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Introduction Générale

Introduction générale

Une entreprise est une unité économique, juridiquement autonome, organiser pour produire et
commercialiser des biens et services pour d autres acteurs dans le bute de réaliser des
bénéfices.

Pour atteindre ses objectifs, |’ entreprise se dote de ressources, leur mise en ceuvre constitue la

fonction logistique de I’ entreprise.

Lalogistique est I'intégration de deux ou plusieurs activités dans le but d'établir des plans, de
mettre en ceuvre et de contrler un flux efficace de matieres premieres, produits semi-fini,

produit fini, de leur point d’ origine au point de consommation.

La prospérité de |’ entreprise ne parvient pas uniguement par la production des biens ; il faut
les mettre a la disposition des consommateurs dans des conditions correspondants a leurs
attentes.

Pour cette raison, I'un des éléments du marketing mix, «la distribution » est devenue
désormais une fonction primordiale dans le commerce. Sa mauvaise maitrise risque
d’engendrer un déreglement du marché et entrainerait des pénuries fréquentes. Elle constitue
I’ étape indispensable pour mettre les produits a la disposition du consommateur, car elle
permet I’acheminement des produits du lieu de fabrication jusqu'a celui de la vente. Cette
mise a disposition peut étre réalisée par un intermédiaire ou revendeur ou directement au

consommeateur.

La politique de distribution est primordiale pour une entreprise: elle prend rang parmi les

préoccupations majeur de |’ entreprise.

Pour cela, dans le cadre dans notre étude, notre choix ¢’ est porté sur |’ étude de |a politique de
distribution des produits agroalimentaire au sein de CEVITAL I’une des entreprises privées

les plus dynamiques du secteur agro-alimentaire en Algérie et le leader en Afrique.
A travers cetravail, nous allons essayer de répondre ala problématique suivante :

Quelle est la politique de distribution adoptée par I'entreprise CEVITAL ? Cette
politique a-elle permis aux responsables de |'entreprise d’atteindre les objectifs qui lui

sont assignés?

De cette question centrale, nous formulons | es sous-questions suivantes :
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e Ques sont les circuits de distribution utilisés dans la commercialisation dans
I’entreprise CEVITAL ?
e Quelles sont les stratégies de distribution que I’entreprise CEVITAL adopte dans

I’ acheminement de ces produits ?

Afin de mieux répondre ala question centrales et aux sous-questions posées, Nous avons émis

les hypothéses suivantes :

H1 : lapolitique de distribution de I’ entreprise CEVITALest établie selon |” objectif de couvrir
le marché national et d’ assurer une disponibilité permanente de ses produits.

H 2: I'importance de la distribution de I’entreprise CEVITAL lui permet d'adopter une
politique performante du systéme de distribution.

Afin de répondre aux questions posées et confirmer ou infirmer les hypothéses énoncées, nous
avons adopté une méthodol ogie axée scindée en deux étapes.

Dans la premiére éape, nous avons effectué une recherche bibliographique basée sur la
compilation de rapports, d’ ouvrages, et de document divers, pour traiter les différents aspects

théoriques de la distribution, de lalogistique et de la supplychain.

Dans la deuxieme étape, nous menerons une étude de cas au sein de |’entreprise CEVITAL.
Pour ce faire, nous avons mené une enquéte aupres du personnel du service de la distribution
de I’entreprise Cevital. Deux sources principales ont éé utilisées. D’une part, nous avons
consulté des documents et analysé la littérature relative a la politique de distribution en
général. Des données qualitatives et quantitatives ont également collectées aupres des acteurs
chargés de la politique de distribution de I’ entreprise Cevital. D’ autre part, une enquéte par
entretiens semi directifs a été réalisée aupres de cing personnes du service de distribution de
I’ entreprise Cevital.

Afin de répondre a notre problématique, nous avons scindé notre travail en trois chapitres. Le
premier chapitre aborde |les concepts théoriques liés ala distribution. Le deuxiéme chapitre est
consacré pour la logistique ainsi que ses différents concepts qui lui sont associés. Enfin, le

troisiéme et dernier chapitre analyse la politique de distribution de I entreprise Cevital.
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CHAPITRE |
ASPECTS GENERAUX SUR LA DISTRIBUTION

I ntroduction
La production des biens et services permet d’améliorer la compétitivité de I’ entreprise,
mais leur acheminement vers le consommateur dans des conditions correspondant a leurs

attentes représente une phase importante du processus logistique.

Ce chapitre présent les aspects généraux de la distribution et les principaux concepts
rattachés a notre problématique, il est subdivisé en quatre sections. La premiere section
définit les concepts de distribution. La deuxiéme section présente les différents circuits,
canaux et réseaux de distribution, et enfin La troisieme section présente les intermédiaires

et les stratégies de distribution.

Section 1 : le concept dela distribution
Cette section a pour objet de donner quelques définitions de la distribution, son

importance, ses objectifs, que ses fonctions ainsi que son réle et ses formes.

1-1 définition dela distribution

La distribution est une variable contrélable et incontournable du marketing mix, elle
recouvre |I'ensemble des opérations par lesquelles un bien sortant de |'appareil de
production est mis aladisposition du consommateur ou de |'utilisateur final.

Selon Yves Chirouze, la distribution est « |’ ensemble des activités logistiques, financiére,
administrative et commerciale réalisées a partir du moment ou les produits sont finis et
attendent d’ étre écoul ées jusqu'a celui ol ils sont en possession de consommateur final »?.

La distribution se définit également comme « un ensemble des activités qui Sexercent

depuis le moment ou le produit, sous la forme dutilisation, entre dans le magasin

L CHIROUZE, Y, « Le marketing études et stratégie », 2éme édition, Paris, Ellipses, 2007, p.628
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commercial du producteur ou du dernier transformateur, jusgu'au moment ou le

consommateur en prend possession » 2

1-2. Lesobjectifsdeladistribution

Les objectifs de la distribution peuvent étre fixés par recherche du chemin optimal, au
moindre colt ou correspondre a une stratégie d'intégration du fabricant dans son chenal
entreprise-marché. Ils doivent traduire les objectifs généraux du marketing, en conformité
avec ses derniers, déterminer les références a partir desquelles I'entreprise choisit la

stratégie la plus appropriée.

1-3. Lerdleet lesfonctions dela distribution

1-3-1. Lerdledeladistribution

La distribution est considérée comme un lien entre le producteur et le consommateur, elle
joue un réle primordial dans la commercialisation car elle permet I’écoulement de la

production versles lieux de consommation dans les meilleures conditions.

1-3-2 Lesfonctionsdela distribution 3

La fonction de distribution concerne I’ensemble des acteurs économiques, producteur,
distributeur et consommateur, qui effectuent des opérations de distribution.

On distingue sept fonctions principales que I’ on peut regrouper en deux types principaux :

ladistribution physique et |e service associés.

a) Ladistribution physique

a-1. Letransport et I’ éclatement de la production

La fonction de transport est importante car on ne pas raisonnablement envisager de mettre
les usines a proximité immeédiate de toute leur clientédle ou de demander aux
consommateurs d'aller eux-mémes chercher les produits dans les entreprises. Le transport
permet |'acheminement du produit vers le consommateur. Le transport doit étre planifié
pour assurer son efficacité, il nécessite une organisation en fonction de la répartition des
entreplts et des clients, de leur nombre de dispersion géographique et du nombre de

véhicules utilisés.

2KOTLER & DUBOIS, “Marketing Management”, 11éme edition. Pearson Education, Paris, 2003, p.574.
3 LENDREVIE, J,, LEVY., « MERCATOR » théories et nouvelles pratiques du marketing, 10éme édition,
Dunod, Paris, 2012, P320.
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a-2) I’agrégation de la demande

C’est une fonction importantes pour un distributeur vis-avis un producteur. L’ existence
d intermédiaires permet au producteur de ne traiter qu'a avec un nombre restreint

d interlocuteur plutét que de servir chague client du marché.

Cette fonction est typiquement assurée par un intermédiaire représentant un inconvénient

pour le producteur, car ce dernier perd contact direct avec ses clients finaux.

a-3) le stockage et la mise a disposition

Les réseaux de distributions permettent de rapprocher les produits aux clients au bon
moment et en quantité suffisante pour satisfaire leur besoins. Le stockage effectué a
différents niveaux dans le circuit de distribution permet d’ gjuster dans le temps |’ offre et la

demande et de rendre le produit instantanément disponible.

a-4). L’ assortiment

Une des fonctions de la distribution physique consiste a transformer les lots de production
en assortiment de vente, c'est-a-dire de sélectionner les offres et déterminer les produits et

les services qui doivent étre proposes dans les points de vente.

b) Lesservicesassociés

b-1).La fonction de financement

La fonction de financement est assurée par les intermédiaires lorsqu’ils achéetent aux
producteurs, et prennent a leur charge les risques de commercialisation. Ils rémunérent la
production sans que producteurs sont obligés d attendre que le consommateur fina ait
acheté leurs produits. Mais le cas inverse est fréguent, ou ce sont les producteurs qui
financent ladistribution par le biais de délais de paiement supérieurs aux délais de vente.

b-2).Les services aux clients et |e service aprés-vente

Ce sont par exemple I'information, le conseil, la livraison, I'installation, la reprise

éventuelle des produits, I’ entretien et les répartitions faites parfois au titre d’ une garantie.
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b-3).La communication
Ladistribution est un moyen de communication. Cela se traduit par |’ affichage des prix, le
packaging, le merchandising, le conseil des vendeurs sur les points de ventes, les publicités

et promotions sur les lieux de vente.
1-4). Lesformesdeladistribution
En simplifiant, on distingue trois types de commerce selon leur mode d organisation *:

1-4-1). Le commer ce indépendant

Le commerce indépendant est une forme individuelle d’ exploitation commerciale ou le
commercant n'est affilié a aucun organisme centralisateur pour ses achats ou pour ses
ventes. |l se compose de grossistes et de détaillants :

»  Grossistes indépendants: les grossistes sont des intermédiaires de commerce
achetant la marchandise directement aux producteurs pour la revendre a un autre grossiste
ou au détaillant. Leurs atouts est gu’ils sont spécialisés et compétents, offrent des services
complémentaires tels que le crédit et donnent des conseils.

Leur survie est menacée car ils subissent :
- En amont, |'attaque des producteurs qui cherchent a contrdler leurs canaux
distribution ;

- Enaval, lesdéaillants qui s organisent en centrale d’ achat.

» Détaillants indépendants : Les détaillants indépendants sont des commergants qui
achétent les marchandises aux grossistes ou aux producteurs pour les revendre au
consommateur final. Ce sont des structures souples et flexibles mais mal gérées. Les
détaillants indépendants sont trés appréciés car ils offrent la proximité, des heures
d ouverture plus large, un assortiment de produits de premiéres nécessités et la vente au
micro-détail.

