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Quelles que soient les diligences de 1'auditeur,
I' accroissement des risques, la montée des exigences de la
clientéle et des forces concurrentielles celui-ci est 'obligé a
mettre a jour continuellement la démarche qu'il adopte pour
évaluer n’ importe quel systéme de controle interne.

L’ objectif, qu’ il poursuit en appréciant les forces et les
faiblesses, est de déterminer dans quelle mesure il pourra
s’ appuyer sur ce controle interne pour définir la nature,
I' étendue et le calendrier des travaux.

Tout au long des travaux qu’ il réalisera dans le cadre de
I' appréciation du controle interne, I’ auditeur ne devra pas
perdre de vue cet aspect décisionnel et déterminant qu'est la
phase du controle des comptes.

On doit de prime abord identifier le systéme de controle
interne lié au cycle ventes- clients. Il s'agit de recenser et
formaliser toutes les procédures qui caractérisent le

déroulement des opérations relatives a ce cycle.
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1-Importance du cycle Ventes/Clients pour I'entrepri:

La Fonction ventes, fonction carrefour au service des autres
fonctions internes, est I’ une des plus importantes sources de valeur
ajoutée pour toute entreprise.

Appréhendée dans un contexte global de 1'entreprise, la fonction
ventes occupe une place prépondérante dans la structure générale
puisqu'elle exprime 1'aboutissement d'un processus plus ou moins
complexe de fabrication d'un produit final de qualité pour le
commercialiser ensuite aupres des clients. Ceci lui confére un role moteur
dans le fonctionnement général et la bonne marche de I’ organisation.

Les responsabilités des vendeurs / clients consistent
principalement a s'assurer que le produit et/ou service vendu soit
conforme aux exigences spécifiées. Ceci implique, entre autres, les
actions suivantes:

§ Comprendre le besoin externe et adapter l'offre a la demande

§ Identifier et maitriser les risques de vente

§ Fidéliser ses clients

§ [Etablir de bonnes relations avec les clients: usuelles (court,
moyen terme), partenariales (moyen, long terme)

§ Associer les services techniques a toute idée ou action
pouvant contribuer a I’ amélioration des performances des produits ou
services vendus.

§ Promouvoir l'esprit d'innovation et de compétitivité en
ameéliorant constamment la qualité des services rendus et des produits
vendus et en restant ouvert sur l'environnement et sur 1'offre des
concurrents.

Dans son fonctionnement quotidien, le systéme
Ventes- Clients a pour principale mission de répondre aux besoins et
exigences externes en offrant lesproduits demandés au meilleur prix, avec
la qualité requise et dans les délais convenus. Pour ce faire, les auditeurs
sont appelés a dérouler leurs missions dans le respect des normes de la

profession d’ audit, du code déontologique et a procéder aux controles
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nécessaires conformément aux programmes de vérification comptable.

L’ auditeur doit acquérir une connaissance générale des opérations du
cycle. Cen’ est qu’ a cette condition qu’ il pourra analyser de maniére
pertinente les opérations intervenues durant I’  exercice, pour ce faire il
devra prendre connaissance si possible d’ un certain nombre de données

statistiques, appelées données significatives, concernant ce cycle.
2-La description du cycle ventes/clients:

Pour émettre une opinion sur la régularité et la sincérité des
comptes correspondant au cycle ventes/clients, I' auditeur va dérouler une
démarche composée de trois étapes essentielles lui permettant de:

§ Assimiler les particularités du cycle ventes/clients de
I’ entreprise auditée cette étape de prise de connaissance et
d’ orientation des travaux;

§ Comprendre et évaluer son systéme d’ organisation administrative
et des sécurités qui y sont rattachées: ¢’ est I’ étape de I’ évaluation du
controle interne;

§ Valider et examiner directement les comptes et les documents
financiers correspondants a ce cycle; ¢ est1 étape du controle des

comptes

Les différents services intervenant dans la mise en uvre des

procédures sont identifiés ainsi pour le cycle ventes/clients:

§ Service:« Administration des ventes» _ : il est essentiellement
chargé du traitement et du suivi de I’ exécution de la commande clients

§ Service « Approbation des crédits» __: il a pour role, pour les

ventes autres qu’ au détail, de donner son approbation avant le
traitement de la commande. L’ activité de contentieux lui est

généralement rattachée.
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§ Service «  expédition» :il doit s’assurer qu’aucune marchandise

n’ est livrée sans autorisation correspondante (ordre de livraison, ordre

de travail)

§ Service « facturation»  : rattaché généralement au service

comptable, il prend en charge I’ établissement des factures a partir

d’ informations communiquées par les autres services.

