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Résumé

Ce mémoire Gestion des colts par une analyse de la chaine de valeur dans le secteur bancaire, ou
on va mettre la lumiére sur I’outil de la chaine de valeur en démontrant I’approche de 1’analyse de la
chaine de valeur a travers un produit bancaire qui est le crédit a la consommation, un produit phare
au sein d’AGB notre organisme d’accueil, et comment cette derniére peut gérer et minimiser les
couts de ce produit en I’associant avec la comptabilité analytique. Cette méthode va permettre de
mieux comprendre et gérer les colts directs et indirects liés a la production de produits et services
bancaires et permettre des avantages concurrentiels futures.

L’objectif principal de 1’étude est de prouver que ’ACV est un outil efficace pour décomposer les
activités d’un produit bancaire, identifier les principaux postes de dépenses et les sources de création
de valeur. Dans le but d’optimiser les colts et le processus interne.

En procedent avec deux chapitres théoriques, le premier traitant les Concepts clés de ’avantage
concurrentiel, la chaine de valeur et la gestion des codts pour avoir un apercu général et approfondie
sur les concepts traiter et leur cheminement, le deuxiéme traitant Management de la chaine de valeur
et la gestion des colts dans le milieu bancaire pour demontrer les liens entre ces derniéres, et pour
finir un chapitre qui traitera un cas pratique pour donner un exemple sur I’analyse des codts par
I’approche chaine de valeur en proposant comme finalité des recommandations pour I’amélioration
et ’optimisation du crédit a la consommation dans AGB.

Le mémoire montre comment Il'application de l'analyse de la chaine de valeur peut améliorer la
rentabilité et la compétitivité des banques.et comment cet outil peut offrir une vision claire des co(ts
et des bénéfices associés a chaque activité, aussi comment cet outil pourra aider les banques a prendre
des décisions stratégiques éclairées, a rationaliser leurs opérations et a renforcer leur position dans un
marché en constante évolution.

Mots clés : Analyse de la chaine de valeur, Gestion des codts, Produit bancaire.
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Summary

This thesis focuses on cost management through a value chain analysis in the banking sector. It
highlights the value chain tool by demonstrating its approach through a banking product: consumer
credit, a flagship product at AGB, our host organization. It also explores how this tool can manage
and minimize the costs of this product by associating it with cost accounting. This method will allow
a better understanding and management of both direct and indirect costs related to the production of
banking products and services, thus enabling future competitive advantages.

The main objective of this study is to prove that value chain analysis is an effective tool for breaking
down the activities of a banking product, identifying key expense items and sources of value creation,
with the aim of optimizing costs and internal processes.

The thesis is structured into two theoretical chapters. The first chapter covers key concepts of
competitive advantage, the value chain, and cost management to provide a general and in-depth
overview of the concepts and their development. The second chapter deals with the management of
the value chain and cost management in the banking environment to demonstrate the connections
between these concepts. Finally, the practical chapter presents a case study that provides an example
of cost analysis using the value chain approach, offering recommendations for improving and
optimizing consumer credit at AGB.

The thesis shows how the application of value chain analysis can improve the profitability and
competitiveness of banks. It illustrates how this tool can offer a clear view of the costs and benefits
associated with each activity and how it can help banks make informed strategic decisions, streamline
their operations, and strengthen their position in an ever-evolving market.

Keywords: Value chain analysis, Cost management, Banking product.
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Introduction genérale

Le marché banquier est un marché hyper instable avec un taux de risque élevé, une compétitivité
accrue et une rentabilité assez faible par rapport a I’échelle de 1’économie nationale surtout le secteur
privé. Donc pour s’y en sortir les banques privées ont adopté de nouvelles techniques pour garantir
leurs survis et leurs pérennités en fixant de nouveaux objectifs, en téte de liste 1’optimisation des
codts.

Dans la banque la connaissance de la rentabilité client est extrémement complexe car le client utilise
bon nombre de produits et services imbriqués les uns dans les autres comme le compte courant,
’utilisation du cheque, les virements. ..

De plus, le client possede souvent plusieurs comptes et contrats. Il faut au minimum pouvoir
I’identifier avec tout son équipement d’ou la création du compte regrouper ou de I’identifiant client.

Pour certains produits et services il n’y a aucun probléme pour le calcul du codt. (Opérations de
change manuel...) Par contre d’autres produits et services sont imbriqués comme la vente d un crédit
qui entraine une opération de retrait ou I’émission de chéque de banque ou encore 1’ouverture d’un
compte courant.

Donc pour ce qui est du co(t de revient qui est principalement la somme des frais directs et indirects
qui permettent de produire un produit ou un service pour le client. C’est un peu compliqué et encore
plus la fagon de I’optimiser.

C’est la que le contrOle de gestion intervient en proposant une multitude d'outils pour permettre de
distinguer les differents codts et frais impliqués dans la conception du codt de revient et la meilleure
facon de le bonifier.

Un de ces outils est lI'analyse de la chaine de valeur qui permet de comprendre ou se trouvent les
principaux postes de dépenses et ou se crée la valeur. Elle fait ainsi la distinction entre des activités
qui génerent de la valeur et celles qui en créent peu, voire qui la détruisent. Ce dernier est adaptable
a tout secteur et surtout le secteur banquier.

Problématique

De ce qui précede, une question principale mérite d’étre posée a savoir :

» Dans quelle mesure ’analyse de la chaine de valeur peut-elle contribuer dans la gestion et
la des codts des produits bancaires de AGB banque ?

De cette question principale découlent les questions secondaires suivantes :

1. Comment se présente la chaine de valeur d’un crédit a la consommation de la banque AGB ?
Quelles sont les activités de la chaine de valeur du crédit a la consommation de la banque
AGB qui représentent une source de colts qu’il faut réduire ?

2. Quelles sont les avantages et les opportunités d’une gestion plus performante des cofits du
crédit a la consommation de la banque AGB ?
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Hypotheses

L’hypothése principale

» L’application d’une approche basée sur I’analyse de la chaine de valeur permet d’identifier
les activités a forte valeur ajoutée et les sources de codts élevées au sein de la banque, ce
qui permettra de formuler des recommandations spécifiques pour une bonne gestion des
codts.

Les hypothéses secondaires

1. La chaine de valeur de la banque se compose de plusieurs étapes clés qui contribuent a la
création de la valeur reflétant les activités effectuées par la banque, telles que L’acquisition
de clients, le traitement des transactions, la gestion des risques, service client, infrastructure
et technologie ...

2. Certaines activités de la chaine de valeur bancaire sont considérées comme une source de
couts significatifs qu’il faut réduire telles que opérations bancaires, gestion des risques,
service apres-vente et gestion des canaux de distribution.

3. Une gestion plus performante des colts des produits bancaires offre plusieurs avantages et
opportunités. Par exemple, une amélioration de la rentabilité, optimisation des ressources,
amélioration de la satisfaction clients...

Objectifs et démarche

L’objectif de I’étude va étre :

- De déceler tout codt entrant dans la création de la valeur dun produit au sein AGB banque
pour permettre d’optimiser les cotts de cette dernicre.

- Présenter sa chaine de valeur et comprendre son process ses activités créatrices de valeur et
celle qui les soutienne

- Associer a ses activités les couts qui leurs conviennent

Il sera question de proposer des recommandations visant de réduire les codts une fois que les sources
des colts élevés détectées ... d’ailleurs c’est 'objectif de la démarche ACV.

Motivations du choix du théme

Le choix du theme a été sur la base de :

- Le sujet a une relation directe avec la spécialité Controle de Gestion.
- Les co(ts qui sont une variable assez importante dans 1’entreprise et qui affecte le cot de
revient pour déterminer la valeur d’un produit ou d’un service
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- L’outil de I’analyse de la chaine de valeur qui est un outil innovant et a travers on peut
déceler les activités de I’entreprise et celle qui générent le plus de codts pour les gérer

- La curiosité & mettre en ceuvre sur le terrain 1’outil chaine de valeur qui nous a toujours
passionné

Choix du secteur

C’est a partir de la curiosité de :

- De savoir comment le systéeme banquier gére son organisme, quel genre de codts peut-il
exister dans une banque

- Le codt de revient se calcule sur quelle base dans une banque

- Es que I’analyse de la chaine de valeur peut étre appliqué dans ce secteur et es qu’elle va
permettre d’identifier le cotit de revient et de le minimiser

Choix de la banque

Le choix a été effectuer sur la base de :

- Lacentralisation de toutes les activites au sein de la direction général
- Ladisponibilité du département du controle de gestion
- Le staff compétant

Méthodologie de recherche

Afin de répondre aux questions..., nous adopterons une approche méthodologique combinée,
associant des méthodes qualitatives et descriptives.

Pour les chapitres théoriques, nous utiliserons une approche documentaire en consultant des
ouvrages, des articles et des études antérieures.

En ce qui concerne le chapitre pratique, une méthodologie qualitative basée sur une étude de cas
(AGB banque) sera utilisée, dans ce contexte trois techniques de recherche seront mobilisées :

- Des entretiens menés avec les responsables concernés ;

- L’exploitation et I’analyse des documents internes fournis par la banque ;
- Observations effectuées tout au long de notre présence a la banque.

- L’utilisation de I’Excel pour calcul et I’illustration des résultats.

Plan de travalil

Nous allons structurer notre travail en trois (03) chapitres :

- Le premier chapitre, a consacrer au cadre général de I’analyse de la chaine de valeur et la
gestion des codts
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Le deuxieme chapitre quant a lui, il sera dédié aux spécificités du secteur bancaire et aux

éléments liées a la chaine de valeur et la gestion des cots du secteur banquier.
Le chapitre 3 I’Etude du cas pratique en faisons une Analyse des co(ts et en proposons
des recommandations pour L’amélioration et la démunissions des codts.




Chapitre 01 :

Concepts clés de ’avantage concurrentiel,
la chaine de valeur et la gestion des coUts




Chapitre01 : Concepts clés de I’avantage concurrentiel, la chaine de
valeur et la gestion des codts

Introduction

Dans ce chapitre, nous plongeons au cceur des concepts fondamentaux qui sous-tendent la
compétitivité et la performance des entreprises : I'avantage concurrentiel, la chaine de valeur et la
gestion des codts. Dans un environnement commercial ou bancaire en constante évolution, la capacité
d'une entreprise & se différencier de ses concurrents et a maitriser ses codts est essentielle pour assurer
sa réussite a long terme.

Nous debuterons en explorant le concept d'avantage concurrentiel, popularisé par Michael Porter, qui
repose sur la capacité d'une entreprise a offrir des produits ou des services uniques et de grande valeur
pour ses clients traités dans la premiére section. Nous analyserons les differents types d'avantages
concurrentiels, tels que la domination par les codts, la différenciation et le focus, en mettant en
lumiere leurs implications stratégiques pour les entreprises.

Ensuite, nous nous plongerons dans la chaine de valeur, un cadre conceptuel puissant développeé par
M. Porter, qui décompose les activités d'une entreprise en une série d'Activités, depuis la création
jusqu'a la distribution des produits finis. Nous examinerons comment I'analyse de la chaine de valeur
permet aux entreprises d'identifier les sources de valeur ajoutée et de compétitivité, ainsi que les
opportunités d'optimisation des processus et gagner en avantage et ¢a ¢’est pour ce qui est du contenu
de la section 2.

Enfin, nous aborderons la gestion des codts, un aspect critique de la stratégie d'entreprise qui vise a

minimiser les dépenses tout en maximisant la valeur créée. Nous explorerons les différentes
approches de gestion des codts, telles que la réduction des codts, I'amélioration de Il'efficacité
opérationnelle et la rationalisation des processus, en mettant en évidence leur importance pour
renforcer la compétitivité et la rentabilité de 1’entreprise développer dans la derniere section.

Ce chapitre offre ainsi un apercu approfondi des concepts clés de I'avantage concurrentiel, de la
chaine de valeur et de la gestion des codts, en fournissant des bases solides pour comprendre et
analyser la stratégie d'entreprise dans un environnement complexe et en évolution rapide.



Chapitre0l1 : Concepts clés de I’avantage concurrentiel, la chaine de
valeur et la gestion des codts

Section 01 : Généralités sur le diagnostic stratégique

Avant d'entreprendre toute démarche stratégique, il est essentiel de poser les bases solides d'un
diagnostic stratégique rigoureux. L’objectif de cette section est d’introduire les concepts
fondamentaux nécessaires a la compréhension et a la mise en ceuvre d'un diagnostic stratégique.

Cette section aprés avoir définit le diagnostic stratégique, elle va nous donner une idée claire sur ce
dernier en situons ses objectifs principaux et détaillons sur ses types pour pouvoir avoir une idée
détaillée et plus approfondie sur le sujet.

1. Définitions du diagnostic stratégique

Le mot diagnostic vient du grec diagnosticos qui signifie apte a discerner alors que selon le Larousse,
le diagnostic signifie : « Identification d’une maladie d’aprés ses symptomes »*, donc il trouve son
origine dans le domaine médical qui consiste a mener un examen tendant a identifier un mal, un
malaise ou une maladie.

Pour une entreprise, parfois cela ne consistera qu’a mettre en relief les points faibles et les points
forts de I’entreprise. Mais souvent ¢’est une étude globale portant sur différentes fonctions et activités
au niveau interne et sur les différentes pressions pouvant venir de I’environnement externe.

Selon Raymond-Alain Thiétart, le diagnostic stratégique est : « L une des étapes les plus importantes
du processus de formulation de la stratégie. C’est grace a ce diagnostic que le choix de la stratégie va
pouvoir s’effectuer. C’est de I’évaluation des capacités de I’entreprise et des caractéristiques de
I’environnement que des orientations possibles vont pouvoir étre définies. »2

Lorsque les membres d’une organisation ont pris conscience de ses points forts et faibles, un grand
pas est fait dans 1’élaboration de la stratégie.

Pour Gerry Johnson et al, « le diagnostic stratégique consiste a comprendre I’impact stratégique de
I’environnement externe, de la capacité stratégique de L organisation (ses ressources et compétences)
et des attentes et influences des parties prenantes »*

L’auteur, dans cette définition, démontre que le diagnostic stratégique détermine les menaces et les
opportunités qui peuvent influencer sur la stratégie de ’entreprise en insistant sur les influences
exercées par les parties prenantes ainsi que les forces et les faiblesses de I’entreprise. Capet, Causse
et Menier affirment que « Faire un diagnostic, ¢’est découvrir et prendre conscience des facteurs qui
influent sur 1’évolution de I’entreprise, ses points forts et ses points faibles, les opportunités et les
menaces. ».*

! LAROUSSE, https://www.larousse.fr/dictionnaires/francais/diagnostic/25154 Consulté le : 05/12/2023 a 15:00
2 PIERE Larousse, « Larousse », Editions Larousse,1998, Paris, p.122.

RAYMON-ALAIN Thiétart, « Le management », Presses Universitaires de France, France,2003, p57

4 G. JOHNSON, « Stratégigue », 7éme édition Pearson, France, 2005, p69.
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En résumé, le diagnostic stratégique est un processus analytique qui permet a une entreprise
d'identifier ses avantages concurrentiels, de comprendre son environnement concurrentiel et de
déterminer les actions stratégiques a entreprendre pour atteindre ses objectifs a long terme.

2. Objectifs du diagnostic stratégique

- Cerner les performances de l'entreprise ou s'assurer de la justesse de la stratégie.

- Obtenir une compréhension synthétique de la situation actuelle de l'entreprise dans son
environnement.

- Anticiper son évolution probable dans le futur.

- ldentifier les problémes clés et les dysfonctionnements actuels ou potentiels les plus
significatifs

- Identifier les facteurs clés de succes et les compétences nécessaires pour réussir dans son
secteur d'activité.

- ldentifier les avantages concurrentiels de I'entreprise®.

3. Types de diagnostic stratégique

Le diagnostic stratégique repose sur deux approches complémentaires :

- Le diagnostic stratégique interne,

- Le diagnostic stratégique externe.

Dans ce mémoire, notre attention sera uniqguement axee sur le diagnostic interne de I'entreprise.

3.1 Le diagnostic stratégique interne : présentation et outils utilisés

Le diagnostic interne vise a examiner les points forts et les faiblesses de I'entreprise ainsi que de ses
domaines d'activités stratégiques. Son but est de comparer ces points forts et faiblesses a ceux de la
concurrence afin d'évaluer la position relative de I'entreprise.®

Il définit le potentiel stratégique de l'entreprise, c'est-a-dire les forces, les atouts sur lesquels elle
pourra s’appuyer pour définir les orientations stratégiques. Son role est de mettre en évidence le
savoir-faire, le métier et les compétences de 1’entreprise.

5> DAID Djamila, TERMOUL llyes, Le mémoire « Diagnostic Stratégique de I’entreprise Cas TIFRA LAIT Tizi-
Ouzou », Université MOULOUD MAMMERI,2014-2015, P41

6 LE BLOG DU DIRIGEANT, https://www.leblogdudirigeant.com/diagnostic-interne-entreprise/ Consulté le :
05/12/2023 & 14:00
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Il consiste a évaluer le fonctionnement interne de I'entreprise ainsi que son potentiel. L'organisation
doit mener une analyse interne pour identifier ses forces et faiblesses en termes de ressources (La
théorie des ressources)’ mais aussi de compétences (La théorie des compétences)®. Cette évaluation
permet de déterminer la capacité de I'entreprise a relever les défis environnementaux tout en assurant
son efficacité et sa pérennité.

3.1.1 Théorie des ressources

La théorie des ressources met l'accent sur I'importance des ressources internes d'une entreprise pour
obtenir un avantage concurrentiel.

Selon ce modele, le positionnement concurrentiel de ’entreprise se définit selon 1’utilisation de ces
ressources, les entreprises doivent identifier, développer et exploiter leurs ressources uniques afin de
maintenir un avantage concurrentiel sur le long terme. Les ressources peuvent étre de nature diverse,
allant des actifs tangibles tels que les installations et I'équipement, aux actifs intangibles tels que les
marques, les brevets et les compeétences du personnel.

3.1.2 Théorie des compétences

La théorie des compétences se concentre sur les capacités spécifiques et les connaissances dont une

entreprise a besoin pour réaliser des activiteés particulieres de maniére efficace. Ces compétences
peuvent étre techniques, commerciales, de gestion ou organisationnelles. Selon cette théorie, la
construction et le maintien de compétences uniques peuvent fournir a une entreprise un avantage
concurrentiel en lui permettant de fournir des produits ou services de meilleure qualité, plus
rapidement ou a moindre co(t que ses concurrents.

Pour réaliser un diagnostic stratégique interne, il existe trois démarches :

- L’analyse fonctionnelle,
- L’analyse des facteurs clés de succes.

- Lachaine de valeur.

7. STEPHANE A. TYWONIAKIi, Le mémoire « le modeéle des ressources et des compétences : un nouveau
paradigme pour le management stratégique ? », Département stratégie et politique d’entreprise, Groupe HEC,
France, 2023, P2

8 Op,cit. P5
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3.2 L’analyse fonctionnelle

L’analyse fonctionnelle® consiste a passer en revue les principales fonctions de 1’entreprise pour
déterminer les forces et les faiblesses et les comparer aux concurrents. En pratique, I’entreprise doit
dresser la liste de ses points forts et ses points faibles. Prenons quelques exemples de fonctions :

- Commercial : politique marketing, politique de segmentation de marché, politique de ciblage,
le positionnement, 1’étude du mix (prix, produit, distribution, communication),

- Production : étude du mode de production, la capacité de production, la productivité, le délai
de fabrication,

- Approvisionnement : délai d’approvisionnement, délai de paiement accordé par le
fournisseur, liens de dépendances entre I’entreprise et le fournisseur.

- Gestion des ressources humaines : niveau de competences, mode de rémunération, motivation
des salariés, systeme de communication interne.

- Comptabilité : étude du systéme d’information générale, comptabilité analytique.

- Financier : mode de financement, niveau d’endettement, étude de solvabilité.

- Recherche et développement : budgets et ressources consacrés a la recherche, masse salariale,
publications et brevets.

3.3 L’analyse des facteurs clés de succés

Les facteurs clés de succes sont les élements stratégiques qu’une organisation doit maitriser afin
d’assurer sa pérennité et sa légitimité pour surpasser sa concurrence°,

Ici, ces facteurs clés de succes sont imposés par I’environnement. Il faut donc faire ’analyse interne
de I’entreprise au regard de 1’environnement. Ils sont les quelques axes de changements majeurs qui
sont indispensables pour accéder a la vision de I’organisation, a ses objectifs « idéaux ». Ils focalisent
donc sur les changements que I’entreprise doit engager. Ils ne se déterminent pas de maniere
unilatérale par un dirigeant, ou a I’issue d’une discussion décousue entre plusieurs cadres de
I’entreprise.

Les facteurs clés constituent des déterminants essentiels de ’atteinte des objectifs que la structure
s’est assignée. L’identification de ces facteurs clés de succes se fait donc a partir d’'une démarche
pragmatique et s’appuie sur ’expérience du dirigeant qui est le mieux a méme de contribuer
efficacement a la mise en évidence des paramétres des clés de performance.

Nous regardons le facteur clé de succés et nous observons si I’entreprise étudiée maitrise ou non ses
facteurs clés de succes (d’hier, d’aujourd’hui et de demain).

En effet, ils sont choisis avec soin en fonction de la situation et a I’issue d’une analyse tres fine. La
réflexion sur les facteurs clés invite une mise a plat des relations de cause a effet entre les parametres

® IKHLEF Kousseila, KECIRI Micipsa, Le mémoire « Les déterminants de la prise de décision stratégique au sein
d’une entreprise Cas de I’entreprise BOUDIAB », Université ABDERHMAN MIRA Bejaia, 2021, P17.
10 Op,cit p18.
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conditionnant la performance de la structure et la performance des réalisations. Une fois ces facteurs
clés de succes identifiés, la mise en place des indicateurs peut débuter.!

Par exemple : Les facteurs clés de succés au niveau du marketing :

- Compétence, expérience et orientation marketing élevées,

- Bonne connaissance du marché,

- Effort marketing bien ciblé (publicité, promotion, force de vente),
- Interaction avec les clients (test client, implication client).

3.3.1 La chaine de valeur

Comme troisiéme outil de diagnostic interne on a la chaine de valeur qui sera examinée en détail dans
la section suivante de ce chapitre.

Pour conclure, cette section a mis en lumiére I'importance capitale du diagnostic stratégique dans la

gestion stratégique des organisations. En parcourant les différents aspects du diagnostic, on a pu
apprécier sa complexité et qu’il est nécessaire dans la formulation d’une stratégie pertinentes et
efficaces.

En la compréhension de I'environnement externe aux ressources internes, en passant par l'analyse
des concurrents et des tendances du marché, chaque étape du processus de diagnostic stratégique est
cruciale pour orienter les décisions stratégiques.

Les gestionnaires a travers ces données peuvent élaborer des stratégies qui capitalisent sur les
opportunités et atténuent les menaces, tout en exploitant au mieux les avantages concurrentiels
internes. Ainsi armés d'une compréhension approfondie du paysage stratégique, les décideurs sont
mieux équipés pour naviguer dans un environnement commercial mouvementé pour garantir la
pérennité et la réussite de leur organisation.

1 e coin des entrepreneurs, https://www.lecoindesentrepreneurs.fr/facteurs-cles-de-succes-definition-
identification/ », Consulté le : 06/12/2023 & 18:00
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Section 02 : Cadre théorique de la chaine de valeur

La chaine de valeur, concept fondamental dans le domaine de la stratégie d'entreprise, a été introduite
par Michael Porter en 1985. Cette notion a profondément influencé la maniére dont les entreprises
analysent leurs activités et cherchent a créer de la valeur pour leurs clients.

Depuis lors, de nombreux chercheurs et praticiens ont contribué a enrichir notre compréhension de
la chaine de valeur et de son importance stratégique. Dans ce contexte, nous explorerons I'historique
de la chaine de valeur ainsi que les diverses perspectives et contributions qui ont faconné son
évolution.

1. Historique définition et objectifs de la chaine de valeur

Avant toute chose pour avoir une idée plus claire sur la chaine de valeur il faut retracer son
historique et savoir d’ou est la venue de cette dernicre

1.1 Historique

Selon Porter (1985), qui est considéré comme le fondateur et le précurseur du concept de “Value
Chain™*?, il est affirmé que les entreprises doivent se positionner comme des leaders en termes de
colts ou se démarquer par leurs différenciations. En 1985, Porter a introduit et élaboreé le concept de
la chaine de valeur pour offrir aux entreprises la possibilité d'analyser leurs activités afin de mettre
en évidence leur leadership, que ce soit en termes de codts ou de différenciation.

Dans son analyse fondamentale sur I'analyse concurrentielle en 1980, Michael Porter introduit son
modeéle des 5 forces concurrentielles, établissant ainsi les bases de la stratégie d'entreprise. Cependant,
ce n'est qu'en 1985 qu'il élargit sa réflexion pour inclure les relations inter organisationnelles, mettant
en lumiere les interdépendances entre les acteurs de la chaine de valeur. Cette évolution conduit a
I'introduction des notions de "chaine de valeur" et de "systeme de valeur”, ou les entreprises
collaborent au sein de coalitions pour influencer le pouvoir de négociation des clients et des
fournisseurs.

Selon la théorie économique, une entreprise est une boite noire ou des transformations et des
transactions internes se produisent, mais I'essentiel réside dans sa capacité a créer de la valeur. En

12 ERIC PILON, Le mémoire « Comme exigence partielle de la maitrise en génie industrielle », I’université du
Québec, 2020, P26
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effet, I'entreprise doit étre capable de transformer des inputs en outputs de valeur supérieure,
soulignant ainsi son réle central dans la création de valeur économique.

Ensign (2001)™, voit que I'analyse de la chaine de valeur doit étre une méthode qui divise I'entreprise
en activités, en fonction de la compréhension de leur impact individuel et collectif sur l'unité
d'affaires.

McGuffin (1997)*, lui indique qu’il est essentiel d'avoir une bonne compréhension des objectifs
fondamentaux de I'entreprise (ou de l'organisme) afin de garantir le succes de l'application de la
gestion de la chaine de valeur.

Gunasekaran (1999)°, ajoute que les entreprises sont prétes a changer de structure et a réinventer en
réponse aux défis et aux exigences du marché.

Selon Back house et Burns (1999), les entreprises se restructurent actuellement pour développer
une organisation mondiale (globale). Elles sont encouragées a avoir une compréhension claire de
leurs activités principales et a faire passer les activités périphériques sous-traites.

Dans le méme ordre d'idées, Golden et Powell (1999)*" expliquent que les entreprises sont désormais
confrontées a une compétition intense dans un contexte tres concurrentiel. Chaque société est
convaincue que leur marche est de plus en plus exigeant. Pour que les entreprises puissent étre
compétitives, il est essentiel qu'elles soient performantes en ce qui concerne les colts et la qualité.

Ils soulignent également que la flexibilité est essentielle pour maintenir sa compétitivité, comme le
démontrent Lambert et Peppard (1993)*® eux qui ont écrit : « Il est reconnu que la vitesse de réponse,
la flexibilité et I'innovation sont des attributs clés pour les entreprises ayant du succes. »

En conclusion, Zhang et Cao (2002) soulignent que les entreprises sont confrontées a des défis
majeurs tels que la mondialisation des marchés, les changements rapides dans ces marchés, la
réduction du cycle de vie des produits, ainsi que les progres dans les systémes de fabrication et les
technologies de I'information.

13 C. ENSIGN, « Value Chain Analysis and Competitive Advantage», Journal of management, Canada, 2001, P18-42

14 MCGUFFOG, « The obligation to keep value chain management simple and standard», Journal of Supply Chain
Management Royaume-Uni, 1997, P124

15 ERIC PILON « Comme exigence partielle de la maitrise en génie industrielle », I'université du Québec, 2020, P6
16 Backhouse et Burns, «Agile value chains for manufacturing — implications for performance measures»,
International Journal of Agile Management Systems, 1999, P76-82

17 W. GOLDEN, P. POWEL « Exploring inter-organisational systems and flexibility in Ireland: a case of two value
chains», International Journal of Agile Management Systems, Vol. 1 No. 3, Ireland, 1999, pp.169-176.

