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La distribution constitue I’un des secteurs les plus importants de I’économie. Elle constitue le
canal principal entre le secteur productif ou importateur et le consommateur. Elle est le
régulateur entre I’offre et la demande. Lorsque la distribution ne joue pas son role, des effets
négatifs se font sentir sur I’économie : ralentissement de la production, rentrées fiscales

réduites, augmentation des prix,..

Plusieurs facteurs ont contribué a I’apparition de la distribution moderne : évolution des
transports, urbanisation, élévation du niveau de vie,...... En Europe et notamment en France,
ce mode de distribution a connu une forte extension depuis la fin de la seconde guerre
mondiale. Cependant, pour éviter la disparition du commerce traditionnel, les pouvoirs
publics francais ont adopté une réglementation stricte pour gérer le développement de ce
secteur. Ainsi, le législateur a soumis a autorisation les ouvertures ou extensions des surfaces

de vente et a institué une taxe destinée a financer un plan d’aide aux petits commercants.

Malgré toutes les mesures prises, la France compte actuellement environ un hypermarché
pour 100.000 habitants. En 1995, la grande distribution réalisait en France 52% du chiffre
d’affaires du commerce de détail (source : ATLAS LSA de janvier 1996).

Au Maroc, I’extension des villes ainsi que I’accroissement de I’offre et de la demande, ont
stimulé a partir des années quatre vingt dix la réalisation d’investissements importants dans la
grande distribution par de grands groupes nationaux et internationaux (GROUPE ONA,
METRO, GROUPE CHAABI, ...).

D’apres une étude menée en juillet 2001 par le Ministere du Commerce, les grandes surfaces
de vente au Maroc réalisent entre 5 et 8% du commerce de détail. C'est dire a quel point la
marge de progression de ce secteur est extrémement importante pour arriver au niveau

européen.



Une étude menée en 1991 en France par I’Institut National de la Statistique et des Etudes
Economiques (INSEE) estimait qu'au cours de cette année, plus de 2,7 milliards de francs de
marchandises ont disparu au sein des grandes surfaces francaises. Ce manque a gagner
représente en moyenne 1,21% de leur chiffre d’affaires annuel (source : LSA N°1324 du
29/10/92).

Selon ECR Europe, chaque année, 18 milliards d'euros partent en fumée. Tel est, en effet, le
montant colossal des pertes sur stock subies par les distributeurs et les industriels européens
des produits de grande consommation, a la suite de malveillances (vol, fraude des fournisseurs
sur les quantités livrées) ou de défaillances de leur organisation (casse, produits invendables
car livrés aux magasins trop prés de leurs dates limite de consommation). Soit 2,2 % du
chiffre d'affaires du secteur (source LSA N°1726 du 7 juin 2001).

Une autre étude effectuée en 1999 par la société américaine THE LOSS PREVENTION
SPECIALIST fait ressortir que le montant des disparitions de marchandises dans les magasins
WAL-MART, Home Depot et autres SEARS aux USA s'éleve en moyenne a 18 milliards de
dollars par an (source : LSA N°1662 du 3 février 2000).

Pire encore, selon les informations publiées sur le site www.sidep.com la valeur de ces

disparitions a doublé en 10 ans en Europe. Prés de 97 euros de marchandises disparaissent
chaque seconde; le volume de marchandises qui disparait chaque année remplirait un convoi
de camions de plus de 2000 km!!!. Le volume des marchandises disparues augmenterait de
8% par an et constitue par conséquent une menace sérieuse portant prejudice aux

commercants et aux clients..

Au Maroc, ou le secteur de la grande distribution en est encore a ses premiers balbutiements,
aucune étude n’a été menée et publiée a ce sujet. La seule possibilité d’évaluer
approximativement le montant des pertes de marchandises est soit de s’adresser —sans grand
succes- aux directeurs de magasins des différentes surfaces de ventes, soit de consulter les
rapports des commissaires aux comptes déposes auprés des tribunaux de commerce en
espérant qu'ils y consacrent quelques notes, soit d’extrapoler le calcul a travers une approche

empirigue.



Sur la base des résultats constatés lors des inventaires physiques auxquels nous avons assisteé,
des documents et informations recueillis aupres des fournisseurs, des animateurs de rayons et
du personnel «transfuge» qui passe d’un concurrent a I’autre, la valeur des marchandises
perdues au sein des grandes enseignes d’hypermarchés au Maroc (MARJANE, METRO,
ASWAK ASSALAM, LABEL VIE, SUPERSOL, ACIMA notamment) peut raisonnablement
étre estimée au titre de I’année 2002 a environ 55 millions de dirhams soit un taux de 1% du

chiffre d’affaires hors taxe qui s’éléverait a prés de 5,5 milliards de dirhams.

Comparée a la marge commerciale moyenne réalisée au sein de ces enseignes qui se situe
entre 11% a 13%, a I’excédent brut d’exploitation (EBE) habituellement constaté qui s'éleve a
environ 3% voire 4% du chiffre d'affaires et au résultat net qui se situe au alentour de 1,5% du
chiffre d'affaires, il apparait clairement qu’une source importante d’économie peut étre

recherchée pour pérenniser les résultats du commerce dans la grande distribution.

Les professionnels de la distribution nomment cette disparition de marchandises « la

démarque inconnue » et la définissent de deux manieres:

- Lapremiére : il s’agit de la différence entre le montant des ventes qui devait étre réalisé et
le montant des ventes qui a été réalisé compte tenu des promotions, soldes, casses,
surmarques, ....,

- Laseconde : il s’agit de la différence entre le stock réel existant & la date d’inventaire et
le stock théorique comptable a cette méme date. Cette différence devrait, a notre sens,
comprendre également toutes les erreurs et malversations décelées ayant affecté la marge

commerciale de la surface de vente.

Avec le développement de l'informatique et de la lecture optique, la premiere méthode de
calcul de la démarque inconnue est progressivement abandonnée et c'est la méthode de calcul
basée sur la comparaison entre le stock théorique comptable et I'inventaire de cléture qui
va faire I'objet de la présente étude.

La démarque inconnue est I’expression chiffrée de toutes les fraudes, malversations,

négligences, erreurs, mauvaise quantification et évaluation des stocks ....commises dans les

surfaces de vente. Elle est en grande partie imputable a la formule du libre service.
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Au vu de ce qui précede, il apparait clairement que la maitrise de la démarque inconnue est
une condition impérative pour assurer la continuité d’exploitation d’une surface de vente dans
des conditions de rentabilité acceptables. Elle constitue donc un des meilleurs indicateurs de

gestion au sein de la grande distribution.

Quand l'activité économique est importante et que les entreprises de commerce moderne se
développent dans un climat de prospérité, les préoccupations sont centrées sur I'emploi
judicieux des profits: réinvestissements, distribution de dividendes, ...... Savoir que ce
bénéfice est grevé de un ou deux points de démarque inconnue n'inquiete pas trop. Or, malgré
I'avenir prometteur de la grande distribution au Maroc, le contexte d’exploitation est
extrémement concurrentiel et est appelé a le devenir de plus en plus. Les gestionnaires
appuyés en cela par leurs divers conseillers doivent impérativement commencer a mettre en
place les mesures susceptibles de limiter les conséquences de cette démarque inconnue qui

peuvent menacer la continuité d'exploitation d'un point de vente.

