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Depuis sa création, le management de la Société des Boissons Gazeuses du Souss (SBGS) a connu plusieurs améliorations et la société a pu réalisé un développement important d’une part par rapport aux entreprises du Souss, et d’autre part par rapport aux autres embouteilleurs de Coca-cola au Maroc.

Avec un style de management participatif, la mise en place d’un système qualité, un investissement important en ressources humaines et en machines, …la SBGS est devenue un des leaders de son marché.

C’est à la SBGS que j’ai réalisé mon premier stage d’initiation durant les vacances d’été. Le but de ce stage est de découvrir le monde de l’entreprise et favoriser le contact de l’étudiant avec le terrain, ainsi pour mettre en pratique ses diverses connaissances théoriques et techniques. Ainsi ce stage mené en deuxième année s’inscrit en principe dans le cadre d’observation et de description.

Étant enthousiaste et curieux voulant tout savoir, je voulais découvrir tout ce qui se passe dans l’entreprise, ses directions et les activités des différents services. Dans un premier stade, le DRH et de formation m’a recommandé de commencer mon tour d’horizon  dans la direction commerciale et plus précisément au service expédition et chicage. Dans ce dernier, j’ai eu une certaine motivation morale pour travailler et mener à bien mes trente jours au sein de l’entreprise ; et ceci grâce à un personnel prêt à donner toute information ou explication sur leurs tâches et procédures de travail.

Au deuxième jour de mon stage j’ai établi une liste de services à visiter, selon un planning clair, que j’ai remis au DRH afin d’avoir son avis et son accord aussi, ce qui m’a permis ensuite d’organiser mon travail, de collecter le maximum d’informations, et avoir une première expérience pour consolider mon CV.

 Mon rapport de stage vient après un travail d’observation et de recherche afin de décrire le travail des différents services de l’entreprise, son organisation et les tâches exercées par les salariés.

COCA-COLA MAROC

PRIVATE
Histoire Coca-Cola au Maroc :

Coca-Cola a été inventé le 8 mai 1886 par le pharmacien John S.Pemberton à Atlanta en Géorgie.

Les premières caisses Coca-Cola ont été importées en 1947 par l’armée américaine qui disposait d’un contingent sur la ville de Tanger pendant la seconde guerre mondiale.

Quelques années plus tard, de petites usines ont été mises en place respectivement à Tanger, Casablanca, Fès, Oujda, Marrakech, Agadir et Rabat. Ces petites unités de production se sont réorganisées et sont devenues des franchises de Coca-Cola. Chacune d’elle dispose d’un territoire délimité dans lequel elles distribuent les produits Coca-Cola. 

PRIVATE
Coca-Cola est la première société au monde de soft drinks. Les marques les plus connues sont Coca-Cola, Coca-Cola light, Fanta Orange et Sprite. Grâce à un large système de distribution, Coca-Cola est consommée plus de 800 millions de fois par jour dans 200 pays à travers le monde. Chacun de ces 200 pays a ses propres particularités: une culture, une langue différente ; en bref une identité propre à chaque pays. Ceci est la raison pour laquelle Coca-Cola adapte sa stratégie marketing aux spécificités du marché dans lequel elle opère. Il s’agit de la stratégie fondée sur le"Think local, act local "

Chiffres clés 2000 : 

· PRIVATE
Plus de 70.000 emplois dépendent de l’activité de Coca-Cola au Maroc, soit 0.7% de l’emploi total du secteur privé.

· 72% des détaillants interrogés affirment que la vente des produits Coca-Cola est importante pour leur commerce.

· L’activité de Coca-Cola au Maroc représente 0.7% du PIB du Royaume.

· En 1999, la société Coca-Cola a contribué à hauteur de 1.3 milliards de Dhs aux recettes de l’état marocain, soit 1.4% du total des recettes.

Impact économique du système Coca-Cola au Maroc : 

PRIVATE

Dès son accession au trône sa Majesté le Roi Mohamed VI, que Dieu le glorifie, a fait du développement économique du Maroc sa priorité. La filière Coca-Cola, qui comprend l’industrie d’embouteillage, les fournisseurs et les revendeurs, est perçue comme étant un acteur important de ce développement prôné par le nouveau gouvernement marocain.

L’industrie d’embouteillage, très active au Maroc, emploie près de 70 000 personnes de façon directe et indirecte, produisant ou distribuant les produits Coca-Cola. Cette structure complexe implique une connaissance approfondie du comportement du consommateur. De ce fait, Coca-Cola est considérée comme étant une compagnie dotée d’une structure des plus performantes au Royaume.

Les nouveaux investissements réalisés par cette firme auront certainement des retombées positives sur l’activité économique du Maroc.

Les embouteilleurs : The Coca-Cola Export Corporation

Actuellement, sept concessions ou territoires composent l'univers de Coca-Cola au Maroc :

· SCBG CASABLANCA : Société Centrale des Boissons Gazeuses. 

· SCBG SALE :  Société Centrale des Boissons Gazeuses.

· CBGN FES : Campanie des Boissons Gazeuses du Nord.

· CBGS MARRAKECH : Campanie des Boissons Gazeuses du Sud.

· ABC TANGER : Atlas Bottling Company.

· ABC OUJDA :  Atlas Bottling Company.

· SBGS AGADIR : Société des boissons gazeuses du Souss.

Le plus grand groupe, la Société des Brasseries du Maroc, se reverse 40% du volume total avec deux concessions, une à Casablanca et une à Salé. Le Nord, avec 22% du volume, est couvert par la société Atlas Bottling Company avec deux usines à Tanger et à Oujda. Le Sud s'adjuge une part de 10% à travers la société Boissons Gazeuses du Souss à Agadir. S'ajoutent à la liste les deux embouteilleurs de Marrakech et de Fès. 
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Rabat (Salé) et Casablanca : SCBG
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Marrakech : CBGS
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Fès : CBGN

[image: image10.png]| SBGS, _ umme kel ekamilia

b SOCIETE DES BOISSONS GAZEUSES DU SOUSS





Tanger et Oujda : ABC
[image: image11.png]



Agadir : SBGS

« …La firme d'Atlanta sort de son métier de coordination et de marketing et investit l'industrie. Elle vient de racheter 90% des actions de deux embouteilleurs marocains. Il s'agit de la Compagnie des Boissons Gazeuses du Sud à Marrakech et de la Compagnie des Boissons Gazeuses du Nord à Fès, appartenant toutes les deux au groupe Benabdellah. L'acquisition a été réalisée par Coca-Cola Holding MENA (Moyen-Orient et Afrique du Nord), filiale de la firme américaine et gérant les investissements de la compagnie dans les unités d'embouteillage de la région… A rappeler que cette opération intervient deux ans après le rachat de SIM par les Brasseries du Maroc… »


«…L'embouteilleur d'Agadir préfère jouer en solo et ce n'est pas pour autant que la compagnie le prive de la franchise. Elle vient d'ailleurs de lui renouveler son contrat pour cinq ans... « Notre business est le marketing. Nous serons à même de mieux gérer si nous avions pour vis-à-vis un embouteilleur unique. Les discussions sont en cours sur d'éventuels partenariats » signale Mr. Fouad RADI Directeur général de Coca-cola Afrique du Nord… »


La supervision et la coordination des activités des concessionnaires sont assurées par The Coca-Cola Export Corporation installée à Casablanca.
Les unités de production de la ville de Marrakech et Fès sont directement dirigées par The Coca-Cola Company. 

