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Introduction générale

Le mot « logistique » est devenue trés fréquemment utiliser au fil de temps ; tandis que sa
signification s’élargissait, sortant du domaine militaire pour devenir un mot clef du management
des entreprises. La logistique est en effet une des fonctions majeures des systémes modernes
de production et de distribution.

Les entreprises se voulant étre pérennes doivent étre toujours plus performantes et adopter
une démarche d’amélioration continue. Cela ne peut étre réalisé qu’a travers une chaine
logistique efficiente. Tous les moyens doivent étre déployés pour gagner en maitrise, en
souplesse et en réactivité, a tous les niveaux de la chaine, notamment dans la distribution.

Ainsi la gestion de la chaine logistique consiste a optimiser 'ensemble des activités et processus
d’élaboration, d’acheminement et de stockage d’un produit ou d’un service, depuis la gestion
des matiéres premiéres jusqu’a celle des produits finis.

Le stock est un outil trés important dans la chaine logistique de I'entreprise. Il permet de réduire
lincertitude et de répondre plus facilement a la demande mais il représente un co(t parfois
élevé. Pour ces raisons, il est important de bien comprendre a quoi correspond un stock,
combien il peut colter et comment on doit le gérer.

Suivi de la planification appliquer par la méthode Management Requerement Planning
« MRP » sur une durée moyenne en 6 a 18 mois

Dans cette étude qui est partagé sur 4 chapitres :

- Le 1°" chapitre traite généralités sur la chaine de distribution pharmaceutique.

- Le 2°mechapitre focalise sur la chaine de distribution de I'entreprise EVOLAB.

- Le 3°mechapitre nous introduit la méthode MRP.

- Le 4®mechapitre I'application MRP sur les 6 mois prochaine de cette année sur 3
différents médicaments.

Enfin, cléturé avec une conclusion générale.



Chapitre 1 :

Généralités sur la chaine de distribution
pharmaceutique



Chapitrel : Généralités sur la chaine de distribution pharmaceutique

1.1 Introduction :

La maitrise et le développement des circuits de distribution de tous ce qui est produit
pharmaceutique (médicament, complément alimentaire) jouent un réle capital sur le plan
économique et sur la politique du secteur pharmaceutique. La distribution en gros des
médicaments qui était responsable de la naissance des grossistes répartiteurs qui assurent
I'approvisionnement des officines en médicaments.

Aujourd’hui, on remarque que la chaine de distribution des médicaments devient de plus en
plus complexe a cause de l'implication de nombreux intervenants et des acteurs du circuit
de distribution en commencgant par les laboratoires producteurs pharmaceutique aux
officines qui délivrent le médicament aux client final sans oublier I'impact de I'’évolution de
la technologie.

Dans ce chapitre on va voir les définitions des composants de la chaine de distribution
pharmaceutique ses stratégies, acteurs, les éléments de base d’une chaine de distribution
(entrepdt, systeme d’information, stocks) et enfin les indicateurs pour mesurer sa
performance.

1.2 Définition :

1.2.1 La distribution :

C’est I'ensemble des activités réalisées par l'usine fabricant qui sera avec ou sans le
concours d’autres acteurs, dés que les produits sont finis jusqu’a ce qu’ils soient en
possession du consommateur final et préts a étre consommeés.

La distribution inclut la vente des produits et/ou services (banques, assurances, ...) mais
n’inclut pas forcément I'existence des magasins (vente de porte a porte, vente automatique,
vente réseau, vente par internet ...)

Elle peut ne pas nécessiter des intermédiaires (vente directe du producteur au
consommateur).

Un des éléments du mix marketing est la distribution et aussi une variable stratégique,
I’entreprise opte pour un canal de distribution court ou long (des intermédiaires).

On peut définir la fonction principale de la distribution comme I’ensemble des opération et
étapes qui suivent le procédé de production, cette mise en ceuvre par le producteur ou par
un et plus d’intermédiaires qui sont les distributeurs afin de mettre a la disposition du
consommateur final (individu, entreprise, groupe) des produits ou des services, et aussi
pour faciliter et renforcer les achats”.

1 https://wikimemoires.net/2013/08/la-definition-de-la-distribution-le-concept-de-distribution/
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Chapitrel : Généralités sur la chaine de distribution pharmaceutique

En effet, lorsqu’une entreprise posséde un large réseau de distribution, les produits seront
vendus sur davantage de plateformes et a moindre cout. Quand la stratégie de distribution
est aussi robuste ¢a garantira que les marges bénéficiaires seront plus élevées et tendent
également a absorber le cout des matiéres premiéres, comme ¢a garantit également que
les produits peuvent survivre sur le marché a long terme et surtout lorsque les conditions du
marché sont difficiles?.

1.2.2 La chaine de distribution :

La chaine logistique fait référence a des séries de processus impliqués dans la production
et la distribution du produit. Elle représente les étapes qui devraient-étre effectuées et suivit
afin d’acheminer le produit au consommateur. Les portails d'une chaine logistique étendue
vont bien au-dela des processus internes et font référence a la gestion des partenaires,
avec 3 parties externes au business, comme les clients, et les consommateurs, par le biais
d'une interface du logiciel ERP.

Matleres premleres !: Secteur primaires
) S _

Fournisseur

Production

Grossiste/
Distributeur

Composants
- finition
Assembleur ™

a Retailer /
/ SwArtisans

Grossiste

Clients
b2c / b2b

Figure 1 - Chaine de distribution

1.2.3 Canal de distribution :

Un canal de distribution a pour but de mettre a disposition du client final un produit a travers
une succession d’acteurs agissant de maniére coordonnée.

2 https://apprendre-gestion.com/chaine-distribution-definition/
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Chapitrel : Généralités sur la chaine de distribution pharmaceutique

On distingue deux gros canaux de distribution :
1) Canal direct ou canal de niveau zéro (du fabricant au client) :

La plus ancienne forme de vente de produits qui est la vente directe, qui n’implique
inclusion d’'un intermédiaire.

2) Canaux indirects (vente via des intermédiaires) :

C’est quand le fabricant fait appel a un intermédiaire afin de vendre son produit au
client, donc il utilise un canal indirect qu’on peut les classés en trois types :

» Canal a un niveau (du fabricant au détaillant au client) : les détaillants achétent le
produit au fabricant pour le vendre aux clients.

» Canal a deux niveau (du fabricant au grossiste, du détaillant au client) : les
grossistes achetent le vrac auprés des fabricants, le décomposent en petits
emballages et les vendent aux détaillants qui le vendent éventuellement aux
clients finaux.

» Canal a trois niveaux (du fabricant a 'agent au grossiste au détaillant au client) :
la présence de ces agents qui ont le devoir de gérer la distribution des produits
d’'une zone ou d’un district, du coup ils assurent la disponibilité du produit sur
marché en peu de temps aprés la commande.

° producteur ° producteur
grossiste
centrale d’achat

. intermédiaire
° consommateur ° consommateur

CANAL COURT CANAL LONG

intermédiaire

Figure 2 - Les canaux de distribution

1.2.4 Circuit de distribution :

Un circuit de distribution prend en compte tous les moyens mis en ceuvre afin de mettre le
produit a la disposition du client final.
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La différence avec le canal de distribution c’est que le circuit de distribution prend en compte

les acteurs uniquement et un circuit comprendra I'ensemble des canaux de distributions
existant.

Autrement dit le circuit de distribution est I'ensemble des canaux de distribution impliqués
dans le processus de commercialisation qui est du producteur au consommateur d’un

produit 3.

1.3 Les flux de la chaine de distribution :

Pour une chaine de distribution on peut déterminer trois flux principaux sur lesquels on
adapte nos stratégies : flux d’information, flux physique et flux financier.
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Figure 3 - Les flux de chaine de distribution
1.3.1 Le flux d’information :

Le flux d’information représente une accumulation de données transférer et échanger entre
les acteurs de la chaine de distribution. Ou on y retrouve principalement les informations qui
concerne beaucoup plus le service commercial tel que : les commandes faites par les clients
qui comprend en premier lieu informations sur le client, I'article ou le produit, le prix du
produit, la quantité commandée, date et lieu de livraison. Cette base de données comporte
aussi d’autres informations relatives aux fournisseurs et prestataires (prestation logistique,
transporteur, ...), on retrouve aussi la stratégie d’approvisionnement, les moyens de
transports mobiliser par I'entreprise et leurs efficacités sans oublier les informations sur les

3 https://www.definitions-marketing.com/definition/circuit-de-distribution/
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prix (matiére premiére, transport, les prestations effectuer par les partenaires, produit fini)
et enfin les indicateurs de performance.

Savoir combien votre client a commandé (savoir la demande) veut dire savoir combien il va
falloir commander de matiére premiére aux fournisseurs, du coup savoir combien il va falloir
stocker, combien faut-il produire et pour conclure combien il va falloir livrer.

Le flux d’'information a un poids énorme sur la prise de décision dans le choix d’'une stratégie
n’importe quelle information erronée ou non sur peut causer des dégats considérables.

1.3.2 Le flux physique :

Le flux physique est résolu du déplacement (transport) ou le mouvement et stockage de la
marchandise, qui débutera du transfert de la matiére premiére vers le site de production
pour I'obtention d’'un produit semi-fini ou fini qui sera destiné vers un ou plusieurs entrepots
pour que ¢a termine enfin chez un ou plusieurs magasins ou directement vers le client final,
suivant le type de distribution.

On peut regrouper dans le flux physique des fonctions d’approvisionnement, de
maintenance, pilotage des stocks, flux des produits et enfin des fonctions de gestion
d’entreplt et de transport. Tous ces derniers sont bien conditionnés par la prévision des
ventes la plus juste afin d’éliminer tous type de surstockage ou des risques de rupture.

Généralement le flux physique est pris comme le plus lent des trois flux.

1.3.3 Le flux financier :

Le flux financier comme son nom l'indique c’est la circulation monétaire de I'entreprise qui
englobe les achats (matiére premiére, matériel, outils, piéces de rechanges, équipement),
les charges directes et indirectes (loyer, salaires, impéts, ...). Ce flux est sous la
responsabilité du service des finances et comptabilités qui sont en relation directe ou
indirecte avec d’autre services comme le commercial et I'approvisionnement afin d’assurer
le suivi de I'’écoulement des finances, comme ¢a peut toucher méme les investissements de
I’'entreprise.

1.4 Les niveaux de décisions d’une chaine de distribution :

Une décision peut étre définie comme étant le probléme de donner une valeur a une variable
inconnue et dont la connaissance permet au décideur de sortir d’'une situation de jugement
ou d’incertitude (Ouzizi, 2005).

Pour faire une conception d’'une chaine de distribution ¢ca nécessite de prendre en
considération un ensemble de décision qu'on peut les classer en trois niveaux
hiérarchiques : décisions stratégiques, décisions tactiques et enfin les décisions
opérationnelles. La pyramide qui figure ci-dessous montre cette hiérarchie.
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Deécisions
stratégiques

M) (long terme)
ccisons tactiques
(moven terme)

1

Décisions operationnelles

(court terme)

Figure 4 - Les niveaux de décision d'une chaine de distribution

1.4.1 Décisions stratégiques :

Les décisions stratégiques qui sont prise par la direction générale définissent la politique de
I'entreprise sur le long terme (de quelques mois et qui peuvent s’étalées sur des années),
elles englobent les contrats de partenariats avec des clients et/ou fournisseurs, localisation
des sites de production et d’entreposage, nouvelle gamme de produit, toutes ces décisions
ont comme objectif d’atteindre principalement un but financier.