Cependant, ils ne disposent pas d’'assez de moyens financiers et sont moins compétitifs

face aux autres formes de commerce.

4 LENDREVIE, J., LEVY., « MERCATOR » théories et nouvelles pratiques du marketing, 10éme édition,
Dunod, Paris, 2012, P335.
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En Afrique, ils tiennent une place importante dans I’ économie des différents pays. 1ls sont
de plusieurstypes:

- LesDétaillants sédentaires non spécialisés ;

- LesDétaillants sédentaires spécialisés ;

- LesDétaillants non sédentaires ;

- LesMarchés urbains et ruraux.

1-4-2). Le commer ce associe
Le commerce associé est un regroupement de commercants pour effectuer leurs achats ou
pour bénéficier de notoriété et d’image. 1l se compose de:

»  Groupement d’achat : les groupements d’achat ont pour objet de gérer au mieux
les achats de leurs adhérents. Il en existe deux types:la coopérative de détaillants et le

groupement de grossistes.

»  Chainevolontaire: il S agit d une association de grossistes avec des détaillants.
Un ou deux grossistes vont sélectionner parmi leurs clients en vue d’ organiser en commun
leurs achats et leur vente, et d' adapter en conségquence, |a gestion des entreprises associées
tout en respectant |’ indépendance juridique et financiere de chacune d’ elles.
Dans la chaine volontaire, c'est le grossiste qui I’élément central : il est appelé « téte de

chaine ». C est lui qui recrute les détaillants.

»  Franchise: Lafranchise est une association entre une entreprise et des partenaires
commerciaux. C'est un contrat dans lequel un franchiseur (celui qui vend) al’ obligation de
concéder moyennant une redevance au franchisé (celui qui achete) le droit exclusif

d exploiter sa marque, ses produits, son enseigne et son savoir-faire.

» Un concessionnaire : un concessionnaire est un commercant indépendant qui signe
avec son partenaire fabricant un contrat représentation exclusive.
La signature d’ un contrat de concession assorti d’ une exclusivité va permettre au fabricant
d imposer a son distributeur des obligations plus ou moins fortes en matiére par exemple
de canaux de distribution, de politique de prix, de publicité, etc. mais s engage a lui offrir
des conditions commerciales plus favorables: prix, délai de livraison, modalités de

paiement, assistance technique, formation, etc.
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1-4-3).Lecommerceintégré

Le commerce intégré est une forme de commerce selon laguelle les fonctions de gros et de
détail sont remplies par une seule organisation qui intervient donc directement entre
producteur et consommateur final.

La fonction de gros consiste a acheter les marchandises aux producteurs ou aux
importateurs, les stockées et les revendre aux détaillants.

La fonction de détail consiste a s approvisionner en marchandises pour les revendre en
détail au consommateur final.

Le commerce intégré est assuré par des grandes entreprises qui font de la distribution de
masse : vente en grande ville, achats importants, méthodes modernes de vente telle que le

libre-service.

Section 2 : Lescircuits, canaux et réseaux de distribution
2-1.Définition du circuit, canal et réseau de distribution

Circuit de distribution : un circuit de distribution est : «le processus qui, passant a
travers un nombre plus au moins important d intermédiaire externe ou interne, permet de

délivrer un bien ou service a I’ acheteur ou au consommateur final ».°

Par ailleurs: «on appe un circuit de distribution I’ensemble des intervenant qui font

passer un produits de son état de production & son état de consommation ».°

Le canal de distribution : un cana de distribution est : « définie comme I’ ensemble des
instituions qui supportent les flux physiques et les flux d’informations permettant I’ achat

des produits par I’ acheteur final ».

5 LENDREVIE, J., LEVY., « MERCATOR » théories et nouvelles pratiques du marketing, 10éme édition,
Dunod, Paris, 2012, P321.

8 KOTELER, P., DUBOIS, B ., MANCEAU , D, « Marketing Management » 11éme édition. Pearson
éducation, France, 2003, P. 518.

" Nathalie, F—C., jacques, C., gilles, P., « faire de larecherche en logistique et distribution ? », librairie
vuibert, paris cidex 13, mai 2 KOTELER, P ., DUBOIS, B ., MANCEAU , D, « Marketing Management »,
14éme édition. Pearson éducation, France, 2012, P 474.

000, P 55.
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Le réseau de distribution: on appel réseaux :« un systeme de partenariats et
d alliance crée par une entreprise pour approvisionner et enrichir et distribuer son

offre ».8

«Le réseau de distribution se définit comme éant un ensemble des personnes qui
concourent a la vente d'un bien ou dun service, depuis le producteur jusgu'au

consommateur final ».°

2-1-1 Typesdecircuits de distribution®
Lestrois grands types de distribution sont :
e Les circuits directs sans intermédiaires : distribution direct pour le producteur ;
e Les circuits courts ne comportant qu’un intermédiaire ;
e Lescircuitslongs ayant plusieurs intermédiaires.
Figurel: Modededistribution et longueur descircuits:
Circuit direct Circuit court- circuit long

Producteur

‘ J | Grossiste ‘

Distributeur ‘

v
y

clert | e cient |

Source: LENDREVIE, J., LEVY., « MERCATOR » théories et nouvelles pratiques du marketing, 10éme édition,
Dunod, Paris, 2012, P322.

8 KOTELER, P., DUBOIS, B ., MANCEAU , D, « Marketing Management », 14éme édition. Pearson
éducation, France, 2012, P 474.

9KOTELER, P., Dubois, B., « marketing management », Pearson education, France, 2009, P530.

10 LENDREVIE, J., LEVY., « MERCATOR » théories et nouvelles pratiques du marketing, 10éme édition,
Dunod, Paris, 2012, P322.
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A) Lecircuit direct

Le circuit direct domine dans les économies rurales. |l se caractérise par I'absence de tout

intermédiaire indépendant entre le producteur et le consommateur. Il sagit d'une
distribution directe.

a

Les Avantages: le circuit direct a plusieurs avantages :

La réduction de la distance production consommateur, permet une meilleure
connaissance qualitative et quantitative du marché et une meilleure communication
et un contréle totd ;

larapidité de la distribution est réelle et la concurrence est relativement absente au
sein du circuit ;

La stratégie de distribution mise en place par le producteur répond aux objectifs
tracés par ce dernier ;

le circuit fait preuve d'une plus grande souplesse.

Lesinconvénients : lesinconvénients du circuit direct sont :

L’ organisation et la gestion tres lourde des vendeurs ;
Les colts logistiques est tres élevé (codts stockage, colts d’ entreposage) ;

Codtsfinancier est important.

B) .Lecircuit court

C’est un circuit ol un distributeur est I’ intermédiaire entre le producteur et le client.!

a Lesavantages: lesavantages du circuit court est :

La relation directe est proche entre les clients et le détaillant permet d avantage

pour ce dernier une meilleurs connaissance du marché

Lamarge de grossiste étant économisee ;

Le prix au niveau du consommateur final et plus attrayant.

1 LENDREVIE, J., LEVY., « MERCATOR » théories et nouvelles pratiques du marketing, 10éme édition,
Dunod, Paris, 2012, P325.

10
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b- Lesinconvénients: lesinconvénients du circuit court sont :

e Le producteur perd son contact direct avec le consommateur ;
e L’intermédiaire agit en fonction de son intérét qui n’est toujours pas les méme avec
celui de producteur ;

e Leproducteur remplit lafonction de gros, ce qui entraine des frais élevee.

C) .Lecircuit long
Ce sont des circuits traditionnels: les producteurs traitent avec des grossistes qui
travaillent chacun avec des multiples détaillants. Ces circuits sont particuliérement adaptés

a des marchés comportant des nombreux petits points de vente indépendants.

a Lesavantages: lecircuit long permet :
e Labaissedesfraisde facturation et de transport ;
e L’exploitation de tous les marché et bénéficiassions du savoir-faire de
distributeur ;

e Unerégulation des ventes grace au stock des intermédiaires.

b- Lesinconvénients: lesinconvénients du circuit long résident dans:
e Lapertedu contact avec le détaillant et |a dépendance vis avis des grossistes ;
e Lesmargesdu producteur diminuent ;

e L’infidélité des grossistes.

2-1-3. Le choix d’un circuit de distribution ou comment un producteur va vendre
son produit ?
La réponse a cette question dépond du choix du circuit de distribution selon deux

criteresimportants : le facteur externe et le facteur interne de |’ entreprise
A) .Lefacteur externe
Au niveau du marché, il s'agit de prendre en considération les concurrents, les clientéles,
les distributeurs et 1a réglementation.

B) .LeFacteur interne

11
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Au niveau de I'entreprise, il Sagit de prendre en considération les caractéristiques de
I’ entreprise, le produit, les colts du circuit et I'image de marque.

2-1-4. Lamise en placed’un circuit de distribution
Mettre en place un circuit de distribution comporte plusieurs étapes :il faut successivement
étudier les besoins des clients, définir les objectifs poursuivis, identifier les solutions de

distribution envisageables et les évaluer.*?

2-2. Larelation entrelescircuits, les canaux et les réseaux de distribution :

Pour parler de I'ensemble des canaux de distributions qui sont utilisés dans la politique de
distribution, on utilise le terme circuit de distribution. Cette notion est proche de celle de
réseau de distribution, sauf que le circuit de distribution sintéresse a la structure de
distribution utilisée alors que le réseau de distribution fait référence aux individus qui
interviennent dans le processus de commercialisation.

Section3 : lesintermédiaires et les stratégies de distribution

3-1.L’intermédiaire

L’intermédiaire représente la personne ou |’ entreprise s interposant entre le producteur et

les consommateurs : ils assurent un lien entre |’ offre et |la demande.

Les intermédiaires les plus importants sont : les grossistes les détaillants indépendants et

les centrales d achats. ™

A- Les grossistes: c'est un intermédiaire de commerce achetant la marchandise
directement ou fabriquant pour larevendre aux détaillants.

B- Les détaillants: c’est un intermédiaire de commerce achetant la marchandise a un
grossiste ou un fabriquant pour larevendre al’ utilisateur ou aux consommateurs finals.

C- Central d’achat: c'est un organisme ayant comme objet de commerciaisé les
commande d’'un certain nombre de magasin et d effectuer mes achats directement

aupres des fabriquant aux meilleurs conditions.

2KOTELER, P., DUBOIS, B ., MANCEAU , D, « Marketing Management » 11éme édition. Pearson
éducation, France, 2003, P. 525.
BKOTELER, P., DUBOIS, B ., MANCEAU , D, « Marketing Management », 14éme édition. Pearson
éducation, France, 2012, P 506.