La démarque inconnue est la résultante de trois éléments :

1. La partie connue qui est évaluable: casse, date de péremption dépassée, vol
répertorié, ....

2. La partie inconnue : a savoir I’écart sur stock dont I’origine demeure inexpliquée. Il
s’agit en fait d’une perte de chiffre d’affaires constituée de vols, de malversations, ....

3. Un autre élément entre en jeu a savoir la surmarque : en effet, le phénoméne inverse
existe également. Elle peut étre un moyen pour les gestionnaires de camoufler
volontairement une partie de la démarque inconnue, ce qui représente un danger evident

pour I’entreprise.

Il est donc nécessaire, si I'on veut gérer la démarque, d'en connaitre les principales formes. En
effet, la distinction entre partie connue et partie inconnue ne tient pas a la nature méme de la
composante mais plutét a la facon dont les pertes de marchandises sont identifiées et suivies
entre deux inventaires. Ainsi, si I'on prend comme exemple la casse: si elle est déclarée et
enregistrée sur des cahiers de démarque, nous serons en présence d'une perte connue. Si elle
ne fait l'objet d'aucun suivi particulier, elle sera considérée comme perte inconnue. D'ou
I'importance des procédures de gestion, de suivi et de contrdle interne de la démarque

inconnue qui sont mises en place au sein des surfaces de vente. Plus on élargit le champs de la
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partie connue de la démarque, plus on parvient a expliquer l'origine des écarts entre les stocks

réels et les stocks théoriques comptables.

Le dispositif de contrdle interne a un réle important a jouer dans la maitrise du taux de
démarque inconnue. Au sens de sa définition moderne, son role est de créer les conditions qui
limitent au maximum les fraudes, les malversations, les erreurs, les négligences, les
gaspillages ....Ainsi, I’appréciation du systeme de contrdle interne est I’un des moyens
privilégiés pour répertorier :

- les moyens et les procédures internes de lutte contre la démarque inconnue,

- Pefficacité des moyens humains et techniques utilisés,

- Pefficience du role des divers responsables de la surface de vente en matiére de contréle,

- les zones de risques qui peuvent avoir une influence significative sur la démarque

inconnue.

L’intervention du commissaire aux comptes trouve naturellement sa place dans I’appréciation
du dispositif de contrdle interne afférent a la lutte contre la démarque inconnue. Du fait de ses
prérogatives, de son expérience et de sa formation, il est a méme d’aider les gestionnaires a

chiffrer la démarque inconnue et a proposer des remedes pour réduire ses effets néfastes.

Les objectifs poursuivis par ce mémoire sont donc les suivants:

- Cerner et traiter les multiples impacts de la démarque inconnue sur le fonctionnement
d’une surface de vente a prédominance alimentaire dotée de systémes informatiques
développés et d’équipements de lecture optique,

- permettre au gestionnaire et a I’auditeur de comprendre et d’analyser les différents
éléments constitutifs de la démarque inconnue et d’évaluer son incidence sur les plans
juridiques, fiscaux, comptables et financiers,

- proposer les moyens d’actions a mettre en place par la surface de vente pour lutter contre
ce phénomene,

- Elaborer a I’attention des commissaires aux comptes, des auditeurs internes et des
gestionnaires des questionnaires permettant I’appréciation du contrdle interne relatif a la
démarque inconnue et, partant de la, de définir I'étendue des contr6les a effectuer sur les
comptes. Nous proposerons également des programmes de contrdles des comptes
d’achats, de ventes et de stocks sur lesquels se fonde I’évaluation de la démarque

inconnue.
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Le présent mémoire va s’articuler autour des deux parties suivantes :

La premiére partie s’attachera a définir la méthode de calcul et les composants de la
démarque inconnue et recenser les facteurs qui influent sur le taux de la démarque
inconnue. En effet, les éléments constitutifs de la démarque inconnue ont des origines
multiples. Un chapitre traitera des moyens de suivi des composants la démarque inconnue
et notamment I’apport de la lecture optique dans la réalisation d’un inventaire rapide et
rigoureux. Nous nous attacherons a examiner les conséquences de la démarque inconnue
au regard notamment de I’IS/IGR, de la TVA, de la politique commerciale et financiére en
matiere de prix, des couvertures en matiére d’assurance ainsi que sur le plan juridique et
judiciaire,

Dans la deuxiéme partie, nous proposerons les outils et procédures a mettre en place
pour évaluer et lutter contre la démarque inconnue. Ce sera I’occasion de présenter les
différentes précautions a prendre lors de I’aménagement d’une salle de vente, de définir le
role et les attributions des organes de surveillance interne et externe et de présenter les
procédures de contrle interne et les regles d’organisation essentielles a mettre en place et
a faire respecter par I’ensemble du personnel. Nous traiterons en outre du contréle externe
de la démarque inconnue par les commissaires aux comptes dont la méthodologie
s’inspirera des diligences usuellement pratiquées par la profession. En effet, aprés avoir
présenté dans la premiére partie I’environnement de la démarque inconnue, il nous a paru
utile de proposer une démarche d’audit de la démarque inconnue basée sur I’examen, a
partir de questionnaires et de programmes de travail spécifiques, du systéme de contréle
interne mis en place par la surface de vente et des comptes comptables qui concourent a

I’évaluation des pertes de marchandises entre deux inventaires.
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PREMIERE PARTIE: LA DEMARQUE INCONNUE: CALCUL,
COMPOSANTS ET GESTION

La premiére partie de ce mémoire est consacrée a:

- Présenter la méthode de calcul de la démarque inconnue. En effet, toute erreur a ce niveau
peut avoir des conséquences dramatiques: licenciements, mutations, décision inopportune
des actionnaires d'acqueérir de nouveaux matériels de vidéosurveillance, etc...,

- identifier les principaux composants de la démarque inconnue ainsi que leur origine et les
méthodes de suivi a mettre en place.

- etudier les conséquences de la démarque inconnue sur les plans fiscal, comptable,

commercial, financier et juridique.

CHAPITRE 1: LE CALCUL DE LA DEMARQUE INCONNUE

Le calcul de la démarque inconnue est généralement effectué deux fois par an a l'issu de
I’inventaire physique semestriel et annuel. Il est confie au contréleur de gestion dont le réle au
sein d'une société de grande distribution est d'une importance capitale. En effet, ce dernier est
chargé notamment de mettre en place les procédures de contrdle interne nécessaires au suivi
de la marge commerciale et des composants de la démarque inconnue, a la supervision des
inventaires et a la collecte des informations financiéres pour I'évaluation du taux de la

démarque inconnue.