1.4.2 Décisions tactiques :

Les décisions du niveau tactique sont prises par les cadres et les chefs des services de
I’'entreprise sur un moyen terme (quelques semaines a quelques mois), ces décisions sont
appliquées afin de déployer les décisions stratégiques de I'entreprise. Ce niveau est dédié
a la gestion des ressources, la planification, gestion de stock, etc.

1.4.3 Décisions opérationnelles :

Les décisions opérationnelles sont prises par les chefs d’équipe et méme les opérateurs de
’'entreprise sur une courte durée qui ne dépasse pas une semaine. Ces décisions
opérationnelles assurent I'ordonnancement et pilotage en temps réel des systémes de
production, affectation des ressources aux taches, etc. Tout dans le cadre des décisions
tactiques.

1.5 Les stratégies de distributions :

Dans la distribution on distingue trois stratégies principales : la distribution intensive, la
distribution exclusive et enfin la distribution sélective.
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1.5.1 Distribution intensive :

L’entreprise du nom choisira de commercialiser son produit dans le plus grand nombre
d’'unités commerciales. Dans le but de toucher le client final ou le consommateur en
n'importe quel lieu en s’assurant de la présence d produit dans le plus grand nombre de
points de vente. Généralement cette méthode de distribution est utilisée pour les produits
de grande consommation (stylos, mouchoirs en papier, paquet de bonbon).

1.5.2 Distribution exclusive :

Comme son nom lindique la distribution exclusive consiste pour [I'entreprise a
commercialiser ses produits dans une zone géographique donnée uniquement dans ses
propres points de vente ou bien a des distributeurs avec une condition d’exclusivité.

En adoptant cette stratégie, I'entreprise assure le contrdle total de la distribution, les
relations clients et donc de la collecte et de I'exploitation des données commerciales.

Cette stratégie est recommandée pour les produits de luxe et des produits haut de gamme.

1.5.3 Distribution sélective :

La distribution sélective consiste pour I'entreprise a distribuer ses produits via un réseau
d’unités physiques ou virtuelles sélectionnés sur des criteres de positionnement, par
I’expérience client et d’expertise techniques des forces de vente.

On explique la sélection des distributeurs par la volonté de maitriser I'image de I'entreprise
et du produit ou la nécessité de renseigner le client ce qui implique que les conseillers
vendeurs qui connaissent bien les produits. Cette stratégie de distribution peut aussi étre
adopter par des nouvelles entreprises qui viennent d’arriver sur le marché afin de créer leur
réseau de distribution.

La figure ci-dessous illustre les trois stratégies de distribution et par quoi est déterminer ce
choix
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DISTRIBUTION EXCLUSIVE DISTRIBUTION SELECTIVE DISTRIBUTION INTENSIVE

LLARN

[ ]
. i

l l

XTXITITY,
La margue fait le choix de
commercialiser son produit dans le plus
grand nombre d’unités commerciales :
c'est la distribution intensive pratiquee
pour les produits de grande
consommation. L'objectif est d'assurer la

présence du produit dans le plus grand
nombre de points de vente.

Le choix de Ia
stratégie est Y .........
déterminé par

la volonté de
contrdle

Figure 5 - Différentes stratégies de distribution et facteur du choix

1.6 Les acteurs de la chaine de distribution des médicaments :

La distribution est le deuxiéme axe principal du secteur pharmaceutique comme c’est un
élément essentiel pour assurer un réseau local durable et performant.

La disponibilité des produits pharmaceutique (médicament ou complément alimentaires)
dépend de ces trois principaux acteurs :

1.6.1 importateurs et producteurs :

Les importateurs et/ou fabriquant assurent la disponibilité pharmaceutique (médicaments,
compléments alimentaires) conformément aux dispositions du cahier des charges élaborer
par les producteurs importateurs ou les importateurs seulement tout en définissant le

10
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programme d’importation aux prés du ministre de I'lndustrie pharmaceutique, pour que ce
dernier soit vendu aux grossistes répartiteurs. En 2019 il y avait 132 usines de production
de médicament en Algérie.

Les producteurs les plus important du marché pharmaceutique local sont: EL KENDI,
SAIDAL, SANOFI, HIKMA, BIOPHARM, MERINAL, PFIZER, IMC, INPHA et BAKER.

Le cas d’'un importateur est particulier dans la loi de I'industrie pharmaceutique algérienne,
qui le considére comme un distributeur avec la responsabilité et I'obligation proche des
producteurs locaux

Les importateurs les plus important du marché pharmaceutique algérien sont: PCH,
SANOFI, BIOPHARM, ALDAPH, HIKMA, ATPHARMA, L'UNION PHARMACEUTIQUE
CONSTANTINOISE, L'INSTITU PASTEUR*.

1.6.2 Les grossistes distributeur (répartiteur) :

Le grossiste répartiteur (distributeur) est placé au centre de la chaine de distribution par sa
position il représente le lien entre les fournisseurs (importateurs ou/et producteur locaux)
les officines (pharmacies) qui sont les clients.

Comme son nom l'indique un grossiste doit avoir la capacité et le pouvoir d’acheter et de
stocker dans ses propres locaux les produits pharmaceutique (médicaments et
compléments alimentaires) pour les répartir d’aprés un programme optimal a ses
pharmacies clients.

La répartition pharmaceutique est une activité trés réglementée par la loi car elle touche
directement la santé publique et les médicaments qui sont des produits indispensables a la
santé des patients et qui peuvent étre rares, urgents, chers, et rapidement périssables.

Les grossistes actifs sur le marché sont peu entre 100 a 120 grossistes, avec la majorité du
marché se partage par 40 seulement avec une premiére place qui revient a HYDRAPHARM.

1.6.3 Les officines :

Les officines est le dernier acteur de notre chaine de distribution pharmaceutique, qui
assurent la disponibilité des produits pharmaceutique aux consommateurs final a travers
tout le territoire national.

4 Conseil de la concurrence . «Etude sectorielle sur la concurrentialité du marché des
médicaments a usage humain en Algérie». (2018)
11



Chapitrel : Généralités sur la chaine de distribution pharmaceutique

Il'y a environ 11241 officines privées et plus de 800 pharmacies publiques de I'entreprise
nationale de distribution de médicament en détail (ENDIMED), qui s’approvisionnent aupres
des grossistes.

Le dépositaire

Le laboratoire Le grossiste . NI S
£ La pharmacie
pharmaceutique \ répartiteur

Le groupement

Vente directe

Figure 6 - Chaine de distribution des médicaments

1.7 Entrepot :

Il va de soi que toute chaine posséde au moins un entrep6t dans I'un de ses maillons, mais
le plus souvent de multiples maillons sont constitués par des entrepdts de stockage ou
plates-formes de distribution [MIC,2008]

L’entrepdt ou le magasin désigne le lieu ou sont stockées des marchandises dans des buts
précis

e Utilisation différée en production
e Groupage de produits finis avant expédition
e Déconditionnement ou reconditionnement...

Principales fonctions dans I'entrep6t :

e Réception

e Controle

e Stockage

e Préparation

e Expédition

e Gestion administrative
e Retour

e Activité a valeur ajoutée
12
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Ces fonctions s’enchainent dans un ordre logique propre a chaque flux.

Pour réaliser ces fonctions, il faut y attribuer du personnel, des équipements et de I'espace.
Cet espace doit étre défini : surface, localisation dans I'entrep6t, sens de la circulation du
flux, ....

Il existe plusieurs catégories d’entrepbts qui se positionnent differemment dans la valeur
ajoutée des entreprises

% du chiffre
transit de
[ messagerie
o Centre de
Distribution
Direct Market
{type VPC)
Centre de

Distribution

Centre de Procfucfeurs

5%+ Distribution Buﬁrk: s

Centre de Distributeur
Distribution (type GMS)
Business to
Business
Entrepor
Matiére
Premiére pour
o Usine
! | : ! -+ Clients
3 30 300 3 000

Figure 7 - Positionnement de I'entrepot selon I'activité

Tous les entrepbts ont les mémes activités, malgré les différences :

13
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Réception Stockage Préparation Expédition
- e e > g
| |

:

Figure 8 - Les différentes activés dans un entrepét
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1.7.1 Les différents flux physiques dans un entrepot :
» La réception :

Reconditionnement &

Déchargement F Controle o~ mise en stock .

~ == [%)|| 22 e
P ) Rl | [ p— W — =i

» Le stockage :

F!éceptiop Stockage . Préparation
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-l ﬂ Zone sous ' Zone produits III III “:i ’3
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i stockage
dynamique

1 Convoyeur §

» La préparation :

Rangement dans Acheminement vers |

Déconsolidation les armoires de Préparation i
f préparation / / la zone d'expédition /

» L’expédition :

Préparation Expédition

Zone d'attente
chargement
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% Implantation d’un entrep6t :
C’est I'organisation de I'espace a l'intérieur d’un entrep6t :
» Pour ranger facilement et retrouver les produits stockés :

e Savoir ou ranger les produits, les regrouper par familles.
e Les implanter au meilleur endroit dans le stock pour limiter les déplacements.
e Savoir ou aller chercher les produits quand on en a besoin.

> Pour optimiser les ressources :

e Diminution des déplacements donc moins de matériels de manutention, une

meilleure productivité par opérateur
e Réduire les croisements de flux

» Propreté & rangement [lien avec Kaizen / 5S]

v" Un entrepdt organisé par une organisation logique du flux
v" Une signalétique claire [adressage, circulation, zones, ...]

1.7.2 Dimensionnement d’un entrepot :

Par ces trois questions fondamentales on pourra déterminer le dimensionnement d’un

entrepdt : [RIB,2009]

16
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|

QUEL NIVEAU DE QUELLES SURFACES ETUDE DU
QUE STOCKER ? SERVICE POUR QUEL NECESSAIRES POUR DIMENSIONNEMENT
NIVEAU DE STOCK ? QUELLES FREQUENCES ?