12
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3-2. lerbledesintermédiaires'* :

Figure?2: le principe dela démultiplication des contactes

(a) Distribution sans intermédiaire

P producteurs

ololo

Contacts

(b) Distribution avec intermédiaire

n consommateurs

P producteurs

GENCEND
()

e / l\‘\~

Source: Jean-Jacques, L., « marketing stratégique et opérationnel », du marketing a I’ orientation
marché, 7éme édition, Dunod, paris, 2008, p 426.

14 Jean-Jacques, L., « marketing stratégique et opérationnel », du marketing al’ orientation marché, 7éme
édition, Dunod, paris, 2008, p 426.
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e Lademultiplication des contacts
Comme le montre la figure 2, le nombre de contacts nécessaires pour organiser une
interaction entre tous les partenaires du processus d échange est beaucoup plus élevé dans

un systeme décentralisé gu’il nel’ est dans un systeme centralise.

e L’économie d échelle

En regroupant I’ offre de plusieurs producteurs, I’intermédiaire est capable d exercer les
fonctions qui lui sont attribuées pour un volume plus grand qui s le producteur s'en
chargeait lui-méme. En présence des intermédiaires, la force de vente sera donc exercée a

moindre coup.

e Laréduction des disparités de fonctionnement
En achetant de grandes quantités aux fabricants, en assurant le stockage et le
fractionnement du volume acheté en plus petites quantités, les distributeurs permettent aux

fabricants, ainsi qu’ aux clients, d’ opérer a un niveau optimal pour eux.

e Lemeilleur assortiment offert

Le role de I'intermédiaire est de constituer des assortiments variés, permettant ainsi aux
clients d’ acheter une grande variété de produits au cours d’ une seule et méme démarche, ce
qui contribuera a réduire le temps et les efforts requis pour trouver les produits dont ils ont

besoin.

e Lemeilleur service

Un distributeur ne subsistera dans un circuit de distribution qu'aussi longtemps que les
autres partenaires dans le processus d’ échange. IL jugequecet intermédiaire exerce des
fonctions mieux qu’ils ne pourraient le faire eux-mémes ou que d autres institutions

extérieures au circuit ne pourraient le faire.
3-3lesstratégiesde distribution : Il existe trois stratégies :

3.3.1. La stratégie intensive : dans une stratégie intensive, |’ entreprise cherche a toucher

le plus grand nombre possible de point de vente et a multiplier le centre de stockage afin
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gue soient assurées un chiffre d'affaires dlevé ains qu’'une couverture maximale du

territoire de vente.

a) Lesavantages: lastratégie intensive permet de:

Maximiser ladisponibilité des produits ;

Donner une part de marché importantes.

3.3.2. Lesinconvénients: lastratégie intensive engendre :

Une augmentation des couts de ladistribution ;

Un risque de perdre le contrdle de sa politique de commercialisation.

3.3.2. Stratégies séective: est une politigue de couverture, a mi-chemin entre les

stratégies intensive et la stratégie exclusive, qui consiste pour |’ entreprise a choisir
un nombre restreint de distributeurs en fonction de leur qualité de technicien ou
d image de marque. Cette stratégie de couverture est indiquée pour des produits
d achats réfléchis, 1a ou le client compare les prix et les caractéristiques des

produits.

Les avantages : la stratégie sélective permet de:
Réduire les couts de ladistribution ;

Obtenir une meilleure coopération de la part de ses distributeurs.

Lesinconvénients: la stratégie sélective engendre :
L e risque de ne pas assurer une couverture suffisante du marché ;

Stratégie attagué par la grande distribution.

3.3.3. Lastratégie exclusive: un systeme d’ une stratégie exclusive est la forme extréme

de la stratégie sélective. Par contre, la stratégie exclusive est une politique de
couverture du marché dans le cadre de laquelle le fabricant accorde a un nombre de
revendeur le droit exclusif de distribuer ses produits dans une zone géographique
donnée. cette stratégie de couverture exclusive est utile lorsgque le fabriquant veut
différencier sont produit par une politique de haute qualité de prestige ou de qualité

de service.
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a) Lesavantages: lastratégie exclusive permet :
e Uneforteimage de marque;

e Untres bon contréle du producteur.

b) .Lesinconvénients:lastratégie exclusive engendre :
e Une couverture géographique faible ;

e Unbesoin de stimuler et d’ animer e réseau de distribution.

3-4 : analyse des coltsdeladistribution
Le colt d'un circuit de distribution se mesure par la marge de distribution, c'est-a-dire par
la différence entre le prix de vente al’ utilisateur finale, et le prix payé au producteur par le

premier acheteur.

Lamesure du colt par la marge de distribution s effectue comme suit :
Marge de distribution : MD= P-C
P: prix de vente al’ utilisateur final (consommateur).
C : prix payé au producteur par le premier acheteur : colt d’ achat.
Expression de cette marge de distribution en pourcentage :
e Soit par rapport au prix de vente : MD/prix de vente ;
e Ou bien Par rapport d’achat : MD/prix d’ achat.
En général, les marges de distribution sont exprimées par rapport au prix de vente mais les

praticues varient selon |es secteurs.'®

Conclusion

La distribution est une fonction essentielle, indispensable pour toutes entreprises,
spécialement dans sa démarche marketing. Sa performance est considérée comme un atout
majeur, elle englobe plusieurs stratégies que |’ entreprise doit choisir afin d' atteindre ses

objectifs.

15 Jean-Jacques, L., « marketing stratégique et opérationnel », du marketing al’ orientation marché, 7éme
édition, Dunod, paris, 2008, P 428.
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Chapitrel|
LA LOGISTIQUE ET LA SUPPLY CHAINE

Dans la premiére section de ce chapitre on va aborder la logistique de distribution, dans la
deuxiéme section on va présenter les différents réseaux de distribution et la troisieme section
sera consacrée a la gestion de la chaine logistique qui a pour but : «de planifier et gérer
toutes les activités relevant de la recherche de fournisseur, de I’ approvisionnement et de la

transformation des produits du fournisseur au dernier client ».

Section 1: lalogistique dedistribution
1-1 définition delalogistique :
Lalogistique: « est la fonction organisant les circuits matieres, autrement dit I’art de livrer

au moindre cout, le bon produit, |e bon endroit, et au bon moment ».2

La logistique commerciale rassemble toutes les activités mises en ceuvre pour geérer, de fagon
rentable, les flux de produits et de marchandises depuis leur point d’origine jusqu'a le lieu

d’ utilisation final en fonction des besoins exprimés par le marché.®

La logistique de distribution est la pratique des méthodes de la logistique traditionnelle pour
une gestion optimisée des flux des commandes clients de |” entrepdt du fournisseur (entrepdt
d’'usine, entrepbt de distribution...) jusqu’'au lieu de livraison convenu dans le contrat

commercial.

Lalogistique de distribution est fortement dominée par trois activités :

e La détermination des réseaux de distribution (ordonnancement des trgets choix des
itinéraires, choix des moyens de transports, choix des infrastructures de transbordement et
de stockage, €tc.) ;

e La gestion des flux de transport (colisage, chargement/déchargement des véhicules,
organisation des tournées, gestion des transports collectifs, gestion du retour des véhicules

et des emballages vides, etc.) ;

1 M.PIERRE, G. ANNE, « logistique est supply chaine management », DUNOD, Belgique, janvier 2008, P9.

2 Joél Sohier., DevanSohier., « logistique », 7éme édition, librairie Vuibert, France, mars 2013, P 3.
SKOTELER, P. KELLERK ., MANCEAU , D, « Marketing Management », 14éme édition. Pearson éducation,
France, 2012, P 529.
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La gestion des stocks sur I’ ensemble du réseau de distribution (interne et externe).

1-2 Lesenjeux delalogistique dedistribution : ladistribution vise plusieurs enjeux :

Multiplicité des intervenants: Il convient de bien organiser la circulation des
informations et des marchandises (maitrise des flux documentaires, planification des
opérations physiques atravers le réseau de distribution, etc.) ;

Multi modalité des opérationsde transport : |’ éventualité d utiliser différents modes de
transport successifs pour les acheminements exige, selon la nature et taille des colis, de
faire le bon choix des emballages, et de prévoir que les moyens de manutention adéquats
sont disponibles a chague point de transbordement.

Respect des cahiers des charges clients: les produis doivent étre livrés en quantité et en
gualité demandée, dans les délais impartis. Il faut par conséquent adopter les bonnes
pratiques: moins de ruptures des charges, gestion anticipée de certaines formalités
administratives, inter modalité et accél ération des temps de transbordement.

Maitrise des colts logistiques : réduction des parcours (pour faire moins de Km, il faut
opérer une bonne détermination des routes, bien organiser les tournées, réduire le nombre
de retours a vides des camions en leur proposant un fret de retour, bon choix des
prestataires, meilleure combinaison de moyens, meilleur taux de remplissage des

veéhicules, recours aux stratégies logistiques collaboratives (Cross-docking), etc.

Maitrise des risques liés a I'acheminement (risques de transport, manutention et
entreposage) : il convient de réduire le nombre de rupture de charge lors de
I”acheminement, de bien protéger les marchandises et de respecter les conditions de
transport pour les denrées périssables. Moins de manipulations engendrent moins de

risques et par ailleurs, des colts d’ assurances maitrisés.

1-3L escontraintesdela logistique de distribution

Contraintes liées aux marchandises. Selon la nature des produits, denrées alimentaires,
marchandises périssables, marchandises dangereuses, il convient de prendre des

dispositions et mesures appropriées afin d éviter toute forme d’ avarie pouvant découler
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des propriétés méme des marchandises (recommandations réglementaires, respect des

conditions de transport...) ;

o Contraintes réglementaires: Obligations documentaires liées a la nature des produits a
distribuer (licences, certificats d'origine, certificats de circulation...), obligations
documentaires liés au type d expédition (documents a produire suivant le mode de
transport), réglementation applicable en cas dellitiges ;

« Contraintes géographiques: le climat, I’ environnement socioculturel, et tout simplement

la météo peuvent amener areconsidérer certains choix du logisticien ;

e Contraintes techniques: Le manque dinfrastructures, |'’absence des moyens de
manutention adéquats dans les points de transbordement et au lieu de déchargement final

peuvent modifier les choix desitinéraires et des moyens | ogistiques.

