement de meilleures performances.  

Les objectifs principaux de la politique qualité de Somiz sont : 

         L’écoute et la satisfaction permanente de ses clients. 

- L’amélioration continue de ses processus. 

- L’amélioration permanente de ses compétences. 

- La prévention des anomalies liées à ses réalisations. 

- L’amélioration permanente des conditions de travail. 

         Pour traduire dans les faits cette politique qualité, Somiz s’engage à agir pour le 

respect des Exigences du référentiel ISO 9001 version 2008, à assurer la disponibilité des 

ressources et à mettre En œuvre toutes les conditions d’organisation nécessaires. 

 

     

          

 

SOMIZ BP, 28 Route d’El Mohgoun 31200 Arzew Tél 213 (041) 48.03.07 Télex 12048 DZ E-mailxxx@somiz.com 

 

 

 



 

 

 

SCHEMA : L’ORGANIGRAMME DE LA SOCIETE  « SOMIZ » : 

 

 
L’entreprise est structurée de façon à ce que toutes les structures puissent travailler 

ensemble et en coordination pour suivre affaire par affaire dans les meilleures conditions et 

avec la disponibilité de  

Ressources matérielles et humaines nécessaires suivant cet organigramme : 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                    

Président directeur général 

«  PDG » 

Direction administration générale et 

ressources humaines « DARH » 

Direction des finances « FIN » 

POOL assistance [ASI, ACG, CEI, 
ASSISTANTS] 

Département organisation informatique 

reporting et communication « OIRC »  

Direction juridique « JUR » 

Direction QHSE 

Direction centrale opérationnelle 

« DCO » 

Sous-direction équipements 
statiques « SET » 

Sous-direction machines tournantes 

« SMT » 

Sous-direction bacs « SDB » 

Direction logistique « DLOG » 

Direction centrale d’engineering et 

développement « DCED » 

Direction commercial et relation client 

« CRC » 

Direction engineering et contrôle 

réalisation « ECR » 

Département développement « DEV » 



 

 

          SOMIZ BP, 28 Route d’El Mohgoun 31200 Arzew Tél 213 (041) 48.03.07 Télex 12048 DZ E-

mailxxx@somiz.com  

 

Direction engineering et contrôle réalisation ECR 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1) Département achats et procurement : 

 

 

 

 

 

 

 

 

APR/PROC : est un service  qui s’occupe des travaux de sous-traitance 

 

Chronologie des taches : 

 

• Demande de sous-traitance (pour lancer les travaux). 

• Lancement de consultation (soit sous des plis fermés ou bien par fax) 

• Ouverture des offres. 

• Déclaration du moins disant 

• Notification des débuts des travaux. 

• Préparation de bon de commande et contrat (entre SOMIZ et le sous-traitant). 

ECR 
(Direction Engineering, Contrôle et Réalisation) 

Département ENP Département APR 

Département APR 

APR/PROC APR/PVT APR/ACHAT 

mailto:E-mailxxx@somiz.com
mailto:E-mailxxx@somiz.com


 

 

• Paiement à la fin des travaux. 

 

 

 

Remarque : 

- En plus de 15 millions de dinars              une demande de consultation sous plis fermés, COP 

(Commission d’Ouverture des Plis) + Accord de DG.  

- Moins de 500000DA                    Consultation par fax. 

- Au-delà de 8millions de dinars                COP + Accord de CME (Commission Marché Entreprise) 

 

 

APR/ACHAT : est un service  qui s’occupe des achats. 

 

Chronologie des taches : 

• Demande de consultation (commerciale). 

• Demande d’achat (réalisation). 

• Fiche d’achat (gestion de magasin).  

• Consultation selon fichier fournisseur. 

• Réception des offres. 

• Etablissement d’un TCO (Tableaux Comparatif) 

• Ressortir l’offre la plus avantageuse économiquement. 

• Etablissement d’un bon de commande ou d’un contrat. 

• Réception de la fourniture. 

• Paiement du fournisseur. 

 

APR/PVT : 

 

Le service se divise en deux, un qui s’occupe des les achats internes et l’autre pour les 

achats externes. 

 

            

 

 

                                            

 

 

Valorisation 

PROCURMENT ACHAT FINANCE 

ACHAT  INETERNE 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                            

L’agent transitaire gère des papiers avec la douane. 

 

Chronologie des taches : 

 Transmission des FE (Fiche d’Enregistrement) au département pour contrôle et 

approbation. 

 Faire des rapports et suivi des affaires d’achats et service. 

 Contrôle et traitement des dossiers d’achat et service et établir la FE.  

 Transmission des FE au Département pour contrôle et approbation. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ASSURANCE BANQUE DOUANE 

ACHAT  EXTERNE 

Valorisation 



 

 

 

 

 

 

Annex : 
 
 
 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 

 
 

 



 

 

 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
  
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 

 

 
 
 

 
 

 
 

 

 



 

 

 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

  
 

 
 
 

 
 

 
 
 

  
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 



 

 

 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 



 

 

 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 



 

 

 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 



 

 

 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 



 

 

 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 



 

 

 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 



 

 

 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 



 

 

 

 
 

 Conclusion Générale : 

 
  

En conclusion, l'approvisionnement est un élément clé de toute entreprise qui vise la 

réussite. Les approvisionnements réguliers et fiables de matières premières, de biens 

intermédiaires et de produits Finis sont essentiels pour atteindre les objectifs de production 

et de service attendus. En outre, les entreprises modernes cherchent à optimiser leur 

approvisionnement en élargissant leur base De fournisseurs, en améliorant la qualité des 

produits et en réduisant les coûts. 

Les technologies de l'information et de la communication sont mises à contribution pour 

faciliter les transactions entre les fournisseurs et les acheteurs, pour suivre les stocks et pour 

anticiper les besoins Futurs de l'entreprise.  

Dans l'ensemble, une bonne gestion de l'approvisionnement permet de réduire les risques, 

d'améliorer la compétitivité et de maximiser les bénéfices. 

A travers cette étude et recherche pour notre mémoire, nous avons eu l'occasion de suivre 

de près la  procédure d’approvisionnement au sein de Société de maintenance industrielle 

d’arzew. En effet, dans une entreprise de grande envergure où d’approvisionnement est 

sélectionné, nous avons eu une vision globale des règles qui s'inscrivent en conformité 

avec les normes mondiales en matière de l’approvisionnement. 
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