Faire Définir quelle est Etablir les fréquences En fonction de la politique
un inventaire des la politique de service d'approvisionnement et de stock et des freP:uemes,
articles a stocker de |'entreprise de distribution dimensionner les surfaces

1. L'étude du dimensionnement
115&“} h Ihto ms N’M% a 1- Fm une dﬂﬂfwﬂﬂ 1, UI'IG fﬂh lﬂﬂ ﬂwkﬁ prendra en compta EBS e'l,g.ments
stocker ABCD des articles ; celle-ci connus, il conviendra retenus dans la phase
oy . peut prendre en compte d'exprimer la fréquence écidents.
2. Etablir la saisonnalité de ces blusieurs crites, dont es ded copeonioonmements e precedente .
volumes plus habituels sont la chiffre -;b[a‘ 2. Le but de catte &tude est

daffaires et ; L d'optimiser les surfaces en

am. — 2 ETW fonction de plusieurs critéres :

2. En fonction du classement ! > o
de chague article, | -critéres quantitatifs : volume
déterminer quelle serait la ! des stocks, des capacités
taux de setvice associé. de réception et d'expédition
Par exemple pour les (en fonction du volume et
produits *A", la stratégie est du nombre de moyens de
& zéro rupture, et pour les transport regus par jour),
procluits ‘D", un faux de volume des références
rupture de 20% est nécessaires dans la zone
acceptable. de préparation.
3. En fonction du niveau ds ~critéres qualitatifs

service souhaité, on (organisation physique de
calculera un niveau de | entrepot[ : optimisafion
stack cible des cheminements internes

et donc choix des
équipements,
Plusieurs solutions doivent étre
proposées et il n'est pas rare de
devoir reconsidérer le niveau dq
service souhaité.

La premiére question
dépend évidemment

de l'activité de
[entreprise

Il existe trois critéres de dimensionnement des surfaces : taille des stocks, fréquences de
rotation, mais aussi les métiers qui permettent de distinguer quatre (04) catégories

d’entrepbts :
1) Entrepdt classique

Généralement les zones d’expédition et de réception sont mixtes et la plus grande partie de
I'espace est utilisée pour le stockage

Réception Stockage Préparation Expédition
Z > S

o 2 € FE E >
Entrepot classique :

17



Chapitrel : Généralités sur la chaine de distribution pharmaceutique

2) Plate-forme de distribution :

Dans une plate-forme de distribution, les zones d’expédition ou de réception sont en général
jointes. Certains domaines obligent a faire des zones séparées pour des raisons d’hygiéne
et de sécurité.

Recention
Figure 9 — Dimensionnement d’un entrepét

__

3) Entrepét industriel :

La zone de préparation est beaucoup plus importante car elle comprend des opérations plus
complexes (étiquetage, personnalisation, ...)

Reéception &
B Expédition‘ Préparation Stockage

Entrepo6t industriel : > € > <

4) Plate-forme de messagerie (Cross docking) :

A\ J

Dans une plate-forme de messagerie, les fréquences sont tellement élevées que les stocks
sont marginaux. La surface est donc en majeure partie occupée par la réception,

la préparation et I'expédition. A noter que la réception et 'expédition sont découplées.

Préparation
Réception (éclatement / dispatching) Expédition

Plate-forme de messagerie : —

1.7.3 Configurations des entrepots :

Les différents dimensionnements entrainent différentes organisations internes :

18
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Un entrepbt peut avoir trois types classiques d'organisation qui dépendent du circuit
emprunté par les flux d'entrée, de sortie et de stockage, nous pouvons citer :

v Les entrep6ts en ' U ' ou les flux sont gérés par le méme cété du batiment.
v' Les entrepdts en ' L'ou le flux traverse le batiment en faisant un coude dans le circuit.
v' Les entrepbts en ' | ' (ou traversant) ou les flux traversent le batiment.

ﬁﬂ SENs o E— 2ONE de M
s = STOCKAGE
CHARGEMENT DECHARGEMENT EII: N ) g
o e
ZONE de STOCKAGE o ] J 3
S D
Ex
o1 2 e
STOCKAGE B
-
SENSDU (28 Zp
FLUX | NZ :
° s L M

L

Figure 10 - Les différentes configurations des flux physiques dans un entrepét

L'idéal en termes de simplicité est le flux en | dans la mesure ou il coule au sein de
l'infrastructure sans contre flux.

1.8 Systéme d’information :

A coté des flux de produits, le management de la chaine de distribution demande de traiter
des informations nombreuses qui a pour une part importante d’entre elles remontent la
supply chain en sens inverse des produits : les commandes des distributeurs, ordres de
fabrication, commandes de matiére premiére et composants, prévisions de besoins, etc.
D’autres informations précédent ou accompagnent la marchandise : avis d’expédition, bons
de livraisons, lettres de voiture, etc. [12] [14] [15]
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Ces flux d'informations alimentent des bases de données, véritables stocks d’informations
logistiques : fichier produits, historiques des ventes, états des stocks, etc. La notion de
supply chain n’a finalement émergé qu’a travers les développements d’'une informatique qui
est dite de supply chain qui a permis d’intégrer toutes les applications relatives aux flux et
stocks de produits.

D’ou I'importance grandissante des systémes d’information qui représentent I'ensemble des
éléments participant a la gestion, au traitement, au transport et a la diffusion de l'information
au sein de l'organisation. [YVE et BRU,2008], [12]

C’est I'organisation (homme, organigramme, regles de gestion, procédures, ...) et les outils
(applications informatiques, méthodes, regles de calcul, matériels, ...) Qui permettent aux
acteurs d'une entreprise de communiquer, de traiter et de stocker des informations.

1.8.1 Les fonctions d’un systeme d’information :
- Mémorisation des informations.
- Traitement des informations.
- Recueil des informations.

- Diffusion des informations.

1.8.2 Le role de systéme d’information :

Communication Génération

R l’/,/

Figure 11 - Le réle d'un systéme d'information
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1)

1-

Les principales fonctionnalités essentielles a la bonne gestion d’un entrepo6t :

La fonction générale de gestion de I'entrep6t

La fonction articles (nomenclature, classement, etc.)

La fonction gestion des stocks : Elle est 'une des bases essentielles des outils
informatiques de gestion d’entrepdt.

La fonction réception : elle correspond a I'entrée des produits sur le site. Elle est
fondamentale car c’est cette étape qui va permettre de faire entrer les produits dans
le systéme d’information et de les gérer de fagon optimisée.

La fonction préparation de commandes : elle regroupe plusieurs étapes et activités
au sein de I'entrep6t, notamment les opérations de picking...

La fonction expédition : Elle constitue le dernier maillon de la chaine dans la gestion
de I'entrepdt. Elle gére I'édition des documents de transport

La fonction synthése et contrdle.

1.9 Stocks :

1.9.1 Définition et role des stocks :

Le stock est un ensemble de matiéres premieres, pieéces ou de produits semi-finis et finis
servant a faciliter la production ou encore a satisfaire une demande interne formulée par un
des divers services de I'entreprise, ou une demande externe provenant des clients.

Les stocks jouent un rdle significatif dans la chaine de distribution et logistique. De
nombreuses raisons imposent aux entreprises de faire des stocks :

Des raisons d'ordre technique, lorsque les flux de production et d'utilisation
présentent des profils différents.

Des raisons économiques quand des colts fixes ou des rendements croissants
apparaissent dans les processus de fabrication, d'approvisionnement ou de
distribution (économie d’échelle).

Des raisons financiéres si I'entreprise intervient sur des marchés amont ou aval aux
cours fluctuants.

Des raisons de sécurité chaque fois que l'incertitude caractérise la demande et les
conditions d'approvisionnement.

Les stocks sont ainsi un facteur de flexibilité de I'entreprise, mais ils constituent une charge
financiére et une immobilisation de capitaux.

1.9.2 Pilotage des stocks :

Le gestionnaire de stock est obligé a répondre a deux questions primordiales : [GHA,2010]

Quelle est la quantité a approvisionné ?

21



Chapitrel : Généralités sur la chaine de distribution pharmaceutique

e Selon quelle périodicité ?

Dés lors, on peut rendre la quantité et la périodicité soit fixe avec des valeurs calculées
(quantité économique de commande) ou figées a I'avance, soit variable. Il existe 4 méthodes
geénériques selon que quantité et périodicité sont simultanément fixes ou variables.

Période fixe Période variable
Quantité fixe Méthode de Wilson Méthode du point de
commande
Quantité variable Méthode du re- Approvisionnement par
complétement périodique date et quantité variable

Tableau 1 - Les méthodes d'approvisionnement

1.10 Les enjeux du pilotage de la chaine de distribution :

Au début de chaque projet sur la notion pilotage de flux, la chaine de logistique doit étre
bien pensée dans sa globalité de ses fournisseurs a ses clients tout en passant par les
services et les produits.

L’axe principal du pilotage de la chaine de distribution est I'efficacité. On peut dire que
I'identification et la suppression de tout gaspillage sont la base de cette stratégie de pilotage.

Ainsi, on peut identifier quatre enjeux majeurs du pilotage de la chaine de distribution :

La réduction des couts
L’utilisation optimale des ressources
Une augmentation de la productivité

>
>
>
» Une amélioration des délais et de la satisfaction client.

1.11 Indicateurs de performance :

> Définition de la performance :

La performance on peut la définir de plusieurs maniéres, d’ailleurs on trouve plusieurs
interprétations de différents auteurs du domaine.

Par exemple la définition ’AFNOR « La performance est une donnée qui mesure l'efficacité
et /ou l'efficience de tout ou partie d’'un processus ou d’'un systéme (réel ou simulé) par
rapport @ un nombre, ou un plan ou un objectif déterminé dans le cadre d’une stratégie
d’entreprise. Toute forme de performance ne se traduise pas systématiquement par un
montant financier par exemple 'amélioration des délais est une forme de performance ».
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> Indicateur de mesure :

Les logisticiens ont mis en place des indicateurs de performance ou KPls qui leurs
permettent de suivre la progression de la distribution. Cette mesure de performance est
fondamentale afin de vérifier si les modifications apportées en termes de la supply chain
management (SCM) sont vraiment efficaces ou pas.

On peut établir ces indicateurs de performances tout au long de notre chaine de valeur en
commengant par I'approvisionnement a la distribution en passant par la gestion des stocks
en entrepot et celle des flux sortants. Alors, pour étre réellement efficaces les KPIs doivent
étre en nombre restreint et trés pertinents.

1.11.1 Le taux de satisfaction client :

Tout le travail que I'entreprise peut faire sur sa chaine d’approvisionnement, de production
et de distribution vise a développer et dépasser le concurrent. Donc le meilleur avantage
gu’elle peut avoir c’est bien le taux de satisfaction client qui sera supérieur a la concurrence.

Ainsi, le KPIs numéro 1 a surveiller est le taux de satisfaction client, si le taux ne satisfait
pas il faut donc identifier les sources d’insatisfaction pour y remédier.

1.11.2 Qualité de prévision des ventes :

La capacité a prévoir le volume de vente est aussi un indicateur important. On 'a vérifié par
la comparaison aux ventes réelles durant une certain période, mais l'idéal est de prendre la
durée moyenne de notre approvisionnement.

Il existe une formule simple pour calculer notre précision en donnant un pourcentage
indiquant la fiabilité de notre précision :

(La somme des écarts absolus par article / la quantité totale vendue)

1.11.3 Niveau des stocks :

L’évaluation du niveau des stocks suit le coefficient de rotation des stocks. C’est variant et
dépend autant de la saison, que de I'offre et de la demande. Mais il démontre les capacités
de la chaine de distribution de I'entreprise sur les plans anticipation et agilité.

Pour I'obtenir :

(Le cout d’achat des marchandises vendu / stock d’entrepét (au cout d’achat))
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1.11.4 Productivité des opérations :

Toute technique de gestion logistique doit prouver son efficacité par 'augmentation de la
productivité globale de I'entreprise. Le KPIs de la productivité des opérations est alors
incontournable.