1-4 Les missions du logisticien de distribution

Lelogisticien de distribution est chargé:

e del’organisation des livraisons des commandes clients ;

e deladéermination du réseau de distribution ;

o delasécurité des colis acheminés;

e de |’organisation des opérations de transport et de livraison, avec le souci d’assurer une
utilisation optimale des véhicules de transport ;

e delamise en ceuvre des stratégies logistiques collaboratrices ;

e du choix des prestataires logistiques (transporteurs, transitaires) : en général, le logisticien
de distribution conclut un accord commercial avec ces prestataires qui alors, agissant en
gualité de mandataire ou de commissionnaire, prennent a leur charge la réaisation de
certaines opérations (emballage, transport, manutention, entreposage) ;

o de la planification, la validation et du déclenchement des opérations auprés des
prestataires logistiques, par transmission d’ un ordre de travail ;

e du suivi desflux detransport et delivraison ;

o delavalidation des codts logistiques de distribution.
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Section 2 : lesréseaux de distribution physique

2-1. Lesinfrastructureslogistiques

Ces infrastructures sont principalement de deux types:

e Les entrepdtsou dépdts: qui sont des espaces dans lesquels les matieres premieéres,
composants, produits fini, sont stockés pendant une période plus au moins longue.
o Lesplateformes: qui sont deslieux de transit de la marchandise, ou elle peut étre triée,

groupée, dégroupée, expédiée.

2-2. Lesréseaux dedistribution

On dénombre quatre types principaux de réseaux de distribution :

e Lesréseaux directs: danslesquelsil n'y ani entrep6t, ni dépbt ni plateforme.

Usine

Client

Sour ce :barbara (L) et marie-pascale (S) «lalogistique » DUNOD 2015 paris, page 75

e Lesréseaux aun niveau d’entreposage : on vaaorstrouver deux solutions possibles, les

recours a des réseaux avec un entrepdt central ou le recours a des réseaux avec des dépbts

régionavx.
Usine Usine Usine Usine Usine
A 4
Entrepot A A
Dépot Dépot
A 4 A 4 Y
Client Client Client

Sour ce :barbara (L) et marie-pascale (S) « lalogistique » DUNOD 2015 paris, page 76

Usine

Dépot

Client
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e Les réssaux a deux niveaux dentreposage dans le cadre des produits de grande
consommation, la prise en charge depuis le début des années quatre- vingt d’une partie de
I’organisation logistique par les entreprises de la grande distribution dimentaire a rendu, au

niveau national, ces réseaux adeux niveaux obsol etes.

Usine Usine Usine
A
Entrepot
A 4
Dépot Dépot Dépot
\ 4 v A\ 4
Client Client Client

Sour ce :barbara (L) et marie-pascale (S) « lalogistique » DUNOD 2015 paris, page 76

e Lesréseaux avec plateforme: afin d’ accélérer les flux et réduire Les colts, notamment
de détention du stock, la technique du cross- docking s est largement développée. Les
produits en provenance des fournisseurs vont étre déchargés, triés et rechargés par
destination. La plateforme va servir de lieu de transit de marchandise, dans le cas de
crosse-docking non alloti, la préparation des commandes clients se fait sur la plateforme.
Dans le cas de crosse docking aloti, le fournisseur a déja effectué la préparation par client
final.
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F1 F2 F2
A 4
Plateforme
A\ 4
C1 C2 C3

Sour ce :barbara (L) et marie-pascale (S) « lalogistique » DUNOD 2015 paris, page 77

2-3.Les grandes évolutions des systémes de distribution physique®

Lesréseaux de distribution physique ont évolué sous |’ impulsion de quatre grands

changements::

o Laconcentration et la spécialisation des unités de production qui se sont opérées au cours
des trente derniéres annees ;

o lavolonté de réduire les stocks et de privilégier des livraisons plus fréquentes de petites
guantités, notamment parce que le co(t du transport avait baissé ;

e L’évolution des systemes de distribution commercidle: plus récemment, le
développement de I’internet, comme nouveau cana de distribution a également contribué
aun renouveau de laréflexion sur la distribution physique et notamment sur |’ organisation
de ladistribution dans les espaces urbains ;

o Ledévdoppement d outilsinformatisésfadlitant letraitement del’ informeation e permettant une gestion
delacomplexitédeladidribution.

“barbara (L) et marie-pascale (S) « lalogistique » DUNOD 2015 paris, page 78
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Section 3 : la gestion dela chainelogistique

3-1.Leconcept dela supply chain :

C’est un concept relativement récent méme s les militaires utilisent la méme expression
depuis beaucoup plus longtemps. La supply chain est définie comme « la suite des étapes de
production et distribution d’un produit depuis les fournisseurs des fournisseurs du producteur

jusqu’ aux clients de ses clients ».°

3-2. Lesflux dela chainelogistique

Un flux est un déplacement d’ éléments dans le temps et dans I’ espace. Dans le temps, car le
déplacement se fait entre I'instant to et I'instant tn, et, dans |’ espace, car le déplacement a une
origine, parfois appel ée émetteur et une destination, appel ée récepteur.

Il existe 3 flux dans la chaine logistique d une entreprise : flux physique, flux d'information

et flux financier.

3-2-1. Leflux physique

Sour ce : http://www.fag-logistique.com/GCL -Logiguide-V ol 8Num1-Flux Physiques-I nformations.JPG

Un flux physique de production industrielle est un déplacement, dans le temps et dans
I’ espace, d’éléments matériels, depuis la réception des matiéres premiéres qui subissent des
transformations au niveau de |’ entreprise, afin de fabriquer le produit fini pour répondre aux

attentes des clients.

5Yves Pimor., Michel Fender « logisticque, production, distribution, soutien »,5éme édition, Dunod, paris, 2008,
P5.
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3-2-2. Leflux d’'information :

Manager, planifier, coordonner

Sour ce : http://www.fag-logistique.com/GCL -L ogiguide-V ol 8Num1-Flux Physiques-Informations.JPG

Le flux d'information représente I’ ensemble des transferts ou échanges de données entre les
différents acteurs de la chaine logistique, afin que ces derniers puissent répondre aux besoins
exprimés par la commande du client final. Le flux d’'information est bidirectionnel et permet
de faire le lien entre le flux physique et financier. Ils permettent de coordonner les flux
physiques et financiers entre chague nceud qui compose le réseau de la Supply Chain et

permettent ainsi une coordination globale.

3-2-3. Leflux financier

\'@M|\J@m

Source: DUPONCHEL Diane, MEMOIRE DE FIN D’ETUDE «citoyenneté et Supply Chaine », université
Paris 1 — Panthéon Sorbonne Master 2 du management — Spécialité logistique, session 2010, P32.

Leflux financier est la contrepartie monétaire du flux physique. Appelé « cash-flows », ces
flux sont créés avec les différentes activités que subissent les flux physiques telles que la
production, le transport, le stockage ou le recyclage. Les flux financier ne sont donc pas
indépendants. En effet, les flux économiques et financiers sont toujours la contrepartie de flux

de bien ou de services.

3-3. La supply chain management

Le Council of Supply Chain Management Professional propose la définition suivante : « la
supply chain management comprend la planification et la gestion de toutes les activités
impliquées dans le sourcing et |’ approvisionnement, la transformation et toutes les activités

logistiques ».

6 Rémy LE MOIGNE, « Supply chain management » : Achat, production, logistique, transport, vente ; édition
Dunod Paris 2013, p 7.
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3-4. Lesactivités dela supply chain management

Lagestion de la chaine | ogistique est principal ement concernée par I’ intégration efficace des
fournisseurs, des usines, des entrep0ts et magasins, de sorte que le produit soit fabriqué et
distribué ala quantité voulue, au bon endroit et au bon moment, afin de minimiser le co(t
total du systeme et rependre au besoin de laclientéle.

L es différentes activités de la supply chain management (SCM) sont” :
e L’intégration des comportements aux clients et aux fournisseurs :

Le SCM met en ceuvre les activités qui I’ expriment et qui représentent un effort coordonné de
gestion entre les partenaires du systeme, fournisseurs, transporteurs et fabricants en vue

d’ apporter une réponse dynamique aux attentes du client final.

e |Lepartage mutuel desinformations entre les membres de la chaine logistique :

Latransparence de I’ information entre les membres de la chaine logistique est indispensable
pour la planification et la surveillance du processus.

e Lepartage mutuel desrisques et des récompenses :

Ce partage est important pour assoir I’ engagement et la coopération along terme entre les
membres de la chaine logistique, et comme il permet de créer un avantage concurrentiel.

e Lacoopération entre le partenaire avec des actions conjointes dans le cadre de relation

étroite :

Cette coopération est indispensable pour optimiser le management de la chaine logistique. Par
coopération, on entend des activités similaires ou complémentaires, mener de maniere
coordonnée par des entreprises dans le cadre de leur métier en vue d’ améliorer la performance

et d’ obtenir lesrésultats désirés.

’http://www.l ogi stique-management.com/document/pdf/article/9_2_175.pdf

25



Chapitrell : La logistique et la sypply chaine

e Partager un méme objectif et une méme violenté de servir leclient :

Définir un objectif commun et établir une méme volante entre les acteurs de la chaine
logistique permet d éviter les doublons et |es chevauchements, tout en cherchant un niveau de

coopération qui leur permet d’ étre plus performent pour un moindre co(t.

e L’intégration des processus de la chaine logistique, depuis les achats jusgu’a la

distribution en passant par la fabrication :

L’ intégration peut étre réalisée par des équipes professionnelles, des personnels détachés, des

fournisseurs et des prestataires de services indépendants.

e Maintenir desrelations a long terme les différents partenaires, dans le but de générer un
avenage concurrentiel en maximisant la valeur apporter aux clients.

3-5. Les objectifs de la supply chain management

Lasupply chain mangement a pour objectif e pilotage de |’ ensemble des ressources et des
processus qui rendent possible la circulation des flux matieres, informationnels et financiers

depuis les fournisseurs jusqu’ aux clients, et ceci sur cing axes:

e Un gjustement plus rapide des réponses de |’ entreprise aux besoins des clients
e Réduire au minimum leurs temps de réalisation.

e Une utilisation optimum des capacités de |’ outil industriel.

e Larecherche d un colt globa minimum.

e Lamaitrise d’'une qualité totale dans les différents processus.