La démarque inconnue se calcule, par rayon, par département et pour tout le magasin, a partir
des informations financiéres suivantes:

- le stock initial,

- les achats de la période,

- les retours de la période,

- les ventes de la période,

- lamarge théorique réalisée sur les ventes de la période,

- le stock final comptable,

- Le stock final réel.
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Certains magasins ont recours a la politique commerciale du dépét-vente (appelée également
consignation). Le contrat qui est établi avec le déposant stipule souvent que la démarque
inconnue est, soit a la charge du fournisseur, soit supportée conjointement par le déposant et
le dépositaire. La pratique de telles conditions commerciales a un impact sur le montant de la
démarque subie par le magasin et le controleur de gestion doit mettre en place les procédures

nécessaires pour I’évaluer et I’intégrer lors du calcul du taux de démarque.

SECTION 1: PRESENTATION DES INFORMATIONS FINANCIERES PERMETTANT LE CALCUL DE

LA DEMARQUE INCONNUE

Les informations nécessaires au calcul de la démarque inconnue sont puisées a partir :
- des données comptables,
- des données issues du logiciel de gestion commerciale qui gere l'activité de négoce du

magasin.

En effet, vu le nombre important d’articles référencés qui peut atteindre les 30000, une société
de grande distribution dispose d’un logiciel de gestion commerciale tres puissant qui gére tous
les aspects commerciaux du magasin (réferencement, tarifs, stocks, statistiques, controle de

prix; ventes, achats, retours, marges,....) .

Le logiciel de comptabilité peut soit étre relié par des programmes d’interface au logiciel de
gestion commerciale pour puiser l'information financiere et I'enregistrer automatiquement,

soit étre autonome et les enregistrements comptables seront effectués manuellement.

1. Les achats de marchandises
Il s'agit des marchandises commandées et livrées, valorisées au tarif convenu avec le
fournisseur. La gestion administrative et comptable des achats s'articule autour de quatre

éléments:

La commande:

Qu'elles soient passées par téléphone, par fax ou par e-mail, les commandes sont toujours
confirmées par un bon de commande signé par le directeur du magasin et dont une copie est
transmise a la réception marchandise en attente de la livraison. Les bons de commande dans le

secteur de la grande distribution au Maroc ne sont pas valorisés mais uniquement quantifiés.
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Trois raisons principales a cela:

- Eviter que les tarifs convenus avec les fournisseurs soient connus de plusieurs personnes
(livreurs, réceptionnaires, agents de sécurité, ....),

- profiter des erreurs du fournisseur lorsqu'il établira la facture (surmarque),

- Vérifier lors du contr6le de la facture que les acheteurs sont a jour en terme de saisie des

tarifs.

Le bon de commande (BC) est prénuméroté, daté et signé et comprend notamment les

informations suivantes:

identification du fournisseur,

- le magasin ou doit étre livrée la marchandise,
- le rayon d'affectation de la marchandise,

- la désignation de l'article et son code,

- le colisage,

- la quantité commandée.

La livraison
Elle est, en général, accompagnée d'un bon de livraison (BL). Ce document établi par le
fournisseur va permettre la comparaison avec le bon de commande d'une part et avec la

livraison physique des marchandises d'autre part.

Lors de l'opération de débarquement, il est demandé aux réceptionnaires de vérifier la
livraison sans lire le bon de livraison. Le travail de veérification doit s'appuyer sur le bon de
commande. Une saisie manuelle des quantités réceptionnées est ensuite effectuée sur un bon

de réception reprenant les références du bon de commande et des articles commandes.

Vu le nombre important de livraison que doit contr6ler le service de la réception marchandise,
ce dernier appose sur le BL remis au fournisseur la mention "sous réserve de déballage” et
dispose d'un délai de 48 heures pour lui signaler la défectuosité ou les manquants. Les bons de
réception manuels (BRM) sont ensuite transmis & un opérateur qui saisit les quantités
réceptionnees et lance I'édition du bon de reception valorise (BRV). Les quantités retournées
immédiatement au fournisseur ne sont pas prises en compte car un bon de retour immédiat de

la marchandise est établi.
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La valorisation des BRV est faite de maniére automatique a partir du logiciel de gestion
commerciale en se basant sur les prix de revient applicables, en principe, a la date de la
commande. Ainsi, méme si les prix de revient varient a la hausse ou a la baisse apres
I'émission du bon de commande, le BRV sera valorisé a la date d'emission du bon de

commande y afférent.

La facturation

Les factures regues des fournisseurs sont transmises a des agents administratifs qui sont
chargés de contréler, grace a un module du logiciel de gestion commerciale, le BC, le BRM,
le BRYV et la facture sur le plan des quantités, des désignations, des prix, des remises et de la
TVA.

A lissu du contréle de la facture, lesdits agents transmettent a la comptabilité pour

enregistrement et paiement:

- la facture fournisseur,

- le BC, BRM, BRV,

- un bon a payer,

- une note de débit synonyme d'une demande d'avoir au fournisseur. Cette note de débit est
éditée lorsque les prix ou les quantités facturés par le fournisseur sont supérieurs aux prix
ou aux quantités figurant sur le BRV. Elle est systématiquement déduite lors du paiement
sans attendre que le fournisseur prépare I’avoir,

- une note de crédit dans le cas inverse.

Si ultérieurement, le fournisseur conteste la note de débit et que les contrbles effectués lui

donnent raison, elle est annulée :

- uniquement sur le logiciel de comptabilité, lorsque son origine est un litige sur le prix de
revient,

- sur le logiciel de la comptabilité et de la gestion commerciale lorsque son origine est un
litige sur les quantités. Dans ce cas, une correction de stock est opérée sur le logiciel de

gestion commerciale par une personne habilitée.
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Par ailleurs, le contrdleur de gestion doit tenir compte des achats ou prélévements internes de
marchandises. En effet, il arrive par exemple, que le rayon Boulangerie préleve des matieres
premiéres vendues au sein du rayon liquide ou épicerie pour fabriquer ses propres produits. Il
importe donc qu'un suivi de ces prélevements soit effectué sur des carnets a souche, qu'il soit
vérifié par le contr6leur de gestion qui s'assurera de sa saisie sur le logiciel de gestion

commerciale.

2. Les retours définitifs de marchandises

Les retours de marchandises sont trés fréquents dans le secteur de la grande distribution. En
effet, les surfaces de vente gérent un nombre important de références et cherchent toujours a
obtenir du fournisseur, afin de se prémunir contre les risques de mévente, soit I'acceptation de

clauses de retours définitifs ou pour échange soit des avoirs pour destockage.

Les quantités a retourner sont tout d'abord saisies manuellement sur des imprimés
prénumérotés et ces derniers sont transmis a un opérateur qui les saisit sur le logiciel de
gestion commerciale pour valorisation. Il les transmet ensuite a la comptabilité pour

enregistrement et classement dans l'attente de I'avoir correspondant.

Il arrive également que le magasin demande au fournisseur d'échanger des articles dont la
rotation est faible contre des articles qui se vendent mieux. Ces articles sont d'abord saisis sur
des bons de retour indiquant la mention "ECHANGE" et ne viennent pas affecter la gestion
des stocks. Ce n'est que lorsque le fournisseur tarde a livrer les nouveaux articles (le délai
accordé est généralement de 10 jours) que les retours pour échange sont chargés sur le

systeme informatique en tant que retours définitifs.