18 Zhang, O., Vonderembse, M.A., Lim, J.S., « Value Chain flexibility: a dichotomy of competence and capability»,
International Journal of Production Research, Vol. 40 No.3, 2002, pp.561-583.
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Pour réussir dans un tel environnement, il est impératif pour une entreprise de comprendre en
profondeur sa chaine de valeur et ses activités principales. Une gestion efficace et efficiente de ces
éléments est essentielle, et il est crucial de rendre la chaine de valeur aussi flexible que possible afin
de répondre de maniere agile aux besoins changeants des clients.

1.2 Evolution et définition de la chaine de valeur

Ici on va traiter la facon dont la chaine de valeur a évoluer et ce que cette derniere pour ensuite la
donner différentes définitions pour mieux maitriser le concept.

1.2.1 Evolution de la chaine de valeur

En effet, le concept de chaine de valeur a été utilisé et développé tant en économie industrielle qu’en
science de gestion. Et si ’on veut effectuer une revue des concepts liés a la chaine de valeur, Bon
nombre de résumés de documents peuvent étre Cités :

1- D’apres Adam Smith la répartition du travail dans une entreprise et la specialisation dans les taches

permet le développement d’aptitudes spécifiques™®.

2- Les théories de F. W Taylor : ce sont des théories sur I’organisation du travail visant I’optimisation
de la performance de chaque employé a son poste de travail grace a la « gestion mathématique ».
Cette approche de I’organisation de la chaine de production a prévalu jusqu’a la fin des années 70.

3-Plus tard, de maniére accrue, I’organisation de la production a basculé vers un systeme plus
systémique. L’application des principes ’Just in time’’ dans la chaine de production constituait la
preuve que les efforts fournis en vue de « I’optimisation de la performance individuelle » étaient
souvent vains et inefficaces. Ces efforts ont trés souvent abouti a des inefficacités au niveau du
systéme en sa totalité. L’usage des technologies d’automatisation électronique est une autre impulsion
ayant favorisé des processus systémiques.

4- Au milieu des années 1980, le concept de chaine de valeur né en management stratégique sous la
plume de M. Porter, mais ce concept n'a été développé que ces dernieres annees.

5-11 n’y a pas longtemps, le besoin d’approvisionnement rapide du marché traduisait la nécessité de
révision de la division historique entre I’¢laboration, la conception, la production et la

PAllen J. Scott, Frédéric Leriche, Division du travail, développement spatial et le nouvel ordre économique mondial,
édité par Armand Colin, 2018, page 33.
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commercialisation. Ces étapes devaient étre reliées. C’est dans cette logique que I’expérimentation
du concept de chaine de valeur a débuté.

L’analyse de la chaine de valeur joue un role primordial aujourd’hui dans la compréhension de la
necessite et de la portée de la compétitivité systémique.

1.2.2 Définition de la chaine de valeur

La chaine de valeur, selon Ensign (2001), est une approche permettant de comprendre les différentes

activités impliquées dans la création et la livraison d'un produit ou d'un service a un client. Elle décrit
comment la valeur et les colts d'un produit évoluent tout au long de son cycle de vie, depuis la
conception jusqu'au service client, en passant par la production, le marketing et la livraison. Le
modeéle génerique développé par Porter (1985) représente cette chaine de valeur a travers des activites
primaires telles que la logistique en amont, les opérations, la logistique en aval, le marketing, les
ventes et les services. Il inclut également des activités secondaires telles que l'infrastructure, les
ressources humaines, le développement technologique et les achats?.

Lancaster et Walters (2000)?* citent la définition de Browns (1997) selon laquelle la chaine de valeur
est un outil permettant de décomposer une entreprise en activités stratégiques pertinentes. Cela permet
d'identifier les sources d'avantage concurrentiel en réalisant ces activités a moindre codt ou de
maniére plus efficace que les concurrents. La chaine de valeur implique la collaboration avec d'autres
acteurs du réseau tels que les fournisseurs, les distributeurs et les clients pour soutenir ces activités.

Lancaster et Walters (2000) proposent également leur propre définition de la chaine de valeur comme
un systéeme d'affaires qui crée de la valeur pour les utilisateurs finaux et répond aux exigences des
parties prenantes tout en minimisant les ressources requises. Ils introduisent également le concept de
gestion de la chaine d'approvisionnement, qui consiste a gérer les relations et les fonctions entre les
parties prenantes clés dans le but de maximiser la création de valeur.

Cela est réalisé en satisfaisant les exigences des clients et en gérant efficacement la logistique, les
activités et les colts tout au long de la chaine d'approvisionnement. lls soulignent que le concept de
la chaine de valeur de Porter (1985) a été adapté a la chaine d'approvisionnement dans de nombreuses
études.

20 ERIC PILON, Le mémoire « Comme exigence partielle de la maitrise en génie industrielle », ’université du
Québec, 2020, page 26.

2L Walters, D., Lancaster, G., « Implementing value strategy through the value chain», Management Decision, Vol.
38 No. 3, 2000, pp.160-178.
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McGuffog (1997) mentionne que l'objectif principal de la gestion de la chaine de valeur est
d'ameliorer la performance globale de I'ensemble de la chaine en examinant chaque lien et processus
de maniére systématique, afin d'optimiser la vitesse, la fiabilité et I'efficacité des codts.

Lancaster et Walters (2000) proposent également leur propre définition de la chaine de valeur comme
un systéeme d'affaires qui crée de la valeur pour les utilisateurs finaux et répond aux exigences des
parties prenantes tout en minimisant les ressources requises. lls introduisent également le concept de
gestion de la chaine d'approvisionnement, qui consiste a gérer les relations et les fonctions entre les
parties prenantes clés dans le but de maximiser la création de valeur.

Cela est realisé en satisfaisant les exigences des clients et en gérant efficacement la logistique, les
activités et les colts tout au long de la chaine d'approvisionnement. lls soulignent que le concept de
la chaine de valeur de Porter (1985) a été adapté a la chaine d'approvisionnement dans de nombreuses
études.

McGuffog (1997) mentionne que l'objectif principal de la gestion de la chaine de valeur est
d'améliorer la performance globale de I'ensemble de la chaine en examinant chaque lien et processus
de maniere systématique, afin d'optimiser la vitesse, la fiabilité et I'efficacité des colts.

1.3 L’objectif de la chaine de valeur

Les principaux objectifs de la chaine de valeur dans les entreprises?? :

- ldentifier les activités génératrices de valeur : La chaine de valeur permet d'analyser les
différentes activités de I'entreprise, de I'approvisionnement a la commercialisation en passant
par la production, la vente et les services. L'objectif est d'identifier les activités qui contribuent
le plus a la création de valeur pour I'entreprise.

- Comprendre le fonctionnement de I'entreprise : En analysant la chaine de valeur, on peut
mieux comprendre comment l'entreprise fonctionne et comment les différentes activités sont
interconnectées. Cela permet d'optimiser les processus et d'améliorer I'efficacité globale de
I'entreprise.

- Déterminer la marge globale générée : La chaine de valeur permet de calculer la marge
globale générée par les processus de production et de distribution de I'entreprise. Cela permet
d'identifier les activités qui contribuent le plus a la rentabilité de I'entreprise et de prendre des
décisions stratégiques en conséquence.

22 BLOG GESTION DE PROJET, https://blog-gestion-de-projet.com/chaine-de-valeur/ Consulté le : 08/12/2023 &
19:24
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- ldentifier un avantage concurrentiel : En analysant la chaine de valeur, on peut identifier
les activités qui différencient I'entreprise de ses concurrents et qui lui conferent un avantage
concurrentiel sur le marché. Cela permet de se positionner de maniere unique et de se
démarquer de la concurrence.

2. Types de chaine de valeur

Il existe deux types® de chaine de valeur « interne et externe », dans ce mémoire 1’étude se portera
principalement sur la chaine de valeur interne.

2.1 La chaine de valeur interne

Michael PORTER a fait le choix de séparer les activités d’une firme (créatrices de valeur) en deux
catégories « les activités principales et les activiteés de soutien ».

Les activités créatrices de valeur sont les différentes activités physiques et technologiques qu’une
firme réalise, elles sont les éléments de base par lesquels une firme crée un produit qui posséde une
valeur pour ses clients.

Les activités créatrices de valeur peuvent étre divisées en deux grandes catégories : les activités
principales et les activités de soutien.

Celles-ci se répartissent en deux grandes catégories®*, a savoir, Les activités principales et Les
activités de soutien :

2.1.1 Les activités principales

Les activités principales sont celles qu’impliquent la création matérielle et la vente du produit, son
transport jusqu’au client et le service apres-vente.

- La logistique interne : activités associées a la réception, au stockage et a ’affectation des
moyens de production nécessaires au produit.

- La production : les activités associées a la transformation des moyens de production en
produit fini, comme le fonctionnement des machine, I’emballage, I’assemblage, entretien des
équipements, la vérification, I'impression et les activités relatives aux installations

- Lalogistique externe : activités associées a la collecte, le stockage et la distribution physique
des produits aux clients, comme I’entreposage de produit fini, la manutention, le

BGARIBALDI Gérard, « Analyse stratégigue », édition d’organisation,3eme édition, France, 2008 P 324.
2 1bid, P324.
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fonctionnement des véhicules de livraison, le traitement de commande et la fixation de
calendrier.

La commercialisation et la vente : activités associées a la fourniture des moyens par lesquels
les clients peuvent acheter le produit et sont incités a le faire. Comme la publicité, la
promotion, la force de vente, les circuits de distribution et la fixation des prix.

Les services : activités associées a la fourniture de service visant a accroitre ou a maintenir la
valeur du produit, comme I’installation, la réparation, la formation, la fourniture de piéces de
rechange et 1’adaptation de produit.

2.1.2 Les activités de soutien

Les activités de soutien viennent a I’appui des activités principales et se soutiennent les unes et les
autres en assurant 1’achat des moyens de production, en fournissant la technologie et les ressources
humaines et en assumant diverses fonctions de I’entreprise.

Identification des activités créatrices de valeurs : Comme précisé précédemment, la chaine de valeur
est 'ensemble des activités qu’une firme réalise qui représente les ¢léments de base pour la création
de la valeur pour le client.

Les approvisionnements : les approvisionnements se rapportent a la fonction d’achat des
moyens de production utilisés dans la chaine de valeur de la firme, et non aux moyens de
production eux-mémes. Les moyens de production achetés comprennent les matiéres
premiéres, les consommables et les actifs tels que les machines et les équipements, ainsi que
I’achat de prestation de service. Les approvisionnements tendent a étre diffusés dans toutes
les activités de la firme, par exemple les matieres premieres sont achetées par le département
traditionnel des achats, tandis que les grandes installations achetées par les directeurs, et une
consultation stratégique achetée par le directeur général ...etc.

Le développement technologique : toutes les activités créatrices de valeur incorporent une
technologie, qu’il s’agisse d’un savoir-faire, de procédure ou d’une technologie intégrée dans
des équipements de traitement ou de transformation. Le développement technologique peut
soutenir n’importe laquelle des technologies incorporées dans les activités creatrices de
valeur, y compris les domaines tel que la technologie de télecommunication pour le systeme
de réception des commandes ou la bureautique pour le département comptabilité, il ne
s’applique pas seulement aux technologies directement liées au produit final.

La gestion de ressources humaines : la gestion de ressources humaines se compose des
activités qu’impliquent le recrutement, I'embauche, la formation, le développement personnel
et la rémunération. La gestion de ressources humaines influe sur 1’avantage concurrentiel de
toute firme par le rdle qu’elle joue dans la détermination des compétences et des motivations
des employés et dans le colt de I'embauche et de la formation.
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- L’infrastructure de la firme : ’infrastructure de la firme se compose de certaines activités
qui comprennent la direction générale, la planification, la finance, la comptabilité, le juridique,
les relations extérieures et la gestion de la qualité.

Figure n° 01 : La chaine de valeur type selon Michael Porter

4 Infrastructures de la firme \
Activités Gestion des ressources humaines
de < Développement technologique, R&D
soutien Approvisionnements \
-
Logistique production| Logistique | Commerciali-
Services
interne externe sation et

vente

N /
N

Activités principales

Source : M. Porter, L’avantage concurrentiel, Dunod, 1999, P53

2.1.3 Les critéres d’identification des activités créatrice de valeurs

Pour définir les activités créatrices de valeur pertinentes, il faut distinguer les activités ayant des
technologies et des mécanisme économiques propres : « il faut subdiviser les grandes fonctions que
sont notamment la fabrication et la commercialisation, le flux des produits, le flux des commandes et
le flux de document peuvent servir a la subdivision des activités, le découpage peut étre de plus en
plus fin, mais les activités doivent, d’une fagon ou d’une autre, rester distinctes »2°,

La détermination des activités pertinentes demande de respecter les principes suivants :

25 GERVAIS Michel, « contrdle de gestion », La 9*™ Edition Economica, France, 2009 p 124.
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Les activités créatrices de valeur doivent étre séparéees lorsque :

- Elles sont régies par des mécanismes économiques différents ;
- Elles ont un impact essentiel sur la différenciation :

- Elles représentent une fraction importante ou croissante des co(ts ;

Les activités créatrices de valeur seront regroupées a chaque fois que :

- Elles se révelent peu importantes ;

- Elles reposent sur des mécanismes économiques semblables.

Quant au choix de la catégorie (activité principale ou de de soutien) a laquelle il convient de les
rattacher, c'est quelquefois une affaire de jugement, d’autant qu’il est souvent possible d’acquérir un
avantage concurrentiel substantiel, en modifiant le role joué par certaines de celles-ci :

La facon dont I'entreprise maitrise chaque activité déterminée :

- Le niveau de co(t au stade de production et vente ;

- La contribution a la satisfaction des besoins des clients et, par consequent la différenciation
par rapport a ses concurrents ;

- La marge globale obtenue (différence entre la valeur totale payée par le client et I'ensemble
des codts associés a la fabrication et a la vente du produit).

Les principales sources d'avantages concurrentiels apparaissent en comparant la chaine de valeur de
I'entreprise avec les chaines de valeur des concurrents, lorsque cela est possible.

2.1.4 Les liaisons intérieures de la chaine de valeur

Les liens internes de la chaine de valeur font référence aux interactions et aux dépendances entre les
différentes activités au sein de la chaine. Ces liens internes sont essentiels pour assurer une
coordination efficace et maximiser la création de valeur.

Les activités au sein d’une Entreprise ne sont pas indépendantes les unes des autres, au contraire elles
s’influencent mutuellement. Etudier les liaisons qui existent entre elles revient a étudier comment
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elles peuvent contribuer a créer un avantage concurrentiel. Elles peuvent y contribuer de deux
facons?®, soit :

2.1.4.1 Liaisons par optimisation des activités de la chaine de valeur

Ou les liens entre les activités résultent d'un équilibre entre différents choix. Par exemple, en optant
pour des matériaux de meilleure qualité, des améliorations dans le systéme de production ou la
formation du personnel, les colts de certaines activités peuvent augmenter, mais cela peut réduire le
taux de panne et, par conséquent, les codts liés a la garantie ou a d'autres services.

De plus, ces choix peuvent permettre a I'entreprise de se différencier en offrant un niveau de qualité
supérieur a celui de ses concurrents.

2.1.4.2 Liaisons par coordination entre les activités de la chaine de valeur

La capacite d'une entreprise a dominer un facteur clé de succes repose généralement sur une
combinaison de plusieurs activités. Par exemple, assurer des délais de livraison courts a des colts
acceptables nécessite la collaboration de divers départements tels que la vente (pour les prévisions de
vente), la production (pour la réactivité), les achats, ainsi que d'autres parties prenantes impliquées
dans la gestion des flux d'informations, des matieres premieres, et des produits semi-finis.

Cette coordination efficace garantit la disponibilité des bons produits au bon moment et en quantité
adéquate.

La mise en évidence des liaisons existantes va donc nous permettre :
- De comprendre le fonctionnement actuel,

- De voir la répartition actuelle des codts entre activités pour satisfaire a une demande du
marché,

- D’imaginer d’autres liaisons pour satisfaire autrement a cette demande ou a une nouvelle
demande,

- Voire méme pour une demande émergente, de déterminer le contenu et le co(t probable de
I’offre et par 1a d’estimer la capacité de réponse que possede la firme.

%6 Manager-Go, https://www.manager-go.com/strategie-entreprise/chaine-de-valeur.ntm Consulté le : 08/12/2023 a
13:12
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Section 03 : Généralités sur la comptabilité de gestion

La comptabilité de gestion est une branche fondamentale de la comptabilité d'entreprise qui fournit
des informations cruciales pour une prise de décision opérationnelle efficace. Afin de produire ces
informations, elle se concentre sur I'analyse des co(ts en se basant sur le traitement des charges, ce
qui rend crucial la compréhension de la signification de ces deux notions (charge-codt).

Cette section donnera un apercu sur la comptabilité de gestion en passant par la notion des charges et
des codts pour faire la distinction pour ensuite approfondir sur le concept des codts et son management
avec les deux méthodes ABM/ABC et trouver leur lien avec la chaine de valeur.

1. Lacomptabilité de gestion
Ici un apercu général sur la comptabilité de gestion pour lieux comprendre cet outil.

1.1 Définition de la comptabilité de gestion

La comptabilité de gestion est une branche spécifique de la comptabilité qui a pour objectif de fournir

aux gestionnaires et autres utilisateurs internes les informations économiques et financieres
nécessaires a la planification, au contréle des opérations et a la prise de décision. Elle consiste a
identifier, mesurer, accumuler, analyser, préparer, interpréter et communiquer ces informations afin
d'aider les dirigeants a atteindre les objectifs organisationnels.

La comptabilité de gestion constitue un systeme d'information intégré qui calcule, analyse et suit les
flux internes de l'entreprise. Elle vise a fournir aux gestionnaires les données requises pour prendre
des décisions efficaces, satisfaire la clientele et améliorer en continu I'efficience de l'organisation. La
comptabilité de gestion s'adapte ainsi a l'activité, a la structure et aux besoins spécifiques de
I'entreprise, tout en tenant compte de I'évolution de son environnement économique et technologigue.
Elle se positionne donc comme un outil de gestion essentiel pour piloter la performance globale de
l'organisation.?’

1.2 Spécificités de la comptabilité de gestion

Adaptation aux besoins et contraintes de I’entreprise :

- Une utilisation par tous les niveaux de l'organisation permettant une perspective décisionnelle.

27 CHEFFI Walid, NEKHILI Mehdi, « Comptabilité Contrdle Audit », Edition Association francophone de
comptabilité, France, 2011, page 08.
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Une soumission a des régles et normes internes permettant une perspective idiosyncratique
renforcant la prise de décision.

Controle du passe et préparation du futur.

Flexibilité de la fréquence de production et de la présentation des informations.

1.3 Objectifs de la comptabilité de gestion

Les objectifs essentiels de la comptabilité de gestion sont les suivants?®:

De calculer les codts pertinents pour chaque fonction, activité ou processus de I'entreprise afin
de mieux les comprendre et de les maitriser.

De déterminer les bases d'évaluation pour les éléments du bilan tels que les stocks et la
production immobilisee.

D’expliquer l'origine des cofits, analyser les résultats des produits et autres objets de coft, et
les comparer aux prix de vente correspondants.

D’¢étudier le comportement des charges par rapport au niveau d'activité de I'entreprise.
D'établir des prévisions de charges et de produits courants.

D’interpréter les écarts entre les éléments prévisionnels et ceux constatés.

1.4 La comptabilité de gestion comme un outil de la prise de décision

La comptabilité de gestion est un outil essentiel pour la gestion de I’entreprise, elle aide a la prise de
décision opérationnelle efficace de I’entreprise. On distingue :

Figure n° 02 : le r6le de la comptabilité de gestion dans la prise de décision

Comptabilite de gestion historique Comptabilite de gestion previsionnelle
Détermination des collts constates Determiner des colts preetablis.
| '
Calcul des resultats Analyse des écarts

w»

Aide a la prise de decision |<—

28 MEYLON Gérard, « Comptabilité analytique », 3e édition Bréal, France, 2004, Page 08.
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Source : Béatrice et Francis GRANDGUILLOT, LA COMPTABILITE DE GESTION,
Edition : Gualino, Paris, France, 2022, p : 16.

2. Notions de charge et colt

La distinction entre les termes "charge" et "colt" est essentielle en comptabilité de gestion. Bien
qu'ils soient liés, ils ont des significations distinctes :

2.1 Charges
Pour mieux comprendre la notion des charges :

2.1.1 Definition des charges

La charge correspond a une consommation ou un appauvrissement de ressources pour I'entreprise,
qui se traduit soit par un décaissement effectif de trésorerie (achats, salaires, frais divers, etc.), soit
par une perte de valeur d'un élément d'actif (amortissements, dépréciations), soit par la constatation
d'une perte probable (provisions).?®

Toute charge est liée a une prestation recue ou a un facteur contribuant a la diminution du résultat de
I'exercice. Bien que la majorité des charges entrainent un décaissement de tresorerie, certaines sont
purement comptables, comme les dotations aux amortissements®°, et n'impliquent pas de sortie de
trésorerie effective.

La comptabilisation des charges, qu'elles soient décaissees ou non, vise a refléter fidelement la
consommation de ressources nécessaire a l'activité de I'entreprise et a la production/vente de biens et
services. Cette notion de charge sapplique tant en comptabilité générale qu'en comptabilité
analytique.

2.1.2 Les différentes charges

- Lescharges incorporables : Ou Les charges d'exploitation sont des dépenses liées a l'activité
de I'entreprise, telles que les salaires, les loyers, les fournitures, les frais de publicité, etc. Elles
sont classées en comptabilité générale et sont incluses dans le calcul du colt en comptabilité
analytique, car elles sont directement liées a la production et/ou a la vente de biens et service.

- Les charges non incorporables : Les charges exceptionnelles sont enregistrées dans la
comptabilité générale, mais ne sont pas prises en compte dans la comptabilité analytique car
elles ne font pas partie des charges courantes liées a l'exploitation de I'entreprise.

29 CAYELIUS FLORENCE, « Comptabilité de gestion et pilotage des codts », Edition Pearson, Canada, 2016, page
27.
30 MEYLON Gérard, « Comptabilité analytique », 3e édition Bréal, France, 2004, Page 10.
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- Lescharges supplétives : 1l s'agit de charges qui ne sont pas enregistrées dans la comptabilité
générale, mais qui sont prises en compte dans le calcul du colt en comptabilité analytique.

- Lescharges supplétives : Il s'agit de charges qui ne sont pas enregistrées dans la comptabilité
générale, mais qui sont prises en compte dans le calcul du colt en comptabilité analytique.

Elles comprennent3! :

- Larémunération des capitaux propres de l'entreprise
- Larémunération du travail de I'exploitant dans le cas d'une entreprise individuelle.

2.1.3 Analyse de la charge

Afin de pouvoir calculer des cofits, il convient tout d’abord d’analyser les charges qui, elles,
définissent la consommation des ressources de I’entreprise. En effet, le colit n’est d’autre que
I’accumulation de charges sur un produit ou un service donné. On distingue les charges directes des
charges indirectes et les charges fixes des charges variables.

2.1.3.1 Charges directes et indirectes

Sont :

- Lescharges directes : Les charges directes sont spécifiques a un seul colt et sont directement
attribuées sans calcul intermédiaire.

» Exemples : matieres premiéres utilisées pour fabriquer un produit ou le salaire d'un ouvrier
travaillant exclusivement dans un atelier.

- Lescharges indirectes : Les charges indirectes sont des codts qui ne peuvent étre directement
imputés a un seul produit ou objet de co(t car ils concernent plusieurs codts. Avant de les
affecter a un produit ou objet de codt spécifique, il est nécessaire de les répartir de maniere
appropriée entre eux.

» Exemple : loyer d’un atelier dans lequel plusieurs produits sont fabriqués.

2.1.3.2 Charge fixes et variables

Sont :

S1CLERC Jean-philippe, « Processus 7 Détermination et analyse des codts », Edition Le génie des glaciers, France,
2009, page 20.




22

Chapitre01 : Concepts clés de I’avantage concurrentiel, la chaine de

valeur et la gestion des codts
- Charges fixes : Les charges fixes ne varient pas en fonction du niveau d'activité de
I'entreprise.
» Exemple : loyer, amortissement.

- Charges variables : Les charges variables sont celles qui varient avec le volume d’activité
de I’entreprise. Habituellement, on suppose que ces charges sont proportionnelles®? a l'activité
de I'entreprise pour simplifier les calculs.

» Exemple : matiéres premiéres.

La distinction entre ces charges a un caractére relatif et repose sur des hypothéses simplificatrices.
Les charges fixes ne sont pas immuables, dans le long terme, toutes les charges peuvent étre
considérées comme variables.

2.2 Notion des co(ts

Pour mieux comprendre la notion des codts :

2.2.1 Définition du co(t :

Un colit s’applique a tout objet pour lequel 1’entreprise juge utile d’attribuer des charges : produit,
fonction, atelier, opération...etc. Pour un produit, c’est la somme des charges qui lui sont incorporées
a un stade donné de I’exploitation (achat, production ou distribution).

Selon le Conseil National de la Comptabilité « c’est la somme de charges relatives a un élément défini
au sein du réseau comptable ».

2.2.2 Méthodes de calcul des codts

Il existe plusieurs méthodes de calcul

2.3 La méthode des colts complets

Le colt complet regroupe I'ensemble des charges de I'entreprise qui sont liées aux produits vendus.
Il est calculé a posteriori, en intégrant les charges de la comptabilité générale tout en faisant des

32 pssfp.net, //bibliotheque.pssfp.net/index.php/reformes/audit-et-controle/1570-cours-de-controle-de-gestion/file
Consulté le 12/12/2023.

33 SAHEL Fateh, « De la comptabilité des codts vers la comptabilité de gestion : changement de fond ou juste un
changement d’appellation ? » Université Boumerdes, 2011, P65.
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ajustements pour mieux refléter la réalité économique (tel que I'exclusion des charges non
incorporables, l'inclusion des éléments supplétifs, les retraitements).

Ce systeme permet de déterminer les colts a chaque étape du processus de production et d'évaluer le
résultat analytique par produit. De plus, il peut également étre utilisé pour déterminer le prix de

vente.?

Il est possible d'utiliser diverses méthodes pour appliquer le systéme des colts complets, en voici
quelques exemples :

La méthode des sections homogenes

La méthode de colt standard (préétabli)

La méthode de codt cible

La méthode de comptabilité par activité (ABC)

2.3.1 La méthode des centres d’analyse ou des sections homogeéne

La méthode des centres d'analyse a été développée dans les années 1920 pour la gestion des colts
des produits industriels. Elle a été formalisée pour la premiére fois par Emile Rimailho en 1927, sous
le nom de méthode des sections homogeénes.

Principe : Cette méthode consiste a diviser I'entreprise en deux types de centres d'analyse afin
d'allouer les codts indirects : les centres principaux et les centres auxiliaires.

Selon cette méthode, les charges indirectes de I'entreprise sont regroupées et analysées dans
des centres d'analyse afin de faciliter leur répartition et leur imputation aux codts. L'activité
de I'entreprise est ainsi divisée en différents centres d'analyse.®

2.3.2 La méthode de colt standard (préétabli)

Colt préétabli : « est un colt évalué a priori, soit pour faciliter certains traitements
analytiques, soit pour permettre le contrle de gestion par ’analyse des écarts »*°.

Co0t standard : « est un co(t préétabli avec précision par une analyse a la fois technique et
économique qui prend généralement le caractére d’une norme »>’.

34 Manager GO, https://www.manager-go.com/finance/calcul-des-co(ts.htm Consulté le 11/12/2023 a 21:02
$BEATRICE et GRANDGUILLOT, « L’analyse financiére », 24° Edition Galino, France, 2021 P42.
3% e Campuce numérique des lut, https://public.iutenligne.net/comptabilite/ Consulté Le 12/12/2023 a 17:00

37 1bid.
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> Principe : La méthode des colts préétablis consiste a établir des normes pour les
consommations de ressources, en fonction des conditions de fonctionnement et d'efficacité
habituelles des activités de I'entreprise. Cela permet de mettre en évidence des écarts par
centre d'activité et de fixer des objectifs cohérents avec la stratégie de I'entreprise.