PRESENTATION DE LA SOCIETE

La SBGS est l’un des embouteilleurs de The Coca-Cola Company au Maroc liée par un contrat de franchise à la compagnie du Soft-drink. En contrepartie d’une redevance (royalties) la société mère met à la disposition de la SBGS ses marque son enseigne, ses produits, son savoir-faire et l’assiste dans le domaine technique, dans le domaine commercial, et dans la formation du personnel.

La SBGS, société de grande renommé sur le marché des boissons gazeuses, jouit d’une position de monopole sur la zone sud limitée à 350.000 Km² allant du sud de la ville d’Essaouira à Elgouira faisant ainsi plus de 3,2 millions d’habitants.

Historique de la SBGS

Après la construction des usines de Tanger, Casablanca, Fès, Oujda et Marrakech, M. Mohamed AMSROUY a eu l’idée de la création de la SBGS en 1969. Deux ans plus tard, et plus précisément au 1er août 1971 la SBGS a vu le jour à Agadir avec un capital de 10000 DH en machines et sur une superficie de 1000 m² à la zone industrielle d’Agadir.

A cette époque, la SBGS employait 150 salariés avec une capacité de production de 1200 bouteilles par heure.

La SBGS par dates :

· 1er août 1971 : la création de la société.

· 12 août 1971 : la première augmentation du capital de 100.000 à 800.000 DH.

· 1976 :

· Le changement du siège social à la zone industrielle Tassila au Km 12 Route de Marrakech.

· La deuxième augmentation du capital qui est passé de 800.000 à 6.000.000 DH, soit une augmentation de 650%.

· L’informatisation du système de gestion de stock.

· 1978 :

· L’acquisition d’une deuxième machine de production.

· Le personnel passe à 250 salariés.

· L’informatisation de la comptabilité.

· 1982 : l’augmentation du capital pour la troisième fois de 4.000.000 DH soit 10.000.000 DH.

· 1983 : l’informatisation du département commercial.

· 1986 : le lancement de deux nouveaux produits qui propres à la SBGS à savoir la boisson SWEET Pomme et l’eau de table IMMOUZZER.

· 1987 : la quatrième augmentation du capital qui passe de 10.000.000 DH à 20.000.000 DH.

· 1990 : l’informatisation des magasins.

· 1992 : 

· L’augmentation du capital pour la cinquième fois qui passe à 30.000.000 DH.

· La création d’un nouveau service au département commercial à savoir le service Froid.

· 1993 : l’équipement en machines pour les bouteilles en PET.

· 1998 : la certification de la SBGS par le label de qualité ISO 9002.

· 1999 : la mise en place d’un nouveau logiciel de gestion intégrée "Exact Globe for Windows".

· 2000:

· Le lancement d’une nouvelle boisson "Hawaï Pêche".

· La mise en bouteille de l’eau de table "Ciel" de The Coca-Cola Company.

· Commercialisation d’une nouvelle boisson à base de fruits "HI-C" de The Coca-Cola Company.

· 1er prix du concours qualité de The Coca-Cola Export Corporation.

· Septembre 2001 : élargissement de la gamme "Hawaï" avec la production d’une nouvelle boisson à un nouveau parfum "Hawaï Mangue".

La Fiche Technique de la SBGS


Organigramme de la Société

Voir page 57.

LES PRODUITS

Les produits de la SBGS sont nombreux, il s’agit principalement des boissons de marque internationale de The Coca-Cola Company. On peut dégager la typologie suivante des produits commercialisés par la société :

· Les boissons gazeuses : (Tableau 1) ce sont tous les produits de The Coca-Cola Company mis en bouteille par la société tels que Coca-Cola, Sprite et Fanta.

· Les eaux de table : (Tableau 2) à ce stade on distingue deux produits, le premier est Ciel qui est un produit de The Coca-Cola Export Corporation, le deuxième est l’eau de table Hayat qui est un produit propre à la SBGS. (Hayat a été précédé par l’eau de table Immouzzer)

· Les jus : (Tableau 3) ce sont des produits de The Coca-Cola Export tels que Miami et Hi-C.

LES DIFFÉRENTS PRODUITS DE LA SBGS :

	BOISSONS
	AROME

	  COCA-COLA
	 

	  COCA LIGHT
	 

	  FANTA
	  ORANGE

	
	  LEMON

	  KREST
	 

	  HAWAI
	  TROPICAL

	
	  ANANAS

	
	  PECHE

	  POM'S
	 

	  CRUSH
	 

	  SPRITE
	 

	  SCHWEPS
	  TONIC

	
	  CITRON

	  SWEET
	 

	  BONAQUA
	 


Tableau 1.

Tableau 2.

	JUS
	AROME

	  MIAMI
	  ORANGE

	
	  PAMPLEMOUSSE

	  HI-C
	  ORANGE


Tableau 3.

	EAUX DE TABLE

	CIEL

	HAYAT



« Coca-Cola sur le créneau de l’eau de table minéralisée

… Après Bonaqua, Coca-Cola lance une eau minérale «Ciel», un nouveau concurrent pour les traditionnelles Sidi Ali et Sidi Harrazem… Ciel est produite actuellement par la Société des Boissons Gazeuses du Souss, SBGS, basée à Agadir. C’est une eau qui est distribuée dans toutes les principales villes du Royaume… »
LA CONCURRENCE

Selon le principe de l’exclusivité territoriale que stipule le contrat de franchise liant d’une part la SBGS "franchisé" et d’autre part The Coca-Cola Company "franchiseur", il n’y a pas de concurrence entre les sept embouteilleurs marocains. Cette délimitation géographique a pour objectif la réduction des coûts de distribution et ceux de production.

Avant juillet 1997, la SBGS et les autres embouteilleurs étaient concurrencés par la compagnie SIM (Société Industrielle du Maroc) qui détenait une part considérable du marché avec 40%.

En juillet 1997, The Coca-Cola Export Corporation rachète la compagnie SIM, ainsi commence le monopole du marché marocain des boissons gazeuses par les sept embouteilleurs.

En avril 2000, la compagnie des boissons gazeuses marocaines et internationales (COBOMI) voit le jour, et qui est une filiale française de Pierre Castel. Elle a comme activité la production et la distribution des nouvelles boissons Top’s (existe en arômes : Top’s Orange, Top’s  Pomme, Top’s  Tonic et Top’s  Pamplemousse) et Tropic (Tropic cocktail tropical et Tropic Ananas). Aussi, COBOMI détient la licence de produire et distribuer la boisson Orangina sur le marché marocain. Pour atteindre une part de marché de 10% pour le produit Orangina, COBOMI a établit ses stratégies autour de cinq attributs qui sont : la force de la marque, la formule unique et secrète, la forme de la bouteille, le zeste du logo et la communication.    

LA COMMUNICATION

L’évolution de l’environnement concurrentiel dans le domaine des boissons a imposé la mise en place de structures chargées des études marketing. La stratégie de communication d’une de boisson dépend d’abord de l’origine de la marque. En effet, il faut distinguer dans le secteur des boissons gazeuses, les marques conçues et fabriquées localement et les marques concédées ou importées.