Les retours de marchandises sont valorisés soit selon la régle du FIFO soit selon le prix de

revient en vigueur a la date du retour.

3. Les ventes de marchandises

L'enregistrement des ventes est une opération indispensable a la vie économique de
I'entreprise. Au-dela méme de la connaissance précise des recettes et de leur ventilation par
formes d'encaissement, tout contrdle comptable ou fiscal exigera un état ou un justificatif

précis des rentrées journée par journée.
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Au niveau de la surface de vente, I’enregistrement informatisé du chiffre d’affaires permet de
saisir les informations indispensables, d'une part pour le traitement comptable, et dautre part

pour disposer des données nécessaires a la gestion commerciale, a savoir:

identification du code de l'article vendu et des quantités vendues,

- réductions sur ventes accordées,

- prix de vente unitaires pratiqués,

- créances a recouvrer (clients en compte),

- modalités d'encaissement (cheque, especes, cartes de crédit, bons de réduction, avoirs,

préléevement interne,...).

L'enregistrement des ventes dans une société opérant dans la grande distribution est devenu
aujourd'hui une opération aisée. En effet, grace a un logiciel d’encaissement et a la technique
de la lecture optique du code a barres inscrit sur I'article et a un scanner, le détail des ventes
est saisi en temps réel sur le logiciel de gestion commerciale et le chiffre d'affaires est
enregistré quotidiennement dans la comptabilité. Les problemes de séparation des exercices se
posent essentiellement au niveau des rayons électroménager et ameublement. En effet, il
arrive que la vente soit enregistrée alors que l'article n'est pas livré par le fournisseur ou ne
sera livré par le magasin au client que quelques jours plus tard. Un suivi particulier est donc

effectué lors de chaque inventaire pour isoler de tels cas.

4. Les marges réalisées

L'apport de l'informatique et en particulier de la lecture optique fournit aux sociétés de la
grande distribution I'outil idéal pour calculer quotidiennement les marges realisees.
Désormais, le calcul de la marge reposera sur un fichier article qui comprend notamment pour
chaque produit son prix d'achat brut, le montant ou le taux des remises, son taux de TVA, son
prix de vente hors taxe, la date de début et de fin du prix d'achat, du prix de vente et de la

remise. Le fichier article se décline selon I'arborescence suivante:
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Article

\A
Sous famille

Famille

Rayc%
Dépaftement

L'avantage d'un tel systéeme est essentiellement double:
- souplesse extréme d'utilisation,

- autonomie totale par rapport a la comptabilité.

Le calcul de la marge se fait en général selon la regle du FIFO qui correspond d‘ailleurs a la
réalité économique. En effet, la concurrence a un impact tel que les prix d'achat évoluent
rarement a la hausse et il est donc plus juste de calculer les marges par différence entre le prix
de vente du jour et le prix d’achat des premiéres couches de stocks vivantes.

Ainsi, et a titre d'exemple:

ENTREES SORTIES MARGE | COUCHE DE STOCK
VIVANTE

DATE |QTE|P.A|TOTAL |QTE|{P.V |TOTAL |TOTALE| QTE [P.A| TOTAL
03/12/02 |10 |1,54 |15, 10 1,54 (15,4
07/12/02 7 2 |14 322(1) |3 1,54 |4,62
15 |15 |22,5 3 1,54 14,62

10/12/02

15 15 |225
11/12/02 15 1,95 (29,25 6,63(2) |3 15 |45

(1) 3,22= 7*(2-1,54)
(2) 6,63= 15*1,95-(3*1,54+12*1,5)
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La marge informatique (ou systéme) calculée par le logiciel de gestion commerciale et
communiquée quotidiennement au personnel opérationnel ne peut jamais étre modifiee
ultérieurement. Ainsi, si le tarif d'achat inséré par les acheteurs au niveau du logiciel de
gestion commerciale est erroné, les marges le seront également et de nombreux litiges verront
le jour entre la surface de vente et ses fournisseurs avec toutes les conséquences que cela peut
avoir sur les comptes (exemple : achats sous estimés) et sur les ventes (exemple : arrét des

livraisons).

En plus, a aucun moment entre deux inventaires, le calcul de marge ne prendra en compte la
notion de démarque sur marchandises. Cette derniére ne sera intégrée qu'au moment de
I'inventaire semestriel ou annuel afin de calculer la marge réelle, nette de démarque, dégagée
sur chaque rayon.

Pour toutes ses raisons, a I’issu de I’inventaire physique des stocks, seul le systéme
d’information comptable sera a méme de calculer et de communiquer, par rayon par

département et pour tout le magasin, les marges réellement réalisées.

5. les stocks de marchandises

L'exécution d'un inventaire physique des stocks est une obligation légale fixée par le Code de
Commerce, le Code Général de Normalisation Comptable, les lois sur les sociétés
commerciales, les textes fiscaux, ....En effet, les stocks représentent un poste clé dans les
entreprises opérant dans la grande distribution et leur évaluation a une incidence primordiale

sur la présentation du bilan ainsi que sur la détermination du résultat.

Aujourd'hui, grace a l'informatique et a la lecture optique, la gestion des stocks se fait en
temps réel. Le personnel opérationnel de la surface de vente peut connaitre a tout moment les
principaux indicateurs de gestion des stocks, notamment:

- le stock en cours par article, famille d’articles, fournisseur, ....

- les commandes en attente de livraison,

- la rotation des stocks au détail le plus fin a savoir l'article et en tenant compte de la

saisonnalité.
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En matiére de valorisation, au vu de la rotation élevée des stocks et de I'évolution baissiere
des prix d'achat et des prix de vente, cette derniére est genéralement effectuée sur la base du

prix de revient de la derniére réception avant inventaire.

Pour ce qui est du stock comptable théorique qui sera comparé au stock physique, il est

calculé par rayon comme suit :

SI(réel) + ACHATS - RETOURS-(CONSOMMATION THEORIQUE)=SF(théorique)

La consommation théorique de marchandises est obtenue a partir du logiciel de gestion

commerciale, par différence entre le chiffre d’affaires et la marge informatique.

SECTION 2: EVALUATION FINANCIERE DE LA DEMARQUE INCONNUE

L'évaluation de la démarque inconnue par le controleur de gestion va se baser sur les divers
éléments exposes ci dessus. Elle devra ensuite tenir compte des pertes de gestion supportées
par le magasin dans le cadre des formules de dép6t vente convenues avec certains

fournisseurs.