§ Service « comptes clients» il enregistre les factures ventes et

doit s’ assurer que le total enregistré correspond bien aux éléments
transmis par le service « facturation».
Le cycle peut étre décomposé en €tapes a la réalisation desquelles
participent divers intervenants de 1’ entreprise:
L’ acceptation, le traitement et I’ exécution de la commande
La facturation
L’ enregistrement des factures
Le suivi des comptes clients
Le suivi des encaissements
Le suivi des retours
Dés lors I' analyse du cycle passe par une description des étapes—
soit de facon rédactionnelle, soit par des diagramme de flux- et de

I' organisation des services concerneés.

3-Les principales données significatives:

La premiere approche de tout cycle, comme de tout travail
d’ audit, passe par la réunion des principales données significatives:
§ Le nombre de clients
§ Le chiffre d’ affaires annuel
§ La valeur du poste des créances clients, comprenant les
factures a établir
§ Le ratio de crédit clients, exprimant les délais de reglement des
clients en jours de chiffre d’ affaires
§ Les devises utilisées pour la facturation et I’ encaissement

§ Le nombre de factures émises par mois et leur valeur moyenne

Cycle ventes clients
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§ Le nombre annuel des avoirs émis
§ Les modes de réglement habituels (chéques, cartes de crédit,
numéraire, effets de commerce)

Ces premiers €éléments permettent une orientation sur ce cycle,
vers les zones a priori sensible propres a I’ entreprise examinée du point
de vue du controle interne.

Il apparait évidemment que les degrés de satisfaction des
résultats du controéle interne de ce cycle different selon les
caractéristiques du suivi clients (leur classement en catégories, leur
relance, les modes de réglement) , ainsi quel’ existence de procédures

rigoureuses de suivi des commandes, facturations, livraisons...

4- Objectifs du contréle interne:

Pour le cycle ventes/clients, I’ auditeur identifie les endroits dans
le flux des opérations ou les objets de contréle pourraient ne pas étre
atteints; ¢’ est-a-dire qu’ il identifie les risques d’ erreurs dans le flux de
traitement. Ces endroits sont ceux ou des controles sont nécessaires.

I1 peut les identifier dans le cycle, en posant une série de questions
permettant de déterminer si chacun des sept objectifs de controle est
atteint, ou encore d’ utiliser des affirmations. Ces questions ou
affirmations sont formuléesen liaison avec le flux des données décrit
dans le diagramme de circulation ou dans le narratif, et se concentrent
sur les endroits, dans le flux des opérations, ou les données sont
générées, transférées ou modifiées.

Le flux de traitement dans un cycle ventes/clients comprend
habituellement la prise des commandes, I approbation du crédit,

I’ émission des bons de commande I’ expédition des produits, la
facturation au client et la comptabilisation dans les comptes ventes et
clients.

Dans un cycle vente classique, les sept objectifs et les exemples de
questions qui aident a déterminer les endroits ou des contrdles sont

nécessaires et s’ il existe des controles pertinents sont les suivants:

Cycle ventes clients
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Objectif dexhaustivité des enregistrements des ventes:

Il existe des procédures pour empécher ou détecter la non
comptabilisation des ventes dans les livres.

Pour atteindre cet objectif, un certain nombre de questions est posé,
a savoir:

Quelles sont les procédures manuelles et informatiques mises en
place par la société pour s’ assurer que:

UUn bon d’ expédition est émis pour toute expédition de
marchandises;

UToute prestation de services facturables rendue par le personnel
de la société est enregistrée;

ULe service de facturation est informé de toute expédition de
marchandises ou de toute prestation de services;

UDes factures sont émises ou que le client est informé pour tout
produit expédié ou toute prestation de services rendue facturable;

UToutes les factures de ventes sont comptabilisées dans le journal
des ventes et en comptabilité auxiliaire clients;

UUn bon de réception est émis pour tout retour de marchandises
par le client;

ULes retours de marchandises pour émission d’ avoirs sont
distingués des autres retours, tels que ceux pour réparation;

ULes services concernés sont avisés chaque fois qu un avoir est a

consentir pour retour de marchandises ou pour d’ autres raisons
appropriées;
UDes avoirs sont émis chaque fois qu’ un crédit est a consentir

pour retour de marchandises ou pour d’ autres raisons appropriées;
UTous les avoirs sont comptabilisés dans le journal des avoirs et

en comptabilité auxiliaire clients.