Le niveau de communication dominant dans ce secteur fortement concurrentiel, est une communication-marque car l’objectif prioritaire est la préférence à la marquer par le biais d’une publicité suggestive, répétitive et intensive. Néanmoins il faut distinguer deux cas dans la communication des boissons gazeuses. Lorsque la marque est le fruit d’une conception locale, la stratégie de communication s’établit grâce à une collaboration entre l’agence et son client dans le respect des phases de travail. Si la marque est concédée ou importée, la communication est reproduite à l’identique au niveau international, au Maroc également ; le développement d’une version propre au Maroc se limite à une adaptation.

A) La stratégie de communication des marques locales :

La stratégie de communication des marques locales est entièrement conçue par The Coca-Cola Export qui se charge de la recherche marketing ainsi que de la création du message et du plan média. La stratégie de communication est une confection intégralement locale.

The Coca-Cola Export, qui a créé certaines marques pour les boissons du marché, les gère de façon propre au pays, avec un marketing et une communication pensés localement. C’est le cas de Fanta Florida
, produit pour lequel l’agence partenaire collabore exclusivement avec l’entreprise, prépare une stratégie qui est spécifique à la cible et aux objectifs marketing du produit.

B) La communication des marques concédées :

Les marques internationales qui sont souvent des marques concédées, ne bénéficient pas toutes de la même marge de manœuvre en matière de communication, aspect stratégique du marketing de ces produits. Pour les marques dont la communication est internationale c’est à dire dont les stratégies de communication sont standardisées, la publicité est identique dans tous les pays où la boisson est commercialisée. 

La marque Coca-Cola est concédée et fait l’objet d’un contrat d’embouteillage avec les sociétés embouteilleurs. La communication pour la marque reste soumise aux décisions stratégiques de communication en provenance d’Atlanta. La stratégie de communication est essentiellement une communication standardisée, sous forme de films achetés directement à la maison-mère met à la disposition de ses représentations dans le monde une panoplie de spots publicitaires répondant à des objectifs publicitaires divers. The Coca-Cola Export Corporation achètent ceux qui correspondent à ses objectifs de communication du moment. La marge de manœuvre est très restreinte et la communication de Coca-Cola au Maroc et beaucoup plus une communication d’adaptation qu’une communication de décision. Parmi les films publicitaires diffusés sans retouches, il y a des films génériques pour Coca-Cola dont l’objectif de communication est le rappel de la marque.

En matière de promotion, toutes les décisions sont prises par la représentation marocaine car elles font partie de l’aspect tactique de la communication. Ainsi, tous les jeux lancés à la veille et pendant la coupe du monde de football, montrent que la marge de manœuvre est essentiellement opérationnelle. Les décisions stratégiques sont soumises au head-office et notamment à la division Nord Afrique.

DIRECTION COMMERCIALE

La direction commerciale coordonne l’ensemble des activités de commercialisation des produits et donne un grand intérêt à la gestion de sa force de vente.

La direction opte pour la décentralisation de la distribution via l’implantation d’une dizaine de dépôts régionaux servant de sources d’approvisionnement.

Les autres services au sein de la société veillent au respect et à la réalisation des objectifs fixés par la direction commerciale, il s’agit du :

· Service expédition/chicage ;

· Service de gestion des ventes ;

· Service froid ;

· Service facturation ;

· Les livreurs (vendeurs) ;

· L’atelier véhicule.

La stratégie commerciale de la SBGS est élaborée par The Coca-Cola Export corporation. Ainsi c’est la multinationale de Soft-Drink qui se charge des promotions, des actions publicitaires, etc.

Service Expédition /Chicage

Le service d’expédition est un service situé juste à l’entrée du magasin commercial. La tâche du service est la constatation des quantités livrées
, il s’agit d’expédier les produits finis aux clients, aux détaillants ainsi qu’aux différents dépôts de la société qui sont au nombre de dix situant dans sa zone.

Le responsable du service reçoit chaque matin (généralement avant 8:00 du matin) par fax un état journalier ventes/ stock/ commandes qui comporte :

· Désignation : la désignation des différents produits que commercialise la société.

· Ventes spéciales : comme le dit son nom, ce sont des ventes que réalisent les chefs de dépôts au dépôt avec des clients inconnus.

· Ventes : l’ensemble des ventes réalisées par le dépôt à la veille en quantité.

· Stock : il s’agit du stock final du dépôt (en quantité) des produits ainsi que de l’emballage.

· Commande : c’est la quantité que demande le chef de dépôt à lui expédier selon ses besoins par le magasin commercial.

· Arrivée du jour : ce sont les marchandises que reçoit le chef de dépôt le jour même juste avant de faxer l’état journalier ventes/ stock/ commandes.

· Livraison : c’est la dernière colonne de l’état journalier remplie par le responsable du service où il note les quantités qui seront expédiées au dépôt demandeur.

Les modalités de livraison :

1- Livraison vendeur

1-1 Réception et déchargement :

Une déclaration Entrée emballage-Retour produit est émise par le vendeur au service contrôle-porte.

Les produits finis reçus sont examinés par la suite pour les trier et séparer les consommables de ceux endommagés ou défectueux.

S’il existe des produits non conformes dans le retour, le vendeur procède à les changer au magasin des produits finis. Il établit une déclaration des produits non conformes. 

Le vendeur émet une déclaration de déchargement emballage-Retour produit (verre) ou une déclaration vendeur-Retour produit (PET) au moment du déchargement.

Le « chikeur » contrôle les quantités déclarées par le vendeur par un comptage physique de la décharge et approuve par sa signature le bon de déclaration emballage-Retour produit verre et bon de retour produit PET. Une copie est donnée au service facturation pour la saisie, et une autre au magasinier. 

1-2 Chargement des camions de distribution :

Le vendeur remplit les déclarations de chargement verre et PET qui seront traitées par le service chicage.

Les caporaux commencent ensuite à charger le camion.

Le chikeur contrôle les quantités chargées et remplit les bons de chargement (verre et PET). Une copie est donnée au service facturation pour la saisie, l’autre est donnée au magasinier.

Le vendeur reçoit alors du service facturation un bon de livraison en trois exemplaires, une copie est classée pour le suivi de la situation du vendeur. La deuxième est remise au vendeur et la troisième au contrôleur de la porte de l’usine.

2- Livraison dépôts 

2-1 Réception et déchargement :

Un bordereau d’expédition est envoyé par le dépôt.

Le chikeur contrôle les quantités reçues et émet un bon de déchargement emballage verre, un bon retour produit et un bon retour produit verre, qu’il compare avec le bordereau d’expédition. 

2-2 Chargement des camions de livraison aux dépôts :

Le service d’expédition ne livre la marchandise demandée qu’après avoir étudié la commande, d’une part avec le stock du dépôt lui-même ainsi qu’avec les ventes de celui-ci et d’autre part avec le stock du magasin commercial à l’aide d’une feuille d’inventaire des produits finis établie par le magasinier. Ensuite, le responsable du service fixe alors la quantité à expédier.

Après on charge le camion pour livraison aux dépôts de la même manière que celui de distribution. 

Gestion des Ventes

Le responsable du service est le chef des ventes qui coordonne avec le directeur commercial et travaille avec une équipe constituée de chefs de zones et de vendeurs.

Les tâches du service peuvent se répartir en 3 grands axes :


1. Administration des ventes :

Il s’agit principalement du suivi de toutes les commandes reçues par la société. Comme on a vu au service expédition, l’état journalier de ventes/stock/commande montre clairement les commandes à expédier demandées par les chefs de dépôts de la SBGS.