1. Tableau de calcul de la démarque inconnue

Le calcul de la démarque inconnue n'est pas effectué par article ou famille d'articles mais il est
fait par rayon, par département et pour tout le magasin. Les rayons que l'on retrouve
généralement au sein des surfaces de vente opérant au Maroc sont détaillés dans le tableau ci
apres. L'objectif est de présenter aux dirigeants, au conseil d'administration, aux actionnaires
et au personnel des résultats synoptiques des pertes de marchandises entre deux inventaires, a
charge pour la direction générale de prendre les mesures adéquates pour réduire la valeur des
pertes. Bien entendu, I’inventaire permanent du logiciel de gestion commerciale doit étre
exploité pour l'explication des écarts avec les quantités inventoriées physiquement. Les
articles sur lesquels seront constatés les écarts inexpliqués seront assimilés a des pertes de
marchandises et feront I'objet de mesures de protection individualisées.

Le tableau de calcul usuellement établi au sein des grandes surfaces se présente comme suit:
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Rayon Stock Achats |Retours|C.A |Marge |Stock final Stock final |Démarque Pertes connues |Surmarque |(Pertes % CA
initial théorique réel Inconnue inconnues
1 2 3 4 5 1+2-3-(4-5)=6 7 6-7=8 9 10 8-9-10=11 8/4
LIQUIDE
EPICERIE

BISCUIT- CONFISERIE

PRODUITS D'HYGIENE

DEPARTEMENT PRODUITS GRANDE
CONSOMMATION

BOUCHERIE

VOLAILLE

POISSONNERIE

SURGELES

BOULANGERIE PATISSERIE

CREMERIE CHARCUTERIE

FRUITS ET LEGUMES

EPICES OLIVES

DEPARTEMENT FRAIS

TOTAL RAYONS ALIMENTAIRES

HOMMES ET FEMMES

BEBE ENFANT

MAROQUINERIE

BLANC

DEPARTEMENT TEXTILE

BRICOLAGE

MENAGE ET AMEUBLEMENT

LIBRAIRIE

JOUETS ET SPORTS

DEPARTEMENT BAZAR

ELECTROMENAGER

DEPARTEMENT ELECTROMENAGER

TOTAL RAYONS NON ALIMENTAIRE

TOTAL MAGASIN
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2. Impact de la formule de dépdt vente sur le calcul de la démarque inconnue
Les societés de grande distribution ont recours a la formule de dépot vente avec certains
de leurs fournisseurs qui prévoient que les marchandises soient facturées par les
déposants sur la base des ventes réalisées. Un contrat est alors établi et prévoit souvent
que les démarques de toutes nature sont prises en charge soit par le fournisseur, soit par

la surface de vente, soit par les deux.

Cette formule commerciale a plusieurs avantages, notamment:

elle permet de confier a un professionnel la gestion des rayons réputés difficiles

(frais, textile, ...),

- elle évite aux magasins de supporter un délai de rotation de stock ainsi qu‘un codt de
détention élevé,

- elle assure aux magasins une marge fixe quelque soit I'évolution de la concurrence,

- elle améliore la rotation des stocks au niveau du rayon et du magasin,

- Elle réduit le taux de démarque inconnue du magasin.

Ainsi, lorsque la démarque inconnue sur les articles en dépbt-vente est supportée
totalement ou partiellement par le magasin, les procedures et méthodes mises en place
doivent permettre de I'évaluer par rayon afin de l'intégrer au tableau de calcul de la
démarque inconnue totale. Les procédures de suivi doivent notamment permettre de
connaitre a chaque instant le détail des articles recus, vendus, repris par le déposant,

cassés et périmés ainsi que ceux qui figurent théoriqguement en stock.

Dans le cas inverse, lorsque la démarque inconnue est a la charge du fournisseur, le
calcul du taux de démarque inconnue ne doit pas tenir compte du chiffre d'affaires
réalisé en dépdt vente. En effet, le taux de démarque inconnue est égal a :

T= valeur de la démarque inconnue/Chiffre d’affaires

La valeur de la démarque inconnue ayant été calculée sur les marchandises qui
appartiennent a la surface de vente, il en découle par souci d’homogénéité, que le chiffre
d’affaires doit correspondre aux ventes d’articles géres en stock. Or, certains directeurs
de magasin insistent pour ne pas faire cette distinction, ce qui réduit fictivement le taux

de démarque.
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Par ailleurs, lorsqu’un fournisseur référencé en mode normal opte pour la formule du

dépdt-vente, il est impératif de :

- procéder a I’inventaire des articles en stock au niveau des réserves et des rayons,

- retourner ces articles au fournisseur qui remettra I’avoir correspondant. A défaut, la
surface de vente risque de comptabiliser en charge et de payer deux fois la méme
marchandise au fournisseur : la premiére fois, lorsque ce dernier était payé a chaque
livraison de marchandise et la seconde fois lorsque le fournisseur sera payé sur la

base des ventes réalisées.

3 Cas particuliers: les rayons frais

Les rayons frais font I'objet d'un suivi particulier de la part des directeurs de magasins
car d'une part le taux de perte y est trés important (5 & 6%) du fait qu'ils
commercialisent des produits rapidement périssables et d'autre part, les possibilités de
transformation et de rafraichissement de la marchandise y sont importantes. Exemple:
transformer des morceaux de viande en merguez, vendre de la mortadelle au KG alors
qu'elle a été achetée a l'unite, vendre des crevettes fraiches decortiquées, transformer du
pain rassis en chapelure, acheter un requin de 80kg alors que la partie vendable n'est que

de 60kg du fait de I'existence de chutes.

Si le recensement quotidien de la marchandise périmeée est réalisable et fait I'objet d'un
suivi sur les cahiers de démarque puis sur l'inventaire permanent, nous ne pouvons pas
en dire autant du processus de rafraichissement ou de transformation. Ce dernier est
rarement précédé de I'inventaire de la marchandise qui va étre transformée, ce qui donne

lieu au niveau de l'inventaire permanent a des stocks positifs et a des stocks négatifs.

Exemple:

achat de 10kg de viande a 50dh/kg

vente de 5kg a 60dh/kg sous le code 20681555

Les 5 kg restant sont transformeés en 2.5kg de viande hachée vendue a 80dh sous le code
20701000. L'inventaire permanent en quantités de ces articles se présentera comme sulit:
- pour le code 20681555, le stock théorique est de 10-5=5kg

- pour le code 20701000, le stock théorique est de -2.5kg
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Lors de l'inventaire fin de mois, le stock réel étant nul, la démarque sera de 2.5kg. Or,

cette démarque n'est pas réelle car les 2.5kg qui manquent correspondent aux chutes.

De méme, l'existence d'une activité industrielle au niveau du rayon Boulangerie
patisserie ne permet pas également de connaitre avec exactitude la démarque inconnue
au niveau de ce rayon. En effet, d'une part nous avons des entrées de matiéres premiéres
enregistrées dans des codes spécifiques et d'autre part nous avons des ventes de produits
finis enregistrées sous d'autres codes. Par conséquent, l'inventaire permanent des
matieres premieres n'est pas corrigé par les consommations et seul un inventaire

mensuel permet de régulariser cette situation.

En outre, le calcul de marge au niveau de ce rayon oblige les directeurs de magasins a
évaluer correctement le colt de production et a le corriger chaque fois que le colt des
intrants change. Cela suppose donc l'existence d'une comptabilité analytique avec tout

ce que cela induit comme informations a collecter et a traiter.