La digitalisation des opérations va accroitre la productivité de I'entreprise ou on peut
optimiser la gestion et le pilotage du flux de distribution et gagner presque 30% de
productivité dans la gestion opérationnelle quotidienne.®

1.12 Conclusion :

Dans ce chapitre, on a vu une petite introduction sur la chaine de distribution
pharmaceutique suivi des définitions de la distribution et tous les composants de la chaine
de distribution pharmaceutique.

J’ai défini et montré le réle de chaque partie de cette chaine de distribution de ses stratégies
a ses acteurs pour conclure par ses indicateurs de mesures de performance.

En ce que concerne le chapitre suivant qui va-t-étre dédier a I'analyse et I'étude du cas réel
de I'entreprise de production pharmaceutique SARL EVOLAB.

5 https://www.shiptify.com/blog/gestion-pilotage-flux-logistiques/
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2.1 Introductions :

Le marché pharmaceutique algérien n’arréte pas croitre d’'une année a une autre ce qui veut
dire la demande du marché ce qui induit la concurrence des industries pharmaceutiques
afin de gagner et assurer une part de ce marchée.

La distribution est 'une des indispensable actions et étapes a faire pour que le produit sera
a temps et en quantité demandé pour le client dans le but de les fidéliser du coup le gain
d’'une part du marché local. Mais pour en arriver a avoir sa chaine de distribution fiable il
faut tout savoir sur le marché, la demande, les concurrents, la localisation des clients, ....

Ce deuxieme chapitre je vais le consacrer pour présenter tout d’abord I'entreprise SARL
EVOLAB et sa gamme de produit pour voir par la suite la gestion de stock, la demande de
marché, les ventes et se terminé par la distribution.

2.1Présentation de I’entreprise :

Sarl EVOLAB « laboratoire industrie pharmaceutique », société algérienne se situe a la
zone industrielle et commerciale, min N°23, EL BOUNI Annaba, Algérie au capital social de
101 000 O00DA, spécialisé dans la fabrication et le conditionnement des médicaments de
formes séches non bétalactamines (comprimés enrobés, non enrobés et gélules) et
compléments alimentaires a usage humain. L’entreprise est dirigée par un consell
d’administration comme elle compte 60employés.

Capacité de production 50 millions d’unités par an en 2 X 8h.

Le premier lancement de production en MAI 2017 avec deux premier produits pharma pour
validation du site :

1- EVOMISIL 250mg | 2- EVOFENID 100mg

2.1.1 Mission, vision de I’entreprise :

Mission : Cibler les médicaments de spécialité tout en assurant la sécurité, qualité et
efficacité.

Vision : Répondre aux besoins du marché algérien en se lancant en paralléle a la
conquéte du marché international en perspective (Mali, Niger, Gabon, Cote d’ivoire et
I’Ethiopie) et atteindre en 2020 forcats de 600M de DA sur le marché local et 01M d’Euros
sur le marché international.
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2.2Gamme de produits de SARL EVOLAB :
2.2.1 Produits pharma (médicaments) :

I- EVOMISIL 250mg : Antifongique a usage systématique, comprimé sécable,
boite de 20 comprimés.
2- EVOFENID 100mg : AINS, comprimé pelliculé, boite de 30 comprimés.

Gamme thérapeutique en perspective :

- Antifongiques oraux
- Antihypertenseurs

- Antihistaminiques

- Anti-inflammatoires
- Antithyroidiens

2.2.2 Compléments alimentaires :

1- CHARBACTIVE

2- MELARELAX

3- MGNEVIT B FORT
4- PREMIUM JEUNESS
5- BOOST MEMOIRE
6- CAP FORCE

7- KERA CAP FORCE
8- MINCEUR XL

9- VITAMINE C
10-EVOZINC GELULE
11-EVOZIN COMPRIMES
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Figure 12 - La gamme des compléments alimentaires EVOLAB

2.3 Conditionnement (Emballage) :

De maniere générale, le conditionnement équivaut a 'emballage d’un produit.

Ensemble d’opérations et des éléments que le médicament doit subir pour devenir un
produit fini, en assurant sa protection tout au long son trajet afin d’étre remis au public.

- Conditionnement primaire : en contact direct avec le médicament (blister, ampoule,)
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Figure 13 - Model des blisters

- Conditionnement secondaire : n’est pas en contact direct avec le médicament, c’est
'emballage externe qui contient le conditionnement primaire (boite, notice, caisse).

Figure 14 - Les étuis Figure 15 — Colisage (Emballage)

2.4.1 Produit pharma (Médicament) :

Le produit pharma est sous forme de gélules ou comprimés

1) Conditionnement primaire : est sous blister.
2) Conditionnement secondaire : trois blisters seront mis dans un étui (boite) de
dimension « 50,5 x 21,5 x 104,5 » mm.
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Chaque deux cents étuis seront emballées dans une caisse en carton de taille
« 53,5x22,5%x23 » cm.

Blister i Colisage Taille de
caisse (cm)

200 bts 53,5x22,5x23
Tableau 2 - Nombre et dimensionnement du conditionnement du médicament

Figure 16 - Colisage du médicament

2.4.2 Compléments alimentaire :

Les compléments alimentaires sont sous forme de gélule :

1) Conditionnement primaire : est sous blister
2) Conditionnement secondaire : les blisters seront mis dans une tuile (boite)

Chaque cent tuiles seront emballées dans une caisse en carton

pe 3 1 100 bts 37,5x34x22
pe 6 1 100 bts 53,5x30,5x29,5
Tableau 3 - Nombre et taille du conditionnement d'un complément alimentaire
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Figure 17 - Colisage d'un complément alimentaire a 6 blisters

Figure 18 - Colisage d'un complément alimentaire a 3 blisters
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2.4Gestion de stock des produits fini :
2.4.1 Les quatre méthodes de gestion de stock :

- La méthode de réapprovisionnement :

Qu’on appelle aussi « la méthode calendaire » qui consiste a lancer une commande
a date fixe une quantité fixe, cette quantité sera voisine de la quantité économique de

commande qui est basé sur la formule de WILSON ou QEC

- La méthode de gestion a point de commande :

Les commandes sont a date variable mais a des quantités fixe dans la mesure ou
c’est I'atteinte d’'un certain niveau donné du stock (le point de commande) qui

déclenche directement la commande de réapprovisionnement.

- La méthode de recomplétement :

C’est la commande a date fixe une quantité variable puisque le niveau du stock a
compléter varie en fonction du volume des ventes contrairement a la date qui est fixe.

- La méthode de réapprovisionnement :

Ca dépend directement de la demande, elle consiste a lancer commande d’une

quantité variable a date variable®.

2.4.2 Quarantaine :

Aprés la sortie du produit pharmaceutique de la production et I'atelier de conditionnement,
passe ala zone de quarantaine pour effectuer des tests de stabilité par le service assurance
qualité et la direction technique (analyse chimique, microbiologique, ...) afin d’obtenir la
conformité. Le temps que prendra cette procédure dépend de chaque produit

pharmaceutique [quelques heures a deux jours].

2.4.3 Stock conforme :

La conformité est la derniére étape qui permet I'obtention d’un produit fini destiné ala vente,

I'espace réservé a ce stock est de 1500m?

5 https://www.petite-entreprise.net/P-1336-136-G1-quelles-sont-les-bonnes-methodes-de-gestion-de-stocks.html|
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2.5Gestion de ventes :

2.6.1 Analyse du marché algérien de ’industrie pharmaceutique :

Donnée Année Source
Donnée pharmaceutiques

Nombre total de pharmaciens 14.73 2015

Nombre de pharmaciens 12.512 2015 CNOPA
d’officine

Nompre. de pharmaciens 1.043 2015 MSPRH
hospitaliers

Pharmaciens / millions 365 2015 )
d’habitons

Nombre d’officines 11.241 2017

Nombre de grossiste 120 2017 Conseil de la
répartiteurs concurrence
Nombre de producteurs 87 2017

Tableau 4 - Données du marché algérien de l'industrie pharmaceutique

« La part de la production locale des médicaments est passée entre 2008 a 2016 de 25% a
47%. En valeur, elle a progressé de 473 millions de dollars a 1,8 milliard de dollars, pour un
marché global qui a évolué sur la méme période de 1,9 milliard a 3,8 milliards de dollars.
Ce sont les chiffres annoncés le 29 septembre 2017, lors de |’ ouverture des Journées de
I’ industrie pharmaceutique algérienne, par Abd El Ouahed KERRAR, président de

I’ Union nationale des opérateurs de la pharmacie (UNOP) » [2]
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Voici un tableau qui illustre I'évolution nationale de la production pharmaceutique

Volume du Volume de Valeur de la

Année conditionnement (EN production production

boites) (En boites) (En dinars)
2011 51366 472 402 088 371 68 722 438 245
2012 53352016 407 738 657 87976 197 021
2013 70 188 004 420 692 354 105 129 314 161
2014 37 803 141 638 717 895 120 638 308 711
2015 6 998 056 684 165 895 147 849 217 658
2016 7 714529 736 524 958 190 964 064 562

Tableau 5 — évaluation de la production nationale en boite et en valeur de 2011 a 2016

Comme on a le diagramme suivant qui nous donnera une vision plus claire de cette
évolution en valeur (DA) et en boite

Production de médicaments en volume et en valeur
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Figure 19 — La production nationale en boite et en valeur de 2011 a 2016
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Ne P:“;"t'i':)‘::l‘" Ventes 2016 (DA) %
1 EL KENDI 31 000 249 449 16.14
2 SAIDAL 15 360 278 086 7.99
3 HIKMA 14 955 339 08 7.89
4 SANOF| 13 270 609 599 6.91
5 MERINAL 10 268 370 509 5.34
6 PHARMALLIANCE | 8 838 349 203 4.60
7 BEKKER 8 376 123 428 4.36
8 PFIZZE 6 884 996 208 3.58
9 INPHA 5 422 682 942 2.82
10 FRATERRAZES | 5231773606 2.72
11-87 PROADUJSEIESURS 37.76
TOTAL 190 964 064 561 100

Tableau 6 - Valeur et part des producteurs nationaux par producteur

En termes de valeur, la production a été évolué de plus de 60 milliards de DA a plus de 190
milliards de DA. En termes de volume, la production a été évolué de plus de 400 millions
boites a plus de 732 milliards boites. Comme ¢a montre aussi la croissance des importations
de la matiere premiére a plus de 60 milliards DA en 2016.

Si on parle des producteurs pharmaceutiques du marché algérien local et leurs parts des
ventes on obtient le tableau suivant :

En analysant le tableau ci-dessus, le labo EL KENDI détient la plus grosse part du marche
de 16,14%, suivi de SAIDAL et HIKMA c’est trois producteurs détienne presque le
troisieme du marché national de la production pharmaceutique en 2016.