Objectif de réalité des enregistrements

Les questions a poser, pour s’ assurer que des ventes ou avoirs fictifs
ne sont pas comptabilisés dans les livres ou encore qu’ une méme
opération n’ est pas comptabilisée plusieurs fois, sont les suivantes:

Quelles sont les mesures prises par la société pour s’ assurer que:

Cycle ventes clients
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ULes marchandises sont expédiées au bon client;

ULe service expéditions n° émet pas de bons d’ expédition pour des
produits non expédiés;

ULes factures de ventes ne comportent pas d°  erreurs de quantités
de marchandises expédiées ou de prestations effectuées;

UDes factures (ou d’ autres moyens d’ informations du client) ne
sont pas €émises et des ventes ne sont pas comptabilisées pour
des marchandises non expédiées ou des prestations de services
non effectuées;

Ulln’ y a pas de double facturation de la méme vente ou de double
comptabilisation de la méme facture;

ULes bons de réception ne sont émis que pour des marchandises
retournées par le client pour avoirs;

ULes avoirs ne comportent pas d’ erreurs de quantités pour les
marchandises retournées;

UDes avoirs ne sont pas émis et que des retours de marchandises
et des rabais ne sont pas comptabilisés, quand les marchandises
n’ ont pas €té retournées pour avoirs ou quand des crédits n° ont
pas €té accordés pour d’ autres raisons;

Ulln° y a pas de double émission ou comptabilisation d’ avoirs pour

un méme retour sur ventes ou un méme rabais accordé;

Objectif de | évaluation correcte des enregistrements:

Il existe des procédures pour vérifier que les ventes et avoirs ne
sont pas valorisés a des montants erronés. A ce niveau, on peut poser
les questions suivantes:

Quelles sont les procédures mises en place pour garantir que:

ULes bons prix unitaires de vente sont utilisés sur les factures;

ULes multiplications des quantités par les prix unitaires sont
exactes;

Ulln° existe pas d’ erreurs de calculs dans les autres éléments
monétaires figurant sur les factures des ventes ou sur les relevés

mensuels, tels que les escomptes pour paiement comptant, la
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TVA et la déduction des avances ou des dépots versés par les
clients;

Ulln’ y a pas d’erreurs d’ additions dans les factures de vente ou les
avoirs;

ULes bons prix sont utilisés pour les avoirs;

Obijectif de spécialisation des exercices

Pour s’ assurer que les avoirs et ventes ne sont pas comptabilisés
dans la mauvaise période, un certain nombre de question est posé€, a
savoir:

Que prévoit la société pour vérifier que:

ULa facturation est faite sans délai chaque fois que des
marchandises sont expédiées ou des prestations de services
rendues;

ULes bons d° expédition et les factures de ventes refletent les dates
réelles des opérations;

ULes factures de vente sont comptabilisées sans délai dans le
journal des ventes;

ULes informations relatives a la séparation des exercices sont
obtenues et utilisées;

ULa comptabilité est informée rapidement de tout retour de
marchandises pour avoir ou de tout crédit accordé pour d’ autres
raisons appropriées;

ULes avoirs et les fichiers de données mentionnent les dates réelles
d’ opérations;

ULes avoirs sont comptabilisés sans délai dans le journal des

avoirs.

Objectif de 1 _imputation correcte des enregistrements

Des procédures sont instaurées pour vérifier que les avoirs et ventes
sont débités et crédités aux bons comptes du grand-livre et de la

comptabilité auxiliaire.
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Les questions suivantes sont posées a cet effet:
Quelles sont les procédures mises en place par la société pour
S’ assurer que:

Ulln’ y a pas sur les factures de ventes des erreurs sur le nom ou
le code client, ainsi que sur la description des marchandises
expédiées ou des prestations de services rendues;

Ulln® yapasd erreurs de codification des ventes pour imputation
aux comptes du grand-livre, tels que ventes, TVA a payer et
clients;

Ulln® yapasd erreurs de codification des ventes ou avoirs pour
imputation aux comptes de comptabilité auxiliaire ou analytique,
tels que branche ou filiale, type de produit et client;

Ulln” y a pas dans les avoirs d’ erreurs sur le nom et le code client,

ainsi que sur la description des marchandises retournées;

Objectif de totalisation correcte des enregistrements

Une question est posée pour s’ assurer que les débits et crédits dans
les journaux li€s aux ventes et avoirs sont correctement additionnés:
UQuelles sont les procédures manuelles et informatiques mises en
place par la société pour s’ assurer qu’ iln’ y a pas d’ erreurs de
totalisation des ventes et des avoirs (par exemple dans les sous-

totaux etles totaux des journaux de ventes ou d’ avoirs);

Objectif denregistrement et de centralisation corrects des
ventes et avoirs comptabilisés

Il existe des controéles pour s° assurer que les totaux des fichiers de
ventes et d’ avoirs sont correctement reportés dans les grands livres.