Pour toutes les raisons susmentionnées, les directeurs de magasin préferent intégrer la
démarque inconnue dans le calcul de la marge des rayons frais. Bien entendu, ils
gardent un ceil vigilant sur les articles frais qui ne subissent aucune transformation
(yaourt, lait UHT, Fromage en boites, ....) et restent comptables devant la direction

générale des écarts constatés lors de I'inventaire sur ces articles.

Cependant, une solution a cette situation existe et consiste a évaluer la démarque

inconnue en comparant la marge réalisée a celle qui aurait été réalisée en tenant compte

notamment de l'impact de toutes les opérations promotionnelles et des pertes

enregistrées. Pour ce faire, le directeur du magasin devra mettre en place une démarche

analytique lui permettant notamment de connaitre :

- le co(t standard de production de chaque article, modifié a chaque changement du
co(t d’un intrant,

- la production journaliére de produits finis et d’encours,

- I’inventaire des articles qui vont subir une transformation,

- I’inventaire des articles a jeter car impropres a la consommation,

- I’incidence de toutes les opérations promotionnelles sur les marges.
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CHAPITRE 2: LES ELEMENTS CONSTITUTIFS DE LA DEMARQUE
INCONNUE

La difference entre le stock existant et le stock comptable calculé, dénommée démarque

inconnue, constitue un des meilleurs indicateurs de gestion au sein de la grande

distribution et est la résultante de trois notions :

la partie connue qui est évaluable & condition de mettre en place les conditions de
son suivi: casse, date de péremption dépassée, vol répertorié,...on peut également
intégrer dans cette partie, les marges négatives ou injustifiées supportées par la
surface de vente en raison de défaillances de son systeme de contrble interne.
Malheureusement, nous n‘avons pu obtenir des données suffisamment fiables sur les

pertes connues au sein des principaux acteurs de la distribution moderne au Maroc,

la partie inconnue : a savoir I’écart sur stock dont I’origine demeure inexpliquée. Il
s’agit en fait d’une perte de chiffre d’affaires constituée de vols, de malversations, ..
Un autre élément entre en jeu a savoir la surmarque : en effet, le phénomene inverse
existe également. Par exemple, lorsque certains fournisseurs livrent gratuitement
des articles lors des promotions. Cette surmarque ne peut étre ignorée car cela sous-
entend que les pertes de marchandises sont beaucoup plus élevées. En outre, elle
peut étre un moyen pour les gestionnaires de camoufler volontairement une partie

de la démarque inconnue, ce qui représente un danger évident pour I’entreprise.

Les élements constitutifs de la démarque inconnue sont d’origines diverses. Il nous a

paru intéressant de les regrouper en cing catégories.

La premiere catégorie englobe les éléments qui proviennent d’un endommagement

physique des marchandises en stock entrainant leur disparition.

La deuxiéme catégorie, regroupe les vols pouvant étre commis par le personnel, au

niveau de la réception de la marchandise et par la clientéle.
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La troisiéme catégorie traite des diverses erreurs commises au niveau du magasin durant

toute la durée ou l'article est commercialisé.

La quatriéme catégorie est relative aux erreurs commises par les services administratifs
et comptables lors du rapprochement et du contrdle des factures tant sur les prix que sur

les quantités.

Enfin, la cinquiéme catégorie concerne les erreurs qui peuvent étre commises au

moment des inventaires.

SECTION 1: LES MARCHANDISES ENDOMMAGEES

L'endommagement de la marchandise peut étre le fait du personnel, de la clientéle et du

dépassement des dates de péremption.

1. La casse de marchandises
Elle se produit soit au moment ou les marchandises sont mises en dépdt, soit
lorsqu’elles sont transférées pour alimenter les rayons, soit lorsqu'elles sont transférées

d'un magasin excédentaire a un autre qui n'en a pas.

Généralement, des cahiers de casse prénumérotés sont tenus dans les grandes surfaces
par zone ( un cahier a la réception, un en réserve et un en magasin) pour identifier cette
casse. Cependant, le personnel évite de I’enregistrer et a méme tendance a la dissimuler
afin d’éviter toutes sanctions. Par conséquent, les pertes indiquées dans les carnets de

démarque ne représentent pas nécessairement la réalité.

Ainsi, lors des phases de rangement qui précédent les inventaires physiques, de grandes
quantités d'articles cassés sont souvent relevées. Aussi, les directeurs de magasins
devraient éviter de sanctionner la casse afin que son enregistrement sur les bons de

casse soit le plus exhaustif possible.

De plus, une source d'erreur est de saisir sur les cahiers de démarque la casse relative
aux articles en dépdt vente. Cette saisie ne peut étre faite que si le magasin supporte

totalement ou partiellement la démarque inconnue afférente a ces articles. A defaut, la
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saisie de cette source de démarque augmentera fictivement la partie connue et réduira la

partie inconnue de la démarque.

La casse peut également étre le fait de la clientéle. Cette forme de démarque est
intrinséque au systeme de distribution des grandes surfaces. Dans la mesure ou la
clientéle a un acces direct aux marchandises, cette forme de démarque est inévitable. Il
est important de noter qu'un magasin de 4000 m2 recoit environ 1,5 millions de visiteurs

par an.

Précisons que certaines périodes de I’année sont propices a ce type de démarque : Noél,
promotions, Achoura, AID AL ADHA.

2. Le dépassement des dates de péremption
C’est pendant la période des fétes ou durant le mois de Ramadan que I’on constate des
pertes élevées si le stockage a été trop important, comme par exemple les poissons, le

lait, les conserves,...

Ces dépassements de date peuvent egalement étre provoqués par une mauvaise gestion
des linéaires. Par exemple, lorsque la gondole est remplie, les chefs de rayons ne
mettent pas au devant du client la marchandise restante, donc plus ancienne. Ainsi,
lorsque les clients retournent des articles périmés, un contréle doit immédiatement étre

déclenché pour recenser les articles concernés et les retirer des rayons.
Une autre cause pouvant provoquer des pertes de marchandises est le mauvais réglage
des températures et les mauvais entretiens des bacs a surgelés, des meubles de froid et

des chambres froides.

Afin d'atténuer cette démarque, les magasins procédent a des baisses du prix de vente

sur les articles dont la date de péremption approche.
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SECTION 2: LES VOLS DE MARCHANDISES

C’est la composante la plus généralement citée pour expliquer la démarque inconnue.
Nous étudierons donc successivement les différentes formes de vol regroupées en

fonction des personnes qui les commettent.

Nous tenons a préciser que le vol de fonds monétaires n’a aucune incidence sur le
montant de la démarque inconnue. En effet, c’est le chiffre théorique des ventes d’un
rayon ressortant du logiciel de gestion commerciale et non le chiffre résultant du
contréle de la recette, qui est pris en compte dans les calculs d’approche de la démarque

inconnue.