A ceci on ajoute la vente aux détaillants de la région du Souss par l’intermédiaire des vendeurs de la société.

La stratégie de la SBGS concernant la distribution de ses produits est intensive puisque les boissons sont des produits de grande consommation et que les consommateurs doivent trouver à tout moment. Ce qui  exige l’existence de nombreux entrepôts de stockage pour éviter les ruptures de stocks. Pour cette raison, la SBGS a mis en place dix dépôts partout dans sa zone d’opération :

	Code du dépôt
	Raison sociale

	  CI 04

  DS 07

  DM 02

  AB 02

  DE 02

  AT 02

  TT 02

  OG 02

  TB 02

  AS 02

  OY 02

  BE 02

  DD 02
	  Dépôt CASA
 

  Dépôt SAFI1 

  Dépôt MARRAKECH1 
  Dépôt TATA

  Dépôt TAROUDANT

  Dépôt TAFRAOUT

  Dépôt TIZNIT

  Dépôt GUELMIM

  Dépôt TAN-TAN

  Dépôt SMARA

  Dépôt LAAYOUN

  Dépôt BOUJDOUR

  Dépôt DAKHLA


Le circuit de distribution de la SBGS est un circuit court, la vente passe par un seul intermédiaire qui est le détaillant.

Le circuit de distribution


2. Encadrement de la force de vente :

La force de vente est un vecteur de communication très important pour l’entreprise, c’est même souvent son seul moyen de promotion de ses produits.

La force de vente comprend l’ensemble du personnel chargé de vendre les produits de la société et de stimuler la demande de ces produits auprès des clients.

L’encadrement de la force de vente se fait autour de 4 points:

a. Le découpage par zones de vente :

Le découpage de la zone de vente et de distribution des produits de la SBGS est un découpage géographique. On recense une dizaine de zones découpées eux aussi en  secteurs.

Pour chaque zone il y a un chef, et pour chaque secteur il y a un vendeur. Le rôle du chef de zone est : 

· Le suivi des actions commerciales.

· Le contrôle du travail des vendeurs.

· Et être à l’écoute des clients et détaillants en cas de réclamation.

Pour celui du vendeur, c’est :

· Assurer la vente des produits en essayant de vendre le maximum.

· S’assurer de la disponibilité du produit.

· S’occuper du merchandising
 et de l’emplacement des frigos, la présentation des bouteilles aussi dans les frigos est très importante qui est définie par des normes standards que le détaillant doit respecter, par exemple ne mettre que les boissons de la marque Coca-cola ou encore mettre plus de Hawaï mangue que Sprite par exemple.

la détermination des visites

Il convient de déterminer le nombre de visites nécessaires par client pour une période donnée et le nombre de visites que peut effectuer le vendeur pendant cette période.

En effet, le vendeur doit visiter le nombre de client qui lui est défini pendant la journée. Le détaillant est visité 2 fois par semaine :

· soit lundi et jeudi;

· soit mardi et vendredi;

· ou encore mercredi et samedi.

Remarque :

Le nombre de visites possibles doit intégrer la prospection éventuelle des nouveaux détaillants effectuée par les chefs de zones ou par les vendeurs.

b. L’encadrement des vendeurs :
Les vendeurs sont regroupés en équipes de vente encadrées par des chefs de zones. Quotidiennement, ils sont réunis le matin pour faire le point sur les résultats obtenus et les problèmes rencontrés.

L’encadrement a quatre tâches essentielles : former, assister, animer et contrôler les équipes de vente.

La formation du vendeur dure deux mois pendant lesquels il reçoit une formation théorique et autre pragmatique. Le processus de formation est le suivant :

1. La ligne de production : les vendeurs sont menés à l’usine de production pour visionner et travailler aussi.

2. Le chargement : il prend le poste de 2ème candidat au camion du vendeur.

3. Formation théorique : sous la forme de modules spéciaux à coca-cola. Le vendeur acquit une formation sur la force de vente, le négoce et le comportement à avoir avec les détaillants.

4. Le test : avant d’être qualifié vendeur, il doit passer un test sur le terrain qui dure 3 à 4 semaines.

 « Les vendeurs sont l’image de la société SBGS aux yeux de ses clients », signale le chef des ventes de la SBGS.

c. La rémunération des vendeurs :

Les vendeurs de la SBGS ne sont pas des agents commerciaux, ce sont des salariés de l’entreprise "chauffeurs de camions et distributeurs" qui perçoivent un revenu composé d’un salaire mensuel fixe et de commissions sur les ventes (commissions sur le nombre de caisses vendues).

d. La fixation des objectifs de vente :

Les objectifs sont définis dans un plan commercial annuel. On y détermine le chiffre d’affaires à atteindre ou encore le taux de croissance prévisionnel des ventes.

Les objectifs peuvent porter :

· Sur un chiffre d’affaires global : dans ce cas, chaque vendeur a pour objectif d’augmenter ses ventes d’un certain pourcentage.

· Selon les produits, les clients ou les secteurs : la force de vente module ses efforts en fonction des objectifs définis.

3. Suivi et contrôle au terrain :

Le contrôle qu’adopte le chef des ventes vise le contrôle de tous les aspects du travail du vendeur qui est tenu d’accomplir ses tâches citées précédemment. Chaque poste ou action est suivie, le contrôle est à la fois quantitatif et qualitatif :

· Quantitatif :

· Taux de réalisation des objectifs.

· Chiffre de ventes : le vendeur doit vendre le maximum lors de ses visites aux clients.

· Taux de visites des clients dans la journée : la norme standard étant à 100%.

· Taux de succès : si on avait fixé au vendeur de visiter 60 clients par exemple, avec combien de clients il a pu décrocher une vente ? A ce point la norme standard est de 80%.

· Etc.

· Qualitatif :

· Le merchandising du distributeur.

· L’assiduité des vendeurs.

· Etc.

Remarque :

Le prix de vente des produits de la SBGS s’entend taxe sur la valeur ajoutée TVA comprise au taux en vigueur à la date de livraison. Ses emballages sont consignés (hors TVA), ils demeurent à la propriété inaliénable de la SBGS. Leur valeur remboursée sur la présentation du bon justificatif de consignation, sous réserve ils soient rendus en bon état et au dépôt où a été faite la consignation
.

Service Facturation

Le service facturation est un service qui règle toutes les opérations concernant les vendeurs. Il reçoit les bons de chargement signés à la fois par le livreur/vendeur et par le chikeur pour lui établir un bon de livraison.

A côté des détails des produits (quantités et montants), le bon de livraison comporte les éléments suivants :

· Le montant produit : c’est le montant des ventes du produit fini.

· Le montant consigne : lorsque le client achète le produit fini avec son emballage (dans le cas du verre et non du PET). 

· Total emballage perdu.

· Total emballage consigné.

· Le montant remise : le total des remises déduites du total des ventes.

· Et le montant net : est le montant des ventes déduit des remises. 

Aussi, le service reçoit les déclarations retour des produits et des consignes pour établir cette fois-ci un bon retour de produits finis (semblable au bon de livraison) et un bon de déconsignation qui est un bon regroupant le retour de consignes
.

Au service facturation, on établit aussi le bon remise, la SBGS offre de remises promotionnelles qui peuvent être divisées en 3 catégories :

· La remise client : c’est une remise par caisse octroyée à certains clients de la société. Celle-ci varie selon le poids et les achats de chaque client. Il se peut qu’un client ait une remise continue.