L’Algérie présente d’énormes besoins en molécules innovantes et en expertise de savoir-
faire en industrie pharmaceutique car I’industrie pharmaceutique algérienne ambitionne de
pourvoir a 70% des besoins de sa population d’ici 2020, contre 55% en 2018. [16]
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e L'importation :

« En couvrant actuellement 52% des besoins en médicaments, il demeure I'un des
secteurs qui a réussi a gagner des parts de marché face aux importations en diminution
de 1.7 Mrd USD en 2009 a 1.1 Mrd en 2019. Avec plus d’une centaine d’entreprises, le
gouvernement ambitionne de couvrir 70% des besoins en2020, ce qui suscite 'intérét de
nombreux investisseurs20. Le marché local a connu, selon les données de I'entreprise
IQVIA, une légére croissance passant de 3.13 Mrd USD en 2018 a 3.3MrdUSD en 2019,
soit une augmentation de 4.8%. IQVIA projette une croissance a hauteur de 8.3% a
I’lhorizon 2023.Les dépenses santé par habitant sont passées de 66.5 USD en 2011 & 358
USD en 2019. Face au Covid-19, I'Algérie a cependant interdit systématiquement toute
forme d’exportation de médicaments avec le risque de perte de marchés’. »

2.6.2 Demande du marché local des médicament :

« En 2015, la consommation des produits pharmaceutiques fabriqués localement a été
de 160 milliards de DA, soit 45% de la consommation totale du pays. L’objectif a moyen
terme est datteindre les 80% et 90%. Les chiffres qui concernent l'industrie
pharmaceutique sont a la hausse en volume et en valeur, et les parts de marché de la
production nationale ont été multipliées par cinq ces cinq derniéres années avec une
baisse de l'importation de 14.5% sur la méme période. Aujourd’hui, l'industrie
pharmaceutique comporte plus de 80 unités industrielles, 150 unités en cours de
réalisation et une croissance annuelle qui varie de 17% a 19%. &»

En 2019, le président de I’'Union nationale des opérateurs de pharmacies (UNOP) annonce
que 420 millions de boites de médicaments sont consommeées annuellement en Algérie, sur
un total de 730 millions de boites produites, I’Algérien consomme annuellement prés de 80
Dollars de médicaments, tandis que, la moyenne mondiale est de 127 Dollars.

D’aprés UNOP I'Algérie a 90 usines qui fonctionnent a environ 50% de leurs capacités, et il
y a 150 agréments pour d’autres usines, L’Algérie couvre actuellement 50% de ses besoins
d’aprés la méme source®.

2.6.3 Points de commande des produits ’EVOLAB :

L’entreprise et son service de marketing ont mis une stratégie pour cibler une clientéle ou
les grossistes ont la plus grosse part suivie des officines, la majorité de ces clients sont
situer au niveau du centre (Alger, Chlef, Boumerdes, ...) en seconde place I'Est (Annaba,
Skikda, Constantine, ...) en dernier c’est 'ouest (Oran, Tlemcen, Relizane, ...).

7 Département fédéral des affaires étrangéres DFAE Rapport Economique Algérie Aolt 2019-Juillet 2020
8 International Journal of Business & Economic Strategy (1JBES) Vol 7 pp 92-102
° https://www.algerie-eco.com/2019/02/06/medicaments-algeriens-consomment-420-millions-boites-an/
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Les quantités des produits pharmaceutiques (médicaments, compléments alimentaires)
different d’'une zone a une autre tout dépend du client, la carte ci-dessous montre la
distribution des points de commande catégorisé par la quantité commandée.
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Figure 20 - Localisation des points de commande

2.6Distribution (livraison) des produits pharmaceutiques :
2.6.1 Chaine de distribution :

Une chaine de distribution en logistique désigne I'enchainement des opérations permettant
de mettre a disposition un produit d’'un producteur au client qui peut étre directe ou par le
biais d’'un ou plusieurs intermédiaires

Il existe trois types de distribution :

La distribution directe de la marchandise, on vend directement au client final en assumant
également I'entiére responsabilité de toutes les fonctions commerciales, c'est-a-dire du
stockage des produits ainsi que de la réception des commandes et de la livraison.
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Distribution directe
Partenaires @
externes

(et X
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Fabricant / Clients
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Figure 21 - Distribution directe

Cette méthode a ses avantages et ses inconvénients qu’on résume dans ce tableau

Avantages Inconvénients
- La marge bénéficiaire est pour le fabricant. - Capital élevé exigé

- Connexion directe de distribution avec le - Tous les retours a la charge du fabricant
client.

- Souvent faible degré de distribution
Tableau 7 - Avantages et inconvénients de la distribution directe

e Ladistribution indirecte, on ne sera pas 'unique gestionnaire mais travaillez avec des
agents commerciaux externes. On a le choix entre les détaillants et les grossistes qui
se chargent de toutes les taches, dés qu’on passe la commande.

Avantages Inconvénients
- taux de distribution élevé - dépendance a I'égard des agents

commerciaux.
- grande flexibilité

- marge bénéficiaire plus faible.
- faible niveau de fonds propres requis

- peu de contrdle sur la distribution et la
- on ne s'occupe pas les retours livraison des produits.

Tableau 8 - Avantages et inconvénients de la distribution Indirecte
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Distribution indirecte

7N

Fabricant Grossiste Détaillant Clients

EioNoS

Figure 22 - Distribution indirecte

e La distribution multi-canal, on utilise nos propres canaux de vente, mais aussi des
canaux de vente externes, de sorte que nous utilisons un mélange de distribution
indirecte et directe.

Avantages Inconvénients
- Couverture élevée du marché. - Effets de cannibalisation possible.

- Augmentation de la fidélité et de la - Dépenses organisationnelles élevées.
satisfaction de la clientéle.
- Infrastructure complexe nécessaire.
- Accroissement de la notoriété de la
marque.

- Faibles couts de stockage des
marchandises.

- Plus de données pour l'analyse des
groupes cibles.
Tableau 9 - Avantages et inconvénients de la distribution multi-canal
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Distribution multi-canal

Fabricant Grossiste Détaillant Clients

~—_

E10NoS

Figure 23 - Distribution multi-canal

2.7.2 type et moyen de distribution adopté par I’entreprise :

SARL EVOLAB a adopté la distribution indirecte qui passe par les grossistes et qui est du
type BUSINESS to BUSINESS (B to B).

Aprés avoir un cumule de quantité de commande I'entreprise est en convention avec une
boite de transport qui lui a fait une grille de tarification dépendante de distance et du poids
de la marchandise.

Ville Distance(km) Fourgon Camion 2.5T Camion 10T Camion 20T
Constantine 157 6 500 DA 7 000 DA 23000 DA 25000 DA
El-Taref 60 4 000 DA 4 500 DA 15 000 DA 15 000 DA
Alger 600 20 000 DA 25000 DA 40000 DA 45000 DA
Chlef 730 27 000 DA 30 000 DA 55 000 DA

Oran 1000 35000 DA 40000DA 60000 DA 70 000 DA
Relizane 825 28 000 DA 33 000 DA 55 000 DA 70 000 DA
Ouargla 768 35000 DA 40000 DA 55 000 DA 60 000 DA

Tableau 10 - tableau de tarification de transport pour l'entreprise EVOLAB

2.7Conclusion :

Par ce chapitre qui nous a permis de connaitre I'entreprise SARL EVOLAB, ses gammes de
produits, sa vision et mission et son mode de fonctionnement. Sans oublier I'études du
marché local pharmaceutique voir méme les concurrents de ce secteur.
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3.1 Introduction :

Ce présent chapitre va nous clarifier sur le Management Requirement Planning « MRP »,
mais, tout d’abord nous allons voir ce que c’est la planification industrielle avec ses niveaux
et enchainement pour qu’on passe au plans industriel et commercial « PIC » suivi du plan
directeur de production « PDP » et enfin la méthode MRP.

3.2 La planification industrielle :

3.2.1 Définition de la planification industrielle :

La planification industrielle est un processus qui consiste a élaborer, réviser et faire vivre un
ensemble de plans interdépendants (Plan Industriel et Commercial, Plan Directeur de
Production, Planification des capacités Plan des Approvisionnements, etc). La fonction
essentielle de la planification industrielle est de garantir le meilleur équilibre entre les
systémes d’offre et de demande de I'entreprise en tout point de la Supply Chain et a tout
moment.

3.2.2 Les niveaux de planification :
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Figure 24 - Les niveaux de planification

3.2.3 Enchainement des plannings :
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La succession des plannings les exiges d’étres dépendent I'un de 'autre en ce qui s’agit le
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Figure 25 - Enchainement des plannings

v

Lancement / Suivi
en fabrication

3.3 Le plan stratégique de la planification :

Par les démarches de ce plan qui consiste a étudier les
facteurs politiques, économiques, démographiques qui
influencent sur le marché de que I'entreprise vise.

Ce plan méme vise a définir le coté commercial de
I'entreprise par I'orientations des objectifs commerciaux

de I'entreprise.

Plans financiers
Budgets usine

) Evolution du marché,
de la technologie

Niveaux d'emploi
Plans commerciaux

Enquétes de satisfaction

|

Objectif de vente

Technique

Faisabillté

Investissements

Figure 26 - Plan stratégique de

planification
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3.4 Le plan industriel et commercial (PIC) :

Le plan industriel et commercial

Les décisions dans la Supply Chain

Ppprovisionneme{}{ Production > Distribution :>| Ventes >

Long
Terme | [Structure du systeme, conception produits / proces Prévisions a LT
(années) Panel fournisseurs Usmes Réseau de dlstrlbutlon Canauxde vente
'#:ryn‘;": Plan mdustrlel et commercial Prévisions a MT
(mois) ontrats Ajustement des capacités Stocks par famille )
Court P P 5 CT )
Tourt MRP PDP MRP DRP révisions a
(semalnes) Commandes frn Stocks Stocks Cdes clients - ATP
Exécution || Appels de livraison || Ordonnancement || Préparation de cmde Facturation )
(jours) Transports/Récept. Suivi Expéditions/Transp. Services

Figure 27 - Plan industriel et commercial

Avant de passer au Plan de production, nous allons d’abord voir sur le Plan Industriel et
Commercial (PIC).

Le PIC est un processus de décision périodique et collaboratif qui se fait généralement sur
un horizon qui peut atteindre 18 mois, et il permet d’établir un lien entre les objectifs de
vente, de distribution, de finance et les capacités internes comme la capacité de production,
la capacité de stocks, et la main-d’ceuvre disponible
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Le processus

[ Planification de la demande :
Previsions de vente

.

Planification de la production
< et des achats (ressources)

!