1. Levol au niveau de la réception des marchandises

Il est certain qu'il n’est pas évident d'évaluer les détournements de marchandises
provenant du seul fait des transporteurs de ceux pouvant étre I’ceuvre des
réceptionnaires ou encore ceux issus d’une collusion entre livreurs, employés et
fournisseurs. En effet, de par sa position, en périphérie du magasin, le personnel de ce

service est en contact aisé et permanent avec I’extérieur.

Les détournements peuvent revétir plusieurs formes. A titre d'exemple, nous pouvons

citer :

e La quantité livrée n’est pas compléte, le camion repart avec un certain nombre
d’articles qu’il aurait d livrer alors que le bon de livraison est diment cacheté et
signé par le responsable de la réception,

e Lesarticles livrés au poids ne sont pas controlés,

e Le transporteur a pris des articles dans la cour de réception ou dans les réserves,

Il est impossible d’en connaitre I’ampleur, méme approximativement. Cependant, les
cas de vols gue nous avons eu I’occasion de voir a ce niveau nous pousse a penser que

les vols au niveau de la réception marchandise sont importants.

La réception doit donc étre effectuée tres soigneusement, méme si les contrdles portant
sur les unités livrées ne sont effectués qu'aprés dépotage. Dans le méme ordre d’idée, il
est souhaitable qu’un agent de sécurité soit en permanence sur le quai de déchargement.

31



Il est en effet aisé de subtiliser des produits lorsque plusieurs camions déchargent
successivement leurs marchandises, ces derniéres n’étant pas systématiquement rangées

aussitot en réserves.

D’apres les enseignements que nous avons pu tirer de l'expérience acquise, ces
détournements se produisent généralement tres tot dans la journée (dés I’ouverture de la

cour de réception) ou le dimanche au moment ou le mouvement de personnel est faible.

2. Les malversations du personnel
Une étude réalisée en France en novembre 1985 par I'Institut du Commerce et de la
Consommation révele que 40% de la démarque inconnue est du fait du personnel. Une

autre étude publiée sur le site www.sidep.com indique que le vol du personnel

représente 55% de la démarque inconnue.

Dans les faits, n’importe quel membre du personnel a la possibilité de voler des
marchandises dans une grande surface. Sans parler de la marchandise qui sort du
magasin en la dissimulant, une source non négligeable de démarque se situe au niveau
des caisses lorsqu’il y a notamment collusion entre la caissiere et un membre du

personnel ou lorsqu’il s’agit de clients qu’elle connait ( liens familiaux, amis...).

3. Lesvols commis par la clientéle

Les mémes études citées ci haut indiquent que 40% de la démarque inconnue est du fait
de la clientéle. Les directeurs de magasins ne se sont pas résignés a I’idée du vol. Mais
il est vraisemblable qu’a partir du moment ou il y a des marchandises a I’étalage des
magasins, il n’est plus possible d’échapper aux voleurs.

Il est intéressant, a ce niveau de I’analyse, de s’attarder sur des données chiffrées sur le
vol clientele recueillies a travers I’examen des documents établis par le service sécurité

d'un magasin opérant au Maroc:

e Le vol est particulierement fréquent les jours et heures de grande affluence, c’est
a dire le vendredi soir, le samedi et veilles de féte, de 10 heures a 12 heures et de
17 heures a 19 heures, les jours et heures de faible fréquentation, du fait qu’il y a

moins de personnel pour surveiller notamment les matinées des lundis et jeudis,
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e En général, les rayons concernés sont ceux ou I’on recense des articles chers et
peu encombrants ou faciles a dissimuler (caméras, lames a raser, piles, verres,

cosmétiques, CD, cassettes audio,....).

e A partir de I'exploitation des registres d'interception consultés, I’age des

fraudeurs se présente comme suit:

Moins de 25 ans 20%
26 440 ans 30%
41 a55ans 35%
55 ans et plus 15%

Ces quelques données chiffrées seront intéressantes a exploiter lorsque les dirigeants se
poseront la question de la mise en place de systémes de protection afin de mieux les
adapter au contexte de chaque magasin, en tenant compte de la concurrence et de sa
zone de chalandise. Il ne faut néanmoins pas perdre de vue que les statistiques établies
sont faites a partir du profil des voleurs qui ont été appréhendés. Or, il est certain que ce
n'est que la partie visible de I’iceberg, ce qui peut influer de facon radicale les

pourcentages établis.

Une autre source de démarque qui peut étre assimilée au vol est la consommation sur
place et qui est difficilement contrélable. Ainsi, a titre d'exemple, le rayon boulangerie-
patisserie et olives, la biscuiterie et la confiserie, les boissons connaissent un taux de
consommation important et les chefs de rayon relévent quotidiennement des dizaines de

pains consommes a moitié et de boites de patisserie éventrees.

Par ailleurs, se pose la question s'il faut intégrer dans les calculs d'approche de la
démarque inconnue les marchandises vendues par chéques impayés et que la société

n'est pas parvenue a recouvrer a la date de I'inventaire.

En principe, cet élément ne fait jamais partie du calcul de la démarque. Or, dans le
contexte national actuel, caractérisé par un laxisme important au niveau des bangues et
des autorités publiques ainsi que par des procédures de recouvrement et de prévention
généralement inefficaces, nous pensons qu'il y lieu d'intégrer au calcul les marchandises

afférentes aux cheques impayeés dont le recouvrement est fortement compromis.
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SECTION 3: LES ERREURS COMMISES AU NIVEAU DE LA SALLE DE VENTE

Nous étudierons dans cette partie les principales sources de démarque qui ont pour
origine les erreurs commises au sein de la salle de vente. Nous les avons regroupées en

fonction de I’emplacement dans le magasin ou elles ont été générées.

1. L'étiquetage des marchandises

Les articles peuvent étre étiquetés dés leur fabrication par le fabricant ou lorsqu'ils sont
livrés au magasin. L'étiquetage s'effectue par I'apposition d'un adhésif contenant un code
a barre qui est I'équivalent d'une carte d'identité pour l'article. En effet, I'emplacement,
I'espacement, la largeur des barres représentent une information spécifique de Il'article et
I'identifie totalement. La transposition de toutes ces informations en langage numérique

présente I'avantage de les faire lire par un appareil appelé scanner.

La procédure mise en place pour I’étiquetage des produits qui ne sont pas étiquetés a
I'origine doit étre clairement définie afin d’éviter au maximum toute erreur consistant a
coller sur l'article une étiquette qui ne le concerne pas. Il arrive souvent que le service
chargé de I'édition des étiquettes ne récupére pas les éetiquettes non utilisées pour les

confier au service sécurité pour destruction.

En outre, des fraudes se manifestent également lorsque :
- le matériel d’étiquetage n'est pas rangeé en lieu sdr,
- I'étiquette n'est pas collée sur une surface qui retient I'adhésif,
- la société n'utilise pas des étiquettes dites "zigzag". Ces étiquettes se déchirent
systématiquement le long du code a barres chaque fois qu'on essaie de I'enlever,
- des sondages par scanner au niveau des rayons ne sont pas régulierement

effectués pour détecter d'éventuelles anomalies d’étiquetage.