· Produit gratuit : c’est une remise promotionnelle dont l’objectif est de promouvoir le produit et stimuler ses ventes. C’est ce qu’on appelle le système de remise à la onzième, c’est à dire "achète 10 caisses et je t’offre la onzième gratuitement".

· Réduction sur facture.

Le bon Remise est établi à l’aide des documents parvenus du Service Décompte à savoir :

· Le bon de remise provisoire Dépôt.

· Le bon de livraison Facture.

· Le bon de régularisation compte client/vendeur.
Chaque vendeur dispose d’un compte chez le service facturation débité par les chargements et crédité par les déchargements : 

Compte vendeur



       Débit



      

        Crédit




     - Bon de chargement      
   - Bon Retour Produit







    - Bon Déconsigne.







      - Bon Remise.







    - Feuille de versement.


Le solde du compte doit être nul. En cas de reliquat le compte est débité par la différence qui représente le montant que doit le vendeur à la société.


Aussi, il est affiché au service l’état des crédits des vendeurs, devant le nom de chaque vendeur le montant qu’il doit rembourser à la caisse pour régler sa situation.

Le service Facturation se voit comme un pilier dans la structure de la SBGS, puisqu’il constitue pour plusieurs services une source de données chiffrées : 


LA DIRECTION DES RESSOURCES HUMAINES

La fonction Ressources Humaines, au sein de l’entreprise, est un élément clé d’une organisation performante. L’entreprise connaît plusieurs changements avec l’orientation client, le système qualité, les relations sociales et la mondialisation se trouve obligée de suivre ce courant de l’entreprise moderne et performante. 

A la SBGS et depuis 1971, la gestion des ressources humaines était une gestion administrative. Une gestion du personnel vers :

· La gestion des retards, des absences ;

· La réalisation de la paie ;

· La gestion des conflits de travail ;

· La surveillance du travail des ouvriers dans l’atelier ;

· Et les documents administratifs du personnel.

A partir de 1997 et avec le système qualité suivi par la direction de la société, il s’avérait primordial de changer de politique. Il s’agit d’aller d’une fonction de personnel vers une Direction des Ressources Humaines (la DRH). Avec l’expérience de The Coca-Cola Company et des collaborateurs de la SBGS, le Directeur des Ressources Humaines (le DRH) a commencé son travail tout en gardant sa direction attachée à la direction financière
.

la DRH a pour mission :

· La définition des tâches (le Job description) ;

· La définition de la politique de recrutement ;

· La gestion du rendement du personnel ;

· Le volet formation.

En 1998, The Coca-Cola Export Corporation a recommandé à la SBGS d’avoir un organigramme plus clair en séparant la DRH de la direction financière. Et depuis, de nouvelles missions lui ont étaient ajoutées telles que :

· La gestion des carrières ;

· La politique de recrutement ;

· La politique de rémunération ;

· Les techniques de formation ;

· Élaboration de bilans de compétences ;

· La polyvalence ;

· Etc.

La définition des tâches consiste à définir les métiers au sein de l’entreprise, la mission du salarié dans l’organisation et sa responsabilité vis-à-vis de la société et vis-à-vis de l’ISO. Le directeur des ressources humaines a, pour la même raison, élaboré un "manuel de description des tâches" au cours de la préparation à la certification de la société.

Le personnel de la SBGS est motivé à travailler mieux et participer au développement de l’entreprise. Il est aussi à signaler qu’il n’y a aucun obstacle pour que le salarié de l’entreprise (cadre, technicien ou un simple ouvrier) entre chez le directeur général « le patron » dans son bureau. On peut frapper à sa porte n’importe quand et être accueillis, le DG est là pour entendre ses salariés.

La chose remarquable au sein de la SBGS est que la majorité du personnel est berbère et de la région du Souss, ce qui favorise un climat social extraordinaire. La langue officielle du travail est le berbère et ce même dans les réunions de la direction.

Les perspectives de la DRH est de développer une culture d’appartenance à l’entreprise. Et une fois l’implantation de la direction soit terminée, il y aura une vision de passer au Développement des Ressources Humaines pour répondre beaucoup plus aux exigences de l’environnement de l’entreprise.

LA DIRECTION TECHNIQUE

Elle s’acquitte de tout ce qui est production, gestion de stock de matières premières et de pièces de rechange. Elle vise la réalisation du programme de production de la société. En d’autres termes, elle assure le respect des délais et normes de production et collabore étroitement avec la direction commerciale pour élaborer un planning journalier de production à partir des prévisions de vente.

Dans cette section, je vais traiter ces différents services :

· Le service production ;

· Le magasin des produits finis ;

· Le magasin des matières premières ;

· Le magasin des pièces de rechange ;

· Le parc de maintenance.

Service Production

Le service production est le noyau de la société qui se charge de la mise en bouteilles des boissons gazeuses et des eaux de tables. Ce service se dote d’importantes machines de production qui constituent le gros investissement et le plus important capital de l’entreprise. La production se fait selon un programme de production établit par le directeur technique en collaboration avec la direction commerciale et avec les autres services.

Le processus de production et une description détaillée des différentes étapes de la fabrication :

1. Le dépalettisage : 

C’est ici que les harasses contenant les bouteilles vides sont livrées et retirées automatiquement des palettes.

2. Le tri préliminaire : 

Il arrive fréquemment que des bouteilles d’autres marques de boissons soient restituées dans les harasses. Celles-ci sont triées et éliminées dès le début à la main.

3. Le déballage : 

Les bouteilles restantes sont soulevées avec soin des harasses et posées sur une bande transporteuse.
4. La machine Grässle : 

Dans un premier temps, cette machine décapsule les bouteilles. Puis elle recherche d’éventuels agents de sapidité indésirables. Le nez artificiel détermine si les bouteilles peuvent encore être utilisées ou si elles doivent être détruites.

5. Le lavage des bouteilles et des harasses : 
Les bouteilles traversent un bain alcalin à deux niveaux, dans lequel les germes sont éliminés au complet. Avant de quitter la machine, elles sont rincées à nouveau avec de l’eau pure. Les harasses sont acheminées sur une bande transporteuse séparée jusqu’à un laveur spécial. Elles sont nettoyées à fond et sont alors prêtes à accueillir les bouteilles juste remplies.

Toute cette opération de lavage est effectuée sans aucune intervention manuelle.

6. le contrôle électronique et visuel des bouteilles lavées : 
Dans la machine Toptronic, les bouteilles lavées sont soigneusement examinées au niveau des saletés et des endommagements. L’inspecteur de bouteilles électronique trie et élimine automatiquement les bouteilles qui ne correspondent pas aux critères de qualité.

7. La dissolution du sucre :

Le sucre et l’eau sont préalablement mélangés à chaud pour aider à la dissolution des sucres et pasteuriser le mélange qui forme la sirop simple.

8. Le filtrage du sirop :

Le sirop simple est alors filtré, afin de garantir sa pureté.

9. Le refroidissement :

Le sirop simple après filtration est refroidi à la température désirée.

10. Le traitement de l’eau :

L’eau potable est retraitée et filtrée, afin de garantir sa pureté et sa limpidité.