Pour atteindre cet objectif, un certain nombre de questions est posé,
a savoir:

Quelles sont les procédures mises en place pour s’ assurer que:

Ulln’ y a pas d’ erreurs de centralisation des totaux des journaux de

ventes ou d’ avoirs aux grands livres;
Ulln” vy a pas de double enregistrement ou centralisation dans le

grand livre ou en comptabilité auxiliaire

Cycle ventes clients 12
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5- Lévaluation des points forts et des faiblesses:

Il1 s agit pour I’ auditeur de mettre en évidence les points forts du
cycle étudié afin d’ orienter la nature et I'étendue du controle quantitatifs a
mettre en uvre, mais aussi de déceler les points faibles, en précisant la
nature du risque ainsi engendré, et ses implications comptables.

Afin de faciliter le travail des auditeurs, des guides d° évaluation de
controle interne, accompagnés de questionnaires, permettent de travailler
avec un aide mémoire méthodologique. Pour reprendre 1’ exemple
précédent, entre autre procédures envisageables permettant de s° assurer

de la correcte recouvrabilité des créances, on reléve:

e [’ existence d’ un service indépendant, chargé du suivi et de la
gestion du risque clients, avec des procédures d’ octroi de crédit,
I' établissement d’° wune « liste noire» (liste des clients jugés
indésirables compte tenu de leur insolvabilité probable) et de fiches
de renseignement par client;
¢ Un blocage automatique des commandes, en cas de liste noire ou de
dépassement du plafond du credit d’ un nouveau client;
e L’ approbation ou la validation systématique des commandes avant
I' expédition des marchandises;
Cet aide mémoire ne sert cependant que de support, et ne peut remplacer
le regard critique de I auditeur. En effet chaque entreprise a ses
particularités et, s’ il est vrai que certaines procédures semblent étre des

points forts évidents, il faut étre capable d’ analyser chaque situation.

Par exemple, la revue des factures d’ achat importantes par le
Directeur général, dans une petite structure, peut étre considérée comme
un point fort. Pourtant, cette revue ne peut étre efficace et fiable que si elle
s’ applique aux factures d’ achat supérieures a un certain montant.

En effet on se doute qu” un Directeur général n’ a pas le temps

matériel de passer de passer en revue la totalité des factures d° achat. Le
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risque, en I’ occurrence, est que sa revue ne soit pas un point de controle

réel, mais une simple formalité.

base:

La qualité du controle interne repose sur certains principes de

La séparation des foncions permet le controle réciproque dans
I' exécution, des taches et  évite qu° une méme personne puisse
commettre une erreur ou une intégralité, en ayant la possibilité de la
dissimuler.

La matérialisation des taches assure leur réalisation et leur
unicité; un exemple simple est la comptabilisation des factures: il
n’ est indispensable que toutes les factures soient comptabilisés. la
matérialisation de la comptabilisation, par opposition d’ un tampon,
des dates et signatures, permet de suivre le chemin comptable et
d’ identifier la personne susceptible de fournir des éléments
d’ informations sur la facture concernée.

La prénumeérotation des documents papier permet, si leur suivi
séquentiel peut étre assuré et donc si elle est effectivement exploitée,
de vérifier leur correct enregistrement, a savoir le respect des
principes d’ unicité et d* exhaustivité (exemples: factures client
numérotées a leur émission, factures fournisseurs enregistrées et
numérotées deés leur réception, bons de réception et d’ expédition,
bon de commande).

La mise en place de controles particuliers pour les situations
exceptionnelles .Par exemple: ventes au comptant pour la plupart
des entreprises, demandes d’ avoir et notamment des avoirs sans
retour), ventes a tarifs exceptionnellement bas, octroi de délais de

réglement anormalement long.

Apres cette description du cycle, I’ auditeur a une vision transversale

des procédures appliquées par les différents services. Cela lui permet

éventuellement de remettre en question ce qui peut étre considérés comme

un point fort par un service mais estperverti par la pratique quotidienne.