De méme, la procédure de réetiquetage des articles, lorsqu'il y a notamment une
variation des prix de vente, n’est pas toujours sécurisée au maximum afin d'éviter une
utilisation frauduleuse des étiquettes. Ainsi, il est nécessaire de faire I'inventaire des
articles dont les étiquettes vont étre refaites et d'éditer le nombre exact d'étiquettes sous
la supervision d'un contrleur ou d'un agent de sécurité et éviter que I'édition des

étiquettes ne se fasse que sur la base d'instructions verbales. Bien entendu, le
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réetiquetage ne doit pas se faire au niveau des rayons mais dans une salle réservee a cet
effet.

2. Lacirculation de la marchandise et son retour aux fournisseurs

Il s’agit par exemple d’une absence de documents accompagnant la marchandise dans
ses déplacements des réserves a la surface de vente, lorsque ces derniers sont éloignés
du magasin. Il est nécessaire de pouvoir suivre la marchandise depuis son entrée dans le

magasin jusqu’a sa sortie aux caisses.

Pour ce qui est des prélevements inter rayons, l'inexistence de fiches de transfert de
marchandises du rayon vendeur au rayon acheteur ou du magasin au service décoration

donne lieu a constatation d'écarts lors des inventaires.

Par ailleurs, I'expérience vecue nous a montré que les retours de marchandises aux
fournisseurs ne sont pas toujours saisis sur le logiciel de gestion commerciale. Les
procédures ne prévoient pas toujours des contréles inopinés pour vérifier I'exhaustivité
de la saisie des retours définitifs et pour s'assurer que les retours pour échange de
marchandises sont automatiquement saisis en retours definitifs lorsque I'échange tarde a

se concrétiser.

3. Leserreurs au niveau des balances

Les balances électroniques prévoient des codes pour chaque article qui sont différents
des codes figurant sur le logiciel de gestion commerciale. Pour ce faire, un
"rattachement” des deux codes est effectué et permet au logiciel de gestion commerciale

de reconnaitre le code balance.

De plus, les articles a la pesée peuvent étre gérés soit selon le critére du poids soit sur
celui du prix. Le premier mode est applicable lorsqu’il y a une faible probabilité que le
prix affiché a la caisse soit différent de celui qui est enregistré sur la balance
électronique. Par contre, lorsque ce risque existe et que le magasin cherche a éviter les
contestations de la clientéle, la gestion des articles a la pesée se fait selon le critére du

prix.
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Les erreurs au niveau des articles qui sont vendus au poids est une source de démargque.
En effet, le préposé au niveau de la balance peut commettre des erreurs lors de la saisie
du code balance de l'article ou du poids de la marchandise. Cette source de démarque
existe essentiellement au niveau des rayons Boulangerie - Patisserie, fruits et légumes,
poissonnerie, charcuterie et fromagerie et epices olives. Certains articles de rayons non

alimentaires sont également concernés tels la porcelaine ou le textile.

A ce titre, il est demandé aux caissieres d'étre vigilantes lorsqu'elles passent au scanner
des articles pesés et de s'assurer que l'article dans le sachet correspond bien a ce qui est

noté sur l'étiquette.

Par ailleurs, une autre source de démarque existe lorsque les articles sont gérés au
niveau des balances selon le critére du prix. Ainsi, a titre d'exemple, lorsqu'un client
achéte 1kg de gruyeére au prix promotionnel de 90dh/kg (prix balance) alors que ce prix
au niveau du logiciel commercial est de 95dh/kg, la sortie de marchandise au niveau de
I'inventaire permanent est enregistrée pour 0,94kg (90dh/95dh le kilo) au lieu de 1kg.
D'ou lors de I'inventaire, une démarque inconnue de 0,06kg (1kg-0,94kg).

D’ou la nécessité, au niveau des rayons frais, de faire des inventaires mensuels afin de

I’évolution des marges dégagées.

SECTION 4: LES ERREURS COMMISES AU NIVEAU DES SERVICES ADMINISTRATIFS

La démarque inconnue peut également trouver naissance dans les taches purement
administratives. En effet, étant définie comme la différence entre le stock réel et le stock
comptable théorique, toute erreur commise dans la détermination de ce dernier montant

entraine une mauvaise évaluation de la démarque.

1. L’enregistrement et le contr6le des factures

Le controle de la facture avec le bon de réception des marchandises, comme cela doit
d’ailleurs se faire dans toute entreprise, doit étre correctement effectué. La seule
différence réside dans le nombre d’opérations a traiter qui est considérable dans la
distribution. En moyenne, une surface de vente qui réalise un chiffre d’affaires

quotidien de 500KDH recoit environ 1500 factures par mois.
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Au sein de la société, un service contrdle facture est spécialement dédié a cette tache. Il
est généralement rattaché a la direction financiere au méme titre que le service
comptable. L’expérience prouve qu’un nombre important d’erreurs est relevé lors du
rapprochement de la facture et du bon de réception valorisé portant sur les quantités, les
prix ainsi que sur les références. Ces erreurs doivent obligatoirement étre identifiees par
les contrdleurs factures et faire lI'objet d'une confirmation écrite aupres des directeurs de

magasin et des acheteurs sur la base de documents prénumérotes.

Par ailleurs, I’enregistrement des factures peut également générer, de facon artificielle,
de la démarque, par exemple lorsqu’il y a double comptabilisation d’achat, de retours de
marchandises ou encore lorsqu’il existe des litiges non résolus avec les fournisseurs

avant la date de I’inventaire.

2. Le controle des conditions commerciales

La encore, le probleme n’est pas spécifique a la distribution mais il se pose avec
d’autant plus d’acuité qu’il y a a peu prés 20.000 références ainsi que des milliers de
réceptions de marchandise a gérer. Lorsque la maitrise des prix d'achat et des remises y
afférentes est insuffisante, la démarque inconnue peut s'en trouver influencée a la hausse
comme a la baisse. En effet, si les prix d'achat insérés au niveau du logiciel de gestion
commerciale sont incorrects, la valeur des achats et celle des stocks théoriques est

erronée.

De plus, d’une commande a I’autre, le prix d’achat varie et il y a presque toujours un
élément qui vient le modifier. Il s’agit tantét de remise quantitative, tantét de remise
promotionnelle obtenue aupres du fournisseur. 1l conviendra par conséquent de vérifier
avec soin que les conditions qui ont pu étre obtenues par les services acheteurs ont bien

été répercutées sur la facture du fournisseur.

Exemple: soit le 2/12/02, une réception de 1000 unités valorisée au prix inséré de 5dh et
vendues 6dh. Le fournisseur remet le 15/12 la facture qui indique un prix de 5,5dh.
L'acheteur confirme qu'il s'est trompé lors de la saisie du tarif et la valeur de la réception
est modifiée. Entre le 2/12 et le 15/12, 600 unités ont été vendues avec une marge
informatique de 600DH et du 16/12 au 31/12, 250 unités ont été vendues 