11. L’ensemble DÉSAÉRATEUR, GROUPE FROID, SATURATEUR, POMPE DOSEUSE, CUVE-RELAI :

Ce groupe accomplit automatiquement les opérations suivantes : désaération, refroidissement et saturation de l’eau avec le gaz gazéifiée, dosage précis en continu de l’eau gazéifiée et du sirop, mélange et stockage de la boisson dans la cuve-relai.

Le mixer mélange la boisson finie à partir du sirop obtenu, du sucre et du concentré, de l’eau pure et filtrée à plusieurs reprises et du gaz carbonique.

12. Le Remplissage : 
La soutireuse remplit automatiquement les bouteilles et effectue le capsulage ou le sertissage. Des contrôles constants garantissent une qualité irréprochable des boissons.

13. Le contrôle du niveau de remplissage : 
La quantité de remplissage des bouteilles est contrôlée par voie électronique: les bouteilles trop ou pas assez remplies sont éliminées automatiquement. Pour des raisons de qualité, elles sont vidées et remplies à nouveau.

14. L’étiquetage : 
Les bouteilles remplies passent maintenant à travers la machine d’étiquetage. Les étiquettes sont collées sur les bouteilles à l’aide d’une colle spéciale pour contact alimentaire. La date de mise en bouteille et la date limite de consommation sont alors imprimées.

15. L’inspection des bouteilles pleines :

Chaque bouteille est à nouveau soigneusement vérifiée.

16. L’emballage : 
Les bouteilles sont soulevées et placées automatiquement dans les harasses par l’encaisseuse. Après l’emballage, un contrôleur de caisses électronique vérifie qu’aucune bouteille ne fait défaut dans la harasse. Si la harasse n’est pas au complet, elle est éliminée.

17. Le Palettiseur : 
Les harasses pleines de bouteilles sont empilées et fixées sur les palettes.
Magasin des Produits Finis

La SBGS dispose d’un grand stock de produits finis lui permettant de satisfaire les commandes des différents dépôts et les besoins de ses consommateurs.

La gestion ou la rotation du stock des produits finis se fait par la méthode FIFO (First In First Out) où l’inventaire se fait deux fois par 24 heures. Les nouvelles entrées sont bloquées et ceci pour permettre la sortie des premières entrées, et ce blocage se fait par le magasinier en mettant des brochures d’interdit.

Le blocage des produits finis au niveau de la rotation se fait pour trois raisons :

· Nouvelles entrées ;

· La non-conformité ;

· Et autres raisons. 

Pour les emballages, une fois entrés, ils sont transférés directement vers la production.

Suite au recensement des entrées et des sorties, le magasinier établit une situation du stock du jour des produits finis. La feuille de la situation du stock du jour comporte les éléments suivants :

· Produits finis : la boite (cannette), le cylindre, le Goblet, le pack, PET, verre

· La palette, et l’intercalaire

· Emballages : cylindre.

Les documents de travail quotidien du magasin sont :

· La situation du stock du jour ;

· La feuille d’inventaire ;

· Le bon de transfert (transfert des consignes du magasin vers le service de production) ;

· Le bon de casse provisoire (rempli par le vendeur pour signaler les casses).

Magasin des Matières Premières

Le magasin des matières premières est un magasin où on stocke le nécessaire pour la fabrication du produit fini est dont l’objectif est de satisfaire le besoin de la production au moment opportun en terme de quantité.

Le stock des matières premières est mouvementé et connaît un inventaire permanent et évalué chaque jour par 2 méthodes :

· Inventaire physique.

· Inventaire comptable : il s’agit de la méthode du coût moyen unitaire pondéré (CMUP).

Le magasinier doit assurer une bonne évaluation des entrées et sorties à ce que le stock physique soit égal au stock comptable. Aussi, il est à signaler que la gestion du stock est administrée par la direction financière.

Les matières premières nécessaires à la production au sein de la SBGS sont :

· Le sucre ;

· Le concentré ;

· Le bidon sans étiquette ;

· Le bidon fournisseur ;

· Le sac sans étiquette ;

· La boîte bouchons ;

· Le gaz carbonique/ azote ;

· La soude caustique ;

· L’étiquette de marques ;

· Le fût de colle ;

· Les préformes ;

· Les bouteilles verre.

Les entrées :

La commande de nouvelles matières premières est recensée lorsque la quantité est au minimum (seuil minimum). La proposition de la quantité se fait tout en prenant en compte le délai de livraison du fournisseur pour ne pas avoir une rupture de stock causant un arrêt dans la ligne de production.

Le circuit de la commande :

1- Établissement du bon de commande interne (BCI) : référence et quantité, avec la signature du magasinier.

2- Envoi du BCI au service Achat. Ce dernier s’occupe de la partie prix du BCI.

3- Remise du BCI au directeur technique pour donner son accord sur la matière première et la quantité commandée.

4- Le BCI passe ensuite sous les mains du directeur général pour approbation (côté prix).

5- Une fois le BCI est certifié, le service Achat déclenche la commande.

A la réception de la matière première, le magasinier fait un rapprochement entre la quantité livrée et celle mentionnée sur le bon de livraison. Il saisit ensuite sur son ordinateur le bon de livraison et il établit un bon de réception.

Lors de la réception, se présente trois cas de problèmes :

· La quantité reçue est supérieure à celle commandée : 

Si l’écart est supérieur à 10% (à l’exception des étiquettes et des bouchons), soit que le magasinier établit un bon de commande complémentaire après visa du directeur technique soit un bon de retour pour retourner la marchandise au fournisseur.

· La quantité reçue inférieure à la commande :

Pour les commandes de grande quantité, généralement le fournisseur livre sur deux ou plus de livraisons. Mais si le retard se prolonge, il est à réclamer le fournisseur.

Le fournisseur est aussi réclamé lorsque la quantité reçue est inférieure à 10% de la quantité commandée.

· Cas de non-conformité :
Le magasinier remplit le bon retour afin de retourner les quantités reçues au fournisseur.

Les sorties :

Les sorties du magasin des matières premières sont sous la forme du transfert au service production. Les quantités à transférer sont déterminées en fonction du programme de production, le magasinier transfert le nécessaire et établit un bon de transfert.  

Magasin des Pièces de Rechange (Pièces détachées)

Le magasin des pièces détachées est subdivisé en 3 ateliers:

· Atelier de production : cette partie regroupe le nécessaire en matière de pièces pour les machines de production.

· Atelier engins : ce sont des engins destinés au parc de maintenance des véhicules de transport d’une part et aux travaux de construction et de réparation d’autre part. 

· Atelier pièces pour Froid : au magasin des pièces détachées on trouve aussi des pièces du service Froid. Et selon le responsable du magasin, la SBGS va procéder ultérieurement à consacrer un magasin spécial pour les pièces du service Froid.

La tâche du responsable du magasin est la gestion du stock ainsi que la satisfaction des besoins des demandeurs de pièces au bon moment.

Toutes les pièces sont codifiées pour qu’elles soient reconnues facilement facilitant ainsi la tâche du magasinier. 

Le circuit de la commande : 

1- Le magasinier reçoit l’ordre de travaux dûment rempli et signé par le demandeur.

· Si la ou les pièces demandées sont disponibles, le magasinier établit une Fiche casier correspondante au type de la pièce et signale sa sortie du stock en saisissant un bon de sortie sur son ordinateur.

· Si elles ne sont pas disponibles au stock, le magasinier établit un bon de commande interne (BCI) signé par le demandeur, le chef du service et le magasinier qui remet ensuite au service Achat (procédure identique à celle du magasin des matières premières).