2.3.3 La méthode de colt cible (Target-Costing)

« Le codt cible est le colt que le produit ou le service ne doit pas dépasser, sous peine de ne pas étre
ou demeurer compétitif sur le marché ».

On considére dans cette méthode que 80% des colts d'un produit sont inclus des sa phase de
conception. Cependant, il est important de réévaluer régulierement le codt cible du produit tout au
long de sa conception, jusqu'a sa commercialisation et pendant toute sa durée de vie.*

» Principe : La méethode du codt cible consiste a déterminer le colt a ne pas dépasser en se
basant sur le prix de vente exigé par le marché. Les étapes principales de cette méthode
incluent :

1- Analyser le marché pour identifier les besoins des clients et étudier la concurrence.
2- Définir le prix de vente imposé par le marché, qui est le prix que les clients sont préts a payer
pour le produit et qui est compétitif par rapport a celui de la concurrence.

s gn ==

3- Déterminer le codt cible :

Co0t cible = Prix de vente impose par le marché — Marge attendue par I’entreprise

4- Estimer le colt du produit en se basant sur les compétences de I'entreprise.
5- Comparer le codt estimé avec le codt cible pour réduire I'écart entre les deux tout en
satisfaisant les besoins des clients.

2.4 La méthode des colts partiels

Le co(t partiel constitue un outil de gestion efficace pour prendre des décisions, en se concentrant
sur une partie seulement des dépenses. Cette approche repose sur la catégorisation des dépenses en
fonction de leur lien direct ou indirect avec l'activité, ainsi que de leur caractere fixe ou variable. En
conséquence, les colts partiels offrent une souplesse considérable, car ils permettent d'intervenir
rapidement et spécifiquement sur les dépenses ayant un impact immédiat sur les coQts de production.

38 |bid.
3 DURCEAU Florence, BOUTRY Michel, « la méthode du co(t cible (target costing) », Université de NANCY?2,
page 02.
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Il existe plusieurs méthodes qui peuvent étre utilisées pour appliquer le systeme des codts partiels,
voici quelques-unes d'entre elles :

2.4.1 La méthode de colt variable (direct Costing)

La méthode des codts variables est une approche fondamentale des codts partiels qui se fonde sur
une analyse mixte et repose sur I'analyse différentielle appliquée a plusieurs produits.*°

La méthode des codts variables implique I'exclusion des charges fixes du calcul des codts et la prise
en compte uniquement des charges variables, qu'elles soient directes ou indirectes. Cette méthode
permet de gérer les colts en se basant sur la marge sur co(t variable.

2.4.2 La méthode des colts marginaux

Le co(t marginal représente le codt supplémentaire engendré par la production et la vente d'une unité
supplémentaire.*

Le colt marginal représente l'augmentation des codts totaux résultant de la production et de la vente
d'une unité supplémentaire. En d'autres termes, il mesure combien codterait la fabrication et la vente

€C_ %

de la prochaine unité si I'on produit déja “n” unités.

Ainsi, le colt marginal répond a la question suivante : quel est le co(t additionnel pour I'entreprise de
produire une unité supplémentaire, compte tenu de la production actuelle ?

2.4.3 La méthode des colts spécifiques

La méthode des colts variables évolués, également connue sous le nom de méthode de la marge sur
colt spécifique, est une amélioration de la méthode des codts variables. Elle permet de calculer et
d'analyser la marge sur codt spécifique pour chaque produit ou chaque activité, en plus de la marge
sur codt variable, afin de mesurer leur performance.

Pour le calcul des codts, seules les charges variables et les charges fixes directes sont prises en
compte, tandis que les charges fixes indirectes sont ignorées.

40 JACQUOT Thierr, MILKOFF, « Comptabilité de gestion », Edition : Pearson Education, France, 2007, page 182.
41 concurrences.com https://www.concurrences.com/fr/dictionnaire/couts-marginaux Consulté le 14/12/2023, a 21:45
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2.4.4 La méthode de colt direct

On peut dire que le colt direct est une méthode de calcul partiel qui prend en compte les charges
opérationnelles directes variables, ainsi que les charges fixes qui peuvent étre clairement affectées au
produit ou a l'activité en question.

La méthode des codts directs vise a évaluer la performance d'un produit ou d'une activité en calculant
une marge sur co(t direct. Cette approche est particulierement pertinente lorsque les colts indirects
sont peu importants.*?

3  Le management des colts :ABC/ABM

La méthode ABC (Activity Based Costing) a ete développée par les grandes entreprises industrielles

américaines dans les années 1950. Cependant, elle est devenue largement connue dans les années
1980 grace au programme de recherche international Cost Management System (CMS). Ce
programme a réuni des chercheurs et des consultants renommés pour développer et promouvoir
I'ABC, dont Porter, Cooper, Kaplan, Lebas, Midler et Mevellec. L'/ABC est une méthode de codts
complets qui vise a dépasser les hypotheses simplificatrices du modeéle des centres d'analyse et a
adapter le calcul des codts aux nouvelles logiques de production.

L'ABM (Activity Based Management) est une approche de gestion qui va souvent de pair avec
'ABC. La conception théorique de I'ABM peut étre attribuée au Consortium for Advanced
Manufacturing-International (CAM-I1). Bien que le terme "Gestion basée sur les activités" soit devenu
plus populaire ultérieurement, les travaux de Cooper et Kaplan ont été influents dans son adoption.
Ils ont adopté le terme "codt basé sur les activités” dans une étude de cas de la Harvard Business
School portant sur le systéeme de co(ts de la John Deere Company.

Ces concepts ont révolutionné la maniére dont les entreprises comprennent et gerent leurs co(ts, en
les aidant a mieux allouer leurs ressources et a améliorer leur performance globale.

3.2 La méthode ABC

Pour mieux comprendre cette méthode :

42 DUBRULLE Louis, JOURDAIN Didier, « Comptabilité de gestion », Edition : Dunod, France 2013, Page 167.
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3.2.1 Définition de la méthode ABC

La méthode ABC est une méthode utilisée dans la comptabilité de gestion pour le calcul de co(ts,
tout en expliquant leur formation et leurs causes de variations. Centrée sur le processus et ses
activités, elle propose une solution alternative au modéle des centres d’analyse.

Elle s’attache donc a redéfinir le traitement des charges indirectes et propose une analyse

novatrice en découpant I’entreprise en activités. Elle rattache les colits aux activités, puis attribue
les codts des activités aux produits selon qu’elle définit des bases de répartition variant selon la
nature de cette activité et sa contribution dans la création du produit.*?

Pour illustrer mieux le traitement avec cette méthode il existe la figure suivante :

Figure n° 03 : Le traitement des charges dans I’ABC

Les colits par activité sont
regroupds ensemble

Les collts sont ensuite
rattachés aux objets via les
«inducteurs de colits »

Source : [Boisselier, 2010]

43 BESCOS Pierre-Laurent, MENDOZA. C, « le management de la performance », Edition comptables Maleseherbes,
Paris, 1994, Page 186.
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3.2.2 Principe de la méthode ABC

La méthode de I’ABC repose sur le principe suivant : « Les activités consomment des ressources et
les produits consomment des activités ».44

Le fonctionnement de I’entreprise peut étre décrit a I’aide d’un réseau d’activités, a I’issue desquelles
sont obtenus les objets de cofits, c’est-a-dire les produits ou services livrés a la clientéle. Pour atteindre
leur stade final, ces objets de colts ont consommeé des activités qui ont nécessité un certain niveau de
ressources.

Dans la méthode ABC, les ressources de I’entreprise sont réparties entres les activités a 1’aide
d’inducteurs (clés de répartition) et les activités sont imputées aux objets de codts (produits,
services...etc.

La figure suivante représente le fonctionnement de 1’entreprise :

Figure n° 04 : Une présentation du fonctionnement de I’entreprise

Consommation
Ressources x\: .
Causalité
) y
.. Causalité //'_—— )
Organisation de > Activités

I"entreprise

Consommation

Produits
Services

Source : Thierry Jacquot, Richard Milkof, « comptabilité de gestion : analyse et maitrise des
colts Page 71

Les méthodes traditionnelles proposent de répartir les ressources utilisées par I’entreprise sur les
objets de cotits. La méthode ABC intégre une surface, I’activité, qui apparait comme la cause premicre
de consommation des codts.

44 AUGE Bernard, NARO Gérald, VERNHET Alexandre, « Mini manuel de Comptabilité de gestion », Edition :
Dunod, Paris, 2013, page 165.
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La comparaison avec les méthodes traditionnelles, dans lesquelles les charges se répartissent sur les
produits (par affectation des charges directes et par imputation des charges indirectes), peut étre
schématisée de la maniére suivante® :

Figure n° 05 : Comparaison méthode traditionnelle et méthode ABC

Ressources Ressources
Activités
w L 4
Produaits Produits
Services Services

Source : Thierry Jacquot, Richard Milkof, « comptabilité de gestion : analyse et maitrise des
colts » Page 73

3.3 La méthode ABM

Cette méthode est la plus utilisé pour mieux la comprendre :

3.3.1 Del’ABC a ’ABM

La méthode ABC est souvent combinée avec 'ABM (Activity Based Management) pour permettre
aux managers d'agir en fonction des informations fournies par 'ABC. L'ABM se base sur I'idée que
I'ABC fournit des informations pertinentes sur les activités dans toute la chaine de valeur de
I'entreprise (de la conception a la distribution), en identifiant les inducteurs de codts et de profits. Les
décideurs peuvent ainsi utiliser ces informations pour améliorer la gestion en réduisant les colts et en
augmentant la valeur ajoutée.

3.3.2 Définition de PABM

« La gestion par activité (ABM) est définie par CAM-1 (Consortium for Advanced Manufacturing-
International) comme une discipline qui se concentre sur la gestion des activités comme la voie a
I’amélioration de la valeur regue par le client et le profit réalisé en fournissant cette valeur. ABM
comprennent ’analyse des facteurs de colt, I’analyse des activités et la mesure du rendement, en
s’appuyant sur ABC comme principale source de données. A I’aide des données ABC, ABM se

45 JACQUOT Thierry, MILKOFF Richard, « comptabilité de gestion : analyse et maitrise des colts », édition Darios,
France, 2007, P 73.
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concentre sur la fagon de rediriger et d’améliorer ’utilisation des ressources pour accroitre la valeur
créeée pour les clients et les autres intervenants. ABM réalise ses objectifs a travers deux applications
complémentaires : (Opérationnels et stratégiques) ».4®

3.3.3 Typologies des activités selon la méthode ABM

Activité avec valeur ajoutée : sont des activités qui augmentent I'utilité percue des produits
(biens ou services) pour les clients, les incitant a payer un prix plus élevé pour les acheter.
Bien que ces activités puissent impliquer des colts élevés, il est important de les maitriser
pour en tirer le maximum de bénéfices.

Activité sans valeur ajoutée : est une activité qui n'apporte pas de contribution a l'utilité
percue par les clients. En éliminant ou en reduisant ces activites, les colts pourraient étre
réduits sans affecter la valeur ou la qualité des produits sur le marché.

En mettant en évidence le caractere non-valeur ajoutée de ces activités, cela encourage a agir sur les
causes afin de les réduire autant que possible.*’

3.3.4 La mise en place de la méthode ABC/ABM (Activity-Based Costing/Activity-Based

Management) :

La réalisation de la méthode ABC/ABM nécessite 7 étapes qui sont*® :

1-

Des activités clés de I'entreprise : 1l est crucial de souligner I'importance de cette phase,
car les activités jouent un réle central dans le processus Par conséquent, il est nécessaire de
définir ces activités avec un niveau de précision adéquat afin d'obtenir des résultats pertinents.
Il est également important de maintenir un systeme facile a gérer, ce qui implique de détailler
suffisamment les activités pour assurer une allocation précise des codts, tout en évitant une
complexité excessive. Les activités sont composees de taches elémentaires qui se coordonnent
pour atteindre un objectif commun, et les activités partageant un déclencheur commun
forment un processus. L'identification des activités peut étre réalisée de différentes manieres,
telles que des entretiens avec les responsables de l'entreprise, des auto-analyses des taches
accomplies par le personnel, des observations des différents départements de I'entreprise sur
une période donnée, ainsi qu'une analyse détaillée des pieces comptables.

46 |LDIKO Réka Cardos, PETE Stefan, «Activity-based Costing (ABC) and Activity-Based-Management (ABM)
Implementation — Is This the Solution for Organizations to Gain Profitability» Researchgate, Romania, 2011,

P158.

47 scribd.com https://fr.scribd.com/document/491905743/ABM Consulté le 13/12/2023 a 20:19
48 BENDAOUD Hamid Bachir, « La comptabilité par activité (méthode ABC) », Aix-Marseille Université, France,
2003, P 4-15
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L'élaboration de la liste d'activités nécessite quatre étapes :

1.

2.

4.

La définition du groupe de projet : Pour mettre en place la demarche ABC, il est essentiel
de deéfinir les responsables et les participants qui travaillent sur la structure des codts, les
marges et les tableaux de bord. Il est recommandé d'inclure au moins un responsable de service
dans le groupe de projet.

L’établissement d'une premiére liste d'activités,

La validation de la liste d'activités : Cette étape de validation poursuit deux objectifs
essentiels : S'assurer que chaque activité est significative et elle crée de la valeur, et veiller a
ce que le nombre d'activités ne soit pas excessif.

L’identification de tous les attributs de chaque activité : Pour chaque activité, il est
nécessaire de recueillir un certain nombre d'informations.

Une fois les activités définies et classées, il est nécessaire de calculer leur codt.

Affectation des ressources aux activités : Cette répartition vise a allouer de maniére
adéquate les codts des ressources utilisées a chaque activité. Lorsqu'il existe un lien direct
entre une charge et une activité spécifique, les colts sont directement attribues a cette activite.
Cela permet de refléter avec précision la consommation réelle des ressources par cette
activité. Pour chaque activite, il est indispensable de déterminer le facteur responsable de la
variation du cott de I’activité, en comptabilité par activité, ce facteur est appelé inducteur du
codt.

Identification et choix des inducteurs de codt : Une fois que les ressources ont été affectées
aux activités, il est alors nécessaire de selectionner les inducteurs de co(t les plus pertinents.
Les inducteurs de codt sont des indicateurs de mesure qui permettent de quantifier les activités
identifiées.

Regroupement des activités par inducteur de codt : A ce stade, les activités partageant le
méme indicateur de codt sont regroupées dans un « centre de regroupement » commun. Un
processus est composeé de plusieurs activités liées a un méme inducteur de codt. Une fois que
les inducteurs de codt ont été identifiés, il est important de sélectionner ceux qui sont les plus
fréquents et représentatifs pour chaque activité.

Calcul du coiit unitaire de ’inducteur : Lorsqu'il s'agit de déterminer le co(t total d'une
activité pour une période donnée, il est possible de calculer le colt unitaire de I'inducteur
associé. Pour ce faire, on divise le colt total de l'activité sur cette période par le nombre
d'inducteurs correspondants sur la méme période. Par conséquent, le codt unitaire de
I'inducteur peut étre calculé en utilisant la formule Suivante :

Codt unitaire de ’inducteur = Total des charges indirectes estimés pour chaque activité /

Volume total de ’inducteur d’activité.
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6- Affectation du colt des activités aux colts des produits : Afin de calculer le codt de revient
d'un produit fini, il est essentiel de considérer a la fois les charges directes consommeées et les
charges indirectes associées. Pour estimer ces charges indirectes, il est nécessaire de :

Déterminer la séquence des activités auxquelles cet élément fait appel, ce qui est enregistré
dans une fiche d'activité.

Quantifier la consommation de chaque activité par cet élément de dépense, en utilisant le
nombre d'inducteurs correspondants.

Gestion des activités : L’étape de la gestion des activités comprend plusieurs phases
essentielles pour analyser et améliorer les activités d'une organisation :

Analyse des activités : Cette phase consiste a examiner attentivement toutes les activités
de I'entreprise afin de les différencier en termes de création de valeur et de non création
de valeur.

Identification des activités non créatrices de valeur : Une fois les activités identifiées,
il est important de déterminer les raisons de I'existence des activités non créatrices de
valeur. Cela peut inclure des processus inefficaces, des taches redondantes ou des activités
qui ne répondent pas aux besoins des clients. Il est essentiel d'identifier ces activités pour
pouvoir les améliorer ou les éliminer.

Elimination des activités non créatrices de valeur : Sur la base de I'analyse précédente,
il est nécessaire de prendre des mesures pour éliminer les activités non créatrices de valeur.
Cela peut impliquer des changements organisationnels, tels que la réallocation des
ressources, la réorganisation des processus ou la redéfinition des responsabilités.
L'objectif est de maximiser I'efficacité et I'efficience des activités de I'entreprise en se
concentrant sur celles qui créent réellement de la valeur.

Modification de I'organisation : En fonction des résultats de I'analyse des activités et de
I'élimination des activités non créatrices de valeur, des ajustements organisationnels
peuvent étre nécessaires. Cela peut inclure des modifications de la structure
organisationnelle, des changements de roles et de responsabilités, ou des adaptations des
processus de travail. L'objectif est de mettre en place une organisation plus agile et
orientée vers la création de valeur.

4  ABC/ABM et I’analyse de la chaine de valeur

L'analyse de la chaine de valeur, met en lumiere les sources internes de valeur nécessaires pour
satisfaire les clients.

Elle permet de distinguer les activités principales, opérationnelles ou centrales (cceur du métier), des
activités de soutien ou d'appui. Ces activités sont interdépendantes et leur interaction conditionne la
création de valeur, tout comme les activités elles-mémes. Dans ce contexte, la méthode ABC/ABM
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se positionne en révélant la nécessité de briser les cloisonnements organisationnels, contrairement a
la logique traditionnelle de découpage de I'entreprise en fonctions distinctes.

La méthode ABC/ABM facilite I'analyse de I'entreprise en évaluant les colts a chaque étape de sa
chaine de valeur. Elle permet ainsi de comparer les codts de I'entreprise avec ceux de ses clients et
fournisseurs, ce qui aide a prendre des décisions concernant l'intégration de certaines étapes au sein
de la chaine interne. En offrant une meilleure visibilité des co(ts, elle attire I'attention des décideurs
sur les activités génératrices de valeur, c'est-a-dire celles qui maintiennent les avantages
concurrentiels et contribuent au succés*.

Gréace a la méthode ABC/ABM, l'entreprise peut distinguer les activités créatrices de valeur de celles

qui ne le sont pas, et agir en conséquence. Cela signifie qu'elle peut optimiser les activités qui
apportent le plus de valeur ajoutée et prendre des mesures pour améliorer ou éliminer celles qui ont
moins d'impact sur la valeur globale. En concentrant ses ressources sur les activités stratégiques et
rentables, l'entreprise peut maintenir ses avantages concurrentiels et répondre de maniere plus
efficace aux attentes des clients.

En résumé, la méthode ABC/ABM, dans le cadre de l'analyse de la chaine de valeur, permet de
mettre en évidence la structure interdépendante des activités au sein de l'organisation. Elle offre une
vision plus claire des codts, favorise la prise de décisions éclairées et permet a l'entreprise de se
concentrer sur les activités géneratrices de valeur, tout en optimisant sa chaine de valeur globale.
Ainsi, elle contribue a une meilleure comprehension des sources de valeur et a 'amélioration globale
de la performance de I’entreprise.

En conclusion, cette section nous a éclairé sur les bases essentielles pour comprendre la comptabilité
de gestion. A travers Iillustration des principes fondamentaux, des objectifs et des techniques
utilisées dans ce domaine, nous avons pu appréhender son réle crucial dans la prise de décision et la
gestion efficace des organisations.

En explorant ces généralités sur la comptabilité de gestion, on a pu mettre la lumiére sur son
importance stratégique dans I'évaluation des performances, la planification budgétaire, et la prise de
décisions éclairées. Ce qui permet de fournir une base solide pour explorer plus en détail les aspects
spécifiques de la compta de gestion dans les chapitres a venir, et elle souligne I'importance continue
de cette discipline dans le contexte commercial contemporain.

49 Op,cit P 4-15.
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Conclusion du premier chapitre

En conclusion, ce chapitre a mis en lumiere I'importance cruciale des concepts clés de I'avantage
concurrentiel, de la chaine de valeur et de la gestion des codts dans la stratégie d'entreprise moderne
en voyons comment l'avantage concurrentiel permet aux entreprises de se distinguer de leurs
concurrents en offrant des produits ou des services uniques et de grande valeur pour les clients.

Nous avons également exploré la chaine de valeur comme un cadre conceptuel puissant qui permet

aux entreprises d'analyser et d'optimiser leurs activités a chaque étape du processus, de
I'approvisionnement en matiéres premieres a la distribution des produits finis. Cette approche offre
des perspectives précieuses pour identifier les opportunités d'amelioration des processus.

Enfin, nous avons examineé la gestion des colts comme un aspect essentiel de la stratégie d'entreprise,
qui vise a minimiser les dépenses tout en maximisant la valeur créée par différentes approches de
gestion des codts.

En combinant ces concepts, les entreprises peuvent élaborer des stratégies robustes pour rester
pertinentes et prospéres dans un environnement commercial en constante évolution.

En intégrant une analyse approfondie de leur avantage concurrentiel, de leur chaine de valeur et de
leur gestion des codts, elles seront mieux équipées pour prendre des decisions éclairées et élaborer
des plans d'action efficaces pour atteindre leurs objectifs commerciaux a long terme
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Introduction

Dans le paysage complexe et dynamique du secteur bancaire, la recherche d'efficacité opérationnelle
et la gestion judicieuse des codts sont des impératifs pour assurer la compétitivité et la viabilité a long
terme des institutions financiéres. Cette introduction inaugure une exploration approfondie de deux
concepts fondamentaux dans ce contexte : le management de la chaine de valeur et la gestion des
codts.

En premier lieu nous allons parler du cadre théorique du management de la chaine de valeur une
section qui plongera dans les principes fondamentaux du management de la chaine de valeur,
explorant ses applications spécifiques dans le contexte bancaire ainsi que les outils et techniques pour
évaluer et améliorer la performance opérationnelle.

La deuxiéme section intitulé la gestion des codts dans le milieu bancaire sera plus dédiée plus sur les
différents types de codts auxquels les banques sont confrontées, ainsi que sur les strategies et les
pratiques de gestion des colts adoptées pour assurer la rentabilité et la durabilité financiere.

Enfin pour la derniére section qui est I’introduction a la chaine bancaire dans le secteur bancaire, elle
fournira un apercu detaillé des composantes clés de la chaine bancaire, mettant en lumiére ses flux
d'activités, ses interconnexions et ses defis spécifiques dans un contexte en évolution rapide.

Ce chapitre vise a offrir un cadre complet pour comprendre et améliorer les opérations et la
performance des banques dans un environnement concurrentiel et en constante évolution permettant
une amélioration de I'efficacité opérationnelle, réduire les codts, maintenir la compétitivité, gerer les
risques et assurer l'alignement stratégigque avec les objectifs commerciaux globaux.
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Section 01 : L’analyse de la chaine de valeur (ACV)

Le cadre du management de la chaine de valeur est une compréhension approfondie des théories
sous-jacentes est essentielle pour guider les stratégies et les pratiques des organisations.

Cette section examinera le cadre théorique du management de la chaine de valeur, explorant les
concepts fondamentaux qui sous-tendent cette approche stratégique en expliquons la démarche de
I’analyse de la chaine de valeur en premier lieu mais aussi le lien de la chaine avec avantage
concurrentiel et la technologie et surtout comment cette derniére est un outil d’optimisation des couts
pour au final savoir comment établir une carte de chaine de valeur , comment optimiser un chaine de
valeur en concluons avec I’importance de I’analyse de la chaine de valeur .

1. Lademarche analyse chaine de valeur

Il existe deux approches principales pour effectuer une analyse de chaine de valeur®.

La Premiére se concentre principalement sur la réduction des cofts afin d’attirer les clients grace a
des prix compétitifs.

La seconde privilégie la différenciation, en mettant I’accent sur la création d’avantages uniques pour
séduire les clients. Nous détaillerons ces deux approches.

Plus en détail dans les sections suivantes.

1.1 Analyse davantage de colt

Pour l'analyse d'avantage de codt, le maitre-mot est la réduction. On cherche avant tout a réduire le
colt de la production et celui des produits. Si votre entreprise compte faire une "Value Chaine
Analysis ” (VCA) davantage de coiit, c'est que vous avez un produit facile a produire en masse, et
plus rentable a faible prix qu'en haute qualite.

Parmi les entreprises utilisant la VCA d'avantage de codt, on peut noter McDonald's et Walmart. lls
utilisent une production peu colteuse pour vendre tous les jours des gquantités astronomiques de
produits a leurs clients, en se concentrant sur la quantité plutét que sur la qualité.

La VCA d'avantage de colt comporte cing étapes®! :

50 Zendesk https://www.zendesk.fr/blog/value-chain-analysis/ Consulté Le : 10/01/2024 & 19:13
51 Ibid.
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Identification des activités primaires et subsidiaires VVous devez établir une liste de toutes
les activités nécessaires a la création du produit, notamment dans la gestion de la chaine
d'approvisionnement.

Identification des colts de chaque activité au regard du codt total du produit Si le colt
total de production d'un mixeur s'éléve a 24 $, quel pourcentage de ce codt provient de chaque
activité ? Si vous notez qu'une ou deux activités représentent un grand pourcentage de ce codt,
réduisez-les.

Identification des facteurs de colt de chaque activité Les facteurs de codt sont les aspects
quantifiables d'une activité. Par exemple, les facteurs de colt de la main-d'ccuvre sont les
heures de travail, la vitesse de travail (KPI) et le salaire.

Identification des liens entre les activités Certaines activités sont liées, et la réduction des
colts des unes peuvent entrainer l'augmentation des profits des autres.

Identification des opportunités de réduction Il est impossible de réduire tous les codts de
production a zéro mais vous pouvez les réduire de maniere significative. Regardez d'ou
proviennent vos codts les plus importants et procédez a des ajustements. Parmi les
changements simples, on peut noter la réduction de la variété des stocks, I'approvisionnement
en matieres premiéres moins cheres, le changement de fournisseurs ou l'automatisation d'une
partie de votre main-d'ceuvre.

1.2 Analyse davantage de différenciation

Contrairement a l'analyse d'avantage de codt, l'analyse d'avantage de différenciation cherche a
démarquer l'entreprise par la qualité de ses produits et la valorisation de sa marque.

Ce processus peut reellement augmenter les codts de production, mais tant que votre marge générale
augmente aussi, ce n'est pas un probleme.

Parmi les entreprises pratiquant la VCA davantage de différenciation, on peut noter Apple et
Starbucks. Ces deux entreprises vendent des produits relativement chers et de bonne qualité, avec un
haut niveau de personnalisation.

Elles attirent leurs clients avec leur marque, leurs options et d'autres aspects non financiers de leurs
produits.

Par exemple, vous n'achetez pas un pumpkin-spice latte parce que votre portefeuille vous dit que c'est
une bonne idée, mais parce que la société I'associe désormais au fun, au statut, et aux incontournables
photos d'automne sur Instagram.

La VCA davantage de différenciation comporte trois étapes® :

52 1bid.
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- ldentification des activités créatrices de valeur : Une fois établie la liste de toutes les
activités, notez celles offrant le plus de valeur pour le client. Elles peuvent comprendre le
marketing et I'image de marque, la production d'une option ou d'une technologie différente,
etc.

- Etude des stratégies d'amélioration de ces activités afin d'augmenter la valeur client : Si
votre valeur produit provient de la crédibilité de votre marque, cherchez des fagons
d'augmenter cette activité. VVous pouvez étudier la vente basée sur la valeur sociale et faire
don d'une partie de vos bénéfices a une ceuvre caritative.

- ldentification d'une différenciation durable : Toutes les améliorations de la valeur client
ne sont pas durables. Cherchez les améliorations de votre activité qui continueront d'avoir des
bénefices au fil du temps.