3-6. Lalogistique dansla supply chain

La logistique est un des ééments majeurs de la supply chain, ou chaine logistique globale.
Celle-ci comprend toutes les fonctions engageées dans la satisfaction d’ une demande du
consommateur. Le point de départ vient des commandes de |I'aval. A partir de cet objectif, le

supply chain management, gestion de la chaine logistique globale, met en ceuvre des outils et
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des méthodes permettant d’ automatiser et d’améliorer les approvisionnements, en réduisant

les stocks et les délais de livraison

Conclusion

La logistique représentait traditionnellement I’ activité allant de la mise a la disposition les
produits finis par I’usine, le négociant jusqu'a la livraison aux clients. Elle s'est désormais
fondue dans le concept de supply chain management dont |’ objectif est d’ optimiser la gestion
des flux physique et des flux d’information le long de la chaine logistique depuis le

fournisseur du fournisseur jusgu’ au aux clients du client.
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CHAPITRE 111

LA POLITIQUE DE DISTRIBUTION DESPRODUITSAGRO-ALIMENTAIRES
DE L’ENTREPRISE CEVITAL

Dans ce chapitre, nous alons présenter la politique de distribution des produits agro-
adimentaires de I'entreprise CEVITAL, a partir des informations et des connaissances

acquises lors de notre stage pratique d’ un mois réalisé au sein de |’ entreprise.

Avant d étudier cette politique, on présente d abord |’ organisme d’ accueil dans la premiere
section. La deuxieme section sera consacrée a la présentation de la politique de distribution
des produits agro-alimentaire. Enfin, la troisieme section a pour objet d’analyse I’ évolution
de chiffre d affaire et les quantités vendues.

Section 1: présentation del’entreprise

Le groupe CEVITAL est I'une des entreprises privées les plus dynamiques du secteur
agro-alimentaire en Algérie et le leader en Afrique. Sa mission principale est 1a production
et la distribution de ses produits, et de faire passer le pays du stade d’ importateur au stade

d exportateur afin de participer alacréation de larichesse et de |’ emploie en Algérie.
1-1. Historiquedel’entreprise CEVITAL

CEVITAL est une entreprise privée, en laforme égale d’ une société par action (SPA). Elle
a pour actionnaires principaux, M. ASSAD REBRAB et sesfils.Elle est |I’un des fleurons
de I'industrie agroalimentaire en Algérie : elle constituée de plusieurs unités de production
équipées de la derniere technologie et poursuit son développement par divers projets en
cours de réalisation. Son expansion et son développement font d’'elle un important

pourvoyeur d emplois et de richesses en Algérie.

CEVITAL AGRO-INDUSTRIE est passée de 500 salariés en 1999 44300 salariés en 2010
et a 18000 salariés en 2015.Elle a été créée en Mai 1998 avec un capital socia de 68 ,760
milliards de DA.
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CEVITAL est la premiére société privée dans I’industrie agroalimentaire sur le marché

algérien.

1999 : entrée en production de la raffinerie d’ huile de 570000 T/An et lancement de la
premiere margue d’ huile de table de haute qualité, 100% tournesol « FLEURIAL » ;

2001 : entrée en production de la margarinerie de 180000 T/An et lancement de la

premiere margue de margarine de table « FLEURIAL »;

2003 : entrée en production de la raffinerie de sucre (650000 T/An de sucre blanc et 25000
T/An de sucre liquide). Lancement de la margarine de feuilletage « LA PARISIENNE »

pour les boulangeries patisseries;

Avril 2005 : lancement de trois nouveaux projets dont deux sur le site LAARBA (verre
plat, fabrication industrielle de produit manufacturé en béton) et acquisition des eaux
minéralesde LALLA KHEDIDJA (ex ETK) sise al’ est de lawilaya de Tizi-Ouzou.

Aujourd’ hui, connue sous la banniere de CEVITAL et plus précisément sous |’ appellation
CEVITAL Lala khedidja, €elle est entrée en production en Mars 2007, e a permis
I"acquisition de la conserverie d EL Kseur (ex COJEK) sise a 30KM du chef-lieu de la

wilaya de Bejaia.

Depuis sa création a nos jours, le groupe CEVITAL a consolidé sa position de leader dans
le domaine de |’ agroalimentaire et entend poursuivre sa croissance en investissant encore

dans ce secteur pour renforcer sa position.
1-2. Situation géographique del’entreprise

CEVITAL Spaest implantée al’extréme du port de Bejaiaa 3 Km au sud-ouest du centre-
ville, une partie des constructions est située dans le port 2200 M du quai alors que la plus
grande partie des installations est édifiée sur les terrains récupéreés, situés a proximité du
port. Située a280 Km d'Alger, elle donne I’ avantage de proximité économique a celle-ci.
Elle occupe une place stratégique qui lui permet de faciliter les relations avec son

environnement antérieur.

e A Bgaia, CEVITAL fait lacontribution desinstallations suivantes :
- Raffineried huile;

-  Raffineriede sucre;
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- Margarinerie;

- Silosportuaires;

e A EL Kseur,une unité de production de jus de fruit COJECK a éé rachetée par le
groupe CEVITAL dans le cadre de la préservation des entreprises publiques
algériennes en novembre 2006. Sa capacité de production est de 14 400 tonnes/an.

e A Tizi-Ouzou (A Agouni Gueghane) au cceur du massif montagneux du Djurdjura qui
culmine a plus de 2300 metres, I'unité d eau minérale Lalla Khedidja a été inaugurée
en juin 2007.

1-3.Lesactivitésde CEVITAL

L’ensemble des activitées de CEVITAL est concentré sur la production et la
commercialisation des huiles végétales, de margarine et de sucre et se présente comme
suit :

e LeshuilesVégétales: eles sont connues sous les appellations suivantes :
- Fleurid plus: 100% tournesol sans cholestérol, riche en vitaminesA, D, E ;
- Elio et Fridor : ce sont des huiles 100% végétales sans cholestérol, contiennent de
lavitamine E.

e Lamargarinerie et graisses végétales

L’ entreprise CEVITAL produit une gamme variée de margarine. Certaines margarines sont
destinées a la consommation directe telle que Matina, Rania, le beurre gourmant et
Fleurial .D’ autres sont spécialement produites pour les besoins de la pétisserie moderne ou
traditionnelle, al’ exemple de la parisienne et MEDINA « SMEN ».

e lLesucre

Il est issu du raffinage du sucre roux de canne riche en saccharose. Le sucre raffiné est
conditionné dans des sachets de 50K g et aussi commerciaisé en morceau dans des boites
d 1kg. CEVITAL produit aussi du sucre liquide pour les besoins de I'industrie

agroalimentaire et plus précisement pour les producteurs des boissons gazeuses.
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e Lessilosportuaires

Le complexe CEVITAL dispose d’ une capacité maximale 182 000 tonnes et d’un terminal
de déchargement portuaire de 2000 T par heure. Un projet d’ extension est en cours de
réalisation. La capacité de stockage actuelle est de 120 000T en 24 silos verticaux et de
50000 T en silos horizontaux. La capacité de stockage Horizon au 1 er trimestre 2010 est
de 200000 T en 25 silos verticaux et de 200 000 T en 2 silos horizontaux.

e Lesboissons (Eau minérale, Jus de fruits, Sodas) :

L’eau minérale LalaKhedidja, depuis des siécles, prend son origine dans les monts
ennel gés a plus de 2300 métres du Djurdjura qui culminent.

En sinfiltrant trés lentement a travers la roche, €le se charge naturellement en minéraux
essentiels a la vie (Cacium53, Potassium0.54, Magnésium?7, Sodium5.5 Sulfate?,
Bicarbonatel62, etc.) tout en restant d’ une |égereté incomparabl e.

L’eau minérale Lalla Khedidja, pure et naturelle, est directement captée a la source au

cceur du massif montagneux du Djurdjura.

Lancement de la gamme d’'eau minérale « Lalla Khedidja » et de boissons gazeuses avec

capacité de production de 3 000 000 bouteilles par jour.
1-4. Lamission et avantagedel’entreprise CEVITAL

CEVITAL est constituée autour de I’idée forte de bétir un ensemble industriel intégré,
concentré en premiére partie dale secteur de I’ agroalimentaire. L’ entreprise a pour mission
principale de développer la production et d assurer la qualité et le conditionnement des
huiles, des margarines et du sucre a des prix nettement plus compétitifs et cela dans le but
de satisfairele client et le fidéliser.

L’ entreprise CEVITAL posséde plusieurs avantages qui lui permettent de prendre la

position de leader sur e marché algérien. On mentionne quelque exemple :

- Lamaitrise de latechnologie (les unités industrielles utilisent les derniéres innovations
en matiére d’ automatisation des processus) ;

- Lechoix du site: I’avantage de lalocalisation est un facteur clé de succes;

- Laforce de négociation, la taille de I’ entreprise, en raison de part de marché investi

comparativement aux entreprises évoluant dans le méme secteur d’ activité ;
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- Laprésence d’ un réseau de distribution couvrant I’ ensemble du territoire nationd ;

- Lacapacité amanager des projets dans la production et la distribution.
1-5. Lastructureet I’organisation del’entreprise CEVITAL

Figure3.1: I'organigramme de complexe CEVITAL
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Sour ce : données interne de I’ entreprise
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Le schéma organisationnel de la direction générale repose sur de différentes directions qui

se présentent comme suit :

e Ladirection Marketing

Pour atteindre les objectifs de I’ Entreprise, le Marketing CEVITAL pilote les marques et
les gammes de produits. Son principal levier est la connaissance des consommateurs, leurs
besoins, leurs usages, ains que la velle sur les marchés internationaux et sur la
concurrence. Les équipes marketing produisent des recommandations d’innovation, de
rénovation, d’ animation publie-promotionnelle sur les marques et métiers CEVITAL. Ces
recommandations, validées, sont mises en ceuvre par des groupes de projets
pluridisciplinaires  (Développement, Industriel, Approvisionnement, Commercial,
Finances) coordonnés par le Marketing, jusgu’au lancement proprement dit et a son

évaluation.
e Ladirection commerciale

Elle a en charge de commercialiser toutes les gammes des produits et |e dével oppement de

Fichier clients de I’ entreprise, au moyen d'actions de détection ou de promotion de projets

a base de hautes technologies. En relation directe avec la clientéle, elle posséde des

qualités relationnelles pour susciter I'intérét des prospects.

e Ladirection des Finances et Comptabilité (FC) :elleapour mission de:

- Préparer et mettre ajour les budgets;

- Tenir lacomptabilité et préparer les états comptables et financiers selon les normes;;

- Pratiquer le contrdle de gestion ;

- Fairele Reporting périodique.

e Ladirection des Ressources Humaines (RH) : ellea pour fonction de:

- Définir et proposer aladirection générale les principes de Gestion ressources humaines
en support avec les objectifs du business et en ligne avec la politique RH groupe ;

- Assurer un support administratif de qualité a I’ensemble du personnel de CEVITAL
Food ;

- Piloter les activités du socid ;

- Assister ladirection générale ainsi que tous les managers sur tous les aspects de gestion
des ressources humaines, établit et maitrise les procédures ;

- Assurer lerecrutement ;

- Assurer lagestion des carrieres, identifie les besoins en mobilité ;
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- Gérer laperformance et les rémunérations ;

- Former le personnd ;

- Assister ladirection générale et les managers dans les actions disciplinaires ;

- Participer avec la direction générale a I’ @aboration de la politiqgue de communication
afin de développer I’ adhésion du personnel aux objectifs fixés par I’ organisation.

e Ladirection logistique: ele:

- Expédie les produits finis (sucre, huile, margarine, Eau minérale, etc.), qui consiste a
charger lescamions alivrer aux clients sur site et des dépbts logistiques ;

- Assure et gére le transport de tous les produits finis, que ce soit en moyens propres
(camions de CEVITAL), affrétés ou moyens de transport des clients;;

- Leservice transport assure auss |’ alimentation des différentes unités de production en
quelques matiéres premieres ;

- Intrants et packaging et le transport pour certaines filiales du groupe (MFG, SAMHA,
Direction Projets, NUMIDIS, etc.).