2- Après l’achat, le magasinier reçoit le bon de livraison-fournisseur qu’il compare avec le bon de commande interne. 

3- Le magasinier établit ensuite un bon de réception pour signaler l’entrée en stock de nouvelles pièces. Ainsi il ajoute les quantités reçues aux fiches casier (chaque pièce à sa fiche casier).

N.B : pour les pièces importées (généralement des pièces pour les machines de production), elles sont acquises et mises en stock d’avance même si leur valeur est importante pour ne pas arrêter le travail de la ligne de production lorsqu’une panne survient.

Parc de Maintenance

Le parc de maintenance se charge de la gestion des véhicules (camions et voitures de service), tout ce qui est entretien, réparation, pièces de rechange, …etc. Il assure également la gestion du stock du gasoil et d’huile.

Après la détection de la nécessité d’entretien (huile, filtre, vidange) et de réparation, l’ordre de travaux est établi, signé et approuvé par la direction. Ce document rempli par le responsable du parc est envoyé par le mécanicien au magasin pièces de rechange. Ensuite, le mécanicien signe un bon de sortie (ordre d’enlèvement).

En cas de réparation, le bon de sortie est conservé au magasin pièces de rechange, et en cas d’entretien, le bon de sortie est transféré au parc pour gestion du stock d’huile.

LA DIRECTION FINANCIÈRE

La qualité majeure de la gestion financière est d’optimiser la rentabilité de la société. Elle trace comme objectif la sauvegarde du patrimoine, la maîtrise des coûts et des dépenses. 

La politique financière adoptée au sein de la SBGS est une politique s’adaptant avec son activité. Les tâches sont décentralisées (politique de décentralisation des tâches) d’une façon à définir à chaque service un certain nombre de tâches à accomplir.

On y retrouve les services suivants :

· Le service comptabilité ;

· Le service fournisseurs ;

· Le service clients ;

· Le service trésorerie ;

· Le service décompte ;

· Le service douane ;

· Le service contrôle des inventaires.

La SBGS a mis en place un système de traitement des informations centralisé par le service comptabilité. Ce système est un logiciel de gestion intégrée regroupant entre autres la gestion des stocks, le service production, le service de maintenance, le service comptabilité…

L’analyse financière repose sur le contrôle interne et le suivi des réalisations et des performances en établissant des tableaux de bord.

La stratégie financière :

La stratégie financière adoptée par la SBGS est une stratégie reposant sur les points suivants :

· L’équilibre du bilan ;

· Le souci de la rentabilité ;

· L’optimisation de la gestion de la trésorerie (98% des clients paient cache) ;

· Ne pas s’endetter ;

· Le leasing comme moyen de crédit (préférable vu les incitations financière et fiscale).

Les perspectives de la direction financière :

Elles sont entre autres :

· L’information à jour (être on line avec les points de vente) ;

· L’élimination des coûts cachés ;

· Plus de rentabilité ;

· Une comptabilité analytique approfondie (l’étude menée actuellement en matière d’analyse comptable n’est pas très poussée).

Pendant ma période de stage, je n’ai pu visiter que deux services seulement, à savoir le service fournisseurs et le service décompte.

Service Fournisseurs

Le service fournisseurs, et comme le dit son nom, est un service qui s’occupe des fournisseurs de la société en matière de matières premières, matériel… dont chacun des fournisseurs a un compte spécifique. Le service se divise en deux parties :

· Le service fournisseurs contrôle ;

· Et le service fournisseurs règlement.

Le service reçoit du service achat le BC, le BCE et le BL. Ces documents passent de trois services et y sont contrôlés avant qu’ils parviennent au service fournisseurs. Il s’agit de :

· Le contrôle porte ;

· Le magasin ;

· Le service achat.

Procédure de travail :

D’abord, la tâche du service est de contrôler une 4ème fois la validité des mentions indiquées sur les différents documents.

À la réception des factures
, on classe les différents bons avec les factures correspondantes. On procède après à contrôler les quantités commandées avec ce qui est mentionné sur la facture, et le total des bons avec celui de la facture ;

Ensuite, on saisie le ou les bons livraison du fournisseur concernant sa ou ses factures
 pour permettre après la comptabilisation des factures au service comptabilité ;

La saisie du journal factures et l’envoi du dossier au service règlement ;

La réception d’une copie de l’effet de règlement et de la lettre d’accompagnement signée par le fournisseur ;

Le classement et puis la remise du dossier au service comptabilité pour la récupération de la TVA ;

Enfin, réception du dossier pour un classement définitif.

Service Décompte

Ce service a une double tâche :

· La détermination de l’état de crédit des vendeurs d’une part ;

· Et d’autre part, l’établissement de la situation journalière des remises/promotions.

Dans un premier temps, le vendeur remplit la feuille du décompte vendeur dans laquelle il précise le chargement, le retour, le déconsigne
 et le montant de remise s’il y a lieu. Cette feuille a pour utilité la précision dans le calcul entre le service décompte et celui de facturation permettant la détection de la cause et la source du décalage.

Ensuite le responsable du service reçoit des vendeurs les BLF, le décompte vendeur et l’état journalier des BLF et la feuille de versement à la caisse. Et du service facturation, il lui parvient les BL et les bons de retour sur lesquels il se base pour déterminer l’état du crédit des différents vendeurs.

Grâce au programme informatique Windov on saisit les données, qui donnent comme output :

· Un bon de régularisation – Compte client/vendeur ;

· La situation journalière des remises/promotions.

SERVICE ACHAT

Le service Achat s’occupe de tout ce qui est achat ou approvisionnement réalisés par la SBGS. Le rôle primordial de ce service est entre autres d’assurer la gestion de tous les achats.

Il s’agit de l’achat de matières premières, pièces de rechange et pièces détachées, produits finis (boissons non mises en bouteille par la SBGS), les fournitures de bureau, …etc.

Le responsable du service s’occupe de tous les aspects du produit à acheter à savoir :

· La demande de devis auprès de plusieurs fournisseurs.

· La négociation des prix.

· Le choix du produit se fait en prenant en compte :

· Le prix : prendre le meilleur prix proposé.

· La qualité.

· La disponibilité du produit.

· La livraison.

· Le service après vente…

· L’émission du BCE. 

Le processus d’achat :

· Bon de commande interne (BCI) :

1- Le responsable du service Achat reçoit le BCI de la part du demandeur tout en définissant les données décrivant clairement le produit.

2- Après négociation du prix, le préposé aux achats remplit la case du prix.

3- Le BCI une fois complété, il est signé par le demandeur et/ou les magasiniers et le préposé aux achats.

4- Approbation du BCI du produit commandé par la direction générale.

· Bon de commande externe (BCE) :

1- A partir du BCI approuvé, le préposé aux achats complète un BCE définissant les données qui décrivent clairement le produit.

2- Le préposé aux achats fait approuver le BCE par la direction générale.

3- Pour les équipements importés, le BCE est établi par le directeur technique.

4- Les BCE sont diffusés par téléphone, par fax ou par bon de commande.

Les données d’achat

· BCI :

· La date.

· Le demandeur.

· La section.

· Le nom du fournisseur ou du sous-traitant.

· La quantité demandée.

· La désignation du produit ou service.

· Le prix et la remise si applicable.

· L’état des stocks.

· Les spécifications techniques.

· Type de transmission (fax, téléphone, BCE).