2. Chaine de valeur et avantage concurrentiel

La chaine de valeur une fois remplie, on disposera d’un instrument autorisant toute une série de
recherches indispensables pour comprendre le réel métabolisme de 1’entreprise, ce qui va permettre
de mettre en évidence les stratégies concurrentielles les plus naturelles pour chaque segment
stratégique. Il est essentiel de comprendre I’essence des liens réels qui existent entre 1’avantage
concurrentiel que peut construire une Entreprise et la facon dont elle exerce ses activites :

« En effet c’est bien de la facon dont chaque activité est exercée et aussi le jeu des mécanismes
économiques qui déterminent les cotlits d’'une Entreprise par rapport a ses concurrents et donc sa
capacité a mettre en ceuvre une stratégie de domination globale par les codts »*

« De méme, c’est bien la facon dont I’Entreprise exerce ses activités créatrices de valeur qui
détermine la contribution apportée a la satisfaction des besoins des clients et donc aide a déterminer
les sources potentielles de différenciation qu’elle posséde et qui doivent lui permettre d’imaginer et

de mettre en ceuvre des offres originales »**,

On voit bien I’'importance de I’enjeu :

Il s’agit, en vérité, de déterminer si, oui ou non, I’Entreprise posséde de facon naturelle les
compétences, les capacités et les ressources pour construire tel ou tel type d’avantage concurrentiel
pour chacun des segments stratégiques existants ou qu’a terme elle veut gerer.

On doit considérer, dans une premiere approche, la chaine de valeur interne comme la meilleure
facon de définir ; « Comment peut-on se battre ? »

Michael PORTER a montré que la mise en ceuvre d’une stratégie générique donnée, c’est-a-dire la
construction de ’avantage concurrentiel, exige de construire une chaine de valeur spécifique.

% GARIBALDI. G, « L’analyse stratégique », Edition d'Organisation, France, 2001, P 331.
54 Op,cit P 332.
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Ainsi les étapes de la mise en ceuvre d’une « stratégie de domination par les co(ts »> sont par ordre
chronologique :

Identifier la chaine de valeur appropriée et y affecter les codts et les actifs,

Identifier les facteurs d’évolution des colits dans chaque activité créatrice de valeur et leurs
interactions

Identifier les chaines de valeur des concurrents, déterminer le codt relatif des concurrents et
les sources des différences de codit,

Elaborer une stratégie visant a améliorer la position relative de 1’Entreprise en matiére de
codts en contrélant les facteurs d’évolution des cotits ou en remodelant la chaine de valeur et
les activités situées en aval,

Veiller a ce que les efforts entrepris pour réduire les colts ne sapent pas la différenciation et,
sic’est le cas, s’assurer qu’il s’agit d’un choix délibére,

Vérifier la durabilité de la stratégie de réduction des co(ts.

Pour une « stratégie de différenciation »°®, ce sont :

Déterminer le véritable acheteur, car c’est Lui qui va étre sensible a la différenciation,
Identifier sa chaine de valeur et voir ’influence que I’on peut exercer sur elle : ¢’est cela la
différenciation,

Déterminer les critéres d’achat du client et leur hiérarchie,

Déterminer les activités de I’Entreprise qui ont un effet sur ces critéres et qui permettent de
se différencier par rapport aux autres,

Calculer le cotit des sources de différenciation dans I’Entreprise (existantes ou a créer),
Choisir les activités a partir desquelles I’Entreprise va batir une différenciation intéressante
pour le client aussi en termes de codt,

Vérifier que la stratégie choisie est défendable et posséde donc une durée acceptable pour elle,
Réduire au maximum tous les cotits qui n’ont pas d’incidence réelle sur la différenciation afin
de pouvoir la défendre le plus possible contre les imitateurs.

On peut sans aucun doute rajouter a ces deux listes :

Identifier aussi clairement que possible les facteurs clés de succes.

% PORTER. M, « L’avantage concurrentiel » Edition Dunod, France, 2023, P 150.
%6 Op,cit P 151.
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3. Technologie et chaine de valeur

Il existe une réelle relation entre la chaine de valeur et la technologie pour mieux comprendre cette
relation :

3.1 Relation entre chaine de valeur et technologie

La chaine de valeur est I'outil essentiel pour comprendre le role de la technologie dans I'avantage
concurrentiel. Toutes les activités qui apportent de la valeur intégrent une technologie, ce qui englobe
un large éventail de domaines tels que les connaissances et les compétences, les processus et les
technologies de transport et de conditionnement.

Les technologies ne se limitent donc pas a la seule fabrication, elles englobent des aspects plus vastes
tels que la formation, l'information, la gestion coordonnée des étapes de production, la
commercialisation et le service aprés-vente®’.

La représentation de I'entreprise en tant que chaine de valeur permet également de mettre en évidence
les liens entre les différentes technologies et de montrer que le choix d'une technologie a un endroit
de la chaine peut avoir des répercussions sur d'autres.

Il existe également des relations d'interdépendance entre les différentes chaines de valeur, c'est-a-dire
en amont et en aval de I'entreprise, ce qui crée des points de contact. La technologie d'une entreprise
dépend en partie de la technologie des canaux de distribution qui approvisionnent les clients et de la
technologie des fournisseurs.

L'entreprise est considérée comme un ensemble de technologies, et Michael Porter reconnait que le
progreés technologique peut conduire a des effets uniques en termes d'avantage concurrentiel®8,

Ainsi, la spécificité des technologies est définie par leurs résultats en termes de performances sur le
marché. Lorsqu'une innovation se produit pour développer et intégrer une technologie au sein d'une
organisation, I'entreprise s'engage dans un processus de création qui transforme la technologie et les
ressources associées en actifs spécifiques, dont la cohérence est définie a I'intérieur de I'entreprise en
fonction d'articulations et de complémentarités propres. Par conséquent, la spécificité doit étre
envisagée au niveau des ressources plutét qu'au niveau des résultats.

Cette spécificité trouve son origine dans la mise en place, au sein de I'entreprise, d'une chaine d'une
nature particuliére.

Pour illustrer ca M. Porter a proposer la figure suivante :

5" GARIBALDI. G, « L’analyse stratégique », Edition d'Organisation, France, 2001, P 340.
% PORTER. M, « L’avantage concurrentiel » Edition Dunod, France, 2023, P 208.
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Figure n° 06 : I'éventail des technologies présentes dans la chaine de valeur d'une firme

Technologie des systémes d’information
Technologie de planification et de budgétisation
Bureautique

Infrastructure de la firme

Technologie de la formation professionnelle

Gestion desressources humaine

Développement technologique

Approvisionnement

Recherche de motivation
Technologie des systéemes d’information

Technologie des produits

Conception assistée par ordinateur

mstrument de developpement de logiciels

Technologie des usines pilotes

technologie des systémes d’information

technologie des systémes d'informaton
technologie des systémes de communication
technologie des systémes de transport

Technologie de | Technologie des| Technologie de | technologie des | Technologie des
transport processus de transport medias essais de
base des diagnostics
technologie de | maitereaux, des | Technologie de | technologie

manutention | machines, outils| manutention |d'enregistrement | technologie des
de manutention audio et vidéo systémes de
technologie de | de I'emballage, | Technologie de communication
stockage et de méthodes condiionnement| technologie des
Logistique Production Logistique Commerciali- services
interne externe sation et
vente

Source : PORTER (Michael) : I’avantage concurrentiel, édition Dunod, Paris, 1986, P.207.

3.2 Le choix des technologies Repose sur trois facteurs

- La durabilit¢ de I’avance technologique, c'est-a-dire la mesure dans laquelle une firme
parvient a conserver son avance sur son concurrent,

- Les avantages réservent au précurseur. C’est-a-dire les avantages qu'une firme tire du fait
d'étre la premiére a adopter une nouvelle technologie.

- Les inconvénients supportés par le précurseur, c¢’est-a-dire les inconvenients que subit une
firme lorsqu’elle se lance la premiére fois.

Ces trois facteurs interagissent pour déterminer le meilleur choix que peut prendre une firme
donnée®®.

4. Chaine de valeur, un outil d’analyse et d’optimisation valeur-coQt

Le travail de prospection repose presque entierement sur l’utilisation de la chaine de la
valeur comme instrument d’analyse. Cette derniére représente un moyen permettant a I’entreprise de
distinguer entre ses activités qui détiennent un avantage en termes de codts, de valeur ou de marge,

59 Op,cit, P 210.
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et qui montrent au client une valeur importante pour un colt moindre de celles qui sont accessoires
ne présentant aucun avantage.®°

Le concept de chaine de valeur fait référence a la notion de valeur ajoutée. La valeur ajoutée est le
supplément de valeur créé par I’entreprise dans sa propre activité, par rapport aux biens et aux services
en provenance des tiers qu’elle utilise.

La valeur est donc une dimension essentielle de 1’outil élaboré par Porter. Et I’on cherchera toujours
a estimer dans quelle mesure et dans quelle proportion un maillon concourt spécifiquement a la valeur
créée et percue par le client ou le consommateur final.

Mais parler de valeur sans tenir compte des codts serait économiquement dangereux. Identifier de la
méme facon quelle proportion un maillon représente le colt total de 1'offre est aussi essentiel. Et
comparer les deux résultats aboutit a une matrice trés explicite quant aux conclusions a tenir et aux
actions engagées.

.....

actions a mener sur les fonctions qui la concernent. Le tableau illustre cependant a I’évidence, que la
recherche d’une optimisation générale est illusoire.

Tableau n° 01 : Analyse colt-valeur d'un maillon dans la chaine de valeur/Business

Effet sur la valeur
percue par le client Fort Faible

Coiit (en Yocofit total)

Normal Giichis
non prioritaire Diminuer les cofits :
ELEVE -éliminer des fonctions
Ameéliorer la valeur -réaménager la chaine
pereue -externaliser
Sirene Normal
-plus de coft si plus non prioritaire
FAIBLE p p p
de valeur

Eliminer des
-Protéger des copies | fonctionnalités et des coiits

Source : Ouvrage collectif, Strategor, édition DUNOD, Paris, 1997, page 85.

Une entreprise dont les ressources sont naturellement limitées ne peut étre performante sur
I’ensemble des maillons de sa chaine de valeur. Elle doit se concentrer sur les deux zones clés
dénommées®’ :

80 DETRIE jean-pierre « Strategor : Politique générale de I’entreprise », 4¢Edition Dunod, Paris, 1997, Page 83.

61 Strategor : Politique générale de I’entreprise, 4° Edition Dunod, Paris, 1997, Page 84.
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« Gachis » ou la régle est clairement de pouvoir baisser les codts : en éliminant certaines fonctions
et ressources non valorisées par exemple, en configurant (nouveaux processus) cette phase, voire, en
dernier lieu, bien que cela soit la solution de facilité la plus couramment utilisée car le plus simple a
court terme, en externalisant la fonction.

« Siréne » qui présente une situation paradoxale qu’il convient de soigner en essayant en premier
lieu de protéger cet avantage des copies (brevets, marque, communication...) et/ou en renforcant les
fondements de la valeur percue afin de lui donner plus de réalité. Cette derniére recommandation, qui
se traduit automatiquement par une augmentation des cofits associ€s, s’oppose tout en gardant une

totale cohérence sur le plan stratégique, a la doctrine dominante actuelle d’une recherche
systématique de baisse des co(ts.

Ainsi, I’analyse de la chaine de valeur permet de repérer les points forts et faibles, c'est-a-dire les
activités et les fonctions qui distinguent 1’entreprise de ses concurrents, en positif ou en négatif,
principalement sur la base d’une analyse de la valeur, des cotts et des marges.

4.1 Le but de I’analyse des coiits en vision de la chaine de valeur

L'analyse des codts dans une perspective de chaine de valeur se base sur la distinction entre les bons
et les mauvais coits®2,

4.1.1 Les bons colts

Sont :

- Indispensables au fonctionnement de I'entreprise : Les bons codts sont ceux qui sont
nécessaires pour que l'entreprise puisse mener ses activités de maniere efficace et efficiente.
Ils englobent les codts liés a la production, a la prestation de services, a la gestion des
opérations, etc.

- Procurent un avantage concurrentiel : Les bons co(ts sont ceux qui permettent a
I'entreprise de se différencier de ses concurrents et de fournir une valeur supérieure a ses
clients. lls peuvent inclure des investissements dans la technologie, I'innovation, la qualité, le
service a la clientele, etc.

- Correspondent a un service dont la valeur est reconnue par le client : Les bons co(ts sont
ceux qui contribuent a la satisfaction du client et a la création de valeur percue. lls sont alignés
sur les besoins et les attentes des clients, ce qui les rend préts a payer pour le produit ou le
service offert.

- Lieés a la stratégie de I'entreprise : Les bons colts sont ceux qui soutiennent la stratégie
globale de I'entreprise. 1ls sont en accord avec les objectifs a long terme de l'entreprise et
contribuent a sa position sur le marché.

62 Op,cit P84.
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4.1.2 Les mauvais co(ts

Sont :

- Superflus : Les mauvais codts sont ceux qui ne sont pas nécessaires au bon fonctionnement
de l'entreprise. lls incluent les dépenses excessives, les inefficacités opérationnelles, les
gaspillages, etc.

- Constituent un handicap concurrentiel : Les mauvais codts sont ceux qui placent
I'entreprise dans une position désavantageuse par rapport a ses concurrents. Ils peuvent étre
liés a des processus obsoletes, des systemes inefficaces, des colts de production élevés, etc.

- Ne rentrent pas dans le ceeur de la stratégie : Les mauvais colts sont ceux qui ne
contribuent pas directement a l'atteinte des objectifs stratégiques de I'entreprise. lls peuvent
étre des dépenses non essentielles ou des investissements non alignés sur la vision et les
priorités de l'entreprise.

5. KEtapes d’élaboration une carte de chaine de valeur

Afin d’analyser et établir une carte de chaine de valeur, on doit suivre les étapes suivantes®® :

1. Délimiter le processus a analyser : La premiéere étape consiste a identifier le processus a étudier
. processus specifique, ensemble de l'usine, interrelations entre fournisseurs et clients, etc. Ensuite,
on détermine la portée de I'analyse en définissant le début et la fin du processus.

2. Etablir la carte de la chaine de valeur : On peut maintenant cartographier la chaine de valeur.
On dessine un graphique qui représente le processus, en commencant la description a rebours, du
client ou de I'entrepdt jusqu'a l'arrivée des matieres premiéres du fournisseur. Dans le graphique, on
utilise des boftes carrées pour les étapes, des triangles pour les stocks et des fleches pour les
transports.

3. Recueillir les informations : On analyse ensuite les paramétres de chaque étape. 1l peut étre utile
de refaire physiquement le trajet du processus pour le valider. A cette étape, on recueille des
données comme celles-ci (Temps de cycle de I'étape, Temps de changement de production,
Efficacité de la machine, Taux de non-qualité, Nombre d'heures de disponibilité, Taux d'utilisation
des machines, Nombre d'employés associés a I'étape, Fréguence de changements de séries, Grosseur
des lots, Quantité d'en-cours en attente avant et aprés I'étape, Distance de transport jusqu'a la
prochaine étape).

4. Faire vérifier la carte par une équipe : Il est préférable de faire valider la carte et les données
par une équipe multidisciplinaire, car cet outil servira a repenser les facons de faire. Avec I'équipe,
on peut y ajouter les flux d'information qui permettent de gérer le processus et d'engager le travail
de chaque étape sur le graphique terminé, on trace le délai d'exécution et le temps de valorisation :

8 Mouvement Québécois Qualité, https://www.qualite.qc.ca/ressources/cartographie-de-la-chaine-de-valeur/ Consulté
le : 13/01/2024



https://www.qualite.qc.ca/ressources/cartographie-de-la-chaine-de-valeur/

46

Chapitre02 Management de la chaine de valeur et la gestion des colts
dans le milieu bancaire

Délai d'exécution = temps nécessaire pour traverser I'ensemble du processus

Temps de valorisation = temps pendant lequel on ajoute de la valeur au produit

6. Optimisation de la Chaine de Valeur : Réingénierie pour I'Elimination des Activités Non
Valorisantes de la carte

On peut maintenant analyser et repenser la chaine de valeur. L'objectif consiste a éliminer autant que
possible les activités sans valeur ajoutée. On peut ainsi regrouper des taches avec des cellules de
travail, mettre en place des flux continus ou tirés, diminuer des temps de mise en course, etc. Il s'agit
de synchroniser les activités pour s'assurer que le délai d'exécution se rapproche autant que possible
du temps de valorisation. On dessine alors la carte remaniée de la chaine de valeur.

7. L’importance de ’analyse de la chaine de valeur

Cette importance se résume en :

- La chaine de valeur est un outil fondamental pour faire un diagnostic de 1’avantage
concurrentiel®* (i.e. tout ce qui permet & une entreprise de surpasser ses concurrents) ou pour
découvrir les moyens d’en acquérir et de le conserver

- Selon M. Porter, pour faire un diagnostic de I’avantage concurrentiel, il faut définir la chaine
de valeur nécessaire pour concurrencer dans le secteur choisi i.e., il faut identifier a partir de
la chaine type, les activités créatrices de valeur®®.

- La fagon dont s’exerce une activité créatrice de valeur peut avoir un impact sur cotit et la
performance (minimiser les colts et améliorer la performance)

- Une analyse de la chaine de valeur doit conduire a déterminer quelle est la valeur percue par
le client ou le consommateur final.

- Une analyse de la chaine de valeur doit étre menée parallelement a une analyse de co(t : il
s'agit d'identifier les codts de structure et les codts de fonctionnement de chaque fonction.

- La comparaison co(t / valeur percue permet de déterminer les choix stratégiques a prendre

En conclusion, cette exploration du cadre théorique du management de la chaine de valeur a mis la
lumiere sur I'importance cruciale des théories sous-jacentes dans la formulation et la mise en ceuvre
de stratégies efficaces.

84 Jacques Saint-Pierre, L article : Evaluation de la performance stratégique, Université Laval, Edition électronique
France, 1999, P 12

8 Op,cit, P 13.
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“En examinant les fondements conceptuels de ce domaine, nous avons pu apprécier la diversité des
perspectives théoriques qui influencent la gestion de la chaine de valeur et chaque approche offre des
insights précieux pour comprendre la création de valeur dans les organisations.

Cette compréhension théorique fournit un cadre robuste pour I'analyse et lI'application des pratiques
de gestion de la chaine de valeur dans divers contextes organisationnels.
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Section 02 : Gestion des codts dans le milieu bancaire

Le contrble de gestion bancaire repose sur des centres de responsabilités, dont il est possible de
mesurer la contribution a la performance d'ensemble de I'établissement bancaire.

Ces centres sont dotés®® « d'objectifs clairs, quantifiés et en contrepartie pourvus des ressources
jugées nécessaires pour remplir les missions, pour atteindre les objectifs ». Dans le domaine bancaire
en particulier, il est possible d'identifier deux principaux types de centres.

Qui sont :

1. Les centres de codts et les centres de profits

On peut dire que :

1.1 Les centres de codts

Dans le secteur bancaire, tout comme dans la plupart des entreprises, les centres de colts sont
associés aux fonctions supports telles que l'informatique, I'organisation et le marketing, ainsi qu'aux
centres opérationnels tels que les centres de traitement de chéques et d'exécution d'ordres de Bourse...
La plupart du temps, la performance de ces centres est évaluée en utilisant des indicateurs de co(ts,
de qualité et de délais.

Le rble du responsable d'un tel centre est d'aider I'organisation a améliorer sa performance globale
en accomplissant sa mission avec efficacité et efficience, la gestion des codts étant de plus en plus
une priorité — nous y reviendrons plus loin.®’

1.2 Les centres de profit

Les agences bancaires, ainsi que d'autres secteurs et régions a différents niveaux, sont classifiés
comme des centres de profit en raison de leur contribution significative aux revenus et aux dépenses.
Les agences jouent un role crucial dans la génération de revenus et la gestion des codts, ce qui justifie
leur classification en tant que centres de profit.

Leur objectif principal est de gérer le profit en générant des revenus, tels que le produit net bancaire
spécifique au secteur bancaire, tout en gérant les dépenses, y compris le colt du risque. Cette
assimilation des agences bancaires en tant que centres de profit présente des avantages, mais
également des limites. Du c6té des avantages, cette approche vise a responsabiliser les directeurs
d'agence et les gestionnaires en les associant a des systéemes d'incitation liés a la réalisation des

% BOUQUIN Henry, « Contrdle de gestion », 8™ édition PUF, France, 2008, P 37.
67 S. ALCOUFFE, « Contrdle de gestion sur mesure », Dunod, France, 2013, P 132.
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objectifs. De nombreuses banques mettent en place des systémes de récompenses liés aux résultats
opérationnels et aux objectifs commerciaux.

Cependant, la principale limite de cette assimilation réside dans le fait que les responsables d'agence
ne contrélent pas I'ensemble des recettes et charges de leur centre de profit. Certains facteurs externes,
tels que la fixation des taux de crédit et des commissions, dépendent de la politique globale de
I'établissement plutdt que de l'agence. Par conséquent, les systémes de récompenses se limitent
souvent a la réalisation de résultats commerciaux.

De plus, il convient de noter que les agences bancaires ne peuvent étre considérées entierement
comme des centres de profit, car certaines dépenses, notamment les charges de personnel, sont
déterminées par des décisions prises au niveau régional ou par le siége, échappant ainsi au contrdle
direct de l'agence.%®

Dans cette section, nous explorerons le concept de centre de codts, ainsi que les charges et le calcul
des colts. On exploitera aussi la notion de la comptabilité de gestion bancaire, le calcul de ses charges
et surtout les politique de réduction des couts dans le secteur bancaire.

2. Lacomptabilité de gestion bancaire

La comptabilité analytique bancaire est une branche de la comptabilit¢ qui se concentre
spécifiqguement sur I'étude des opérations et des résultats des institutions financieres comme les
banques. Son objectif est de donner une compréhension approfondie et précise des opérations
bancaires, en analysant en particulier les dépenses, les revenus, les marges, les produits et les services
proposés par la banque.®

Cette discipline utilise des techniques analytiques avancées pour identifier les sources de revenus et

de dépenses, ainsi que dévaluer la rentabilité¢ des divers produits et services bancaires. La
comptabilité analytique bancaire permet aux gestionnaires de prendre des décisions éclairées sur
l'allocation des ressources, la création de nouveaux produits et services, ainsi que la gestion des
risques financiers en examinant attentivement ces aspects.

2.1 Spécificités de la comptabilité analytique bancaire

La comptabilité analytique des institutions financiéres se démarque des autres formes de comptabilité
analytique en raison de plusieurs caractéristiques particuliéres liées a la nature des activités des
établissements financiers. VVoici quelques-unes des spécificités de la comptabilité analytique bancaire
par rapport a d'autres entreprises :

8 Op,cit P132.
% Dr. SNOUCI Kouider, « Gestion bancaire », Université Abou Bekr Belkaid de Tlemcen, Algerie, 2021. P94
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1. Nature des produits et services : Les banques proposent une variété de produits et services
financiers complexes tels que les préts, les dépdts, les opérations de change, les services de
gestion de patrimoine, et bien d'autres encore. Chaque produit présente des spécificités en ce
qui concerne les co(ts, les revenus et les risques liés, ce qui demande une analyse détaillée
dans le domaine de la comptabilité analytique bancaire.

2. Gestion des risques : Les institutions bancaires font face a différents dangers, tels que le
risque de crédit, le risque de marché, le risque opérationnel, et ainsi de suite. Dans le domaine
bancaire, il est essentiel de considérer ces risques lors de I'analyse des performances et des
colts en comptabilité analytique. Réglementations spécifiques : Des réglementations
rigoureuses et des normes comptables spécifiques sont imposées aux institutions financiéres,
comme les normes IFRS (International Financial Reporting Standards) ou les normes
comptables propres au secteur bancaire. Il est donc essentiel que la comptabilité analytique
bancaire respecte ces réglementations.”®

3. Gestion de la liquidité : Les banques doivent gérer leur liquidité de maniere efficace pour
répondre aux besoins de financement a court terme et répondre aux retraits des clients. La
comptabilité analytique des banques implique fréquemment une étude approfondie de la
gestion de la liquidité et de ses conséquences sur les dépenses et les revenus.

4. Analyse des colts de transaction : Chaque jour, les banques réalisent de nombreuses
opérations financieres, ce qui entraine des frais de traitement, de paiement et de conformité.
La comptabilité analytiqgue des banques analyse les dépenses liees a ces opérations afin
d'évaluer l'efficacité opérationnelle et repérer les secteurs a améliorer.

En résumé, la comptabilité analytique bancaire se focalise sur les éléments propres aux banques, tels
que la gestion des risques, la conformité aux réglementations, la variété des produits et services, ainsi
que la gestion de la liquidité. Elle met en ceuvre des méthodes analytiques avancées afin d'évaluer les
résultats et les dépenses dans un contexte complexe et réglementé.’

3. Les charges bancaires

Les dépenses totales d'une entreprise, liées a son fonctionnement, correspondent au codt de ce
fonctionnement. Dans le cas des banques, les frais encourus sont soit directement associés aux
opérations bancaires individuelles, soit de nature générale, c'est-a-dire qu'ils ne sont pas
spécifiqguement liés a une opération particuliére. "

0 |bid, P 49
1 Op,cit, 94
2 MAGNA Nazaire Bicaba, « Initiation & la banque », Edition le harmattan, Paris, 2017, P 91.
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3.1 Les charges liées aux opérations

Afin d'encourager les déposants et les préteurs a confier leurs fonds a la banque, celle-ci doit accepter
de rémunérer une partie importante des dépdts qu'elle collecte. Cette rémunération représente le prix
ou le colt que la banque doit supporter. Ce co(t est directement lié a son activité de collecte de
ressources, qui englobe a la fois les dép6ts des clients traditionnels et les emprunts contractés par la
banque auprés d'autres institutions financiéres.”

La charge d'intéréts représente généralement I'élément prédominant parmi I'ensemble des codts
supportés par une banque. Il s'agit d'un aspect critique nécessitant une gestion rigoureuse et
compétente afin de minimiser autant que possible le codt des ressources de la banque. La rentabilité
globale de la banque dépend largement de cette gestion efficace.

3.2 Les charges non liées spécifiquement a une opération (ou charges d'exploitation)

Ces charges concernent tous les autres codts auxquels la banque doit faire face, pour assurer le bon
fonctionnement global de I'entreprise. 11 s'agit notamment’*:

3.2.1 Des charges du personnel

Comme mentionné précédemment, aucune entreprise, méme hautement automatisée, ne peut
fonctionner sans I'intervention des travailleurs. Dans le cas d'une banque, le travail des hommes et
des femmes est essentiel et indispensable, et la banque doit en assumer le co(t.

La rémunération du personnel employé, souvent hautement qualifié ou spécialisé, représente donc
une charge significative pour la banque, incluant les salaires, les indemnités, les contributions de
retraite, les cotisations sociales, et dautres éléments associés.

3.2.2 Des frais généraux

Outre la rémunération des ressources et du personnel, la banque a également recours aux services
d'autres entreprises extérieures. Elle recourt ainsi aux diverses prestations de services fournies par les
entreprises.

Le colt de ces fournitures est naturellement facturé a la banque. Elle doit aussi exploiter des
immeubles, des meubles, des véhicules, des ordinateurs et autres machines, acquérir des fournitures
de bureau, louer les services d'assurances, d'avocats, d'huissiers, etc., et tout ceci est absolument
nécessaire pour le bon fonctionnement de I'établissement.

3 | bid
4 Op,cit, P 92.
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3.2.3 Des autres charges

Les autres charges supportées par une banque sont relatives aux amortissements pratiqués en
couverture des biens mobiliers et Immobiliers corporels (immeubles batis, véhicules, etc.) ou
incorporels (logiciels, etc.) acquis.

Elles concernent également les provisions constituées en couverture des créances en souffrance. Ces
derniéres charges liees aux provisions peuvent étre relativement importantes au regard, notamment
de la qualité du portefeuille de la banque. Il y a enfin, les imp6ts que la banque paie, éventuellement.

4. Le calcul des charges

Pour pouvoir calculer les charges il faut impérativement connaitre :

4.1 L’architecture générale du calcul des charges

La mise au point d'une méthodologie d'affectation des charges aux objets de colt constitue la seconde
étape conduisant a la mesure des rentabilités.

