S1 Approvisionnement du point de vente


	Classe / Pôle
	BEP Vente Action Marchande. Pôle S1.

	Thème
	N°2 : Les achats

	Chapitre
	N°2 : La recherche et la sélection des fournisseurs

	Séquence
	

	Objectif
	Identifier les sources de recherche 
Elaborer un tableau de comparaison des offres



Mise en situation


Dans le cadre de votre première année de BEP Vente Action Marchande, vous faites un stage avec le responsable du département Bazar du magasin Carrefour à Montesson (78). Dans le cadre d'une opération promotionnelle "vive les mamans" en janvier, vous voulez réaliser une  tête de gondole de "tables à repasser". Vous procédez à un achat en direct.

Les critères d'achat:
	. Début de l'opération : le 3 janvier
. Fin de l'opération : le 20 janvier
. Mise en place de la TG : le 2 janvier
. Date de livraison : le 30 décembre au plus tard
	. Gamme : premier prix
. Quantités : 300 pièces
. Délais de paiement : au moins 60 jours
. Prix maxi : 7,70 € HT


Deux entreprises ont répondu à votre appel d'offre: SALBEX (société avec laquelle vous avez l'habitude de travailler, connue pour son sérieux) et RINIUS (société dont vous venez de consulter le site Internet).

Les réponses sont les suivantes :


	SALBEX SA
6 rue du pont
78300 POISSY
(: 01 39 59 45 12

Poissy, le 4 décembre 2001

Suite à votre appel d’offre nous pouvons vous fournir des tables à repasser premier prix (ref 282300 B )de marque « CALOR » au Prix unitaire hors taxe de 8,40 €. Une remise de 5%  est accordée à partir de 100 pièces et 7% à partir de 300 pièces. Nos tarifs s'entendent franco de port, livré par nos soins et paiement à 90 jours. Le délai de livraison est de 15 jours.
En cas de paiement comptant, un escompte de 2% sera appliqué. 
Nous serions très heureux de pouvoir collaborer une nouvelle fois avec vous. 

Le directeur commercial,

Olivier Dupont

	RINIUS
3 rue Gambetta
95300 FRANCONVILLE
(: 01 34 15 12 10

Franconville, le 2 décembre 2001

Suite à votre appel d’offre nous pouvons vous fournir des tables à repasser d'entré de gamme « qualipass»,  ref 635 TR1,   au Prix unitaire hors taxe de 7,99  €. Une remise de 5%  est accordée à partir de 200 pièces et 7% à partir de 400 pièces. Nos tarifs s'entendent livré par nos soins et paiement à 60 jours. 
En cas de paiement comptant, un escompte de 2% sera appliqué. Les frais de livraisons sont de 1% du montant total HT. Le délai de livraison est de trois semaines.
Nous serions très heureux de pouvoir initier une collaboration que nous espérons réussie avec vous 

Le directeur,

Marcel CHARIF



Travail 1 : Vous dépouillez les offres grace au tableau préparé en annexe 1. Vous choisissez le fournisseur le plus adapté. Vous justifiez ce choix.

Travail 2 : Sachant que le coéfficient de marge réalisé est de 2,2 (sur le PVTTC), quel est le chiffre d'affaire et la marge brute espérée au cas au vous vendez toutes les tables à repasser. 


Annexe1 : tableau de comparaison des fournisseurs
	
	SALBEX
	RINIUS

	Référence
	
	

	Qualité
	
	

	Prix unitaire brut  HT
	
	

	Remise
	
	

	Escompte de règlement
	
	

	Prix unitaire Net
	
	

	Montant total HT


	
	

	Conditions de livraison


	
	

	Montant Net HT


	
	

	Date de livraison
	
	

	Conditions de paiement
	
	

	Observations
	
	

	Choix


	
	


Calcul de Chiffre d'afaire TTC espéré :



Calcul de Chiffre d'afaire HT espéré :

Calcul de le marge brute espérée :



FICHE DE CONNAISSANCE :

LA RECHERCHE ET LA SELECTION DES FOURNISSEURS

Un responsable de point de vente ou de rayon procède à une recherche de fournisseurs lorsqu'il décide:
· de modifier son assortiment
· d'acheter du matériel d'équipement (mobilier de vente, équipement informatique, objets publicitaires....)
· De mettre en concurrence son fournisseur habituel ou d'en changer ci celui ci ne donne plus satisfaction

Généralement, la recherche est effectuée après avoir déterminé le besoin d’achat (voir chapitre précédent).

1. La recherche des fournisseurs

Plusieurs sources d'information permettent de trouver les coordonnées des fournisseurs susceptibles de fournir le produit acheté :

( Les fichiers fournisseurs et produit existant.