· BCE :

· La date.

· Le nom du fournisseur.

· La quantité commandée.

· La désignation du produit.

· Le prix unitaire.

· Le montant.

SERVICE INFORMATIQUE

Mission :

Assurer le maintien et le développement du système d’information.

Responsabilités :

· Gérer le parc matériel et périphériques informatiques ;

· Gérer le parc logiciel ;

· Veiller au bon fonctionnement des logiciels informatiques ;

· Développer des applications informatiques pour les services de la société ;

· Maintenir les applications développées ;

· Former et assister les utilisateurs ;

· Assurer certaines interventions techniques pour le compte des différents services de la société ;

· Recommander les achats permettant de répondre aux besoins informatiques de la société ;

· Gérer et maintenir les services Internet et Intranet de la société (projet en cours) ;

· Gérer les contacts avec les fournisseurs du matériel et des logiciels ;

· Veiller à la sauvegarde des données et du patrimoine informatiques de la société ;

Brève description du système d’information au sein de la SBGS :

· Postes : 54 ordinateurs (HP, Compaq, Acer, Macintosh, Toshiba…)

· Réseaux :

1. UTP

2. BNC

· Serveurs :

1. Serveur de domaine (Windows NT)

2. Serveurs d’applications (Windows NT / SQL Server)

· Applications :

1. Gestion intégrée EXACT (SQL Server)

2. Gestion de la paie SAFAPAIE

3. Gestion du temps de présence Cap Time

4. Gestion de la facturation (Interne)

5. Gestion des stocks (Interne)

6. Gestion des dépôts (Interne)

7. Gestion du parc véhicule (Interne)

8. Gestion des réfrigérateurs (Interne)

9. Gestion des caisses (Interne)

L’ASSURANCE QUALITÉ

Chaque entreprise a une qualité qui lui est propre et qui est généralement conditionnée par ses objectifs. Les entreprises les plus avancées dans ce domaine ont une direction de qualité qui a pour mission le management du "système d’assurance", tel est le cas pour la SBGS qui a , depuis quelques années, intégré la recherche de qualité au sein même du cycle de production.

Le responsable d’assurance qualité a pour mission majeure de:

· Garantir à ce que le niveau de qualité défini par la société pour ses produits est bien respecté.

· Faire respecter les normes de qualité, de repérer les actions susceptibles de permettre des améliorations et d’accomplir les changements qui contribueront à les atteindre, en d’autres termes il s’agit d’appliquer les quatre  étapes de tout cycle de gestion à la qualité : planification, exécution, évaluation et action corrective.

La mise en œuvre d’un système qualité a permit à la SBGS en 1998 d’être certifiée par le label de qualité ISO 9002, et par la suite gagner le 1er prix du concours de la qualité de The Coca-Cola Export Corporation en 2000.


« Agro-industrie: Certification qualité pour 3 unités gadiries

L'embouteilleur de Coca-Cola dans la région du Souss aura sa certification qualité en juin. Deux autres entreprises de l'agro-alimentaire, installées à Agadir, entament le processus.

Trois entreprises de l'agro-alimentaire à Agadir sont actuellement en voie de certification. La Société des Boissons Gazeuses du Souss (SBGS), la Coopérative M'Brouka et le groupe Belhassan pour ses sections Raffinerie, Plastique, Conditionnement et Café sont en effet engagés dans un processus de mise à niveau et d'assurance qualité. Elles sont accompagnées par la société Centaure Sud… »
CERTIFICATION ISO 9002

C’est une reconnaissance, par l’organisme certificateur, de l’efficacité du système qualité mis en place par l’entreprise suivant un référentiel déterminé. Ce référentiel est une norme internationale éditée par l’ISO (série ISO 9000).

La SBGS a été certifiée par le cabinet américano-canadien "ANSI-RAB" (organisme certificateur). L’acte de certification d’une entreprise repose sur les points suivants :

1. Un référentiel par rapport auquel l’entreprise à certifier est évalué (ISO 9001, ISO 9002, ISO 9003).

2. Une évaluation par des auditeurs qualifiés.

3. Une décision de certification par l’organisme certificateur, par laquelle il atteste la conformité du système qualité de l’entreprise au référentiel choisi.

En fait, l’organisme certificateur a pour mission de :

· Certifier, en tant que tierce partie, à la demande des entreprises, la conformité des dispositions d’assurance qualité adoptées par celles-ci à des perceptions fixées en accord avec les exigences internationales.

· Surveiller, ultérieurement à l’attribution du certificat, le maintien de la conformité aux prescriptions, des dispositions d’assurance qualité qui, pour l’entreprise considérée, ont fait l’objet d’une certification.


Malgré le problème d’intégration que j’ai rencontré pendant mes premiers jours de stage au sein de l’entreprise, j’ai pu le surmonter comme j’ai pu aussi établir des relations d’amitié avec un certain nombre de salariés de la société. 

Mon stage au sein de la société m’a permis en premier lieu de découvrir le monde de l’entreprise et du travail dans une si solide organisation comme l’est la SBGS, ainsi j’ai pu observer une partie importante de ce qui j’ai appris à l’école sur le terrain. 

Les choses les plus importantes que j’ai y découvert sont :

· L’organisation : il s’agit d’organiser toute une structure et un organigramme riche en services, de gérer les ressources et de converger tout le travail vers les buts et objectifs de la direction ;

· Les différents départements et services : la SBGS dispose de quatre grands départements, à savoir le département commercial, financier, technique et celui des ressources humaines, dont lesquels j’ai pu observer l’état des lieux, analyser le circuit de l’information, voir les documents de travail,… ;

· Un nouveau style de management : la SBGS adopte depuis sa certification ISO 9002 une orientation client par le biais d’un management de la qualité avec un service lié directement à la direction générale ;

· Le monde de Coca-Cola : la SBGS représente une partie du monde Coca-Cola. J’ai observé le travail de la société dans ses ateliers de production, la fabrication des produits  (boissons gazeuses et eaux de table) dans la chaîne de production, et j’ai été étonné par le soin pris à chaque stade de fabrication pour garantir la pureté de tous les ingrédients.

· La qualité : j’ai beaucoup apprécié l’efficacité des méthodes employées pour maintenir la qualité des produits.    
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� Extrait du quotidien l’Économiste.


� Extrait du quotidien l’Économiste


� Extrait du quotidien l’Économiste


� Fanta Florida a été lancée par Coca-Cola pour contrer la concurrence de la marque SIM Orange, au moment de l’apparition du concept des boissons à l’orange.


1.Quantités exprimées en caisse (harasse) et non en bouteille


� La SBGS ne livre à ces dépôts que les eaux de table « Ciel » et « Hayat » qui  sont  mises en bouteille seulement par elle au Maroc








� Le merchandising correspond aux actions menées sur le point de vente pour faire connaître et mettre en valeur le produit : publicité sur le lieu de vente (PLV), gestion du linéaire (présentation, emplacement des produits…), promotions, etc.





� Extrait de la facture.


� Bouteilles vides.


� Avant 1997, la direction financière et celle des ressources humaines ont été intégrées au sein du même département. 


� Les factures sont parvenues soit par poste(courrier), soit à la main (secrétaire)


� L’ensemble des factures du mois (règlement des fournisseurs se fait mensuellement)


� Caisse de bouteilles vides remboursée au client détaillant.


� Article paru au quotidien l’Économiste.
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