Les principes et les méthodes d'affectation des charges sont complexes : ils dépendent du nombre
d'axes de détermination de la rentabilité demandés, du degré de précision exigé des calculs et enfin
de la saisie d'informations opeérationnelles permettant de limiter le montant des charges indirectes
réparties par des taux et des conventions de calcul.

Nous présenterons, dans un premier temps, l'architecture générale d'un systeme de comptabilité
analytique bancaire puis, dans un second temps, les méthodes de calcul.

L’architecture générale peut étre décomposée en cinq phase’™ :

a. Premiere phase : la détermination des charges a retenir en comptabilité analytique : La
premiére étape de la détermination des charges en comptabilité analytique consiste a sélectionner les
charges a inclure, appelées "charges incorporables”, a partir des charges enregistrées en comptabilité
générale. Dans cette étape, certaines charges, appelées "non incorporables”, sont exclues. Il s'agit
principalement de charges exceptionnelles telles que les pénalités ou les charges de restructuration,
ainsi que certaines charges liées a l'activité du siége qui ne sont pas pertinentes pour le calcul des
colts et de la rentabilité.

Dans un second temps, il s'agit de considérer des charges non enregistrées en comptabilité générale
mais dont il est pertinent de tenir compte dans la comptabilité de gestion.

Dans le secteur bancaire, ces charges dites « supplétives » concernent notamment la prise en compte
des codts des fonds propres.

5 ALCOUFFE, BOITIER Simon, RIVIERE Marie, Anne, « Contrdle de gestion sur mesure », Dunod, France, 2013 P
139.
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Les charges supplétives et non incorporables peuvent entrainer des écarts entre la comptabilité
générale et la comptabilité analytique.

Un rapprochement entre les deux comptabilités est donc opéré régulierement, conformément a
l'égalité :

Charges de comptabilité générale + charges supplétives - Charges non incorporables

= Charges incorporables en comptabilité analytique

b. Deuxiéme phase : I'affectation des charges aux centres de responsabilité : Dans la deuxiéme,
les charges incorporables sont affectées aux différents centres de responsabilité. Dans le secteur
bancaire, on identifie quatre types de centres de responsabilité en fonction de la nature de leurs
opérations :

- Les centres de profit : ils sont directement générateurs de recettes et de résultats. Ce sont par
exemple des entités commerciales (agences), de conseil (entité en charge des fusions-
acquisitions) ou d'ingénierie financiere ;

- Les centres opérationnels : ils fournissent des prestations bancaires aux centres de profit. Ce
sont notamment les back-offices et les départements de gestion des titres, des préts et de
gestion d'opérations bancaires spécialisees ;

- Les centres de support : ils fournissent des prestations sélectives a caractére non bancaire,
comme la gestion des locaux, la logistique, la formation, les études internes, la
communication ;

- Les centres de structure : ils exercent des activités de coordination, de gestion et de
supervision. Ce sont essentiellement des services centraux de direction.

Selon ce principe d'organisation, les charges allouées a un centre de responsabilité peuvent étre
contrélées par le responsable de ce centre, ou du moins différenciées par ce dernier en fonction de
son niveau de contr6le sur ces charges.

Sur le plan de l'organisation comptable, le systéeme est articulé de fagon a ce que les écritures en
comptabilité générale générent automatiqguement les écritures analytiques par centre de
responsabilité. On dispose ainsi d'une affectation des charges directes aux centres de responsabilite.

Cette affectation des charges directes aux centres de responsabilité est un élément clé du contréle de
gestion. C'est sur la base de ces colts directs que sont établies les procédures budgétaires et le suivi
des performances.

c. Troisieme phase : la ventilation des charges des centres de support et des centres de
structure : Il s'agit de la répartition des charges indirectes des centres de support et des centres de
structure vers les centres opérationnels et les centres de profit. Les principes de répartition sont les
suivants :
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- Pour les centres de support, ce sont les « unités d'ceuvre » qui sont utilisées pour I’imputation.
Celles-ci sont économiquement représentatives des flux d'opérations ou de prestations entre
les centres fournisseurs destinateurs. Elles correspondent & une saisie précise d'informations
faisant l'objet d'un accord : des temps (heures, hommes/jours), des opérations (lignes, dossiers,
recrutements), des surfaces (métres carrés) ou encore des capacités utilisées (postes
informatiques installés, maintenus...). L'imputation se fait au prorata des unités d'ceuvre
consommees par les centres profit.

- Pour les centres de structure, ce sont les conventions de répartition qui permettent de répartir
leurs charges sur les centres de profit. Ces conventions ne sont pas économiquement
représentatives des flux de prestations entre les centres fournisseurs et les centres
destinataires. Ce sont des taux dont la fixation est en partie politique, comme le « prorata des
effectifs » ou le « prorata des charges directes et indirectes ». Le fait qu'il n'y ait pas de lien
de causalité preécis entre la consommation de prestations et I'allocation de charges constitue la
limite de ce type de répartition que les contr6leurs de gestion cherchent a limiter.

A lissue de ces imputations, les centres opérationnels et les centres de profit ont connaissance de
leurs charges directes, des charges facturées par les centres de support et enfin de leur quote-part de
charges indirectes issues des centres de structure.

d. Quatriéeme phase : le calcul des colts d'opération : Le calcul des codts d'opération vise
principalement a déplacer les charges des centres opérationnels vers les centres de profit.

Différentes méthodes peuvent étre utilisees a cette fin. L'une des approches consiste a utiliser le colt
unitaire moyen réel complet d'une opération. Ce codt est calculé en divisant le total des charges
directes et indirectes affectées a un centre opérationnel par le nombre d'opérations traitées au cours
d'une période donnée.

D'autres méthodes alternatives incluent notamment la méthode du codt standard.

e. Cinquiéme phase : la facturation des colts d'opération aux centres de profit : Dans cette phase
finale, les charges des différents centres opérationnels sont attribuées aux centres de profit en fonction
des volumes et des colts unitaires des opérations.

A la conclusion de ce processus, seuls subsistent les centres de profit "chargés", dont le résultat brut
d'exploitation est déterminé par la différence avec leurs revenus spécifiques.

4.2 Les méthodes de calculs

On a déja détaillé dans le premier chapitre donc nous allons brievement présenter ces différentes
méthodes de calcul des colts utilisées dans le secteur bancaire.

L'ordre de cette présentation tient compte de leur fréquence d'utilisation dans le secteur bancaire.
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- La méthode des codts standards

- La méthode des codts partiels

- Ladécomposition en codts fixes et codts variables

- La méthode des colts de marché : cette méthode consiste a déterminer un prix de facturation
interne par référence aux codts pratiqués dans les autres établissements du secteur d'activité.

Elle a I'avantage de pouvoir comparer en permanence les niveaux de performance internes a ceux du
marche.

- La méthode des colts cibles : il ne s'agit pas la véritablement d'une méthode de calcul des
colts. C'est en fait une approche originale de détermination d'objectifs de codts internes.

En conclusion, la gestion des codts bancaires demeure une composante stratégique indispensable
pour les institutions financieres a l'ére des transformations économiques et technologiques. La
recherche constante d'efficacité opérationnelle et de rentabilit¢ dans un contexte concurrentiel
exigeant impose aux banques d'adopter des approches novatrices et durables pour maitriser leurs
dépenses.

Les défis posés par les évolutions réglementaires, les pressions économiques et les avancées
technologiques nécessitent une gestion proactive des codts, allant au-dela de simples exercices
d'optimisation financiere.

Les institutions bancaires doivent continuellement réévaluer leurs modeles opérationnels, intégrer
des méthodes avancées de gestion des codts, et exploiter les opportunités offertes par la
transformation numérique. La quéte de l'efficacité ne se limite pas a une simple réduction des co(ts,
mais s'étend a la création de valeur a long terme pour les parties prenantes. En adoptant des pratiques
de gestion des codts innovantes et en investissant dans des solutions technologiques intelligentes, les
banques peuvent non seulement optimiser leurs performances actuelles, mais également renforcer
leur agilité pour s'adapter aux changements futurs.

Ainsi, la gestion des codts bancaires devient un levier stratégique essentiel pour garantir la pérennité
et la compétitivité des institutions financieres dans un paysage en perpétuelle mutation.

En se positionnant comme des acteurs agiles et axés sur l'efficacité, les banques peuvent non
seulement répondre aux défis actuels, mais également prospérer dans un avenir ou la gestion des co(lts
reste au cceur de la performance financiére.

5. Politiques de réduction de colts dans la banque

En période de crise financiére, les banques adoptent des stratégies de réduction des colts pour
améliorer leur performance.
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Deux approches clés sont utilisées’™ : le calcul des colts par activité et le benchmarking. Le calcul
des codts par activité permet d'analyser en détail les colts associés a chaque activité bancaire, offrant
ainsi une base pour des stratégies de réduction ciblées.

Le benchmarking consiste a comparer les performances et les colts de la banque avec ceux de ses
pairs, ce qui permet d'identifier les domaines nécessitant des améliorations en adoptant les meilleures
pratiques du secteur.

En combinant ces approches, les banques peuvent élaborer des stratégies de réduction des co(ts plus
efficaces pour renforcer leur résilience et leur performance financiére en période de crise.

5.1 L’application de la méthode ABC

La méthode ABC (Activity Based Costing) est apparue a la fin des années 1980 dans les entreprises
industrielles. Elle a peu a peu été appliquée aux services en genéral et au secteur bancaire en
particulier’”. Il est possible de représenter ainsi I'ABC dans le secteur bancaire :

Figure n° 07 : L’ABC dans le domaine bancaire
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Source : Alcouffe, Simon Boitier, Marie Riviere, Anne, Contréle de gestion sur mesure,
Dunod 2013, France, Page 140

La mise en place et l'intégration de I'Activity-Based Costing (ABC) dans les banques ont rencontré
des difficultés en raison de la complexité organisationnelle des établissements bancaires’®.

La multiplicité des activités et des produits proposés, les problemes liés a l'allocation et a la
répartition des charges entre les différentes entités, ainsi que les exigences en matiére de systeme
d'information, ont souvent conduit a une adoption partielle de la méthode ABC dans les banques.

76 Alcouffe, Simon Boitier, Marie Riviére, Anne, Contrdle de gestion sur mesure, Dunod 2013, France, Page 139.
7S, Obadia, M. Faubert, Méthode ABC : une approche industrielle, Banque Magazine, n° 618, page : 32-33.
8 Alcouffe, Simon Boitier, Marie Riviére, Anne, Contréle de gestion sur mesure, Dunod 2013, France, Page 140.
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5.2 Le benchmarking bancaire

Le benchmarking est devenu de plus en plus important dans le secteur bancaire, car il s'est révélé
étre un outil précieux dans le processus de prise de décision. Cette approche consiste a comparer de
maniére systématique les pratiques, les processus et les performances d'une organisation avec celles
des meilleures entités du secteur, dans le but d'identifier des opportunités d'amélioration?®.

Au sein des institutions bancaires, cette approche s'avére particulierement pertinente, notamment
dans le contexte de choix stratégiques tels que l'internalisation ou l'externalisation de certaines
activités.

Par ailleurs, les méthodes de benchmarking sont également utilisées dans le secteur bancaire pour
évaluer la productivité des opérations. En comparant la productivité entre différentes entités, cette
approche permet d'identifier les zones ou des gains d'efficacité peuvent étre réalises.

Ainsi, les banques peuvent cibler les domaines nécessitant des améliorations et optimiser leurs
opérations pour rester concurrentielles dans un environnement financier en constante évolution.

En réesumé, l'intégration du benchmarking dans le secteur bancaire, combinée a des outils tels que
I'ABC, offre une approche systématique pour évaluer et améliorer les performances, orientant les
décisions stratégiques vers une optimisation des colts et une amélioration continue de la
productivité®.

5.3 La réduction des coiits par ’approche analyse de la chaine de valeur :

On va plus détailler sur cette méthode dans la prochaine section.

En conclusion, cette section met la lumiére sur I'importance cruciale de maitriser les dépenses dans
un environnement financier en constante évolution. En explorant les différents aspects de la gestion
des colts, on a pu apprécier I'impact significatif que cette discipline exerce sur la rentabilité, la
compétitivité et la durabilité des institutions bancaires.

En mettant en ceuvre des pratiques efficaces de la gestion des codts, les banques peuvent non
seulement améliorer leur efficacité opérationnelle, mais aussi renforcer leur position concurrentielle
et maximiser la création de valeur pour leurs parties prenantes.

Cette compréhension approfondie des stratégies offre un cadre précieux pour naviguer dans un
paysage financier complexe et dynamique, en garantissant que les ressources limitées sont utilisées
de maniere optimale pour atteindre les objectifs stratégiques de la banque.

" 1bid

8 Mohamed Ryadh SERAY, « La mesure de la performance des agences bancaires par la méthode Data
Envelopment Analysis » (DEA), L’Ecole supérieur de commerce, Kolea, 2014-2015, P 40-43.
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Section 03 : La chaine de valeur dans le secteur bancaire

L'introduction a la chaine de valeur dans le secteur bancaire constitue une exploration fondamentale
des processus et des activités qui contribuent a la création de valeur au sein des institutions financieres
connu pour leur environnement instable et en constante évolution ce qui permet a travers la
comprehension de la chaine de valeur d’identifier les sources de competitivité pour améliorer la
performance opérationnelle.

Cette section jette les bases nécessaires en examinant les différents maillons de cette derniere, en
mesure d'appréhender les défis et les opportunités qui faconnent le paysage concurrentiel des banques,
tout en explorant les stratégies visant a maximiser la création de valeur pour les clients.

1. La structure de la chaine de valeur dans les services financiers

La structure de la chaine de valeur different dans les services financiers par rapport a la chaine de
valeur classique type pour mieux comprendre :

1.1 Les activités clés de la chaine de valeur

Dans le secteur financier, la chaine de valeur traditionnelle est géneralement divisée en trois niveaux
organisationnels®! :

- Le « front office » regroupant les fonctions directement en contact avec la clientéle.

- Le « back office » regroupant les fonctions de traitement administratif et informatique des
opérations.

- Et enfin le « middle office » qui regroupe l'essentiel des fonctions supports qui viennent en
appui des fronts et des back offices.

Ces trois niveaux d'activité se retrouvent dans les représentations de la chaine de valeur adaptées
dans le contexte de la banque. Les travaux d'adaptation au contexte bancaire remontent a une
quinzaine d'années.

La figure suivante va illustrer la chaine de valeur de la banque de détail proposer par Erique
Lamarque :

8 LAMARQUE Enrique, « Banque : stratégies et transformations », Edition : Dunod, France, 2021 Page 225
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Figure n° 08 : La chaine de valeur de la banque de détail
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Source : Erique Lamarque, Banque : stratégies et transformations, Edition : Dunod, France,
2021 Page 226

Cette formulation met en lumiere plusieurs spécificités du secteur bancaire. Tout d'abord, elle
souligne I’importance de la gestion des risques comme une activité de soutien. Elle est présente au
sein de I'ensemble des activités primaires, de la collecte de fonds jusqu'au suivi de la clientele tout au
long de la relation.

La conception des produits dans le secteur bancaire s'inscrit dans un processus de « servuction »% ol

le service est produit instantanément sur le lieu de vente, avec une participation active du client.

Enfin, on retrouve les activités classiques de conception et de vente des produits ainsi que les activités
de suivi et de gestion de la relation avec la clientele®,

Ce premier niveau de découpage est genéralement enrichi par une analyse organisationnelle plus
détaillée afin d'identifier les activités susceptibles de bénéficier d'un développement spécifique ou
d'étre externalisées.

82 Concept posé par EIGLIER et LANGEARD, 1988, Cité dans le livre d’Erique LAMARQUE , « Banque : stratégies
et transformations », Edition : Dunod, France, 2021 Page 226.

8 1bid
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La figure suivante va illustrer la chaine de valeur d’un vison opérationnel proposer toujours par
Enrique Lamarque :

Figure n° 09 : Vision opérationnelle de la chaine de valeur

Distribution et gestion de la relation clientéle
o2 . Banque a
Canaux Agence Téléphone Courrier DAB/GAB domicile EDI
Conception, produotion et gestion de produits/services
Produt | oMM || pgsis | | Cares || Préls | |SICAV-FOP| | Assurances
: .| | Ediionde || Traitement | | Instucton | | Gestion dos
Production  |Compensalion| | “rovse™ | | opérations | | decréclis préts
Gostion | Courror | | Gesfon dos | gc o\ rement| | Scoring | |Conversation
automatisé OPVCM J
Servioes supports et infrastructures
infastuctros | osoouk 80 | | Semes | | Systéme || guer | | g1 Boursg

Source : Erigue Lamarque, Banque : stratégies et transformations, Edition : Dunod, France,
2021 Page 227

Cette division en taches clés, dont certaines peuvent fonctionner de maniére autonome, découle de
la définition des processus bancaires spécifiques a chaque établissement.

Lorsque les volumes deviennent trés importants, se pose la question de l'industrialisation des taches
concernées. Dans un premier temps, l'objectif est de réduire les colts unitaires, avant d'envisager
I'externalisation ou la réalisation en partenariat avec d'autres acteurs.®*

Cette approche a principalement été adoptée par les banques de détail qui, face au volume d'activité
et au nombre de clients servis, ont di adopter des démarches ressemblant de plus en plus a celle de
I'industrie. C'est le cas également dans Les activités de marchés des BFI (Banques de Financement et
d'Investissement), qui doivent gérer d'importantes masses de données, sont également concernées.

8 1bid, P 227.
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Un autre exemple concerne l'assurance-vie, ou la gestion des risques est considérée comme une
activité primaire.®®

Cette analyse est assez cohérente car c'est I'activité qui reste la plus proche de la banque de détail.
En effet, ce métier reléve avant tout de la collecte de I'épargne et se focalise donc sur un seul aspect
des risques ; celui lié aux produits de placements offerts aux clients. Elle est donc moins transversale
que dans la banque de détail. Cette activité est, par ailleurs, trés liée a la gestion d'actif ou la
conception méme des produits essaie d'anticiper la stratégie de risque des investisseurs.

1.2 L'émergence de modeéles économiques fondés sur la maitrise de certaines activités de la
chaine

L'émergence de modéles économiques basés sur la maitrise spécifique de certaines activités de la
chaine opérationnelle se caractérise par un découplage de plus en plus distinct entre la distribution
(front office) et la production (une partie du back office), ainsi que sur des opérations hautement
spécialisées axées sur des prestations de services. Certains acteurs du marché choisissent de se
specialiser soit dans la distribution, soit dans la maitrise d'une fonction de production, conformément
aux stratégies de spécialisation.®”

Dans le domaine de la distribution, certains modeles économiques se concentrent principalement sur

I'interaction avec les clients (front office). Ces acteurs mettent I'accent sur la création de valeur a
travers des canaux de distribution innovants, des expériences client optimisees, et des services
personnalisés.

Leur objectif est de maximiser l'efficacité dans la gestion des relations avec la clientele.

D'un autre coté, certains modeles économiques se spécialisent dans la maitrise d'une fonction de
production spécifique.

Ces acteurs mettent I'accent sur l'efficacité opérationnelle et la qualité dans I'exécution de taches
spécialisées au sein du back office. Leur objectif est d'optimiser les processus de production, que ce
soit dans le secteur manufacturier ou dans la prestation de services spécifiques.

Cette diversification des modeéles économiques reflete la volonté des entreprises de s'adapter aux
évolutions du marché et de se positionner de maniere stratégique en capitalisant sur leurs forces et
leurs compétences distinctives. La spécialisation dans une fonction spécifiqgue de la chaine
opérationnelle permet aux entreprises d'optimiser leurs performances et de répondre de maniére ciblée
aux besoins du marché.

On s'attachera ici a décrire deux types de modéles® : ceux orientés distribution et ceux orientés sur
la maitrise d'une fonction de production.

% |bid
80Qp,cit, P 228.
87 Op,cit, P 229.
8 |bid
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1.2.1 Le modeéle orienté distributeur

Les courtiers individuels, opérant dans des zones géographiques restreintes, sont qualifiés de
distributeurs "purs" car ils se spécialisent exclusivement dans la distribution de produits financiers et
le service a la clientele.

Ils ne participent pas a la conception des produits, se concentrant plutét sur leur promotion et leur
vente. Dans le secteur de la banque de détail, ces courtiers jouent un réle important, contribuant
jusqu'a 30 % des ventes dans certains réseaux de distribution.39°

Les professions émergentes telles que les courtiers en crédit ou les conseillers en gestion de
patrimoine indépendants (CGPI) exercent une pression accrue sur les marges des établissements
bancaires. Leur modele commercial se distingue par une indépendance vis-a-vis des grandes
institutions, ce qui peut inciter certaines banques a restreindre leur collaboration avec ces acteurs.

Les filiales en ligne des principales banques adoptent également un modeéle de distribution pure.
Dans ce cas, la société mere assume la production des produits financiers ainsi que I'essentiel du back
office, tandis que la filiale en ligne se concentre principalement sur la distribution via des canaux
numeriques.

Cette approche offre une flexibilité pour adapter I'offre en fonction des besoins spécifiques du
marché. Dans le contexte de la banque traditionnelle basée sur un réseau d'agences physiques, le
modele axe sur la distribution pure n'est pas encore entierement établi.

Néanmoins, I'idée d'une sorte de filialisation des réseaux de distribution est parfois évoquée comme
une évolution potentielle du portefeuille d'activités. La Banque Postale est un exemple d'acteur
s'approchant de ce modele, basant son développement sur la commercialisation de produits financiers
dont la production est externalisée a des partenaires selectionnés a la suite d'un appel d'offres.

Cette approche stratégique lui permet de maintenir une certaine autonomie tout en bénéficiant des
compétences spécialisées de ses partenaires. %

1.2.2 Le modéle orienté production/prestation de service

La gestion d'actifs, ainsi que lI'ensemble des activités de marché menées par les Banques de
Financement et d'Investissement (BFI), illustrent le modéle économique orienté production.

Ilustrer dans la figure suivante :

8 1hid, P 230.
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Figure n° 10 : L'éclatement de la chaine de valeur des métiers de marche

Chaine de valeur
simplifiée spécifique
a la banque financiére
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de valeurs mobiliéres sur marchés des titres

Source : 26 Erique Lamarque, Banque : stratégies et transformations, Edition : Dunod,
France, 2021 Page 231

Dans cette approche centrée sur la production®®, les concepteurs de produits financiers et les
gestionnaires d'actifs sont responsables de la création de produits qu'ils mettent a disposition des
réseaux de distribution bancaires ou d'assurance. A I'échelle mondiale, une industrie de gestion
d'actifs puissante a émerge, avec des acteurs de premier plan tels que BlackRock, Vanguard et
Amundi occupant une position cruciale.

Le volume total des actifs gérés par ces entités dépasse désormais le total des bilans des principales
banques. Face a cette évolution, de nombreuses institutions financieres ont créé leur propre ligne
métier dédiée a la gestion d'actifs afin de mieux contréler la fourniture de produits financiers. Elles
n'hésitent pas a élargir leur offre en incluant des produits proposés par des concurrents, si nécessaire.

Un autre exemple d'autonomisation d'une activité au sein de la chaine de valeur est la conservation
des titres.%?

Historiguement percue comme une activité purement administrative de back office, elle est devenue
une composante essentielle du portefeuille d'activités de certains acteurs du marché financier. Parmi
les acteurs de la conservation, on retrouve les mémes grandes institutions que dans la gestion d'actifs,

1 Op,cit, P 231.
% | bid
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telles que JP Morgan, BNY Mellon ou State Street, qui sont fortement impliquées dans les deux
domaines.

En revanche, Citigroup, un acteur mondial de la conservation, agit principalement en tant que sous-
conservateur, détenant des titres pour le compte d'autres conservateurs.

Ainsi, la gestion d'actifs et la conservation des titres constituent des éléments clés de la chaine de
valeur dans le modele économique orienté production.

2. Restructuration et externalisation au sein de la chaine de valeur bancaire

En juillet 2013, la Société Générale a annonce l'externalisation d'une partie de ses back-offices et de
ses activités de titres. Par cette décision, 250 employés de ses trois plateformes ont été transferés vers
une nouvelle entité, dirigée conjointement par le cabinet de conseil Accenture et la société de services
technologiques Broadridge.*?

Cette nouvelle plateforme pourrait également étre ouverte a d'autres banques. Cet exemple met en
lumiere la tendance croissante a recourir a I'externalisation pour ameliorer l'efficacité et la
performance. Apres avoir identifié les activités les plus concernées par ces changements, il convient
d'examiner comment les modalités de mise en ceuvre représentent une opportunité pour les
établissements, tout en tenant compte des risques qu'ils générent.%*

2.1 L'identification des activités a externaliser

Avant de proceder a l'externalisation, il est généralement nécessaire de découper l'organisation en
fonctions et activités clés. On observe une tendance a un découpage de plus en plus précis, regroupant
ces fonctions en fonction de leur role stratégique dans le métier exercé.

La notion de plus en plus utilisée est celle de la définition du cceur de métier a distinguer des fonctions
plus annexes ou complémentaires. Cette définition représente désormais un choix stratégique
important sur lequel les établissements cherchent de plus en plus a se différencier.

2.1.1 L'externalisation des fonctions associees aux systemes d'information (SI) :

Pendant de nombreuses années, ce domaine a été considéré comme hautement stratégique et
entierement piloté par les acteurs eux-mémes. Cependant, les progrés technologiques actuels
encouragent de plus en plus son externalisation.

93 |es Echos, https://www.lesechos.fr/2013/07/lexternalisation-dune-partie-des-back-offices-de-la-societe-generale-
pourrait-rapidement-faire-des-emules-326110 Consulté Le : 15/01/2023 a 21:00

9 ELIDRISSI, « L’externalisation, une logique de déploiement d’activité au service de la relation client », France,
2006, P25-37.
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Les prestataires et les clients bénéficient désormais d'une possibilité sans précédent de collaborer et
de partager des informations.®®

Quatre des six fonctions les plus externalisées portent sur les taches liées aux systémes d'information
(SI), représentant ainsi environ les deux tiers du marché de I'externalisation. %

Dans ce domaine, la distinction entre fonctions clés et fonctions périphériques a été clarifiée. Les
établissements financiers désirent a garder la maitrise de leurs systémes supports a la distribution des
produits et la gestion de la relation client (sites Internet, portails...). lls continuent a investir de
maniére significative dans ce domaine car c'est la que se trouve la principale valeur ajoutée.

La production informatique, a savoir les matériels, les serveurs, les help desks, les développements
peuvent étre externalisés grace a des contrats d'infogérance conclus avec des partenaires spécialisés.®’

Cependant, avec les services proposés par les fournisseurs d'externalisation, méme les fonctions de
distribution pourraient étre envisagées pour externalisation a I'avenir. Dans les pays anglo-saxons,
habitués aux pratiques d'« outsourcing », les prestataires peuvent assurer une partie de la vente des
produits en particulier au moment du lancement de nouvelles offres.

En effet, en attendant une montée en charge capable de rentabiliser les investissements
informatiques, la plateforme du prestataire, déja utilisée pour d'autres produits, offre des opportunités
en matiere d'économie de codts.

Inversement si un établissement souhaite se désinvestir d'une offre, il peut parfois étre préférable de
transférer la vente et la gestion a un prestataire externe. %

2.1.2 L'externalisation des fonctions administratives

Environ un tiers des prestations en externalisation concernent la gestion des contrats, ce qui illustre
bien I'externalisation métier. Les banques ne voient pas toujours l'intérét de gérer tous ces contrats en
interne, d'ou le développement du principe de gestion déléguée. Cela peut notamment inclure la
gestion des contrats d'assistance associés aux moyens de paiement.