Recherche des moyens pour
rendre les plans cohérents,
Réunions de préparation

v

Decisions
Validation du Plan Industriel et Commercial

w

Realisation des actions
Mise a jour du PDP (n'appartient pas au
processus PIC proprement dit)

Figure 28 - Le processus du pic

3.4.1 Avantage du PIC :

Le PIC propose un plan unique, réalisable et collaboratif ou tous les services concernés
pourront travailler dessus. Ce plan prend en compte a la fois les ventes réalisées, mais
aussi les ventes prévisionnelles pour se réajuster et s’affiner automatiquement. Il est aussi
possible d’ajuster cet affinage avec les prévisions de la force commerciale terrain mais aussi
tous les événements commerciaux au sein de I'entreprise qui permettrait d’augmenter les
ventes. Il se présente méme sous forme de courbes de prévisions des ventes.
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3.5 Le plan directeur de production (PDP) :

Le Programme Directeur de Production

Les décisions dans la Supply Chain

P"‘pprovisionneme}{ Production > Distribution >\ Ventes >

Lon - - - ~
Term% [Structure du systeme, conception produits / processﬂ Prévisions a LT

(années) Panel fournisseurs Usines Réseau de distribution Canauxde vente |
Moyen P - . . Prévisi S MT\
Terme an industriel et commercial révisions a
(mois) Contrats Ajustement des capacités Stocks par famille J
e & MRP PDP - MRP DRP Prévisions a CT

(semaines) | ~a@@mandes frn Stocks Stocks Cdes clients - ATP

(jours) Transports/Récept. Suivi Expéeditions/Transp. Services

Exécution [ Appels de livraison ] { Ordonnancement ] [ Préparation de cmde H Facturation )

Figure 29 - Le plan directeur de production

La planification principale de la production-PDP est le processus central de la planification
de la production industrielle. Le principe est d'agréger un grand nombre de variables (telles
que la demande des clients, les niveaux de capacité, les stocks, etc.) et de déterminer quoi,
la quantité et la fréquence a produire.

Le processus de planification implique la décomposition des données de planification des
approvisionnements, l'organisation des commandes et leur exécution pour développer un
plan global, tout en atteignant les objectifs d'inventaire et en minimisant l'investissement
dans la capacité de stockage.

En sachant que le Plan Industriel et Commercial propose une vision a long terme des
activités, le PDP reprend les données commerciales du PIC sur un horizon plus court
(quelques mois) et les convertit en données de production. Chaque famille de produit a les
prévisions chiffrées qui sont décomposées par produits finis et les quantités de chaque
produit fini sont affectées a I'aide de clefs de répartition.

La premiére phase de la gestion de la capacité de production comprend la planification des
besoins en matériaux de production a long terme (planification de la demande de
ressources). Ce processus est similaire au processus MRP, la différence est qu'au lieu de
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planifier les besoins en composants, il prévoit de compléter les besoins en ressources
humaines, matérielles et financiéres requis par le PDP. En revanche, contrairement au
MRP, ce plan couvre toutes les périodes PDP et utilise des séries d'articles sans aucune
notion de niveau de nomenclature (plan hiérarchique).

3.5.1 Avantage du PDP :

Le PDP facilite la planification et le contréle globale des ressources de production. Il permet
notamment de piloter non seulement les quantités de références finales, mais aussi
'ensemble des composants entrant dans la fabrication, ce sont les données du PDP qui
alimentent le systéme MRP. Ce dernier ensuite est associé aux gammes d’opération et aux
nomenclatures des produits réalise le calcul des besoins en matiéres et en capacité.

3.6 La méthode MRP :

Le calcul des besoins nets (MRP)

Les décisions dans la Supply Chain

}Approvisionnemt% Production > Distribution >| Ventes >

Long - . ; . . 5
Terme [Structure du systeme, conception produits / process; [ Prévisions a LT
(annees) Panel fournisseurs Usines Réseau de distribution Canaux de vente
Moyen PI ind iel ial T A MT
Terme an industriel et commercia révisions a
(mois) Contrats Ajustement des capacités Stocks par famille )
Court Prévisi ot ~
Terme MRP PDP - MRP DRP révisions a
(semaines) (\Wgommandes frn Stocks Stocks Cdes clients - ATP )
Exécution | Appels de livraison Ordonnancement Préparation de cmde Facturation
(jours) Transports/Récept. Suivi Expéditions/Transp. Services

Figure 30 - Le plan MRP

3.6.1 Définition de 1a méthode MRP :

Un MRP signifie Material Requirements Planning et il peut se traduire en francais par
planification des besoins en composants. C’est en fait une solution logicielle qui aide les

10 https://sites.google.com/site/donneeslogistique/mr/pdp
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fabricants a prévoir et a calculer les quantités de matériaux dont ils ont besoin. Au-dela des
guantités, le MRP prévoit aussi le moment ou le fabricant aura besoin de ces quantités.

Au fil des années, ils se sont développés pour proposer de nouvelles fonctionnalités. Ces
nouveaux MRP incluent maintenant une planification détaillée de la capacité, la planification,
le contrdle en atelier et d’autres calculs. On les appelle les MRP 2. lls permettent ainsi de
comparer les prévisions avec les données réelles, d’analyser les performances et
d’améliorer les processus pour améliorer I'efficacité des fabricants.

Dans la terminologie de la méthode MRP, tout produit du stock peut étre considéré comme :

e Les demandes indépendantes : Ce sont les besoins externes émis par la clientéle
: commandes fermes de produits finis, prévisions des ventes estimées par le service
commercial

e Les demandes dépendantes: Ce sont les besoins internes en matiéres et
composants nécessaires pour la fabrication des produits finis ou références finales.
lls sont calculés sur la base de la nomenclature.

————————————————————————— R e e el el el .

E Délai=6ﬁ Deélai=5

Délai=8

Delai=16

Demande dépendante

Figure 31 - Demande dépendante et indépendante


https://www.petite-entreprise.net/P-2176-83-G1-la-gestion-de-stock-a-flux-tendu.html
http://www.logistiqueconseil.org/Articles/Logistique/Previsions-ventes-consommations.htm
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3.6.2 Historique de la méthode MRP :

Au cours des années 1960, les demandes clients s’accélérent et les fabricants comprennent
qu’ils ont besoin d’'un meilleur moyen pour gérer, suivre et contrbler leurs stocks en
marchandise. En effet, la technologie informatique a progressé trés vite a tel point que les
fabricants ne pouvaient plus satisfaire aux demandes du marché. C’est comme cela que les
premiers ERP ont vu le jour. lls étaient Ia pour planifier les besoins en matériaux, et aider
les fabricants a surveiller les stocks.

Au cours des années 1970, les fabricants utilisent de plus en plus les MRP et ne peuvent
maintenant plus s’en passer. Les systemes MRP sont devenus encore plus performants
eux-mémes ont commencé a devenir plus sophistiqués.

Dans les années 1980, ces systemes évoluent pour devenir ce que I'on appelle désormais
MRP Il. En plus d’intégrer les fonctionnalités des systemes MRP d’origine, ils disposaient
également de fonctionnalités étendues. Un systeéme plus complet pour gérer les processus
de planification et de production.

Dans les années 1990, les systemes ERP tels qu’on les connait aujourd’hui ont été mis en
place. Ces systemes ont également intégré un processus de contrble des stocks et de
fabrication des systémes de planification a d’autres services dans I'entreprise tels que les
services de finance et comptabilité, ou encore les services ventes. '

11 https://www.amalo-recrutement.fr/blog/mrp/
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Figure 32 - L'architecture d'un systeme MRP2

3.6.3 Fonctionnement de MRP :

C'est un outil utilisé pour calculer la demande nette de matiéres premiéres ou de
composants a fabriquer ou a acheter. Il utilise les données du PDP, le principal
programme de production. Selon la nomenclature de chaque produit fini, il calcule
d'abord la demande brute. En tenant compte des stocks et des travaux en cours, la
demande nette peut alors étre calculée.

Le MRP est la premiére étape du calcul des besoins en capacité. En combinant
différentes portées d'opérations, il est possible de calculer les colts de main-d'oeuvre
et les matériaux de production nécessaires pour répondre aux besoins du PDP a
temps.

C'est un outil de planification a long terme. Il utilise des données commerciales
(prévisions de ventes, commandes) et techniques (périmétre d'exploitation, charge
de travail) pour simuler puis équilibrer charge de travail et capacité de production
C'est un systéme d'information permettant de gérer automatiquement le démarrage
des ordres de fabrication ou commande et de piloter la production des références
finales.
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3.6.4 Avantages et limites du MRP :

Le MRP actuellement est intégré dans de nombreux logiciels de gestion qui facilite les
opérations de planification des besoins. Notamment, la gestion en masse des grandes
quantités de données. Le MRP s’adapte a la variation des niveaux d’activité de I'entreprise
(ralentissement ou accélération de la demande), et aide a la prise de décision en cas de
surcharge de travail dans les différents postes a charge.

e C'est un outil de pointe qui nécessite une main-d'ceuvre qualifiée. Les enjeux sont
donc élevés. La forte interdépendance entre les différentes applications et données
de référence utilisées par le systeme d'information MRP expose I'ensemble de la
fonction de production a un grand nombre de défaillances possibles.

e MRP est un systéme complexe et est le plus approprié pour une nomenclature stable.
Il peut facilement s'adapter a des produits sur-personnalisés. Dans ce dernier cas,
les besoins ne sont pas calculés uniquement a partir de la nomenclature de la
référence finale. Cela nécessitera de copier une nomenclature pour chaque
demande de mesure a chaque fois.

e En termes de gestion des ressources de production, notamment en termes
d'équilibrage de charge, MRP2 ne prend pas en compte les contraintes de
performances et de capacité en temps réel des ressources de production.

3.7 Conclusion :

Ce chapitre nous a permis d’abord de comprendre ce que c’est une planification industrielle
avec ses niveaux et son impact sur I'entreprise, 'une des méthodes fondamentales pour
réussite de la planification industrielle est le Management Requirement Planning « MRP ».

Aprés avoir vu tout ce que concerne la méthode MRP de son historique a son application je
vais I'appliquer sur I'entreprise « SARL EVOLAB » afin d’assurer la planification.



Chapitre 4 : I'application de la méthode MRP sur
I’entreprise EVOLAB sur le 2eme semestre
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4.1 Introduction :

Dans ce présent chapitre nous allons voir les résultats de I'application de la méthode MRP
sur trois différents produits de que I'entreprise produit, en commencant par les prévisions
pour le 2eme semestre de 'année 2021 ¢a veut dire de juillet a décembre 2021 on se basant
sur I'historique des ventes de I'année derniére.

4.2 Application de ’MRP pour le CHARBACTIVE :

Le Charbactive est un complément alimentaire qui trés demandé sur le marché national, jai
appliqué une planification sur le 2eme semestre de I'année courante (juillet-décembre2021)

L’opération effectuer sur ce produit c’est le conditionnement seulement

4.2.1 La nomenclature du CHARBACTIVE

Niveau 0

Niveau 1

Pour obtenir une boite du produit fini Charbactive qui est le produit indépendant il nous faut
ses composants ou ce qu’on appelle les produits dépendants :

- 30 gélules de taille 2 remplie

- 3 blisters (10 gélules par blister)

- Un étui de taille « 72 x 31 x 99 » mm
- Une notice

- Une vignette blanche

4.2.2 Le Plan Industriel et Commercial « PIC »

Ce plan industriel et commercial « PIC » pour le deuxiéeme semestre de I'année 2021, son
estimation est basée sur les ventes de I'année derniere 2020 avec une augmentation de la
demande sur le produit au cours de cette année ou :

Pour I'année 2020 I'entreprise a vendu : 64 700 boites

Avec une augmentation de la demande de 54% Pour cette année jai estimé que 100 000
boites sera vendu, en moyenne 8340 par mois. Mais vu I'historique les ventes varient avec
les occasions comme I'aid cette année qui sera en juillet on remarque la plus grande vente.
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Juillet Aout Septembre Octobre Novembre Décembre
Prévision de vente 10 000 9 100 7 580 8 340 6 680 8 340
Prévision de production 10100 9200 7 680 8440 6780 8 440

Tableau 11 - Le PIC du CHARBACTIVE

4.2.3 Le Plan Directeur de Production « PDP » :

Le plan directeur de production pour le CHARBACTIVE est fait sur les deux premier mois
(juillet et aout) on se basant sur le PIC. Avec une unité de temps d’'une semaine.