- Gere les stocks de produits finis dans les différents dépots locaux (Bejaia et environs)
et Régionaux (Alger, Oran, Sétif, etc.).

e Ladirection QHSE :

- Mettre en place, maintient etaméliore les différents systemes de management et
référentiels pour se conformer aux standards internationaux ;

- Veille au respect des exigences réglementaires produits, environnement et sécurité

- Garantit la sécurité du personnel et la pérennité des installations ;

- Contréle, assure la qualité de tous les produits de CEVITAL et réponse aux exigences

clients.
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Section 2 : présentation dela politique dedistribution del’entreprise CEVITAL

Dans cette étape, nous alons essayer d’ approfondir notre compréhension, surtout en ce qui

concerne la nouvelle politique de distribution adopter par |’ entreprise.

2-1. Présentation del’entretien :

Le tableau ci-dessus synthétise les données que nous avons recueillies a travers les

entretiens que nous avons effectués en niveau de I’ entreprise CEVITAL, un entretien semi

directifs auprés de cing personnes du service de distribution de I’ entreprise.

Tableau 1: lesquestions et lesréponses des entretiens

Question

Réponse

Quelle est la politique de distribution adoptée
par |’ entreprise CEVITAL ?

«L’entreprise CEVITAL a adopté le systéme
CLR, puis le systeme diapason ».

Depuis quand avez-vous adopté cette politique ?

o «Lesystéme CLR depuis 2013 ;
e Lesysteme diapason a partir de 2017 ».

Parlez-nous de celle qui la précede, en quoi se

difféere-elle ?

«Avant 2013, I'entreprise utilise le systeme
classique (...). La différence entre |I’ancien et
le nouveau systéme est dans le schéma de
distribution avant [|'entreprise utilise la

distribution directe ».

Quedlle sont
direction géenérale de I’ entreprise CEVITAL ?

les objectifs assignés par la

Les objectifs sont :

e «Minimiser les colts de distribution et de
stockage ;

e Réduirelesdéaisdedistribution;

e Eviter lesruptures des stocks;

e La couverture du marché national et

satisfaire les clients ».
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Cette nouvelle politique permet-elle d' atteindre
ces objectifs ?

«Oui, la nouvelle politiqgue de distribution
adopté par I'entreprise a permet d'atteindre

tous les objectifs assignées ».

Quelles sont les circuits de distribution utilisés
dans lacommercialisation de vos produits ?

« On utilise deux circuits de distribution :
e CircuitdirectBtoB;

e Circuitindirect B to C».

Quels sont les objectifs des circuits utilisés?

e «Réduirelesdéais;
e Minimiser les colts de distribution ;

e Satisfaction des clients ».

Quels sont les ééments qui influencent la
chaine logistique de |’ entreprise ?

e «Lafermeturedesroutes;
e Pannede production ;
e Manque detransport ;

e Lesconditions climatiques ».

Comment planifiez-vous les commandes avant

et aprés lanouvelle politique dedistribution ?

«Avant, les commandes sont prises par le
chargé client, ou ce dernier envoie les bons de
commandes a la commerciale qui envoie a son
tour un bon d affectation a la logistique afin
de préparer la commande et d effectuer le
transfert suivant d’un bon de transfert ...

...Apres, les commandes sont prises par le
keepcontact et qui seront envoyées sous forme
d un OL (ordre de livraison) a la commerciale,
ou ce dernier envoie un bon d' affectation a la
supplychain afin de planifier les commandes et

d’ envoyer un bon de transfert a NUMILOG ».

Quels sont les différents colts logistiques de la

distribution ?

« Les colts logistiques de la distribution sont :
- Lescodts de transport ;

- Lescolts de stockage ».
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Comment vous maitrisiez ces colts ? « Par le travail sur la réduction des stocks et
les délais delivraison ».

Source : réaliser par nous méme d’ aprés les réponses des personnes de |’ entreprise
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2-2.L’analyse desdonnéesdel’entretien :

Avant le nouveau systéme de distribution, |’ entreprise CEVITAL possédait elleméme ala
distribution de ses produits. Elle disposait d’un service de distribution composé par son
propre personnel et des dépdts saisonniers dans certaines régions du pays, ainsi que d’ une
logistique nécessaire. Cependant, cette stratégie n’'a pas apporté un bon résultat pour
I’entreprise. Depuis 2013, CEVITAL a opté pour une nouvelle politique de distribution
plus performante, et cela, en intégrant une nouvelle stratégie qui est le lancement desCLR
(centre de livraison régional) dans le but de réduire la pression sur le complexe, de
rapprocher beaucoup plus la marchandise au client et de tenir sa place sur le marché en

faisant face ala concurrence de plus en plus rude.

Depuis la nouvelle stratégie de distribution, I'entreprise CEVITAL effectue
I’acheminement de ses produits comme suit: I’entreprise contient trois unités de

production qui représentent le point initial du processus de distribution CLR :

e LeComplexe Beaia:

- Raffinerie d’'huile : la capacité de production est 1800 tonne /jour ;
- Raffinerie de sucre : la capacité de production 5000 tonne/jour ;

- Margarinerie : la capacité de production est de 1200 litre/ jour.

e COJEK El-kseur :
- Production desjus : capacité de production est 2653 Palette/ jour ;

- Production des produits péteux : capacité de production est 46 palette/ jour.

e LLKTizi—Ouzou:
- Eauminérae: capacité de production est 1600 palette/ jour.

Suite a la surface limitée du stock au niveau du complexe, et pour ne pas interrompre la
production, qui se réalise 24h /24, CEVITAL a adapté une stratégie, qui est lalocation des
dépbts et I acquisition des plateformes.
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v Les plateformes: ce sont des zones de stockage externes qui sont propres a
I’entreprise CEVITAL. Il existe trois plateformes dont la capacité de stockage est
importante pour I’ entreprise : une au centre qui est celle de Bouira, une autre a |’ ouest
qui est celle de HasssAmmeur a Oran et une a I'est qui est celle d El Kharoub
Constantine. C'est a partir de ces plateformes que I’aimentation des CLR (centre de

livraison régionale) s effectue selon e besoin.

Figure3. 2 :les différentes plateformes de I’ entreprise CEVITAL
V%‘

Source: réalisé par nous-mémes a partir des données fournies par |’ entreprise.
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v LesCLR (centredelivraison régionale)

Les CLR ne sont pas des zones de stockage, car ils fonctionnent a base du principe

Cros- Doc King (terme anglais qui signifie I’ croisement des flux), c’est a dire que toute

entrée au CLR seravendue.

L’ entreprise CEVITAL dispose 18CLR dans différentes régions qui permettent d’ alimenter

la plupart des marchés du pays.

Tableau 2 : lesdifférentsCLR

Plateformes Est Centre Ouest

25- Constantine 15-Tizi-Ouzou 31-Oran

04-Oum Al Bouaghi 16-Alger 13-Tlemcen

05-Batna 26- Médea 22- Sidi bel Abbas

CLR 23- Annaba 09- Blida 27- Mostaganem

35- Boumerdass 29- Mascara
06- Bejaia 14- Tiaret
19- Sétif 48- Relizan

Sour ce : donnée par I’ entreprise
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Figure 3. 3: lesdifférents CLR

e
~ @D

mmml

41



Chapitrelll: La politique de distribution des produits agroalimentaire de |’ entreprise CEVITAL

00000 ¢

il

Source: réalisé par nous-mémes d’ aprés les données de I’ entreprise.

Chague CLR dispose d' un représentant mené d’ un portefeuille client, dont chague CLR a
ses propres clients.
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v' Lestypesdelaclientdlede CEVITAL
e LesclientsCLR

lIs représentent les clients qui s aimentent directementauprés des CLR, auxquels ils

appartiennent.

- Grossistes: qui sont des intermédiaires entre le producteur et le détaillant : safonction
permet de réduire les couts logistiques.
- Le détaillant : il est placé entre le grossiste et le consommateur final. Dans cette

politique de distribution, ¢’ est au détaillant de chercher les produits chez les grossistes.

Ces derniers sont représentes par le keep contacte, qui est un prestataire de CEVITAL : il

dispose d’ une base de données qui contient tous les clients de I’ entreprise. Safonction est :

- laprise des commandes grossistes au quotidien ;

- Transmission du carnet de commande ou OL (ordre de livraison) a différentes
structures;

- Informer les clients sur les actions promotionnelle ;

- Transmission des doléances clients.

e LesclientsHorsCLR

Sont I’ensemble des entreprises et des commercants, qui S aimentent des produits soit a
partir du complexe, soit au niveau des plateformes. Dans ce cas ,il y a deux types de

programmes, B to B (business to business) et B to C (business to customer).

- B to B:ce sont les entreprises qui utilisent les produits de I’entreprise CEVITAL
comme matiere premiere. Exemple : le sucre pour la fabrication du chocolat ou des
boi ssons.

- B to C: pour les clients dont ces produits destinés ala consommation finale, et cela par
la non disponibilité des CLR dans leur région.Exemple : les grossistes de Boussadda.
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v Lescircuitsdedistribution del’entreprise CEVITAL

L’ entreprise a changé sa politique de distribution tout en gardant les mémes circuits. Elle
se basait sur la distribution directe et indirecte.

Circuit direct B to B : ladistribution de I’ entreprise pour une autre entreprise industrielle

ou le produit acheté est considérée comme matiére premiere.

Exemple: D-D
CEVITAL > Coca cola

Sucreliquide

Source: réaliser par nous méme

Circuit indirecteB to C : dansce cas|’entreprise CEVITAL fait appel aplusieurs

intermédiaires afin de couvrir le marché national et de répondre ala demande.