On remarque que l'externalisation métier concerne des activités nécessitant des investissements
importants et des compétences spécialisées, notamment en matiére de maitrise des processus
opérationnels.®

% Mary C Lacity et Shaji Khan «A review of the IT outsourcing empirical literature and future research
directions»,Journal of Information Technology, 2010, P 130-146

% Revue Banque, https://www.revue-banque.fr/archive/quels-sont-les-risques-lies-externalisation-Y ARB09441
Consulté Le : 02/02/2024 4 18:43

9 Alan Peslak, L article: « An analysis of critical information technology issues facing organizations», Industrial
Management & Data Systems, Pennsylvania State University, Les Etats Unis, 2012, P 05

9% Marie-Héléne DELMOND. : « L’externalisation du développement d’applications », France, 1994, P 31.

9 Score Advisor, https://score-advisor.com/ulster-bank-renouveler-le-management-bancaire-a-lheure-de-
lexternalisation/ Consulté le 05/02/2023 & 16:05



https://scholars.cityu.edu.hk/en/journals/journal-of-information-technology(a0473781-449e-41a7-be8a-62e64b61c5f1)/publications.html
https://www.revue-banque.fr/archive/quels-sont-les-risques-lies-externalisation-YARB09441
https://score-advisor.com/ulster-bank-renouveler-le-management-bancaire-a-lheure-de-lexternalisation/
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Les fonctions liées aux services titres sont largement concernées mais une analyse plus fine de
certains processus montre des potentiels d'externalisation plus ciblés. Ainsi, la fonction recouvrement
des crédits peut faire I'objet d'une démarche de ce type.

Certains acteurs spécialisés dans le crédit a la consommation possédent une expertise dans ce
domaine et peuvent prendre en charge le recouvrement de crédits pour d'autres acteurs. La banque
utilise également beaucoup des centres d'appels pour différentes prestations.

Les paiements, la gestion des crédits, les ressources humaines sont également concernées,
Parallelement, de nouvelles fonctions émergent pour lesquelles I'externalisation semblait impensable
il y a quelques années, telles que le marketing, la force de vente et les achats.

2.1.3 L'externalisation des fonctions d'analyse

La possibilité d’externaliser des fonctions a forte valeur ajoutée est apparue depuis la seconde moitié

des années 2000. Dans le domaine des études, de la recherche, a émergé le principe du Knowledge
Process Outsourcing. Les premiéres études en la matiére considerent que les secteurs d'activité ou la
gestion des connaissances et des données est un facteur clé de création de valeur sont largement
concernés.®

Encore moins présentes dans les services financiers, il sesmble probable que des fonctions telles que
la recherche de données sur les marchés financiers (Equity Research) ou les fonctions de Datamining
sur les données clients pourraient faire l'objet de démarche d'externalisation a moins que des
concurrents spécialisés émergent sur ce secteur.

2.2 Mise en ceuvre et conditions de succés des stratégies d'externalisation

La démarche d'externalisation nécessite une approche méthodique et une analyse approfondie de la
chaine de valeur, impliquant un découpage précis des différentes fonctions au sein des activités
concernées.

Cette étape préliminaire est essentielle pour une compréhension approfondie des implications d'une
externalisation sur le processus en question.

Trois objectifs majeurs sont généralement associés aux démarches d'externalisation® :
- Lareéalisation d'économies de codts,
- L’amélioration de la qualité des services,

- Laréduction des délais associés aux processus concernés.

100 MENANI Noureddine, « Diagnostic d’une externalisation sous forme de partenariat public-privé : Cas du
Centre National des Sports de la Défense », L’Université de Lille, France, 2018, P 21.

101 DUFOUR Nicolas, TENEAU Gilles, « L'externalisation des centres de services », Edition Direction et Gestion,
France, 2014, P 13-22.
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Les économies de colts sont souvent le premier objectif recherché, avec des estimations variantes
entre 15 et 25 % pour la premiére année, bien que des études financiéres incontestables soient parfois
difficiles a obtenir. 192

Il est crucial de noter que le colt payé a un prestataire externe ne représente pas la seule dépense, car
des frais internes sont également engagés pour gérer la relation avec les prestataires. Certains
établissements vont jusqu'a créer des directions entiéres consacrées a la gestion des partenariats. 1%

De plus, le maintien du personnel des activites externalisées au sein de I'établissement est une réalité
fréquente. Des colts de mise en place, tels que les codts liés a la négociation du contrat et les colts
de contrdle de la qualité de la prestation, sont souvent supérieurs a ceux constatés dans le cas d'une
prestation réalisée en interne. L'externalisation est donc plus avantageuse pour des activités
technologiquement complexes et nécessitant d'importants investissements, avec des prestations qu’on
peut standardiser.

En parallele des économies de colts, I'externalisation offre la flexibilité nécessaire pour s'ajuster aux
variations des flux d'activité. Elle permet également de réduire les délais de réponse au client final,
ce qui constitue un autre objectif recherché.

La qualité de la préparation du projet est cruciale pour le succes de I'externalisation. Cette phase
suppose que les activités concernées en interne soient clairement structurées en termes de périmétre
des taches a réaliser et d'efficacité.

Il est essentiel d'identifier le prestataire le plus adapté, ce qui nécessite la rédaction d'un cahier des
charges détaillé et le lancement de procédures d'appels d'offres, une modalité souvent utilisée pour la
sélection d'un partenaire.

La mise en ceuvre de changements organisationnels est souvent inévitable lors de I'externalisation.
Cela implique fréqguemment une refonte des modeles opérationnels pour intégrer efficacement la
contribution du prestataire dans la chaine de valeur interne.

Une bonne connaissance des activités et des processus du partenaire est cruciale, nécessitant une
"due diligence" approfondie des capacités opérationnelles et I'identification des risques potentiels
dans leur propre organisation. De plus, il est essentiel d'adopter une approche partenariale plutdt que
de traiter les prestataires comme de simples sous-traitants.

En conclusion, l'introduction de la chaine de valeur dans le secteur bancaire marque une transition
significative vers une approche plus holistique et axée sur la création de valeur.

Cette démarche offre une vision plus complete des processus bancaires, de la production a la
distribution, permettant aux institutions financieres de mieux comprendre et d'optimiser chague étape
de leur activité. En intégrant la chaine de valeur, les banques sont positionnées pour améliorer leur

102 Techniques de I’ ingénieur, https://www.techniques-ingenieur.fr/base-documentaire/genie-industriel-th6/gestion-des-
flux-logistiques-42119210/les-strategies-d-externalisation-ag5225/etapes-du-processus-d-externalisation-
ag5225v2niv10004.html Consulté le 10/02/2024 4 17:14

103 Guillaume Chanson, L’article : Externalisation et théorie des colts de transaction : analyser un phénoméne
dynamique avec une théorie statique ? 2014.
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https://www.techniques-ingenieur.fr/base-documentaire/genie-industriel-th6/gestion-des-flux-logistiques-42119210/les-strategies-d-externalisation-ag5225/etapes-du-processus-d-externalisation-ag5225v2niv10004.html%20%20Consulté%20le%2010/02/2024
https://www.techniques-ingenieur.fr/base-documentaire/genie-industriel-th6/gestion-des-flux-logistiques-42119210/les-strategies-d-externalisation-ag5225/etapes-du-processus-d-externalisation-ag5225v2niv10004.html%20%20Consulté%20le%2010/02/2024
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efficacité opérationnelle, répondre aux attentes des clients de maniére plus ciblée et maintenir une
compétitivité accrue dans un environnement en constante évolution.

Cette évolution vers une perspective de chaine de valeur souligne Il'importance cruciale de
I'adaptabilité et de l'innovation pour les banques cherchant & prospérer dans le paysage financier
moderne.
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Conclusion du deuxiéme chapitre

En synthése, la restructuration de la chaine de valeur, souvent associée a I'externalisation, a été le
sujet de nombreuses expériences diversifiées au cours des derniéres années. Bien qu'il soit indéniable
que ces décisions puissent étre envisagées dans le cadre des logiques de réduction des codts, la
recomposition des chaines de valeur dépasse largement ces considérations.

Dans l'industrie bancaire, tout comme dans d'autres secteurs, de nouveaux acteurs font leur
apparition, se positionnant dans des interfaces stratégiques, voire créant de nouveaux espaces.

Plus spécifiquement, des acteurs d'Internet modifient la répartition des marges en se positionnant
entre les fronts office et les clients, remettant en question les positions historiques des acteurs établis.

Dans certaines activités, de nouveaux entrants exploitent de maniere plus efficace les ressources
existantes, en particulier en s'appuyant sur les bases de données construites par les banques. Les Data
Analystes et les fournisseurs d'algorithmes se positionnent ainsi pour exploiter ces ressources de
maniére innovante.

Les changements réglementaires et technologiques sont les principaux catalyseurs de ces
recompositions, exigeant des institutions bancaires qu'elles trouvent des solutions qui allient efficacité
en termes de co(ts et satisfaction de la clientéle. Bien que cela ne soit pas nécessairement un scénario
central, il est évident que les banques doivent structurer leur chaine de valeur de maniere a obtenir
les fondements d'un avantage concurrentiel solide.

En résumé, la reconfiguration de la chaine de valeur dans le secteur bancaire est une nécessité pour
s'adapter aux évolutions du marché et rester compétitif dans un contexte de changements rapides.
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Introduction

Ce chapitre va nous faire plonger dans une étude axée sur l'analyse des codts d’un produit de la
banque AGB et les recommandations pour l'amélioration et I'optimisation dans cette entreprise
bancaire a travers une analyse de la chaine de valeur.

Apres une présentation générale de la banque et donner un apercu global sur 'organisme et
’organisation, la section une nous offrira une étude approfondie d’AGB banque, sur ces produits ses
modes de financements, mais surtout sa structure pour en dernier proposer un organigramme
récapitulatif de cette derniere.

Nous explorerons les differentes composantes de ses codts, des frais opérationnels aux
investissements en technologie liée a un produit spécifique qui est le crédit a la consommation. Nous
chercherons a comprendre les processus opérationnels clés, les inefficacités potentielles et les sources
de valeur ajoutée, afin d'identifier les leviers pour réduire les codts tout en améliorant la qualité du
service offert, présenter dans la deuxieme section.

En mettant en ceuvre une approche analytique rigoureuse dans la troisieme section de ce chapitre,
nous proposerons des recommandations stratégiques spécifiques pour I'amélioration et I'optimisation
des codts dans ce produit en suivant les étapes de 1’approche ACV pour permettre d’effectuer la méme
démarche pour le reste des produits de la banque, et dans le but d'apporter des solutions pratiques et
réalisables pour renforcer la performance financiére et la compétitivité de I'entreprise sur le marché
bancaire.

Ce chapitre offre ainsi une opportunité de passer de la théorie a la pratique, en appliquant les concepts
et les techniques de gestion des codts et de la comptabilité analytique a un cas concret dans le contexte
dynamique et exigeant de I'industrie bancaire.



72
Chapitre03 : Analyse de la chaine de valeur et gestion du cout de
revient au sein de la banque « AGB »

Section 01 : Présentation de la banque Alegria Gulf Bank

Dans cette section on va procéder a I’introduction du cas pratique en présentant 1’organisme d’accueil
du stage pour effectuer ce mémoire qui est AGB banque en commencgons avec son historique son
groupe ses services et ses produits...etc. pour donner une vue 360° sur la banque en proposant aussi
un Organigramme récapitulatif de cette derniéres de ses différents départements et service passant
par ses avantages concurrentiels.

1. Historique de la banque AGB

Banque commerciale de droit algérien ; filiale du Burgen Banking Group et membre de KIPCO
"Kuwait Project Company"”, I'un des groupes d'affaires les plus importants du Moyen-Orient. Gulf
Bank Algérie, au capital de 10 milliards de dinars, a démarrée ses opérations en 2004 et sa mission
principale est de contribuer au développement économique et financier de I'Algérie en offrant une
gamme large et croissante de produits et services financiers aux entreprises, professionnels et
particuliers. Par ailleurs, afin de répondre aux attentes de ses clients, Algérie Gulf Bank propose des
produits et services bancaires traditionnels ainsi que des produits et services conformes a la charia.

Algérie Gulf Bank dispose d'un reseau de 61 agences réparties sur l'ensemble du territoire
Algérien. 1%

2. Kuwait ProjectCompany (KIPCO)

Crée en 1975, Kuwait Projects Company (KIPCO) est un important groupe privé basé au Koweit,
reconnu comme l'un des principaux investisseurs de la région du Moyen-Orient, de la Turquie et de
I'Afriqgue du Nord (MENAT). Avec des actifs dépassant les 30 milliards de dollars américains, le
groupe KIPCO détient des parts dans plus de 60 sociétés réparties dans 24 pays, principalement dans
le monde arabe, et emploie plus de 12 000 personnes a I'échelle mondiale. Ses principaux secteurs
d’activité sont les Services Financiers et les Médias. KIPCO est également engagé directement et
indirectement dans les secteurs de la santé, du tourisme, de 1’industrie, du conseil et de I’immobilier.

3. L’éthique d’AGB

Depuis sa création, AGB s'est engagée a contribuer au développement économique de I’ Algérie, en
offrant aux entreprises une gamme diversifiée de produits et de services de qualité. En 2007, AGB
élargit son champ d’action et propose désormais a la clientele de « particuliére » une gamme variée
de produits et services, qui par leur caractéristiques et innovation a remporté un réel succes aupres de
celle-cil® :

104 Rapport annuel 2022 D’AGB
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La mission d’AGB : rester en permanence a 1’écoute des entreprises et des particuliers, afin
de fournir la gamme la plus innovante de produits et services financiers personnalisés, a la
fois traditionnels et modernes, contribuant ainsi a améliorer la qualité de vie des Algériens.
La vision d’AGB : Etre la banque de référence en Algérie pour avoir su mériter la confiance
de nos clients et étre le partenaire dans leurs activités et projets.

Les valeurs d’AGB :

Les principales valeurs de la banque sont :

Progres : C’est la valeur qui aide chaque jour a rapprocher les objectifs d’AGB.
Le progres c’est aussi ’amélioration, le perfectionnement et 1I’évolution.

Ecoute : chez AGB ils font de 1’écoute une priorité car ils suivent conscient
qu’elle est leur meilleur outil de satisfaction, tant pour ces clients internes que
pour ces clients externes

Reconnaissance : la reconnaissance est sans conteste la valeur qui apporte le plus
de plaisir, de satisfaction et de contentement a I’individu.

Constance : pour AGB, la constance est une valeur synonyme de sécurité, de
stabilité et de sérieux.

Engagement : pour AGB, Faire preuve d'engagement implique de s'investir
totalement dans la réussite de sa mission et de ses objectifs. C’est afficher «
présent » chaque jour, par son écoute, par son dévouement, son initiative et sa
participation active a répondre aux besoins entendus

4. Les Services et produits d’AGB

La banque AGB propose une gamme variée de services et de produits tels que® :

a) SMS Banking : Est un mode de consultation de compte bancaire et de solde a travers un envoie
d’un SMS. Ce service est gratuit hors colt du SMS.

b) AGB online : Est un service proposé¢ gratuitement par AGB. Il permet aux clients d’accéder a
tous ses comptes via internet ainsi il peut consulter ces comptes et rechargement online des cartes
internationales prépayées

c) Distributeurs automatiques des billets (DAB) : AGB met des Distributeurs Automatiques de
Billets au niveau de toutes ses agences a travers le territoire national et au niveau de ’aéroport
international d’ Alger. Les DAB sont disponibles 24 heures sur 24 et 7j/7 et fournissent les services

suivants :

Retrait de billets de banque en Dinars ;
Relevé de compte ;
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Génération de code 3D Secure.

d) Banque mobile : C’est un fourgon équipé de deux DAB qui peut étre placé n’importe ou.

e) La Banque au Quotidien : Gulf Bank Algérie met différents types de comptes pour répondre a
a besoins de sa clientele au quotidien.

f) La Carte RIB : Accélération des opérations bancaires et facilitation des identifications.

g) Leasing Pro : Algerie Gulf Bank, partenaire des financements, a trouve la solution clé pour vous
aider a financer vos investissements. Ce compte accédera pour :

La Carte bancaire CIB : SAHLA, la carte au quotidien : La carte SAHLA est le seul
moyen de retrait et de paiement pratique et sécuris€¢ qui permet a la clientele d’AGB de
disposer a tout moment de la totalité des fonds disponibles sur leur compte.

La Carte bancaire Internationale (VISA) :

Qui sont :

La carte visa prepayée : C’est une carte internationale acceptée pour des retraits depuis
les DAB portant les logos VISA et VISA Electron et acceptée pour les paiements aupres
de tous les commercants affichant les logos VISA et VISA Electron et acceptée pour les
paiements sur tout le réseau Internet.

VISA Gold & VISA Classique : Parfaitement adaptée aux personnes a déplacements
fréquent I’étranger. Les cartes VISA d’AGB vous accompagnent a travers un réseau
international présent dans plus de 300 pays. Ainsi, pour tous vos voyages, Vos achats et
divers loisirs, Les cartes VISA Gold et classique vous offrent une solution de reglement
haut de gamme avec une capacité de paiement et de retrait élevee.

5. Financements

Algérie Gulf Bank (AGB), met plusieurs types de financement®” :

5.1 Crédit Immobilier BAYTI

AGB donne a ces clients ’opportunité d’acquérir la maison de grace au prét BAYTI. Qui permet :

D’acquérir un logement neuf ou ancien ;
D’acquérir un logement sur plan ;
D’aménager votre logement.
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5.2 Credit SAYARATI : SAYARATI un particulier ayant la qualité d’employé salarié exergant
en Algérie,

5.3 Credit TESHILAT : TESHILAT un particulier ayant la qualité d’employé salarié¢ exercant
en Algérie,

6. Epargne

AGB propose une panoplie de produits d'épargne, aussi bien conventionnels que conformes aux
préceptes de la Chariaa.'®

6.1 Livret d'épargne classique : Un outil d’épargne simple, sur et flexible permettre de faire
fructifier I’argent et assurer de sa disponibilité a tout moment.

6.2 Livret d'épargne participative : Un outil d’épargne simple, sir et flexible permettre de faire
fructifier votre argent conformément aux preceptes de la Chariéa, tout en vous assurant de sa
disponibilité a tout moment.

7. Placements

AGB propose differents placements tell que :

7.1 Bons de caisse : AGB, met un titre de créance négociable pour une période déterminée et
moyennant une rémunération servie d’avance ou a terme. Le placement varie selon la période
qui est comprise entre 3 mois et plus de 24 mois, Le bon de caisse peut étre sous la forme :
Classique, rémunéré a échéance par un taux d’intérét fortement concurrentiel.

7.2 Dépots a terme : C’est un compte nominatif dans lequel les fonds sont bloqués pour une
durée fixée d’avance variant de 3 mois a plus de 24 mois, moyennant une rémunération servie
a I’échéance, le dépdt a terme peut étre sous la forme : Classique, rémunéré a échéance par un
taux d’intérét fortement concurrentiel.

8. Avantages Concurrentiels de AGB
AGB a beaucoup d’avantages concurrentiel mais les principales sont :

» Qualité des services offerts
> Rapidité d'exécution des opérations
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» Conditions bancaires concurrentielles
» Proximité géographique du domicile ou du lieu de travail
> Relation historique avec la banque.*®

9. Orientations Stratégiques d’AGB

La Stratégie d’Algérie Gulf Bank a été definie début 2009, dans la méme lignée que celle du Groupe

Burgan Bank (BB) et avec pour objectif de réaliser sa mission tout en étant fidéle aux valeurs et

principes qui sont les siennes. Cette stratégie s articule autour de cinq axes :1°

9.1 Total Quality Management (TQM) : Cette démarche s’inscrit au sein de chacune des actions
entreprises par la banque dans le but de realiser une prestation bancaire de qualité, tant avec
les clients internes qu’externes. Elle concerne plusieurs domaines d’intervention tel que la
Qualité de service, des produits, des Infrastructures, du Management de la Gestion des
risques...etc.

9.2 Elargissement du réseau d’agence : Pour étre toujours plus proche de ses clients, les faisant
bénéficier des produits et services de pointes universels adaptés a leurs besoins locaux.

9.3 Elargissement de I’offre Produits et Services : Afin de pouvoir répondre aux attentes de
tous.

9.4 Une gestion de ressources humaines axées sur la performance : Soucieuse d’offrir a
I’ensemble de ses collaborateurs un cadre de travail et de vie épanouissement et stimulant,
AGB s’est dotée d’une politique de gestion des ressources humaines (GRH) récompensant les
résultats et permettant le développement humain et professionnel de 1’ensemble de son
personnel.

9.5 Croissance et conquéte de parts de marché : Croyant au potentiel de 1’Algérie et aux
capacités de son staff et forte du Soutien du Groupe, AGB axe sa politique commerciale sur
une logique de Croissance et de Conquéte de Parts de Marché participant ainsi activement au
développement économique de 1’ Algérie et a ’enrichissement des Algériens.

10. Organigramme d’AGB :

L’organigramme de la banque se présente comme suit :

109 Notre entretien avec le chef Département du contrdle de gestion d’AGB
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Figure n° 11 : Organigramme de AGB

Direction Générale]
Département
Audit
1 1 1 1 1 1
Pole méthodes, Direction des Direction de
brojets spéciaux et} Pole Risque ressources [Pole d'éxploitation| pole opération Péle finance I’Administration
affaires juridique humaine Générale

Source : Elaborée par nos soins.

Dans le systeme francais, le contrdle de gestion a une place bien définie au sein de I'organigramme
de I'entreprise, souvent intégrée a la direction financiere. Le contrOleur de gestion rapporte
généralement au Directeur Administratif et Financier (DAF) et peut également travailler en étroite
collaboration avec la direction générale et les responsables opérationnels. Les contréleurs de gestion
opérationnels travaillent au niveau des divisions ou des unités spécifiques pour aider a la gestion des
performances locales, tandis qu'un contréle de gestion centralisé existe souvent au siege pour
superviser les contrdleurs de gestion opérationnels et consolider les rapports. Dans le systéeme anglo-
saxon, le contrble de gestion est souvent intégré dans une fonction plus large de gestion des
performances et peut étre moins centralisé que dans le systéme francais. Le contr6leur de gestion,
souvent appelé "Management Accountant” ou "Financial Controller", rapporte également au Chief
Financial Officer (CFO) et peut avoir un réle plus intégré avec les équipes opérationnelles et les autres
départements fonctionnels. 11 y a souvent une plus grande décentralisation avec des controleurs de
gestion assignés directement aux différentes unités commerciales ou divisions, et au niveau de
I’entreprise, la fonction de contrdle de gestion est plus intégrée dans une équipe de gestion des
performances, fournissant des analyses et des conseils stratégiques directement a la haute direction.
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Section 02 : conception de la chaine de valeur et calcul des couts liés au crédit
consommation

Dans cette section, nous plongeons dans I'étude du Crédit a la consommation. A travers l'analyse
détaillée de ce dernier considéré comme un produit phare et stratégique pour la banque, nous
chercherons a comprendre les dynamiques internes, les processus opérationnels clés et les
opportunités potentielles d'amélioration par une approche de I’analyse de la chaine de valeur.

En examinant de prés les activités créatrices de valeur, nous chercherons a identifier les inefficacités
opérationnelles, les sources de colts inutiles et les leviers pour accroitre la valeur ajoutée.

On vise a fournir une analyse approfondie et contextualisée de ce produit, en vue de formuler des
recommandations stratégiques pragmatiques pour améliorer sa performance financiére et renforcer sa
compétitivité dans un environnement bancaire en évolution rapide.

1. Méthodologie de recherche

L'étude a été meneée en utilisant une approche qualitative pour collecter et analyser les données basées
sur ’entretien, 1’observation participante, I’analyse documentaire.

Pour obtenir des informations détaillées sur le produit analysé et les informations portant sur les
couts, nous avons procedé a des entretiens semi-directifs avec notre encadrant au sein de la banque
Mme KACED Asma qui est aussi la chef département du contréle de gestion. En effet, cette personne
est la seule qui a I’habilité a nous expliquer en détail le fonctionnement des activités primaires et
secondaires concernées par le crédit a la consommation qui aussi objet de 1’étude.

Les entretiens semi-directifs sont des entretiens individuels qui suivent une trame appelée guide
d’entretien. (Voir I’Annexe N°2). Ce guide d'entretien propose I'ensemble de questions ouvertes
divisées en trois parties :

- Informations générales sur ’entreprise

- L’organisation de I’entreprise

- L’organisation du Département

- Les produits de 'AGB

- Pourquoi le choix du credit a la consommation
- Les caractéristiques de ce produit

- Les types du crédit a la consommation

2. Crédit a la consommation

Un crédit a la consommation est un type de prét destiné a financer des dépenses personnelles et
courantes, avec des caractéristiques telles qu'un montant, un taux d'intérét, des modalités de
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remboursement et éventuellement des garanties qui varient en fonction des politiques de prét de
I'institution financiére et des besoins de I'emprunteur.

Proposer en deux formes a AGB :

Figure n° 12 : Types de Crédit a la Consommation

Classique

Consomation

TASHILAT

[slamqiue

SAYARTI

Source : Elaborée par nos soins.

» SAYARATI : Le financement SAYARATI est un produit destiné aux particuliers, leur
permettant d’acquérir un véhicule de tourisme ou un motocycle fabriqué ou assemblé en
Algerie.

Proposer en Financement :

- Classique
- Islamiqgue (MOURABAHA)

» TASHILAET : Le financement TESHILAT est un produit destiné aux particuliers, leur
permettant d’acquérir des biens d’équipement neufs a usage domestique fabriqués ou
assemblés en Algérie.

Les biens et équipements éligibles au financement « TESHILAT » sont*!!:

111 Données D’AGB
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- Informatique : Ordinateurs, tablettes, téléphones et autres equipements informatiques,

- Electronique et électroménager : Téléviseurs, récepteurs satellites, appareils photo et
caméscopes, réfrigérateurs, cuisiniéres, machines a laver, climatiseurs, chauffages, petits
appareils électroménagers, etc.

- Ameublement en bois a usage domestique : Meubles, ensemble de mobilier et accessoires en
bois (ou associés a d’autres matiéres)

Proposer en Financement :

- Classique
- Islamique (MOURABAHA)

Faudrait bien faire la différence entre le financement islamique et le financement classique qui dans
I'approche de traitement de l'intérét. Le financement islamique évite le paiement et la réception
d'intéréts en faveur de structures de financement basées sur des arrangements de partage des bénéfices
et des pertes conformes aux principes de la Charia, tandis que le financement classique repose sur le
paiement d'intéréts sur les préts.

2.1 Crédit a la consommation et Avantages concurrentiels

Le crédit a la consommation est I’'un des produit phare d’AGB pour en découvrir d’avantage on
propose les éléments suivants :

2.1.1 Caractéristiques du crédit a la consommation d’AGB

Les caractéristiques de ce crédit sont!!? :

- Qualité de la prestation,

- Rapidité d’exécution

- Conditions de banque concurrentielle

- Proximité du domicile ou du lieu de travail
- Relation historique avec la banque.

2.1.2 Lastratégie adopter par AGB pour ce type de crédit

La banque adopte une stratégie de différenciation pour ses produits de crédit a la consommation.
Car la bangue cherche a se démarquer de ses concurrents en proposant des caractéristiques uniques

112 Notre entretien avec le chef Département du contrdle de gestion de Algeria Gulf Bank
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et une proposition de valeur distinctive pour ses clients en termes de délais d’exécutions et la qualité
des prestations et des prestataires. (A 1’aide de I’annexe N°2)

L’AGB Algérie met en avant une proposition de valeur unique pour ses clients. Cela peut se traduire
aussi par des taux d’intérét compétitifs par rapport au marché et des conditions de remboursement
flexibles...

Ces caractéristiques différenciatrices offrent aux clients une expérience de crédit a la consommation
qui correspond a leurs besoins spécifiques, garantissant une image de marque forte et une réputation
solide.