J’ai pris la prévision de production du mois que jai divisé par 4 pour obtenir la quantité
moyenne a produire par semaine. L'entreprise adapte une politique de production de lot
pour lot qui est fixe de taille 10 752 boites, elle posséde un stock initial de 12 000 boites. Le
conditionnement d’un lot prend une journée.

: Lotpourlot e

L Stock nial 200 Polifique de fabricaion 177 Bt Nivea 0
Dl 1 ]OUF Stock de sécurté 0 Taln d rebuts il

et Aout g

il (| 1 | ) | 3 | 4| e[ 1|

Besoin b BB) RN :
Ordre e (1) :
Shock R AR R R :
b

!

| (I g

Ordre Proposés (OP) o~ i ﬁ

Figure 33 - Le PDP du CHARBACTIVE

4.2.4 Calcul du besoin net « CBN » :
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Pour calculer les besoins nets des produits dépendants qui sont les composants du
CHARBACTIVE, notre calcul va dépendre d’ordre proposé (OP) du produit fini (le
CHARBACTIVE).

Pour une boite de CHARBACTIVE il nous faut 30 gélules donc pour un lot de 10 752 boites
il faut 322 560 gélules. L’entreprise achete ces gélules pleines par des lot de 60 KG en
sachant que chaque gélule porte 310mg de matiere alors par la régle de trois on obtient
322 560 gélules par lot. Le délai pour I'obtention de ces gélules est d’'une semaine.

S milleh‘emp L Stock it W0l Paltique dachat ng;ugtde Niveal |
Déi T Semae | Shkdeshur 0 ke
Jile o
. A R O A A
BesonbufBB) SN
One s (L)
Besomn e [ U )M 0 [ 0 0
Shck s | 030 | R0N0 | TON0 | 2040 | A0 | 210 | 24D | A
i 1950
Ondre Proposés () ™ il

Figure 34 - Le CBN des gélules remplie du CHARBACTIVE
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Chaque boite du CHARBACTIVE nécessite 3 blisters donc pour chaque lot produit lui faut
32 256 blisters avec une politique d’achat de lot pour lot de 50 000 blisters avec un délai

d’arrivé d’'une semaine.

Le calcul du CBN pour les blisters suit le début d’ordre proposés (OP) du niveau 0 qui est
le produit fini le CHARBACTIVE.

- Lotpor o
B Stock i 20 Poltique dschat 0000 Nivea |
Déi Tsomane | st 0 | Tadendus
il Aout

e | ! ] ! 5 b ] b
Besoin bBB) L0
Ordre e (1)
Besoi B | 0 012 ] 0 I [
Shck w000 1 000 1 D00 | 2100 | ST | JM | 64 | TR | 3R

| Fin 30000
Ordhe Proposs (0P ™ i

Chaque boite du CHARBACTIVE nécessite 1 étui (boite) donc pour chaque lot produit lui
faut 10 752 étuis avec une politique d’achat de lot pour lot de 100 000 étuis avec un délai

d’arrivé d’'une semaine.

Le calcul du CBN pour les étuis suit le début d’ordre proposés (OP) du niveau 0 qui est le
produit fini le CHARBACTIVE.
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LR TP | me@“éémm e
Dé [Semane | Sucktesort Ta de e
it Aout
i | ) ] ! j 0 ] §
Besoin b BB) 10732
Ordre aeés (0L)
Besom BN 0 0 I (A 0 0 0
Shck 7 T O T
Debt 100000
Ordre Propasés (OP) - i

Chaque boite du CHARBACTIVE nécessite 1 notice donc pour chaque lot produit lui faut 10
752 notices avec une politique d’achat de lot pour lot de 30 000 notices avec un délai d’arrivé
de 2 semaines.

Le calcul du CBN pour les notices suit le début d’ordre proposés (OP) du niveau 0 qui est
le produit fini le CHARBACTIVE.

Mais dans ce cas précis le stock initial de I'entreprise qui est de 5 360 notices ne lui a pas
permis de satisfaire la demande de la derniére semaine de juillet du coup elle déja lancé
une commande de 30 000 notices qui est arrivé a la deuxieme semaine du méme mois.
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Noee Stock initial 9 360 Politigue d'achat Logop%]ggm Niveau 1
Déki 2SEMaNNe | Stookde séouit 0 Taun dereus s
Juilet Aout
Semae| l ) j | \ b T §
Besoin bruf{B) 10752
Ondre Janoés (OL) 30000
Besoin ef{BN) ( 0 0 0 0 0 0 0
Stock 5360 | 5360 | 35360 | 0360 | 24608 | 24608 | 24608 | 24608 | 24608
Ordre Proposés (OP) Dépm
Fn

Chaque boite du CHARBACTIVE nécessite 1 vignette blanche donc pour chaque lot produit
lui faut 32 256 vignettes blanches avec une politique d’achat de lot pour lot de 800 000
vignettes blanches avec un délai d’arrivé d’'une semaine.

Le calcul du CBN pour les vignettes blanches suit le début d’ordre proposé (OP) du niveau
0 qui est le produit fini le CHARBACTIVE.
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4.3 Application de ’MRP pour le VIT C :

Le VITC est un complément alimentaire qui est aussi trés demandé sur marché surtout
durant cette épidémie, jai appliqué une planification sur le 2eme semestre de I'année
courante (juillet-décembre2021)

L’opération effectuer sur ce produit c’est le rempliage des gélules par la matiére de la
vitamine C pour passer au conditionnement.

4.3.1 La nomenclature du VIT C :

Niveau 0

Niveau 1

Niveau 2

On remarque sur cette nomenclature 3 niveaux ou le niveau 0 pour le produit fini
indépendant VIT C, le niveau 1 des produits dépendants directement du niveau 0 et enfin
le niveau 2 qui aussi dépendant mais du niveau 1.

Pour I'obtention d’une boite d’'un VIT C il nous faut :

- 20 gélules de taille 2 remplie

- 2 blisters (10 gélules par blister)

- Un étui de taille « 72 x 31 x 99 » mm

- Une notice

- Une vignette blanche

- 310 mg de matiére de vitamine C en poudre par gélule

4.3.2 Le Plan Industriel et Commercial « PIC » :

Ce plan industriel et commercial « PIC » pour le deuxiéme semestre de I'année 2021, son
estimation est basée sur les ventes de I'année derniere 2020 avec une augmentation de la
demande sur le produit au cours de cette année ou :

Pour I'année 2020 I'entreprise a vendu : 205 900 boites
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Avec une augmentation de la demande de 31% Pour cette année jai estimé que 270 000
boites sera vendu, en moyenne 22 500 par mois. Mais vu I'historique les ventes varient avec
les saisons principalement I'hiver.

Juillet Aout Septembre Octobre Novembre Décembre
Prévision de vente 14 000 20 000 9500 20500 21 000 50 000
Prévision de production 14 100 20100 9600 20 600 21100 50100

Tableau 12 - Le PIC du VIT C

4.3.3 Le Plan Directeur de Production « PDP »

Le plan directeur de production pour le VITC est fait sur les deux premier mois (juillet et
aout) on se basant sur le PIC. Avec une unité de temps d’'une semaine.

i Stock initial 8000 Politique de fabrication ngtggf Bf;f: Niveau

Déli 2001 | Stockdeséuurité 0 Tacderets (%

Juillet Aout )

Semaie| () f . 3 4 5 6 T g i

Besoin brufBB) 3505 | 3505 | 355 | 35 | 505 | 505 | 50 | 504 5
Ordre lancés (OL) :'_f
Stock Soo0 | 4475 | %0 | 17425 | 13900 | 8875 | 380 | 18825 | 13800 ;
Fil 2000 2000 :

Ordre Proposés (OP) i il i o

Figure 35 - Le PDP du VIT C

J’ai pris la prévision de production du mois que jai divisé par 4 pour obtenir la quantité
moyenne a produire par semaine. L'entreprise adapte une politique de production de lot
pour lot qui est fixe de taille 20 000 boites, elle posséde un stock initial de 8 000 boites. La
mise en gélule et le conditionnement d’un lot prend deux jours.
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4.3.4 Calcul du Besoin Net « CBN » :

Pour calculer les besoins nets des produits dépendants qui sont les composants du VIT C,
notre calcul va dépendre d’ordre proposé (OP) du produit fini (le VIT C).

Pour une boite de VIT C il nous faut 20 gélules donc pour un lot de 20 000 boites il faut
400 000 gélules. L’entreprise achete ces gélules vides par des lot de 1 000 000 gélules avec
un délai de 5 jours, en sachant que chaque gélule porte 310mg de matiere.

Gelle full 2 Stock it 600000 | pojtigue achat LOIT %%%Téggde Niveau 1

Délai djours Stock de sécurité 0 Taux de rebuts 0%
Juillet Aout .
Semaine| () 1 2 3 4 5 6 1 8 3
Besoi bruf(BB) 400 000 400 000 3
Ordre lancés (OL) ;'_:
Besoin (BN 0 0 0 0 0 0 | w00 ] o W
Stock 600000 | 600000 | 600000 | 200000 | 200000 | 200000 | 200000 | 800000 | 800000 g
Fin 1000 000 3
Ordrz Proposés (OP) -~ o 0

Figure 36 - Le CBN des gélules vide pour le VIT C

La matiere du complément alimentaire VIT C qui est sous forme de poudre qui sera remplie
dans des gélules de taille 2. L’entreprise I'acheté par des lots de 200kg avec un délai d’arrivé
de 3semaine. En sachant (200 KG = 645 100 gélules).