Exemple:

Grossiste Détaillant Consommateur

CEVITAL Distributeur

final

Zemouri Cité Remla Bon choix

Source: réaliser par nous méme
v' Leprocessusdedistribution del’entreprise CEVITAL

Malgre les modifications effectuées au niveau de systéme de distribution de ces produits

agroaimentaire, CEVITAL agardé les mémes circuits de distribution.

Avant, |’entreprise possédait deux plateformes (ouest, Centre), qu'elle aimente chague

jour afin de stocker ces produits.

Avant, les distributeurs se déplacent vers le complexe ou les plateformes pour I’ acquisition
de leurs produits, mais |I’encombrement et le manque de moyen de transport ains que
I'insatisfaction et les réclamation des clients pour la qualité du services a poussé
I’ entreprise a opter pour une meilleure stratégie de distribution qui est I'implantation des

CLR et d'une autre plateforme qui se situe al’ est du pays ( El kharoub, Constantine) .
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Dans ce systeme, I'entreprise aimente d’ abord les plateformes d'ou les CLR seront
alimenter a leur tour pour livrer enfin au différent distributeur mais dans ce cas les CLR
peuvent étre alimenté a partir du I’usine ou bien d’une autre plateforme cela dépend de la

distance la plus courte.
Exemple: CLR Bgaias aimente soit a partir del’ usine ou la plateforme Bouira.

L’ entreprise a trouvée certains inconvénients dans |I’acheminement malgré sa nouvelle
stratégie, comme des ruptures de stocks ainsi que des retards de livraison. Pour éliminer
ses risques, une modification du systeme est mise en place par I'entreprise ce qui fait
I’ apparition du systeme DIAPASON au court de I'année 2017. C'est un systeme
complémentaire a celui des CLR, sa stratégies est que chaque CLR s alimente seulement a
partir de la plateforme désignée (respect des lieux d’ alimentations des CLR et des délais de

livraison)

Exemple: CLR 06 doits s alimenter uniquement a partir de la plateforme centre (Bouira).
v' Laplanification descommandes au sein de CEVITAL

Avant le nouveau systeme les prises des commandes s effectuent comme suit :

Le dépositaire envoie un bon de commande au chargé de la clientéle de I’entreprise. Le
chargé client envois un bon d' affectation pour le client pour le service logistique ainsi que
le service commercia plus un bon de commande pour ce dernier qui programme a son tour
les ventes de J+1 aprés la vérification des stocks.

Apres plusieurs modifications du systéme de distribution de I’entreprise CEVITAL, le
nouveau systeme apparait avec une nouvelle pratique de |la prise de commande.

Le keepcontact appelle tous les clients du CLR a partir de 8HOO jusqu'a 15H00 pour les
informer sur I'état des stocks et les actions promotionnelles de |’entreprise, afin de
décrocher une prise de commande car ce dernier sera paye par le nombre de commande
effectué. Tous les clients peuvent appeler le keepcontact pour la prise de commande en
pal ette, la modifiée ou méme |’ annulée avant 15HO0.

Vers midi, le keepcontact envoie au commercial un OL (ordre de livraison) partiel pour
avoir une vison sur les commandes, a 15H00. Un OL final sera envoyé a la
COMMERCIAL, laSUPPLY CHAIN ainsi quaNUMILOG.

Le service commercial sais que les commandes de I'OL sur le logiciel sage 1000 afin
d’ effectuer un BA (bon d’ affectation) qui seraenvoyé au service planification. A son tour,
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le service planification vérifie la disponibilité des produits, et définit la destination et la
plateforme la plus proche et, enfin, planifie les commandes et les transferts avec le sage
1000, avant 16H30. Ce méme service envoie ensuite un OT (ordre de transfert) a
NUMILOG transport afin de préparer les moyens de transport, et a I’ Exploitation pour la
préparation des lieux de stockage.

Figure3.4 : La planification des commandes

K eep contact

Détaillants

achats
. ——
Service BA | Planification |BT | NUMILG | gL Produits
commerciade | — » / CLR BN
Distributio
A ‘r 1 0 ' \
OL OL OL
Transmission desOL ' Livraison
des commandes
Prise des commandes

Source: réaliser par nous méme a partir des données de I’ entreprise

v' Ladistribution des produitsde CEVITAL

Avant le nouveau systeme, I’ entreprise CEVITAL faisait-elleeméme la distribution de ses
produits, avec ses propres moyens de transport géré par la direction logistique. Mais la
forte demande et I’ encombrement au niveau du complexe ainsi que le mangque de moyens
de transport a poussé I'entreprise a externaliser sa distribution et pour confier a un
prestataire qui est NUMILOG.

Juste apres la réception de I'OT, le chargement et le transport des commandes pris en
charge par NUMILOG seront faits le méme jour depuis I'usine jusqu’aux plateformes
(figure 3.2), ou depuis ces dernieres I’ alimentation des CLR s effectue le J+1 (figure 3.3),
selon le besoin et en respectant les horaires recommandés. Une fois les produits au CLR
(6HOO0 J+1) I’acheminement des produits aux clients (grossistes) se fait a partir des petits

camions pris en charge par |’ entreprise.
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20H-5H 6H 6H-15H
= - -
Réception alimentation livraison

Source : réaliser par nous-mémes a partir des données de I’ entreprise

Dans le cas des eaux minérales lala Khadidja(LLK),I’entreprise n’alimente que deux
plateforme: celle de I’ouest et celle de I'est. Les CLR qui font partie de la plateforme
centre (CLR16, CLR15, CLR35, CLR09, CLR29, CLR06) sont alimentées directement par
I”unité de production LLK qui se situe a Tizi-Ouzou ; par contre, le CLR19 est alimentée
par la plateforme de I’ est (Constantine). Cela est dliala longue distance entre Sétif et Tizi-
Ouzou (4H deroute).

Cette stratégie est appliquée pour éliminer les stocks au niveau de la plateforme centre, car
la disponibilité de I’ eau est faible surtout pendant |a période d’ été car les quantités d’ eau a

distribuer dépendent de la source.

Le fondement des CLR consiste a travailler avec un zéro stock, car ils fonctionnent a base
de principes CROS DOC KING (croisement des flux).Toute entrée au CLR sera vendue.
Mais ils déposent d'un stock de couverture gqui couvre certaines commandes imprévues

afin de satisfaire le programme des ventes.

v Les avantages du nouveau modéle de distribution: le nouveau modéle de

distribution permet :

Un contact direct avec le client ;

- Unemelilleure vision sur les commandes ;

- D’éviter le sur stockage au niveau des stocks car le client achéte ce qu'il veut ;
- Minimiser les codts de stockage et de distribution ;

- Laréduction de ladistance qui engendre celle des délais de transport ;

- Unemelilleure qualité de service ;

- lacouverture du marché par la disponibilité des produits ;

- Lecontact direct avec les clients.
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Section 3 :Analyse del’ évolution de chiffred’ affaire et les quantités vendues

Dans cette section nous alons effectuer une analyse documentaire a partir des données que

nous avons collecté lors de notre stage pratique au niveau de |’ entreprise CEVITAL, dans

I’ objet de confirmer |’ efficacité de cette nouvelle politique.

Dans notre éude, nous avons pris en compte I'évolution du chiffre d affaires et les

quantités vendues pendant le systeme distribution classique de I’année 2012 et celle de

I”année 2016, quatre ans apres |’ implantation du systeme CLR.

Le tableau suivant montre I’ évolution des quantités de produits vendues en tonnes par

I’ entreprise avant et apres le nouveau systeme CLR :

Tableau 3: I’ évolution des quantités vendu en tonne

Etiquette de ligne 2012 2016
Boissons 364572 455715
Huile 409728,5 493 650
Margarines 49703,2 62 129
Sucre 1199160 1332400
Total général 2023163,7 2343894

Source : donnée par I’ entreprise

L’ écart = [(quantité vendu en 2016-quantité vendu en 2012) /quantité vendu en 2016]* 100

Boissons :[ (455 715-364572) /455 715]* 100= 20%

Huile : [(493 650-409728,5) /493 650]* 100= 17 %

Margarine : [(62 129-49703,2) / 62 129]* 100= 20%

Sucre: [(1 332 400-1199160)/ 1 332 400]* 100= 10%
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Graphe N°1: représente les ventes par année dans les deux systemes
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Source: réaliser par nous méme

D’aprés les résultats du tableau, on constate que le total des ventes est évolué de 14%
depuis I’ adaptation du systéme CLR. Les produits ont connu dans ce nouveau systéme une
hausse dans son pourcentage de la maniére suivante :

e Leshoissons: I’évolution des ventes est de 25%. Depuis le systéme CLR, les boissons
prennent leurs parts de marché.

e L’huile: malgré la concurrence, CEVITAL aréuss aavoir une meilleure place sur les
marchés des huiles aprés son adaptation au nouveau systéme avec une augmentation de
17% de ses ventes.

e Lamargarine: ladisponibilité des moyens de stockage (chambre froide au niveau des
plateformes et des CLR) a engendré une augmentation des ventes de 20%.

e Lesucre: en comparant entre le systéme classique et le nouveau systéme, on constate
gue les ventes du sucre ont augmenté de 10%, |’ entreprise détient le monopole sur le

marché.
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Le tableau suivant montre I’ évolution du chiffre d’ affaires de I’ entreprise avant et aprés le

nouveau systeme CLR :

Tableau 4 : I’évolution du chiffre d’ affaire

Etiquettes de lignes 2012 2016

Boissons 5588905694,54 7 656 035 198
Huile 41731308360 59 616 154 800
Margarine 6722043570 8 962 724 760
Sucre 65663646085,06 98 005 441 918
Total général 119705903709,6 174 240 356 675

Sour ce : donnée par |’ entreprise

L’ écart= [(chiffre d'affaires en 2016- chiffre d'affaire en 2012) /chiffre d affaires en

2016]*10

o LesBoissons: [(7 656 035 198-5588905694,54) /7 656 035 198]* 100= 27%
o Leshuiles: [(59 616 154 800-41731308360)/59 616 154 800]* 100= 30%

e Lamargarine: [(8 962 724 760-6722043570)/8 962 724 760]* 100 = 25%

e Lesucre: [(98 005 441 918-65663646085,06)/98 005 441 918]* 100= 35%
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Graph N°2 : représente e chiffre d’ affaire par produit dans les deux systemes
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L’ augmentation des quantités des ventes est le principal facteur qui explique le chiffre
d’affaires. Le chiffre d’ affaires des boissons a augmenté de 27%, celui des huiles de 30%,

lamargarine de 25%, enfin le chiffre d’ affaire du sucre a connu une augmentation de 35%.
L’ écart de latotalité du chiffre d’ affaires entre 2012 et 2016 est de 31%.