Et pour mieux illustrer le fonctionnement de la création de valeur on va détailler sur le financement
« MOURABAHA TASHILAT » (Voire Annexe N°1)

3. Le processus du crédit a la consommation TASHILET

Dans un premier lieu on a procédé a I’identification des Activités qui rentre en jeux dans la création
de valeur principales et de soutiens a travers des données fournis par la banque présenté dans I’ Annexe
N°1 et le processus dans 1’Annexes N°3 qui nous en permis de retracer tous les départements qui
rentre en jeux dans TASHILET

Chaque département joue un réle crucial dans le processus du crédit a la consommation, contribuant

ainsi a I'équilibre et a la transparence du processus. '3

3.1 Les departements liés au crédit a la consommation

Voici tous les départements qui rentrent en jeux dans 1’octroi d’un crédit consommation et leur rdle

3.1.1 L’Agence

La phase de montage, d’étude et de contrdle du dossier du demandeur de crédit est la base de
I’évaluation du risque de contrepartie. A cet effet, le conseiller de clientéle s’en charge de toutes les
parties de vérifications et des checks et les validations du client et son dossier. Envoie des garanties
reprise sur le TA préalablement vérifiées au département administration de crédit.

3.1.2 Deépartement animation commerciale

Fait la mise a jour des informations de la base de données de fournisseurs et a I’actualisation de
celle-ci en cas de révocation d’un fournisseur ou d’admission d’un nouveau. Et veille a
I’exhaustivité et a la complétude des informations des fournisseurs sur 1a base de données

113 Données D’AGB
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fournisseurs et a ’actualisation de celles-Ci en cas de changement en particulier le Nom ou la raison
sociale le représentant légal, et le numéro de compte (RIB)

3.1.3 Le déepartement de crédit Retail

Le département RETAIL recoit le dossier transmis par I’agence et Procéde aux consultations des
fichiers de la Banque d’Algérie (la centrale des risques des entreprises et des ménages et la centrale
des interdits de chéquiers) en S’assurant que le dossier de crédit satisfait aux critéres d’éligibilité et
aux conditions de financement. Le Département assure un retour en demandant les manquements
(documents ou informations) et Transmet un rejet motivé a 1’agence (surendettement, reste a vivre,
age, facture exagérée, situation irréguliere CDREM.... etc.)

Sidossier complet, le Département complete la fiche synthese transmise par ’agence en mentionnant
I’avis du Département.

3.1.4 Le departement administration de credit

Recoit les fiches de synthese du département de crédit Retail, signées par les membres du comité et
Etablie les tickets d’autorisations (TA), les offres de crédits et procede a la notification des
décisions du comité aux agences en mettant en copie les responsables des structures concernées (le
directeur régional, le directeur réseau, departement crédit Retail) ; Visualise et valide 1’autorisation
de prélevement CCP ;

I Recoit les conditions bloquantes de TA pour verification, et Vérifie et valide les garanties
transmises par I’agence, Saisie de toutes les informations reprises sur la demande d’adhésion, ainsi
que la date d’effet des garanties sur le systéeme d’information de I’assureur.

e Encasderefus, il informe 1’agence du refus (tout en précisant le motif) qui, a son tour, informe
le client de la décision de I’assureur et I’invitera a présenter une autre police d’assurance, a
contracter aupreés d’un assureur de son choix, en couverture de son engagement avec la
banque,

e Encas d’accord, il déclenchera le méme processus décrit ci-dessus pour formaliser I’adhésion
a l’assurance.

3.1.5 Le departement gestion des crédits

Regoit la demande de vérification des documents d’acquisition et vérifie, il effectue aussi la
vérification des pieces justificatives, la demande de mise en place par rapport a la saisie du dossier
de financement sur SGB, la signature du bulletin d’adhésion du client, il assure de la conformité et
la validité des documents et du respect du délai reglementaire de rétractation de 8 jours accordé au
client entre la date de signature de la convention et la date de déblocage.
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3.1.6 Le Département Back Office (Traitement des prélevements CCP)

Il recoit une notification de Algeérie Poste confirmant la réception du fichier Aller contenant
le fichier des clients a prélever.

e En cas de notification de rejet, le BO office saisi le département informatique pour
débloquer la situation dans un délai Maximum, de 24 H suivant la date prévue de dép6t
du fichier Aller.

Le BO vérifie sur SGB le fichier retour recu par Algérie Poste et entame la
comptabilisation des prélevements sur les comptes chéque des clients. En cas
d’anomalie, il notifie Algérie poste pour corriger I’anomalie puis traite a nouveau
I’éclatement Le BO procede au check de la facture regue via email par Algérie Poste,
avec un droit de contestation et de réclamation dans un delai de 10 jours a compter de
la date de réception de la facture.

4. Identification des Activités liée au Crédit Consommation

Ici I’identification a était en se référant a la chaine de valeurs de porter et au données fournis par
AGB banque qui sont illustrer si dessus, ceci dit (le logigramme et les DR du crédit-conso TASHILET
présenter dans ’annexe N°1&3).

L’idée est de déceler les Activités avec un lien direct a la création de valeur et les Activités indirectes.

4.1 Les activités principales

Sont les activités liées directement a la création de valeur et qui sont :

4.1.1 Commercialisation et prospection
e Département Animation commerciale / Département marketing et communication :

- Mise a jour et actualisation de la base de données fournisseurs.
- Veille a ’exhaustivité et a la complétude des informations des fournisseurs.

4.1.2 Etude du dossier de crédit (analyse des risques et Décision d’octroi)
e Agence

- Montage, étude et contrdle du dossier du demandeur de crédit.
- Vérification et validation du client et de son dossier.

- Envoi des garanties au Département Administration de Crédit.
- Département Crédit aux particuliers.
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- Consultation des fichiers de la Banque d’ Algérie (centrale des risques, etc.).
- Analyse du dossier de crédit et vérification des criteéres d’éligibilité.

- Demande de documents ou informations manquants.

- Transmission d’un avis motivé en cas de rejet.

- Complétion de la fiche synthese en cas de dossier complet.

4.1.3 Formalisation et contractualisation

e Département Administration de Crédit

- Réception des fiches de synthése du Département Crédit Retail.

- FEtablissement des tickets d’autorisations (TA) et des offres de crédit.
- Notification des décisions du comité aux agences.

- Vérification et validation des garanties transmises par I’agence.

- Saisie des informations de la demande d’adhésion et des garanties.

- Déclenchement du processus d’adhésion a I’assurance.

4.1.4 Mise en place et suivi du credit

e Département Gestion des Crédits :

- Vérification des documents d’acquisition et des pieces justificatives.
- Demande de mise en place du financement sur SGB.

- Assurance de la conformité et la validité des documents.

- Respect du délai de rétractation de 8 jours.

4.1.5 Encaissement et gestion des impayés

e Département Back Office (Traitement des prélevements CCP)

- Réception et traitement du fichier des clients a prélever d’ Algérie Poste.
- Veérification du fichier retour recu par Algérie Poste.

- Comptabilisation des prélevements sur les comptes cheques des clients.
- Notification d’ Algérie Poste en cas d’anomalie.

- Contestation et réclamation des factures en cas d’erreurs.

4.1.6 Cloture du crédit

e Agence

- Taux de remboursement des crédits conso (Tashilat, Sayarati).

- Créances douteuses de ce type de crédits. / total crédits octroyés
- Les impayés

4.2 Les activités de soutien

Sont les activités qui soutiennes les activités principales dans la création de valeur :
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4.2.1 Ressources humaines

e Département RH
- Recrutement
- Formation
- Gestion des équipes dediées au crédit a la consommation.

4.2.2 Informatique et systémes d’information

e Département IT
- Développement
- Maintenance des outils informatiques nécessaires a la gestion du crédit.

4.2.3 Activites Opérationnelles

e Département Fin/Compta
- Gestion des flux financiers
- Suivi des risques et reporting.

4.2.4 Juridique et conformité

e Département juridique
- Veille réglementaire et juridique
- Rédaction des contrats de crédit.

4.2.5 Logistique et infrastructure

e Plusieurs départements entrent en ceuvre
- Mise a disposition des moyens mateériels nécessaires au traitement des dossiers de
crédit.

» Ce qui nous a permis de conclure sur un prototype, la chaine de valeur du crédit a la
consommation TASHILAT présentée ci-dessous :
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Figure n° 13 : Prototype de la chaine de valeur du crédit a la consommation TASHILAT
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du crédit

I Activités Principales I

Source : Elaborée par nos soins

» Onpourra aussi I’illustrer autrement en démontrant non pas les activités mais les départements
qui rentrent en jeux ce qui donne la figure suivante :

Figure n° 14 : Prototype de la chaine de valeur du crédit consommation TASHILAT par
départements
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Qui est valable aussi pour les autres Crédits a la Consommation car le processus de création de
valeur passe par les mémes Activités.

» On pourrait donc aller jusqu’a le généraliser sur tout le « Crédit-Conso »

5. Calcul des colts Collectés aupres de AGB liée au crédit a la consommation

A travers les donnees fournis par AGB banque sur les différents codts sur les différentes structures
et différentes activités fournis a partir de la comptabilité de gestion et a ’aide de la comptabilité
analytique on a pu obtenir les résultats suivants :

PS : pour des raisons de confidentialité de la banque certaine données on était modifié bien évidement
d’une maniéré rationnel qui se rapproche fortement de la réalité.

5.1 La Masse Salariale

> Le nombre des agences est de = 61

> Et environs 2 personnes qui s’occupe du crédit a la consommation

> Le pourcentage représente le volume de temps consacré de chaque individu pour le crédit a la
consommation, autrement dit combien 1’individu consacre pour le crédit a la consommation
de ce temps sans prendre en considération ses autres taches.

Tableau n°02 : Le calcul de la masse salariale consacré au crédit consommation

Le Département

Le dé rI:[e t Back Office Dé r'j[e t
Départements départementde | Le département epartemen (Traitement des epartemen
crédit Retail | administration de HEsen U5 prélevements Anlmatlpn
crédit commerciale
Nombre
d’effectifs 122 2 3,00 3 2,00 3
La moyenne des
salaires 80 000,00 80000 80 000,00 80000 80 000,00 80000
Le total des
salaires par 117 120
département 000,00 1920000 2 880 000,00 2880000 1 920 000,00 2880000
Hypothese de
temps
d'exécution 0,50 0,1 0,80 0,1 0,10 0,1
Hypothese des
salaires consacré
au crédit 58 560
consommation 000,00 192000 2 304 000,00 288000 192 000,00 288000
Total masse 61 824
salariale annuel 000,00

Source : Elaborée par nos soins.

5.2 Consommable

On estime que la banque AGB traite 1000 dossier de crédit a la consommation par an, et le colt d’une
rame du papier de 500 feuilles est a 2500 DA ce qui fait que le colt d’une feuille est a 5DA.
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Tableau n°03 : Le calcul de colt du consommable

Nombres de dossiers a la consommation annuel 1000
Nombre de pages contient chaque dossier 45
Le colt d'une feuille 5.00
Le colt du consommable 225 000.00

Source : Elaborée par nos soins.

5.3 Cout des ressources financieres consacrés au Crédit a la Consommation

Le codt de la ressource a AGB banque est de 1% pour 2 milliards DA de crédit par an.

Tableau n°04 : Le calcul de colt de la ressource

Le co(t de la ressource 1%
Le montant par crédit 2 000 000 000.00
Le co(t de la ressource 20 000 000.00

Source : Elaborée par nos soins.

5.4 Colt de Maintenance des systéemes d’informations

Le crédit a la consommation représente 2% de I’activité de la banque AGB, et le total des frais de
maintenance de system d’information est de 400,000,000 DA par an.

Tableau n°05 : Le calcul de co(t de maintenance des systéemes d’information de crédit a la
consommation

Le taux de crédit a la consommation 2%
Le co(t total de maintenance de system d’information 400 000 000.00
Colt de Maintenance de system d’information de crédit a la

consommation 8 000 000.00

Source : Elaborée par nos soins.

5.5 Codts de commercialisation et prospection

On s’est fixé au budget de 2023 prévu pour I’animation et la commercialisation (Marketing) estimé
a 10 000 000 DA.

» On a pris I'exemple du chiffre de la compagne publicitaire de I'année 2023 pour le crédit
consommation et compris I'aspect media qui le contenu pour les réseaux sociaux (les postes
sur Instagram, réels, Facebook ...) et hors media tout ce qui est affiches et posters.
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5.6 Codts du risque et décision d’octroi

Le crédit a la consommation représente 4% du portefeuille crédit estimé a 400,000,000DA par
an.

Tableau n°06 : Le calcul de colt du risque et décision d’octroi li¢ au crédit consommation

le taux du risque : 4%
le portefeuille crédit 4 000 000 000.00
Co0t du risque 160 000 000.00

Source : Elaborée par nos soins.

5.7 Codts Juridique et Conformite

» Les colts de I’huissier de justice sont calculés sur la base du déplacement qui colte 10 000DA
par déplacement.

» Supposant qui se deplace a cause du crédit a la consommation 1fois par mois.

» Donc les colts juridique et conformité est estimé a 120,000 DA par an.

5.8 Codts de la formation du personnel lié¢ au crédit consommation

Pour la formation du personnel la banque support beaucoup plus les frais de restauration et de
I'hébergement du personnel (hétel, restauration...etc.) car la plupart des formations liées au crédit
consommation sont interne et colte environs 20000 par personne pour une durée habituellement de
3jours. Le total est un montant annuel

Tableau n°07 : Le calcul de co(t de formation du personnel lié au crédit a la consommation

Nombres de Personnes en tout liée au crédit consommation en moyenne 70
Durée en jours 3
Frais d'une personne 20 000,00
Le colt de la formation 4 200 000.00

Source : Elaborée par nos soins.

5.9 Le Co0t de la logistique et ’infrastructure

Ces colts englobent I’entretien de la tour qui en guise de direction général au niveau de Chateauneuf,
EL BIAR mais aussi le loyer de agences un peu partout dans le territoire national, les fournitures
bureaux, les équipement informatiques ...
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Tableau n°08 : Le calcul de colt de la logistique et I’infrastructure lié au crédit consommation

Le taux de crédit a la consommation 2%
Les codts de la logistique et I'infrastructure 3 000 000 000,00
Co0t de la logistique et ’infrastructure 60 000 000,00

Source : Elaborée par nos soins.

5.10 Codts opérationnels

C’est tous les colts des activités opérationnel de la banque qui garantissent le bon fonctionnement.
Qui sont principalement la fiances et la comptabilité

On calcul sur le volume de travail consacré au crédit consommation qui est de 2% a partir des frais
personnels.

Tableau n°09 : Le calcul de colt opérationnel du credit a la consommation

Le taux de credit a la consommation 2%
Les colts opérationnel 1 000 000 000.00
Codt opérationnel du crédit a la consommation 20 000 000.00

Source : Elaborée par nos soins.

6. Délai D’exécution du crédit consommation

Le délai d’octroi d’un crédit a la consommation apres toutes les vérifications est les accords est
approximativement de J+20 Autrement dit le temps d’exécution ={20-30J} (voir annexes N°4)

Majoritairement les échanges d’information se font par mails ou par Outlook (pour réserver
potentiellement les salles de réunion), des appels téléphoniques mais aussi le SGB (systeme global
Banking) qui est un system concu par les techniciens informatiques en guise de moyens de
communication utilisé d’une maniére externe pour les relations interbancaires (les banques entre elle
et avec la banque centrale) et d’une maniére interne pour la communication entre les départements et
les agences il est utilisé aussi en guise d’une base de données de la banque.( voir annexes N°5)

En conclusion, cette étude exhaustive du Crédit a la consommation, en tant que produit bancaire,
nous permet de mettre en lumiére les mécanismes internes et les processus opérationnels essentiels.

En utilisant une approche d’analyse de la chaine de valeur combiné avec la comptabilité analytique,
nous avons pu identifier les inefficacités et les codts superflus, tout en repérant les opportunités pour
augmenter la valeur ajoutée.
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Section 3 : Répartition des couts liées au crédit de consommation a partir de
I’analyse de la chaine de valeur

Au niveau de cette section, notre mission consiste a ventiler les couts liés au produit bancaire crédit
consommation présenté au niveau de la précédente section selon leurs natures sur les activités liés au
méme processus (crédit consommation).

Notre objectif est donc d’effectuer une répartition compatible a la chaine de valeur du crédit
consommation, et ce, en faisant référence au processus de création de valeur relatif au crédit
consommation. Cette partie de notre travail est cruciale, elle consiste a associer a chaque activité
principale et secondaire aux co(ts qu’elles engendrent.

1. Répartition des charges et interprétation des résultats

Dans cette partie, et a partir du calcul des colts effectuer ultérieurement a I’aide de la comptabilité
analytique on a pu avoir les résultats suivants :

1.1 Le colt des activités principales

Tableau n°10 : Le calcul du codt total des activités principales

Activités Principales Colts

Analyse du risque et décision d’octroi

Frais de personnel 192 000,00
Codt du risque 160 000 000,00
Total 160 192 000,00
Mise en place et Suivi du Crédit -
Codt Agence 58 560 000,00
Frais de personnel 288 000,00
Co(t de la ressource 20 000 000,00
Total 78 848 000,00
Formalisation et contractualisation

Frais de personnel 2 304 000,00
Consommable 225 000,00
Total 2 529 000,00
Encaissement et Gestion des Impayés

Frais de personnel 192 000,00
Total 192 000,00
Commercialisation et Prospection

Frais de personnel 288 000,00
Codt d'une compagne marketing 10 000 000,00
Total 10 288 000,00

Total General 252 049 000,00
Source : Elaborée par nos soins.
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> A partir de ses résultats et de ce tableau on obtient le graphe suivant :

Graphe N°1 : La répartition des charges sur les activités principales liées a la Chaine de
Valeur du crédit a la consommation

H Analyse du risque et decision d'octroi B Mise en place et Suivi du Crédit
= Formalisation et contractualisation B Encaissement et Gestion des Impayés

= Commercialisation et Prospection

Source : Elaboré par nos soins a I’aide de I’Excel

On remarque ici que majoritairement les Activités créatrices de valeur avec le plus de codts
sont :

- L’activité de ’analyse du risque et décision d’octroi avec un pourcentage de 64%
dd au co(t du risque principalement qui assez élevée ce qui justifié dans le milieu
bancaire en général en raison de plusieurs éléments et on en prend comme exemple
I’incapacité soudaine d’un client a rembourser ses dettes.

- Endeuxiéme position avec 31% du colt global des activités principales on retrouve
I’activité de la mise en place et le suivi du crédit justifier par le fait que la banque
supporte des frais de personnel colossale surtout dans cette activité car on prend en
considération le frais de personnel des agences qui est indispensable dans 1’étape de
création de valeur de cette activité.
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1.2 Le co(t des activités de soutien

Tableau n°11 : Le calcul du colt total des activités de soutien

Activités de soutiens

Ressources humaines

Co0t d'une formation lié au crédit conso 4 200 000,00
Total 4 200 000,00
Informatique et systemes d'information

Codt de maintenance des Sl 8 000 000,00
Total 8 000 000,00
Juridique et conformité -
Codt du déplacement de I’huissier 120 000,00
Total 120 000,00
Activités Opérationnels -
Codts liés aux Activités opérationnelles 20 000 000,00
Total 20 000 000,00
Logistique et Infrastructure -
Codt lié a la logistique et I'infrastructure 60 000 000,00
Total 60 000 000,00

Total Général 92 320 000,00

Source : Elaboré par nos soins

Graphe N°2 : La répartition des charges sur les activités de soutien liées a la Chaine de Valeur

du crédit a la consommation
4% \

B Ressources Humaines B [nformatique et systemes d'infotmation
E Juridique et conformité B Activitées Operationnels

B Logistque et Infrastructure

Source : Elaboré par nos soins a I’aide de I’Excel
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Par rapport aux activités de soutiens du crédit & la consommation on remarque que :

- L’activité qui généré le plus de codts est I’activité de la logistique et I’infrastructure
car la banque dépense beaucoup d’argent pour I’entretien de sa tour (DG) et tout ce
qui est charge liée au loyer des agences et ’entretien de ses derniéres.

- Mais aussi on retrouve en deuxieme positions les co(ts liés aux activités liee aux
activités opérationnels qui sont principalement la finance et la comptabilité mais

aussi le contrdle de gestion calculer a partir des frais personnels liée a ses
départements et au volume liée au crédit consommation.

» Et d’une maniére général le graphe suivant peut nous donner une idéee sur le classement de
tous les colts confondus compris les activités principales et les activités de soutiens d’une
maniere décroissante.

Graphe N°3 : Représentation graphique des couts des activités principales et des activités de
soutiens liées au crédit de consommation
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Source : Elaboreé par nos soins a I’aide de ’Excel

- Atravers ce dernier on constate que les plus gros codts supportés par la banque sont
les colts des activités principales
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Lors de la réalisation de notre stage au niveau de I’AGB, nous avons pu obtenir le tableau du
classement des dix premieres dépenses globales de la banque (voir annexe N°6).

En décortiquant les charges qui composent les Activités de la chaine de valeur on a pu sortir les
constats présentés ci-dessous :

- On remarque qu’il Ya une cohérence en termes de charge entre le crédit a la
consommation et les grosses dépenses de la banque surtout par rapport au frais
personnel car toutes les activités principales entrantes dans la création de valeur du
crédit-conso supporte des frais de personnel

- Sans oublier I’amortissement de la tour et les loyers calculer dans le colit de I’activité
de soutien : logistique et infrastructure

- Les Consommables dans I’activité de contractualisation et formalisation

- Le marketing dans ’activité de la commercialisation et prospection

1.3 Le codt de revient

> Atravers les résultats précédents on calcule le codt de revient a ’aide des formules suivantes :

Le Codt de revient = Total CoUts des Activités principales + Total Codts des
Activités de Soutins

La Rentabilité du produit = Chiffre d’affaires — Le CoQt de revient

» On Résume tout ¢a dans le tableau suivant :

Tableau n°12 : Le calcul de La Rentabilité du crédit a la consommation

Total Codts des Activités Principales 252 049 000,00
Total colts des Activités de Soutins 92 320 000,00
Le Colt de Revient 344 359 000,00
Revenus du crédit consommation 400 000 000,00
Rentabilité du produit (CA — Co(ts) 55 641 000,00

Source : Elaboré par nos soins

- On peut dire que le crédit a la consommation est un produit rentable pour AGB
bangue malgré la non rentabilité du Crédit a la consommation SAYARATI qui ne
reporte plus rien, du au marché automobile algérien qui est en stagnation depuis le
Covid-19 et le manque de voiture.
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1.3.1 Le Codts de Revient par rapport au Activités de la chaine de valeur de porter

> Atravers le tableau qui précede a partir du calcul du co(t de revient on a obtenu le graphe er
les remarques suivantes :

Graphe N°4 : Répartition par secteur des activités principales et des activités de soutiens par
rapport au cout de revient du crédit a la consommation

= Total Couts des Activités Principals = Total couts des Activités de Soutins

Source : Par nos propres soins a I’aide de ’Excel

- Onremarque que les activités de soutiens ne représentent qu’une infime partie du
co(t de revient et la majorité du codt de revient est composer des codts des
activités principales.

- On pourra avoir le constat logique de dire que les Activités créatrice de valeur du

crédit a la consommation sont les activités que la banque supporte le plus de colts
surs.

> On peut partir dans le détail de ses pourcentages en proposant la figure suivante :
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Figure N°17 : Chaine de valeur CoUt/valeur

Activités de Soutiens

Ressources humaines 4200 000,00 ; 1%
Informatique et systémes
d’information 8000 000,00 5 2% M
Activités Opérationnels 20 000 000,00 ; 7%
Juridique et conformité 120 000,00 . 0%
Logistique et infrastructure 60 000 000,00 ; 17% R
S 2 X

8 5 < b . G
) s 2o S s
S e 3 e
2 8 > 3 g
p = % ® N
- 2 a = -

Commercialisation et Analyse du Formalisation et Mise en place Encaissement et
prospection risque et Contractualisation et suividu  Gestion des impayés
décision crédit
d’octroi

Activités Principals

Source : Elaboré par nos propres soins

- Cette figure donne le détail sur les différents centres de codts qui congoivent le codt
de revient a partir de la combinaison entre la comptabilité analytique et I’analyse de
la chaine de valeur illustrer dans une chaine de valeur inspirer du modele de M.

porter.

2. Formulation des recommandations

A travers les résultats présenter précédemment et a travers les observations, les entretiens avec le
staff de travail et notre acceés a une certaine base de données lors de notre stage de seins d’AGB

banque, on propose comme finalité de ce cas pratique une série de recommandations.

- La banque AGB devrait standardiser ces processus, pour éviter le fait que les
différentes agences ou départements impliqués dans le processus suivent des
méthodes de travail différentes, cela leur permettra de contourner des retards et des

erreurs lors du traitement des demandes de crédit.
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Eviter le double traitement des informations car il est possible que les mémes
informations soient saisies a plusieurs reprises dans différents systémes ou
formulaires, ce qui augmente le risque d'erreurs et engendre une perte de temps.

Eviter les Attentes prolongées car Les délais entre les différentes étapes du
processus, notamment lors de l'attente des décisions du comité ou des vérifications
des garanties, peuvent prolonger le temps nécessaire pour finaliser une demande de
crédit, ce qui peut frustrer les clients et entrainer une perte de productivité.

Donner un certain pouvoir aux agences de Vvérifications et joindre certaines fonctions
des départements liée au crédit a la consommation aux agences, pour donner
I’accord au client car si les demandes de crédit sont souvent renvoyées aux agences
pour des informations manquantes ou des erreurs, cela peut entrainer des retards et
une inefficacité dans le processus global.

Certaines taches, telles que la saisie de données ou la vérification de documents,
pourraient étre automatisées pour accelérer le processus au lieu de la saisie et le
traitement manuel ce qui réduit les risques d'erreur humaine.

Réduire T’utilisation fréquente des consommables qui sont majoritairement les
feuilles en papier pour imprimer les documents, car peut étre un réel co(t supporter
par la banque. Qui au final vas étre archiver puis bruler apres un certain temps et
favoriser les bases de données numériques.

» En identifiant et en corrigeant ces gaspillages et ces inefficacités on pourra améliorer
I'efficacité globale du processus d'octroi de crédit a la consommation et réduire les co(ts et
fournir une meilleure expérience client.

3. Proposition d’une solution globale

En cherchant dans d’autres crédits octroyer par la banque or le crédit a la consommation, on a trouvé
que certain crédit d’AGB sont automatiser par un systéme nommer ACE (Automatisation Crédit
Entreprise), ce dernier permet aux autres crédits d’étre octroyer d’'une maniére automatiser.

ACE est principalement est une plateforme sur le net sur lié au site officiel de la banque.

» Donc on a eu I’idée d’appliquer la démarche de I’ ACE sur le crédit & la consommation, avec
de légeres modifications pour rendre le systeme et la plateforme plus sécurisé et plus fiable
d’utilisation pour la banque surtout et pour réduire le facteur de risque, on pourra lui donner
comme nom de I’ACC (Automatisation Crédit Consommation) et on pourra le proposer sur
le net lié par un site au site officiel a la banque d’AGB du genre https://www.ACCagh.dz/
ou sur la forme d’une application nommer ACCagb .



https://www.accagb.dz/
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3.1 Fonctionnement

Envoi de Documents Numériques :

e Leclient envoie les documents pour le crédit via le site ou l'application de la banque.
o Les documents doivent étre scannés et comporter un code QR pour certification.
Réduction du Temps d’Exécution

e Le temps de traitement des demandes de crédit passe d'un mois & quelques jours.
Inscription et Sécurité :

o Leclient s'inscrit sur la plateforme avec des données personnelles identiques a celles
du dossier de crédit.

o Assure la fiabilité et la sécurité des informations fournies.
Archivage et Vérification :

o La plateforme conserve les données des clients dans une archive.
o Vérification initiale des documents par scanner QR, suivie d'une deuxieme vérification
manuelle.

Réduction des Co(ts :

e Moins de personnel et de structures nécessaires pour traiter les dossiers de crédit.
e Réduction des consommables et des impressions de papier.
e Réduction des frais du personnel.

Roéle des Développeurs :

e Besoin accru de développeurs pour le fonctionnement, I'entretien et le développement
de la plateforme.

Processus Simplifié pour le Client :

e Le client se déplace uniquement pour récupérer la décision d’octroi et le bon de
commande.

On pourra conclure que dans cette section on a pu a travers les résultats de la comptabilité analytique
et la démarche de I’ACV de lié les centres de co(ts aux activités de la chaine de valeur.