: Totpour ot

Vitamie Cen poudre Stock it BKG | poigedowt e Niveau :

Dél JSEMaNES | gtonk de ssurt 0 Tderns | "

Juillet Aout A

Semaine{ () 1 2 3 4 5 6 1 8 3

BesoinbufBB) 124 124 :

Ordre Lancés (OL) 200 E

Beson e(BY) 0 0 B 0 0 0 1 N :

Stock 35 3 3H 11 11 11 111 187 187 ;

Fin 200 3

Ordre Proposés (OP 0
rdre Proposés (OP) = 0
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Une boite nécessite 2 blisters, I'achat se fait par des lot 50 000 unités avec un délai d’'une

semaine

Biter Stock il D00 | pote act Lm:spgugolgme S 1
Déti T SEMaNe | gtoel o sheut et

Juillet Aout .
Semaine| 1 2 3 4 5 6 I § i
Besin buBB) 1000 1000 ;
Ondre Lancés (OL) i
Besoin B 0 0| 500 | O 0 0 | 500 3
Stock 25000 | 25000 | 25000 | 35000 | 35000 | 35000 | 35000 | 45000 | 45000 :
o 3000 5000 :
Ondre Proposés (OP) — a0 0 000 ’

Figure 37 - Le CBN des blisters pour le VIT C

Pour le conditionnement du VIT C il nous faut un étui (boite) de taille « 72x31x99 » mm

- Lotpourotd

Bt TIXS1X00 Soek il 900 | pugedict gy | v !
Déli T Semaie | oo o i Tau derebuts e
Juillet Aout o
Semaize| ) 1 . 3 ! 5 b T g 3
Besoin bi(BB) 2000 2000 :
Ordre Jancés (OL) Q
Besointe(BY) o TREIREE 0 n u N
Stock 9gpp | 9000 | 9000 | 89000 | 83000 | 89000 | 3000 | 69000 | 69000 ;
| 10000 :
Ordre Proposés (OP) ™ 0o
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Notice Stock il 3000 | pojque dchat “"58”5018”9 Nveau |

Déi 2SEMAINES|  tock o st ! Taux de rebuts o

Juillet Aout .

Semaine| 1 2 3 4 5 6 T § 3

Besoin bmiBE) 20000 20000 :
Ordre lancés (OL) :'_:
Besoin f(BN) 17000 7000 :
Stock 3000 3000 3000 | 13000 | 13000 | 13000 | 13000 | 23000 | 23000 g
Fil 3000 30000 3

Ordre Proposés (OP) on | 000 i 0

Il nous faut une seule vignette blanche par boite.

et once ool 190000]  olie dat mmé%tde Moo 0

Déi TSEMANE| o o it 0 .

Juilet Aout .

Semaite] 1 ! 3 4 b b ] B 3

Besn ) 000 00 :

Ondre aness (OL) 5

Bt B RN

Stock 180000 | 160000 | 180000 | 160000 | 160000 | 160000 | 160000 | 140000 | 140000 g

. ¢

Ondre Proposés (OP) il :
Debut
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4.4 Application de PMRP pour PEVOFENID :

L’EVOFENID est un médicament anti-inflammatoire qui n’a pas une grande force de vente
sur le marché, on va voir I'application d’'une planification par MRP sur le 2eme semestre de
I'année courante (juillet-décembre 2021)

L’entreprise fabrique ce médicament du mélange jusqu’au conditionnement.

4.4.1 La nomenclature de PEVOFENID :

Niveau 0

30X 1X ‘

111mg 111mg
Niveau 2

Sur cette nomenclature est de 3 niveaux ou le niveau 0 pour le produit fini indépendant
EVOFENID, le niveau 1 des produits dépendants directement par quantité du niveau 0 et
enfin le niveau 2 ou on trouve les composants principaux comme le principe actif et les
excipions qui aussi dépendant de la quantité du comprimé au niveau 1.

Pour I'obtention d’une boite d’'un EVOFENID il nous faut :

- 30 comprimés

- 3 blisters (10 comprimés par blister)

- Un étui de taille « 50.5 x21.5 x 104.5 » mm
- Une notice

- Une vignette verte

- 111 mg principe actif

- 111 mg des excipions
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4.4.2 Le Plan Industriel et Commercial « PIC »

Toujours le plan industriel et commercial « PIC » pour le deuxieme semestre de I'année
2021 basée sur les ventes de I'année derniere 2020 avec une Iégére augmentation de la
demande sur le produit au cours de cette année ou :

Pour I'année 2020 I'entreprise a vendu : 18 400 boites

Avec une augmentation de la demande de 11% Pour cette année jai estimé que 20 400
boites sera vendu, en moyenne 1 700 par mois.

Juillet Aout Septembre Octobre Novembre Décembre
Prévision de vente 1700 1700 1700 1700 1700 1700
Prévision de production 1900 1900 1900 1900 1900 1900

Tableau 13 - Le PIC de I'EVOFENID

4.4.3 Le Plan Directeur de Production « PDP »

Le plan directeur de production pour 'TEVOFENID est fait sur les deux premier mois (juillet
et aout) on se basant sur le PIC. Avec une unité de temps d’une semaine.

Avec la méthode de calcul précédente, la politique de production est de 12 000 boites par
lot qui prend 3jours pour I'obtenir avec un stock initial de 2 000 boites.

g oid 200 | ol e i ﬁ“&’ﬁf Bf;j: e
Dék 3]0UFS Stock de sécurit [ Tt d rebuts i
it Aout
Seoaiel 1 ! j | J b ] ) :
Besoin brufBB) {15 s i h {5 {15 {15 s E
(Ondre aneés (OL) g
Stock 200 | 155 1030 51§ 00 16N | IS0 | 10675 | 10200 @
Otdee Proposés (OP) i -
Debt 12000

Figure 38 - Le PDP d'EVOFENID
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4.4.4 Calcul du Besoin Net « CBN » :

Pour calculer les besoins nets des produits dépendants d’EVOFENID, le calcul va dépendre
d’ordre proposé (OP) du produit fini (le VIT C).

Pour une boite de EVOFENID il nous faut 30 comprimés donc pour un lot de 12 000 boites
il faut 360 000 comprimés. L'entreprise achéte les principes actifs et les exceptions pour les
mélanger suivant sa propre méthode par des lot de 100 KG avec un délai de 1 mois pour
les recevoir.

Comp ine Stock inital 0 Politique de fabrication ?;é %%%T [lj[:Ts; Niveau
Déld 2J001S | Stook de séourité 0 Tau de reuts 0%
Juillt Aout
Semaine| l ] ] ! 5 6 T § 2
Besoin bruf{BB) 360000 2
Ordre lancés (OL) §
Besom et{BN) 360000 )]
Stock 0 0 0 0 0 0 0 0 0 §
Fin 36000 i
Ordre Proposés (OP)
Debut 360000

Figure 39 - Le CBN des comprimés EVOFENID

Pour avoir un comprimé de ce médicament il nous faut tout d’abord un mélange de matiéres
qui font partie de deux grande famille les principes actifs et les exceptions avec des doses
bien précise.
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o Lot pour Lot de
Pricpe At ook il 0 Polioue et 105 Niea 2
Dél 1105 | Stookdesurit l Taxderstuts [
Juillet Aout

Semainel | ) } | § 6 ] § 2

Besoin brut(BR) il ;

U

Ordre lancés (OL) g
Besoin net(BN) i) é
Stock 0 0 0 0 ) 00 60 i 0 .
i o “

Ordre Proposés (0P) ——
Debut | 100
Figure 40 - Le CBN du principe actif "niveau 2" d'EVOFENID
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Semaine| I 2 3 4 § 6 1 § 2
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]
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i o “
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En sachant que par boite il nous faut 3 blisters, pour déterminer le besoin on suit I'ordre
proposés par le niveau 0 du produit fini.

Blstr Stock inita 19000 Politique d'achat nggu;&;t : Niveau |
Déd 1 Semang | Stockde sourit 0 Tundersits 0o
Juilet Aout
Sentel 1 ! ] ! 5 b ] . :
Besoin bu{B) 36000 -
Ordre lances (OL) i
Besoin etBY) 21000 )
Stock [5000 | 15000 | 15000 | 15000 | 15000 | 29000 | 20000 | 29000 | 29000 E'
. g
Ordre Proposés (OP) il -
Debut 30000
Une étui par produit de taille « 50.5 x 21.5 x 104.5 »mm
R R T L‘"?E“SJ? | |
Dé fSEmang | ook de éourt 0 Tuderehats (%
Juilet Aout
Semel 1 ) ] ! 5 b ] -
Besoin bruf(BB) 12000 -
Ordre ancés (OL) i
Besoin net{BN) 11750 )
Stock %0 230 250 30 230 B00 | 820 | B0 | 320 E'
. g
Ordre Proposés (OP) il -
Debut 30000
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Une notice est obligatoire par boite.

- Lotpour ot de
Nofee Stock inifial il Polifique d'achat 0000 Niveau |
Di R I I Tudershts [
Juilet Aout
Seaiel 1 ] j ! ] b ] - :
Besoia b (BB) 12000 :
i
Ondre anees (0L 3
Besouse(BN) 117 :
Q
Stock kIl 30 30 0 Al B0 | 830 | B0 | 60 [
Fil 00 :
Otdre Propaseés (OP)
Debit 20000
Une vignette verte vu que le médicament est remboursable
Lotpour ot de
Wg st Stock inifal il Poltigue d'achat 20000 Niveau !
Déi 1 semaing | Stookde it 0 Tnderstus
Juilet Aout
Semnel 1 ] ] | ] b ] - :
Besoin bt BB) 12000 -
]
Ondre ancés (OL) E
Besom neffBN) 11950 %1
Stock 3l i i Sl il B0 | 800 | 800 | 050
Fil 2000 '
(Ondre Proposés (OP)
Debut 20000

Figure 41 - Le CBN des vignettes vertes pour EVOFENID
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4.5 Conclusion :

La planification est I'étape la plus important avant le lancement de n'importe quel produit.

Dans ce chapitre on a vu un petit apercu d’une planification par la méthode MRP.



Conclusion Générale

Cette étude a commencé par des généralités sur la chaine de distribution pharmaceutique,
en suite une étude surtout ce qui concerne les entrepdts, les stocks en passant par un
systéme d’information avec son réle et importance.

En suite jai décrit brievement I'entreprise « SARL EVOLAB » sur laquelle jai basé mon
étude, j’ai présenté aussi la chaine de distribution actuelle de I'entreprise pour que je passe
a une étude du marché pharmaceutique local et son évolution.

La planification est primordiale dans tous type d’industrie mais précisément I'industrie
pharmaceutique vu son impact et son réle et pour la contrainte que mon produit apporte
comme les conditions de stockage, date de péremption.... L’'une des méthodes pour assurer
cette derniére est le management Requirement Planning « MRP »

Pour conclure en appliquant cette méthode « MRP » sur I'entreprise EVOLAB pour faire les
prévisions du deuxieme semestre de 'année 2021 en se basant sur I'historique de I'année
derniére. Les résultats trouvés vont permettre a I'entreprise de prendre des décisions.
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Résumé

La production pharmaceutique est I'une des industries les plus délicate du monde industriel,
obtenir et garder une part du marché nécessite une stratégie solide et sure. La maitrise de
la chaine de distribution assure la disponibilité du produit pour nos clients et maitriser les
dépenses de I'entreprise.

L’application du Management Requirement Planning « MRP » pour I'approvisionnement
des produits différents des Laboratoire EVOLAB nous a permis d’obtenir une vision sur le
deuxieme semestre de 'année courante.

Abstract

Pharmaceutical production is one of the most delicate industries in the industrial world,
obtaining and keeping a share of the market requires a solid and safe strategy. The control
of the distribution chain ensures the availability of the product for our customers and control
the expenses of the company.

The application of the Management Requirement Planning " MRP " for the supply of the
different products of the EVOLAB Laboratory allowed us to obtain a vision on the second
semester of the current year.
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