L’entreprise a réussi a atteindre ses objectifs fixés lors de son lancement avec le systeme
CLR:

- couverture du marché nationd ;

- Satisfaction des clients;;

- Réduction des couts de transport ;

- Réduction des couts de livraison ;

- Réduction des couts de stockage ;

- Augmentation de chiffre d affaire.
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Conclusion

CEVITAL agro-industrie est le leader du secteur agro-alimentaire en Algérie. Sa mission
principal est le développement de sa production afin d’ assurer la qualité et les conditions
de ses différents produits (huile, margarine, sucre, eau minérale, boissons fruitées) et de

satisfaire ses différents clients par la couverture du marché national.

A travers notre stage pratique d’ un mois au sien de CEVITAL et les entretiens effectués
aupres du personnel du service commercial, on a pu constater que I’ entreprise a accordé
une trés grande importance au systéme de distribution de ces différents produits, ce qui la
poussé a effectuer plusieurs modifications afin d atteindre ses objectifs, en basculant du
systeme classique au systéme CLR, avant d’ adopté récemment le systeme DIAPASON.

Au terme de ce chapitre, nous avons affirmeé qu’ a travers le passage du systeme classique
au systéme CLR, qui fonctionne du principe CROS DOC KING, I’entreprise CEVITAL a
permis de couvrir le marché national, de satisfaire ses différents clients, de réduire les
colts de transports ains que les codts de livraison et de stockage, et enfin, d’ augmenter
son chiffre d' affaire de 31% entre 2012 et 2016.

Nous venons alors de confirmer nos deux hypothéses selon I’ entreprise aréussi a assurer la
disponibilité de ses produits au niveau national et que la nouvelle politique de distribution
a permis a |’ entreprise de mieux mener ses produits de leur point de production jusgu'au

point de consommeation.
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Conclusion générale

Conclusion générale

La distribution est devenue aujourd’hui une fonction fondamentale du commerce mal
maitrisée par les entreprises: elle engendre une pénurie ponctuelle de son produit sur le
marché et la présence des concurrents peut mettre en danger la fidélité de ses consommateurs.

Considérée aingi, le choix d’une politique de distribution est vital pour une entreprise, car il ne
S agit pas seulement de concevoir un bon produit, mais le distribuer afin de permettre au

consommateur de procurer les biens dont ils ont besoin dans des conditions adéquates.

Rappelons que I’ objectif de notre travail consistait a identifier la politique de distribution
adoptée par I’entreprise CEVITAL et s cette politique a permis a |’ entreprise d’ atteindre les

objectifs assignés a cette politique.

Au terme de ce travail, nous avons constaté qu’ avant 2013, I’ entreprise CEVITAL procédait
eleméme a la distribution de ses produits, puisqu’elle disposait de tous les moyens
nécessaires, humains et matériels. Cependant, la concurrence et le manque d’ expérience ont
poussé les responsables de CEVITAL a changer sa politique de distribution a partir de 2013,
en adoptant le systeme CLR qui fonctionne a base du principe CROS-DOC-KING
(croissement des flux) selon lequel toute entrée au CLR sera vendue, afin d' éiminer les
stocks et les retards de livraison et de mieux répondre aux exigences et au besoin du marché.
Ce systeme demeure toujours une insatisfaction pour I’entreprise malgré I'évolution des
ventes, car les produits sont toujours indisponibles dans certains points de vente du pays, a
cause du manque dorganisation du systéme de distribution. Cela a incité récrément
I"entreprise a effectuer une modification du schéma de distribution et |'adaptation du
DIAPASON, qui compléte le systeme CLR dans le but de mener une meilleure coordination

de sa politique de distribution.

L’ enquéte de terrain effectué au service du service commercia de |’ entreprise nous permis de
on constater que la distribution intensive de I’ entreprise CEVITAL lui a permis de couvrir le
marché algérien par I'implantations de 3 plateformes : une al’ ouest (Oran),|’ autre au centre (
Bouira) et la derniere a I’est du pays (Constantine) ainsi que 18 CLR dans des différentes
régions (Alger, Sétif, Boumerdass, Ghilizane, Constantine, Oum El Bouaghi, Batna, Annaba,
Tizi-Ouzou, Médéa, Blida, Beaia, Oran, Tlemcen, Sidi belabas, Mostaganem, Mascara et
Tiaret) et d assurer la disponihbilité permanente de ces produits dans le maximum de points de

vente du pays. Nous venons alors de confirmer nos deux hypotheses selon I’ entreprise aréussi
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aassurer la disponibilité de ses produits au niveau national (H1 confirmée) et que lanouvelle
politique de distribution a permis a |’ entreprise de mieux mener ses produits de leur point de
production jusqu'au point de consommation(H2 confir mée).
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ce /i itaa

Complexe Cevital Béjaia - BEJAIA

Tél. : +213 (0)34 20 20 00
Fax : +213 (0)34 21 27 73

Demande de transfert

Date : 09/04/2017

Dépobt Départ : MARG
MARGARINERIE
COMPLEXE CEVITAL BEJAIA

Dépodt Arrivée: CLROSE

CENTRE DE LIVRAISON REGIONAL O
OUED SEMAR ALGER

BEJAIA

No Piece : TR 377400

Produit Désignation Dépot Quantité Poids Volume
MAFEP500 MARGARINE FEUILLETAGE PLAQ. 50 MARG 19 PLT 0GR 0,000 LT
MATB500 MARGARINE FLEURIAL BARQ. 500 G MARG 5,00 PLT 0GR 0,000 LT

KG L

Visa du Magasinier

Visa du Responsable des Stocks

Visa du Chauffeur

Visa de I'Agent de Sécurité




Conceptsclés:

Charger client : est celui qui est en contact direct avec les clients de I’entreprise. 1l doit
utiliser un style de communication plus élevé, attentionné, pour que I'image de CEVITAL-
agro doive étre protégée face a ses différents clients, industries. Ses fonctions se résument
en la prise de commande aupres des industries ainsi que le suivi de la situation financiére des
clients.

Bon de commande: Annexe 1

Le bon de commande est destiné a la confirmation écrite, justificative et obligatoire de toit
achat effectué aupres d'un fournisseur national ou étranger, et quelque soient les quantités
commandées.

Ce bon se fait par les clients hors CLR.II est présenté au service commercia du complexe par
le représentant de la clientele dit démarcheur.

Bon d’ affectation : Annexe 2

Une fois que le service commerciaregoit le bon de commande des clients, il affecte a chague
client sa commande nécessaire, et cela par I’ éaboration d’un bon d’ affectation. Les é éments
indiqués dans ce bon sont :

e Unensemble d’ informations concernant le client ;

e Unensemble d’ informations sur le fournisseur du complexe;;

e Les quantités affectées, le prix unitaire de chague produit et le montant total de la
commande ;

e Unnuméro de BA qui désigne le numéro de lacommande client ;

e Ladate delacommande et mode de réglement.

Bon detransfert : Annexe 3

A base d’ une demande de transfert des produits finis aux plateformes et aux CLR, un bon de
transfert est élaboré par le service planification.

Ce document est constitué :

e Desquantités des produits atransférer ;

e Du dépdt du départ ainsi que le dépdt d’ arrivé du transfert ;
¢ Desinformations concernant le chauffeur ;

e Ladatedu transfert.

Bon delivraison : Annexe 4

Le bon de livraison est destiné a I’ enregistrement et a la justification de toute livraison de
produits pour les clients.



Ce document doit étre établi au moment méme de la livraison.ll représente la justification du
magasinier pour toute sortie de produits finis. 11 accompagne |’ acheteur au moment méme de
lalivraison.

OL (ordredelivraison) : Annexe 5

Ce document est élaboré par un représentant qui collecte I’ ensemble de ces commandes dit
keep contacte.

L’ OL est constitué des points suivants :

e LenomdeCLR et du distributeur ;
e Lafamilleet lasousfamilledes articles ainsi que leurs codifications et leurs désignations ;
e lesquantités commandées.

NUMILOG : cest une filiadle de CEVITAL créé en 2009, qui se subdivise en deux :
NUMILOG transport et NUMILOG entreposage.

- NUMILOG transport : Assure le transport des produits de CEVITAL du complexe a
I’ extérieur (client directe, CLR, plateformes).

- NUMILOG entreposage : Assure Le stockage des produits de CEVITAL au niveau
des dépots, et des plateformes.

KEEP CONTACT : est le centre d'appel. Son réle principal de KC est de récolteret
transmettre desinformations, prendre des commandes des grossistes au quotidien et
Transmettre le carnet de commande ou OL (Ordre de livraison) a différentes structures,
informer les clients sur les actions promotionnelles ainsi que Transmission des doléances
clients.

SAGE 1000 :« SAGE 1000 », qui permet une meilleure gestion théorique des stocks (les
flux) au niveau du CEVITAL.

A base de ce logicidl, les correspondants élaborent les différents documents commerciaux, les
fiches de stocks, ainsi que les programmes de production, de vente et de distribution.

Rupture des stocks: c'est le moment ou les stocks d une entreprise sont insuffisants pour
satisfaire |la demande.



Guided’entretien

1) Quelleest lapolitique de distribution adoptée par I’ entreprise CEVITAL ?

2) Depuis quand avez-vous adopté cette politique ?

3) Parlez-nous de celle qui la précede, en quoi se differe-elle ?

4) Quels sont les objectifs assignés par ladirection générale de CEVITAL ?

5) Cette nouvelle politique permet-elle d atteindre ces objectifs ?



6) Quelles sont les circuits de distribution utilisés dans la commerciaisation de vos
produits ?

7) Quels sont les objectifs des circuits utilisés ?

8) Quelssont les éléments qui influencent la chaine logistique de I’ entreprise ?

9) Comment planifiez-vous les commandes avant et apres la nouvelle politique de
distribution ?

10) Quels sont les différents codts logistiques de la distribution ?



11) Comment métrisez-vous ces codts ?
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Résumé



Résume:
L’ objet de notre travail consiste a éudier la politique de distribution au sein de I’ entreprise

CEVITAL et de déterminer I'importance de cette politique dans I’ atteinte les objectifs fixés
par |’ entreprise.

A travers cette étude, nous avons conclu que mener les produits au bon endroit, en quantité
suffisante avec le choix requis, au bon moment et avec les services nécessaire a leur vente, et
aleur consommation est un facteur primordia pour la prospérité de I’ entreprise.

C'est a ce propos que LUIS CHESKEN affirme qu’ « un bon produit correctement présenté,
doté d’ une excellente publicité, vendu a un prix raisonnable, n"aura pas de succes s il n’est
pas correctement distribué et réellement mis a I’ étalage ».

Motsclés:
e CEVITAL
e CLR
e Logistique
e Politique de distribution
e Plateforme

e Supply chain
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