On a pu aussi calculer le colt de revient a travers cette derniére et de savoir combien la banque
dépense pour un type de crédit qui le crédit a la consommation.

Pour finir et clturer la section on a décelé les points de gaspillage et les opportunités d’amélioration
en proposant une plateforme.
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Conclusion du troisieme chapitre

En conclusion, ce chapitre nous a permis de connaitre AGB Banque, d’avoir une vue 360 sur cette
derniére en termes de départements et d’organisation interne en a pu par la méme occasion de
proposer un organigramme pour récapituler ca structure.

Mais aussi ¢a nous a permis d'approfondir I'analyse des colts d'un produit spécifique de la banque
AGB, en mettant en lumiére les diverses composantes des frais, depuis les colts opérationnels
jusqu'aux investissements technologiques et aux dépenses de conformité réglementaire a travers le
retracement son processus de création de valeur.

En identifiant les processus clés, les inefficacités et les sources de valeur ajoutée, nous avons pu
proposer des recommandations stratégiques visant a optimiser et réduire les codts tout en améliorant
la qualité du service.

L'approche analytique rigoureuse adoptée offre non seulement des solutions pratiques et réalisables
pour renforcer la performance financiere et la compétitivité de la banque, mais également un guide
méthodologique applicable a I'ensemble des produits bancaires.

Ce chapitre illustre ainsi la transition de la théorie a la pratique, en appliquant des concepts de gestion
des codts a un contexte concret et dynamique, contribuant a lI'amélioration globale de I'organisation
bancaire, ¢a nous a prouver en quelque sorte I’applicabilité de ’approche de la chaine de valeur et
son indispensabilité mais aussi on a réussi a trouver un croisement et un lien d’enchainement entre la
chaine de de valeur et la comptabilité analytique.
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Face a l'instabilité et a la forte compétitivité du marché bancaire, les banques privées doivent
impérativement adopter des stratégies robustes pour garantir leur survie et leur pérennité.
L'optimisation des codts devient alors un objectif primordial.

Toutefois, la complexité de la rentabilité client, due a I'utilisation imbriquée de nombreux produits et
services, rend cette tache particulierement ardue. Grace au contrdle de gestion et a des outils comme
I'analyse de la chaine de valeur, les banques peuvent identifier les sources de co(ts et de valeur avec
précision. En différenciant les activités géneratrices de valeur de celles qui en détruisent, elles peuvent
ainsi optimiser leurs processus internes et améliorer leur rentabilité, assurant leur positionnement
dans un marché compétitif et en constante évolution.

Tout au long de ce mémoire nous étions preoccupes a repondre a cette problématique :

» Dans quelle mesure ’analyse de la chaine de valeur peut-elle contribuer dans la gestion et
la des codts des produits bancaires de AGB banque ?

Notre étude réalisée au sein de AGB banque, nous a permis de peut dire qu’on a mis la lumiére sur
un outil hyper intéressant pour un controleur de gestion qui est I’analyse de la chaine de valeur, et en
associant ce concept avec le concept charges/codts, on a pu démontrer que ces deux concepts sont
liée, et ’outil obtenus a partir de la fusion est vraiment d’une grande utilité surtout pour le milieu
bancaire, qui est assez complexe encore plus pour déterminer parfaitement le cotit d’un produit et
pour retracer son processus de création de valeurs parfaitement.

Ce qui confirme la fiabilité de notre hypothése générale :

» L’application d’une approche basée sur I’analyse de la chaine de valeur permet d’identifier
les activités a forte valeur ajoutée et les sources de codts élevées au sein de la banque, ce
qui permettra de formuler des recommandations spécifiques pour une bonne gestion des
codts.

Atravers les chapitre mais surtout le cas pratique on a pu démontrer que I’application d’une approche
basée sur I’analyse de la chaine de valeur permet d’identifier les activités a forte valeur ajoutée et les
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sources de codts élevées au sein d’un produit de la banque. Qui a permis de confirmer la premiere
sous-Hypothese :

1. La chaine de valeur de la banque se compose de plusieurs étapes clés qui contribuent a la
création de la valeur reflétant les activités effectuées par la banque, telles que L’acquisition
de clients, le traitement des transactions, la gestion des risques, service client, infrastructure
et technologie ...

Mais aussi que la chaine de valeur de la banque se compose de plusieurs étapes clés et stratégiques

qui contribuent & la création de la valeur et a la création d’avantages concurrentiels, reflétant les
activités effectuées par la banque par rapport a un produit, telles que L’acquisition de clients, le
traitement des transactions, la gestion des risques, service client, infrastructure et technologie ... ce
qui a permis de confirmer la deuxieme sous-hypothése :

2. Certaines activités de la chaine de valeur bancaire sont considérées comme une source de
colits significatifs qu’il faut réduire telles que opérations bancaires, gestion des risques,
service apres-vente et gestion des canaux de distribution.

En associant a cette derniere le concept des colts/charges par le biais de la comptabilité analytique,
on a pu découvrir que certaines activités de la chaine de valeur bancaire sont considérées comme une
source de cofts significatifs qu’il faut réduire telles que opérations bancaires, service apres-vente et
gestion des canaux de distribution. Ce qui nous a permis de formuler des recommandations
spécifiques pour une bonne gestion des colts.et aussi confirmer la troisieme sous-hypothése :

3. Une gestion plus performante des colts des produits bancaires offre plusieurs avantages et
opportunités. Par exemple, une amélioration de la rentabilité, optimisation des ressources,
amélioration de la satisfaction clients...

Les limites de la recherche

Nous avons rencontré des difficultés dans la réalisation de notre recherche, qui sont les suivantes :

- Difficulté d’obtenir certaines données en raison de la confidentialité ;

- Manque de disponibilité des Ouvrages qui parlent sur notre theme, et les mémoires
qui traite ce theme sont inexistante.

- Larecherche a été réalisée dans un laps de temps limité, ce qui peut avoir restreint
la collecte de données ou la réalisation d'analyses approfondies.
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Nous pouvons dire en somme que, malgré les nombreuses difficultés rencontrées, I’objectif principal
a été atteint. Qui est d’avoir prouvé qu’il existe une complémentarité entre I’analyse de la chaine de
valeur et la comptabilité analytique. Cette association Valeur/Colts nous permet de déterminer le
cout de revient d’un produit d’une manicre efficace précise et surtout rapide, peu importe son type et
secteur d’activité.

Recommandations

A partir des résultats passés, nous pouvons proposer les recommandations suivantes :

- Accorder davantage d'attention aux Pratiques modernes du contrGle de gestion,
telles que le benchmarking, I'évaluation d'entreprise et surtout ’analyse de la chaine
de valeur. Cela permettra d'élargir les perspectives et d'apporter de nouvelles
opportunités d'amélioration des performances.

- L’utilisation de I’ACV peut étre un réel atout pour entreprise bancaire, en termes de
prise de décisions et création d’avantage concurrentiel, et surtout en termes de
gestion de cofits d’un produit précis.

- Digitaliser d’avantage les processus de création de valeur pour les produits
bancaires, peut étre un réel gain d’effort et de cofits.

- L’ACV peut étre liée a plusieurs concepts hormis les codts tell que la technologue
et la performance ou autre et peut étre spécifique un ~produit comme elle peut étre
général ce qui la rend assez flexible et vaste d’exploitation.

Les perspectives de recherches

Notre travail au sein d’AGB, en particulier dans le service de contréle de gestion, nous a permis
d'évaluer la performance de ce service et de soulever des interrogations qui nécessitent des reponses
pour ameéliorer sa performance. Ces questions sont les suivantes :

- Es-que la démarche de I’analyse de la chaine de valeur d’'une maniéré général sans
la liée a un produit spécifique peut étre appliqué réellement ?

- Comment peut-on I’appliqué ?

- Serra-elle efficace pour la banque ?

Ces questions ouvrent de nouvelles perspectives de recherche et nécessitent une exploration
approfondie pour enrichir notre compréhension du role et des pratiques du contrble de gestion, ainsi
que pour identifier les opportunités d'amélioration et d'innovation dans ce domaine.
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Annexe N°1 : DR du crédit a la consommation MOURABAH TASHILET

e Définition du financement MOURABAHA TESHILET :

Le financement TESHILET est un produit destiné aux particuliers, leur permettant d’acquérir des
biens d’équipement neufs a usage domestique fabriqués ou assemblés en Algérie.
Les biens et équipements éligibles au financement « TESHILET » sont :

- Informatique : Ordinateurs, tablettes, téléphones et autres équipements informatiques.

- Electronique et électroménager : Téléviseurs, récepteurs satellites, appareils photo et
caméscopes, réfrigérateurs, cuisinieres, machines a laver, climatiseurs, chauffages, petits
appareils électroménagers, etc.

- Ameublement en bois a usage domestique : Meubles, ensemble de mobilier et accessoires en
bois (ou associés a d’autres maticres).

e Lesparties:

- Labanque
- L’acheteur
- Le Co-acheteur : Le Co- acheteur est un tiers Co-solidaire du remboursement avec 1’acheteur
Il peut s’agir du conjoint, ascendants directs (pere, mere), descendants directs (enfants),
collatéraux directs (fréres et sceurs). Le Co-acheteur doit signer conjointement, 1’ordre d’achat
et la promesse unilatérale d’achat, le contrat Mourabaha, au méme titre que I’acheteur, ce
faisant il devient client de la Banque
- Le Fournisseur
- L’assureur
- La banque peut procéder a ’acquisition d’un lot d’équipements domestiques,
qu’elle mettra en vente au profit de sa clientéle dans le cadre d’opérations de
financement Mourabaha.

e Régles d’éligibilité des acheteurs (les demandeurs de financements) :

Nature juridique : Personne physique

Age : Age Minimum : a la date de dépdt de la demande de financement : 21 ans révolus
Age Maximum : a la date de la derniere échéance du financement : 70 ans révolus
Nationalité : Algérienne

Résidence : Résident

Capacité Juridique : Capable

Revenu Minimum Acheteur : 30 000 DZD Co-acheteur : 25 000 DZD

e Emploi:

e Salarié
- En CDI confirmé,
- En CDD dont le contrat a été renouvelé au moins deux fois auprés du méme
employeur. Ou contrat supérieur ou égal a la durée du financement.
e Non salarié : Exerce depuis au moins un (1) an avec activité bénéficiaire.
Retraité : Pension de retraite/Toute autre pension réguliére dont la durée est supérieure a la
durée du financement.
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sont :

Adresse : Reéside/travaille dans la zone de chalandise de 50 Km du guichet Islamique (sauf
dérogation des Directeurs Regionaux).
Domiciliation : AGB CCP

Les régles d’éligibilité s’appliquent également au Co-acheteur

Caractéristiques du fin TASHILAT :

Code SGB Mourabaha : 748

Montant minimum / maximum Minimum : 100 000 DZD Maximum : 2 000 000 DZD
Quotité de financement maximum : 100% de la valeur du bien

Durée minimale / maximale du financement : 12 a 60 Mois

Différé de remboursement : Non autorisé

Nombre de déblocage : 1 Taux de Marge Selon conditions de banque en vigueur
Taux Effectif Global (TEG) : Prend en compte le taux de Marge appliqué (e) ainsi
que les frais et accessoires (frais de dossier, assurances ...).

Type de taux d'marge applicable : Fixe

Taux de la TVA 19%

Périodicité des remboursements Mensuel avec échéance constante

Remboursement anticipé partiel Possible

Remboursement anticipé total Possible

Modification dans le montant de la mensualité : En cas de remboursement partiel
Choix du jour de remboursement : Le 05, le 15 ou le 30 du mois, au choix du client
Le 15 uniquement si client CCP

Frais d'étude : Un montant par palier de financement conformément aux conditions
de banque en vigueur

Méthode de calcul de la marge restant a payer (remboursement anticipé partiel ou
Total) : La banque peut renoncer a percevoir une partie du montant de ses marges
non échues.

Penalité de retard : Selon conditions de banque en vigueur.

(Le montant découlant des pénalités de retard est reversé dans le compte produits a

liquider) ce montant est dépensé dans des actes de bienfaisance sous la supervision du
comité de contréle charia

e Revenus, charges et endettement :

Les revenus principaux : L’acheteur et le Co-acheteur doivent justifier d’un revenu stable et

régulier.
En fonction du statut professionnel du demandeur de crédit, les revenus a prendre en considération

Salarié : Salaire mensuel figurant sur le relevé des émoluments (confirmé par le relevé de
compte des 6 derniers mois),

Retraité : Pension de retraite/Toute autre pension réguliére dont la durée est supérieure a la
durée du crédit.

Non salarié (professionnel vie domestique)

Sont & exclure :

Les revenus qui ne peuvent pas étre justifiés par un document officiel,
Les indemnités ou allocations de chémage,
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- Les allocations familiales,

- Les rappels sur salaire et les primes d'intéressement ou bonus,

- Lesrevenus sur placements financiers,

- Les Aides au logement,

- Les frais de mission - toutes les indemnités non pérennes (heures supplémentaires et primes)
a I’exception des indemnités des commerciaux qui ont une partie variable dans leurs salaires,

Important : Le revenu total de 1’acheteur est égal a la somme des revenus déclarés et justifiés y
compris ceux du Co-emprunteur s’il existe.

Revenus Globaux = revenus de I’acheteur + revenus du Co-acheteur
- Les charges : Les charges a prendre en considération sont :

- Pensions a verser,
- Mensualités des préts en cours (octroye par AGB ou tout autre établissement financier)
- Avance sur salaire,
- Autres charges : Ex : AADL, OPGI, FNPOS ... Point d’attention : Les charges
communes entre I’acheteur
Les charges communes entre I’acheteur et le co-acheteur devront étre prises en compte une
seule fois.

- Le revenu disponible net minimum (Reste a Vivre) : Le revenu disponible net minimum est
le reste pour vivre pour un mois du tiers aprés déduction de I’endettement global

Apres préts et I’ensemble des charges de I’emprunteur.

Le reste a vivre est ce dont le tiers dispose pour vivre un mois, aprés paiement des charges :

Reste a vivre = revenu globaux — charges globales

Nombre de personnes a charge Revenu disponible net minimum

0 25.000
28.000
31.000
34.000
37.000
Et + 40.000

g~ wN B

- La Capacité de Remboursement (endettement) :

Elle constitue la base de définition du montant du crédit a accorder au client,
Capacité de remboursement = (Revenus Globaux X 30%) - Charges globales.

Le taux d'endettement global maximum doit étre inférieur ou égal a 30% des revenus nets réguliers.
Il est calculé comme suit :
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Taux d’Endettement= (charges globales + mensualité crédit sollicité /revenus globaux) * 100

Important : Dans le cas d’un crédit avec Co-emprunteur la mensualité du crédit accorde ne
doit pas dépasser 50% du salaire de I’emprunteur principal.

e (Garanties et assurances :

Signature de I’ordre d’achat et de la promesse unilatérale d’achat : (Préalablement a I’achat du bien)

Dépobt de garantie : Hamich Al Jiddiya : Un montant, qui représente un gage de sérieux du client est
destiné a couvrir tout préjudice réel subi par la banque suite au non-respect par le donneur d’ordre de
sa promesse unilatérale d’achat.

La domiciliation du salaire : exigée pour I’ensemble des clients hors CCP, Ne sont pas concernés par
cette exigence les fonctionnaires de la fonction publique dont les salaires sont versés aupres des CCP,
justifié par un relevé de compte sur les 06 derniers mois.

Autorisation de prélevement CCP : un document exigé par le partenaire Algérie Poste a travers lequel
le client autorise Algérie Poste a prélever la mensualité due sur son compte CCP et de la transférer
vers AGB.

Assurance Deécés IAD (ADE CONSQ) : L’acheteur et le Co-acheteur, s’engagent séparément a
adhérer a une assurance Déces/ IAD au bénéfice de Gulf Bank Algérie.

Prime de Garantie Solidaire : Prime prélevée automatiquement, suivant le taux defini par AGB, avant
la mise en place du financement, elle servira a couvrir le risque de non-paiement des mensualités.

Le bon d’enlevement : Le bon d’enlévement, n’est remis au client que lorsque :

Le contrat Mourabaha est signe,

La chaine de billets a ordre signés

Le tableau des échéances signé

Les assurances (Takaful si disponible) souscrites.

Modalités de remboursement :

Remboursement anticipé : L’acheteur peut procéder a deux types de remboursements par
anticipation : Total ou partiel.

Le remboursement anticipé est possible a partir du sixieme (6eme) mois de la date de mise en place
du financement. Le client devra avoir payer au moins (06) six échéances.

- Dans le cas d’un remboursement anticipé, la banque peut renoncer a percevoir une partie du
montant des marges correspondantes aux échéances payées par anticipation.

- Dans le cas d’un remboursement par anticipation total, apres I’exécution de 1’opération, le
guichet islamique doit remettre au client une attestation de solde du financement.

Remboursement des échéances : L’acheteur doit rembourser le financement conformément a
I’échéancier de remboursement.
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Le remboursement des échéances peut se faire de deux manieres :

- Clients domiciliés : La premiére écheance du financement est fixée a la date du premier
anniversaire suivant le jour de mise en place du financement (Le 05, le 15 ou le 30 du mois,
selon le choix du client) Le remboursement s’effectue automatiquement a 1I’échéance par le
débit du compte du client.

- Clients Prélevement CCP : Remboursement par le canal de prélevement automatique de
Algerie Poste. : Le client doit obligatoirement verser sur son compte la premiére écheance et
avant la premiére date d’anniversaire suivant le déblocage.

Traitement des retards de paiement et des impayeés :

- Recouvrement commercial : la premiére phase de négociation visant a recouvrer les
engagements de la banque, a I’amiable, des le premier jour de I’impayé. Le conseiller clientéle
est le premier maillon de la chaine de recouvrement, i il doit entrer rapidement en contact avec
le client(téléphone) a I’effet de comprendre les raisons de I’impayé et I’inviter a procéder a sa
régularisation dans les plus brefs délais.

Les procédures de recouvrement commercial :
ler jour : contacte le client

Du 15éme au 21éme jours : Envoi de la premiere mise en demeure avec lettre recommandée et
accusé de réception : Le débiteur dispose de 15 jours pour honorer I’échéance impayée.

A partir du 35eme jours / 2éme impayé : Envoi d’une deuxiéme mise en demeure par voie
d’huissier de justice : Le débiteur dispose de 15 jours pour la régularisation de sa situation.

Au 60éme jour de retard : I’Agence doit lancer une saisie-arrét bancaire et CCP, par courrier
recommandé avec accuse réception contre le débiteur ainsi que ses cautions (le cas échéant) requérant
le remboursement de la totalité de la créance a I’ensemble des banques et au Centre national des
Cheques Postaux.

Déclaration de sinistre :

- Mise en jeu de I’assurance insolvabilité avec la compagnie d’assurance :

Le recouvrement des impayés pour les dossiers couverts contre le défaut de paiement avec une
assurance insolvabilité.

Si les démarches entreprises par 1’agence suivies d’actions similaires menées par le département
recouvrement restent infructueuses, au terme d’un délai de 06 mois, au constat la premicre échéance
impayee, le département recouvrement doit procéder a la déclaration du sinistre d’insolvabilité a la
compagnie d’assurance, par e-mail, en application des dispositions de la convention liant la banque
et la compagnie d’assurance.

Le département transmet par mail a la compagnie d’assurance le dossier sinistre comportant les
documents suivants :

» Lettre de déclaration de sinistre de I’emprunteur,

» Copie de la convention de financement signée, entre le client et la bangue.

» Copies des deux 02 mises en demeure,

» Copie du dossier d'identification du client : extrait de naissance, copie de la piece d’identité,
certificat de résidence, attestation de travail, documents justifiants I’activité du client
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» Copie de I’échéancier de remboursement,

La Direction des Sinistres de la compagnie d’assurance devra en accuser la réception par mail.

- Mise en jeu de LA Prime de Garantie Solidaire :

Le recouvrement des impayés pour les dossiers couverts contre le défaut de paiement avec une
garantie solidaire, Si les démarches entreprises par 1’agence restent infructueuses, le département
recouvrement est tenu de prendre le relais, et entreprendre les actions de recouvrement nécessaires,
pour convaincre le client de régulariser sa situation et si au bout 90 jours aucun résultat n’est obtenu
I’incident de paiement est remonté au CPR. La banque ne doit en aucun cas cesser les actions en
recouvrement.

Reglement du sinistre :

- Cas couverts par une assurance insolvabilité : L assureur est tenu de régler en totalité (100%)
le capital restant dd dans un délai n'excédant pas trente (30) jours aprés réception par l'assureur
du dossier exige conventionnel arrété par les 2 parties.

- Cas couverts par la prime de garantie Solidaire : L’utilisation du compte Prime garantie
solidaire obéira aux instructions recues du CPR, seule autorité habilitée a ordonner la
couverture de la créance douteuse par le Débit de ce compte, que seul le département contrdle
comptable est habilité & mouvementer.

Déclaration et réglement du sinistre déces / invalidité absolue et définitive des emprunteurs :

Des que le conseiller de clientéle, au niveau agence, aura connaissance du déces ou de I’invalidité de
I’acheteur ou du Co-acheteur il doit réclamer les documents, et procédera a la déclaration du sinistre
aux départements animation commerciale, au Département recouvrement, au département credits aux
particuliers et professionnels, au Département Administration du crédit et a la direction régionale de
rattachement.

- Encas de déces :

Bulletin d’adhésion,

Copie de la piece d’identité,

Certificat de déces (médecin),

PV d'enquéte, en cas d'accident de circulation ou de mort suspecte.
Formulaire de déclaration de sinistre

O O O O O

- En cas d’invalidité absolue et définitive :

Formulaire de déclaration de sinistre

Bulletin d’adhésion,

Copie de la piece d’identité,

Certificat médical (médecin),

Déclaration d'expertise de la commission de la caisse d’assurances sociales (CNAS).

0O O O O ©O
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Apres avoir recu les documents nécessaires au niveau du guichet islamique, le Conseiller clientéle du
guichet F. Islamique doit transmettre un dossier complet comprenant toutes les pieces au département
chargé de la bancassurance qui les transmettront, aprés une vérification de conformité, a I’assureur.

Apreés réception et examen de la déclaration et du dossier complet, I’assureur doit envoyer a la banque
dans le délai requis (72 heures) :

Soit un avis de prise en charge et ordonne le virement du montant de I’indemnité au compte
du bénéficiaire,
Soit un avis de rejet avec mention du motif du refus d’indemnisation.

Annexe N°2 : Guide d’entretien

Date : 09/05/2024

Heur : 10 :00

Présentation des chercheurs : Nous somme Cerine iratni et Chiheb assiakhi des étudiants a
I’Ecole Supérieure de Commerce, en spécialité de Contrdle de Gestion. On réalise actuellement
notre mémoire de fin de cycle Master.

Intitulé du mémoire : Gestion des cofts par une analyse de la chaine de valeur dans le secteur
bancaire

Le but de I’entretien : Le but de cet entretien est de mener une analyse approfondie du crédit a la
consommation propos¢é par AGB, en examinant ses caractéristiques, sa stratégie, ses cofits et son
efficacité opérationnelle, et de comprendre les alternatives disponibles sur le marché, les raisons
pour lesquelles les clients choisissent AGB, ainsi que les ressources nécessaires pour fournir ce
service.

Analyse de la Chaine de Valeur :

Pour les crédits a la consommation (TASSHILAT/ SAYARATI) :

Existe-il des crédits a la consommation de substitution aux crédits proposer par AGB ?
(TASSHILAT / SAYARATI) ? si oui qui sont-ils en général, donnez-nous un exemple
(benchmarking) ?

Pour quoi le crédit a la consommation d’AGB ? (Les caractéristiques qui font que le client
choisi AGB)

Quel est la stratégie adopter par AGB pour ce type de crédit ? es une domination par les colts ?
ou bien une stratégie de différenciation ? pourquoi (a développer en détail)

C’est quoi les taux d’intéréts proposer par AGB pour le crédit a la consommation ?

Ces taux d’intéréts sont-ils supérieurs ou inferieures aux taux disponible sur le marché ? Es-
que le choix est liée a la stratégie pour ce produit ? ou bien d’autres raisons (a citer) ?

Quel sont les types de ressources (matériel, personnel, technologiques ou autres) liée au crédit
consommation ? Citez-les-nous (concernant le personnel : de chaque structure et en nombre
liée au produit consommations)

Quel est le colt de ses ressources en chiffre (pour le personnel en temps aussi/ et en
pourcentage pour savoir combien ¢a prend pour octroyer un crédit)
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- Quels sont Les délais de traitements d’un dossier (Délai d‘exécution) et quel est I’estimation
temps pour octroyer un a crédit a la consommation (Temps de valorisation). (En détail).

e Analyse et d’optimisation valeur-codt :

Pour permettre de déceler des avantages d’optimisation de cOUtS :

- Trouvez-vous qu’il Ya des systémes inefficaces ou inefficacités opérationnelles (en général
ou bien liée au crédit a la consommation) au sein d’AGB, au quel AGB supporte des colts
supplémentaires qu’on pourrait minimaliser ou bien éliminer carrément ? (Qui sont-ils en
détails)

Aussi du gaspillage (exemple niveau consommable ou autre) et des dépenses non-essentiels

- Pourriez-vous nous donner une estimation chiffre en pourcentage du budget ?
- Es-que vous trouvez que la banque a des dépenses excessives ? Que sont-ils et quel est leur
valeur ?

- Quel sont les indicateurs de performance de codts, de qualité et de délais utilisé par la
banque ?

e Autres:

Pour la bonne collecte d’information :
Es-que AGB dispose d’une comptabilité de gestion et une comptabilité analytique ?

Source : Préparé par nous-méme.
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Annexe N°3 : Logigramme Crédit a la Consommation TASHILAT
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Annexes N°4 :

Processus des systéemes automatises liée au crédit a la consommation

Date SAISIE MP

Délai?

Date EDA]]DM l)oclsl

SLA3 raicat

]
dodts)

SLA 5 (mise en place)

Dste VALIDATION

A

Source :

Données AGB

Annexe N°5 : Délais d’exécution des activités liée au crédit a la consommation

Indicateur

Délais acceptation TA

Intervenants

AGEMNCE -ADM

Mode de calcul

Date acceptation TA (ADM) - Date
saisie TA (AGENCE)

SLA ET Objectif

142 & 90%

Délais chargement des assurances

Date chargement des assurances

o - - -CLI T - J+6 & 9

(recueil des garantis) ADM-AGENCE-CLIEN (ADM)- Date acceptation TA (ADM) a
Date saisie entrée en portefeuille

Délais entrée en portefeuille CLIENT-AGENCE (AGENCE) - Date chargement des J+1 & 95%

assurances (ADM)

Délais mise en place TA(déblocage
credit)

AGENCE-GESTION
CREDIT

Date mise en place TA (gestion crédit)
- Date saisie entrée en portefeuille
(AGENCE)

1+1 & 95%

Dé&lai pércu par le client de la date
saisie agence au déblocage

ADM-AGEMNCE-CLIENT-
Gestion crédit

Date mise en place TA (gestion crédit)
-Date saisie TA (AGENCE)

1410 a90%

Source : AGB banque
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Annexe N°6 : Tableau du classement des dix premieres dépenses globales de la banque
D’AGB

Lignes budgétaires Classement selon le montant
Frais de personnel 1
Amortissements 2
Contrats prestataires 3
Abonnements 4
Loyers 5
Consommables 6
Assurance 7
Marketing 8
Taxes 9

Honoraires 10

Source : données fournis par la banque d’AGB

Annexe N°7 : Chaine de valeur liée au crédit a la consommation

Activités de Soutiens

Réseaux sociaux, SGB , E-mail, Outlook

SGB , E-mail, Outlook M
Activités Opérationnels E-nafl, Outlook
Juridique et conformité SGB , E-mail, Outlook
Logistique et infrastructure E-mail, Outlook, Appels téléphoniques R
+ E-mail + E-mail « E-mail « E-mail + E-mail G
- Outlook | -« Outlook « Outlook | « Outlook
- SGB - SGB - SGB . SGB E
Analyse &  Administration  Gestion des Traitement

étude du de Crédit Crédits des
e prélévements
ccp

Activités Principals

Source : Par nos propres soins
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