Tout responsable organiser devrait tenir un jour un "fichier fournisseurs" et un "fichier produit" manuel ou informatisé dans lequel il peut rapidement se tourner en cas de besoin.
Le fichier fournisseurs pourrait contenir des informations du type:
   · Coordonnées de l’entreprise et identification, interlocuteur
   · Produits vendus
   · Tarifs et conditions de vente
   · Historique des relations
Le fichier produits pourrait contenir des informations du type:
    · Gammes et prix
    · Caractéristiques
    · Evolution de la demande Fournisseurs
    · etc.

( Les visites des représentants

Certains commerçants éconduisent rapidement les représentant. C'est dommage car c'est tourner le dos à une information gratuite et rapidement consultable qui pourrait être utile dans l'avenir. Elle peut permettre d'enrichir son "fichier fournisseurs"

( Les annuaires et la presse professionnelle

Il y a sur le marché un grand nombre de revues et d'annuaires professionnels dans lesquels on peut trouver des informations sur des fournisseurs potentiels et sur les  produits. Les plus connus:
· Les pages jaunes (papiers, "3611" sur Minitel, sur Internet: http://www.voila.fr/PJ/)
· Le KOMPASS: Annuaire spécialisé avec les coordonnées des entreprises classées par secteur d'activité. 
· Revue "L.S.A." plus spécialisée dans la grande distribution
. Revue "Commerce magasine", plus adaptée aux détaillant


( Les serveurs professionnels sur le réseau "INTERNET"

Les grands fabricants, comme les petites entreprises ont tous leurs serveurs sur INTERNET. Grâce à ce média, il est même possible d'assister à des présentations de produits virtuelles et de demander en ligne des informations.

  
( Les salons professionnels

Ils permettent de rencontrer les professionnels et d'assister à des présentations de produits. 

Composer le 3616 SALONS pour obtenir la listes des salons professionnels ou taper "salon professionnel" dans un moteur de recherche du type "voila" (http://voila.fr/).

 2. La sélection des fournisseurs

Etape 1 : Lancer un appel d'offre

Appel d'offre: demande d'informations auprès de plusieurs fournisseurs concernant des produits inhabituels ou une commande exceptionnelle (un nouveau référencement par exemple). On peut passer un appel d'offre par:
· Lettre commerciale adressée aux fournisseurs recensés
· Fax, télécopie
. Téléphone (confirmer par écrit)
. Directement par Internet

On peut fournir les informations suivantes :
· Les caractéristiques du produit recherché
· La quantité
· Les conditions de paiement souhaitées
· La visite éventuelle d'un représentant
· Eventuellement le prix: on peut choisir de ne pas préciser le prix souhaité et attendre la proposition du fournisseur pour avoir une marge de négociation.

Etape 2 : Comparer et selectionner le fournisseur

Sélectionner un fournisseur c'est retenir le fournisseur qui offre les conditions les plus avantageuses pour un ou critères d'achat (produits non conformes au plan d'assortiment, prix trop élevés....).
Il faut analyser les propositions sélectionnées de façon homogène (analyser les gammes de produits identiques dans un tableau de comparaison des offres)

Pour comparer les offres il faut examiner les paramètres suivants:

PRIX :


. Le fournisseur accorde t-il une remise ?  Un escompte (réduction accordée si le client paie 
comptant) ?

. Quelle est  l'unité de commande (pièce, carton, palette )

CONDITIONS DE VENTE ET DE PAIEMENT

. Quel est le délai de livraison ? Qui livre ? Qui paie la livraison ?

	 MODALITE DE LIVRAISON
	QUI LIVRE ?

	 “par nos soins”
	 C’est le fournisseur 

	 “enlevé à nos entrepots”
	 C’est le client 

	 “par transporteur”
	 C’est un transporteur 

	 FRAIS DE LIVRAISON
	QUI PAYE LA LIVRAISON

	 “franco de port”
	 C’est le fournisseur

	 “en port du”
	 C’est le client

	Conditions de paiement
	Avantage client
	Inconvénient client

	Au comptant
	Immédiat
	Bénificie d’un escompte (calculé en plus et après la remise)
	Il faut payer la marchandise avant de l’avoir vendue

	Avec un délai de paiement : 30, 60 ou 90 jours
	Différé
	Permet de vendre la marchandise avant de la payer: allège la trésorerie
	Pas d’escompte


 Le tableau de comparaisons des offres

Pour avoir une vision d'ensemble de tous les fournisseurs, il est pratique d'analyser les offres sous forme d'un tableau dans lequel on indique les paramètres d'études choisis (voir séquence). 
La  recherche et la sélection des fournisseurs