Cycle ventes clients
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L’ appréciation du systéeme du controle interne de la fonction
« Client/Facturation /Recouvrement» permet al’ auditeur de s’ assurer

que:

e Les séparations de fonctions sont suffisantes;

e Toutes les ventes sont facturées et enregistrées dans la bonne
période;

* La chaine de facturation est correctement maitrisée;

e L’ application de la législation en vigueur est correctement observée;

e Toutes les réclamations sont traitées avec diligence et comptabilisées

sur la bonne période;

* Les créances sont recouvrées avec cé€lérité et dans le respect des
clauses contractuelles;
Il est a noter qu’ une attention particuliére sera portée sur les points

suivants:
4 Les préfinancements et les avances consenties par les clients;

¢ Les comptesdes administrations et les établissement publics

Cycle ventes clients 15



Audit financier et ComEtable ENCG

6- Exemple de guide standard dévaluation du cycle

ventes/clients:

Objectifs daudit

Risque potentiel

Contrbles de procédures envisageable

192]

1- toutes les ventes
sont saisis et

enregistrées

Sortie de marchandis
ou prestations réalisé
non facturées: risque

de perte

psSéparation des fonctions livraison et

Hacturation

- Sécurité physique des stocks et lien

entre la sortie de stock et la facturatio
-Rapprochement des bons de livraiso

des bons de sortie de stocks et

factures.
- Pré numérotation des bons de livrais
des bons de stocks, des factures et su
régulier des séquences

- Suivi des commandes non facturées
antériorité de date de commande

- Rapprochement des quantités
commandées, livrées et facturées

- Suivi des livraisons partielles

- Contrble des ventes au comptant

- Contréle des conditions dannulatiorn

des ventes.

n

mouvements dinventaire permanent des

on,

Vi

par

Cycle ventes clients
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2- toutes les ventes
enregistrées
correspondent a des
livraisons ou a des

prestations effective

Retours de
marchandises nayant
pas donné lieu a
émission dun avoir:
- risque de
détournement de la
marchandise,
- risque de non
détection des avoirs g
établir a la cloture de

exercice

Non- comptabilisation
des factures et/ou deg
avoirs émis:
Risque de perte
Risque de

détournement

Surévaluation du
chiffre daffaires ou de

la marge brute.

S

-Séparation des fonctions stockage
facturation

-Suivi particulier des entrées en stock
aux retours

-Emission systématique dun bon de
retour pré numéroté

-Pré numérotation des avoirs et lien av
les bons de retour

-Lettrage des retours et des avoirs ém

-Séparation des fonctions facturation ¢

,comptabilisation
-mouvements automatiques du journa

des ventes lors deéimission de la factu

|

iées

ec

t

e,

sinon existence dun controle de séqugnce

numérique par une personne
indépendante s assurant de la
comptabilisation de | intégralité des
factures

-Centralisation automatique du journa
des ventes en comptabilité
-Rapprochement des factures et des
commandes

-Rapprochement des factures et des

sorties de stocks comptables

Cycle ventes clients
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Avoir non justifiés

3-les ventes (ou avo|thiffre daffaires

émis sur retours
clients) enregistrées
sont correctement

évalués

incorrect et risque de
perte ou de litiges avs

les clients

‘Vérification de | impossibilité démettrg¢

et de comptabiliser plusieurs factures
pour une méme expédition
-Expédition directe des factures aux
clients par le service facturation
-Procédure dautorisation préalable des
demandes davoirs

-Séparation de fonction entre

autorisation et Emission de | avoir

-Rapprochement des avoirs émis et de
entrées en stock comptables avec la
facture dorigine

-Analyse et justification par une persol
indépendante des avoirs sans retours
(annulation de factures, rabais hors
facture)

-Expédition directe des avoirs aux clie
par le service facturation.
-Etablissement de tarifs approuvés et
régulierement mis a jour
pcProtection du fichier tarif

-Lien entre le prix commande,le prix
facturé et le prix tarif

-Suivi spécifigue des commandes et
ventes réalisées a des prix différents g
prix tarifs

-Suivi et contrble des rabais, remises,

ristournes accordés sans facture.

14

S

ne

nts

es
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4-les ventes (ou
avoirs) sont
enregistrées sur la

bonne période

Mauvais rattachemen
des charges et des

produits

-Suivi des ventes au personnel et au

comptant

et la facture dorigine.

-Vérification des taux de TVA utilisés

-Les taux de change utilisés doivent 4
régulierement transmis aux personnes
chargées de la comptabilisation.

-Les montants en devises doivent étr

facilement identifiables pour permettr

exercice.

k-Dispositif de cl6ture et procédures
arrété permettant un recensement
exhaustif et réel:
des avoirs a établir
des factures a établir
-Traitementsmanuels ou informatiques
permettant un lettrage:
des retours et des entrées en stoc
avec les avoirs,
des sorties de stock avec les facty
-Recensement des produits et chargg
divers rattachés au cycle ventes/clien
(ristournes de fin dannée, commissio

dues )

-Lien entre les avoirs émis pour retoufs

actualisation des taux a la cléture de

ptre

192

1974

14

4

Ires.

ts
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5- les ventes (ou
avoirs) enregistrées
sont correctement
imputées, totalisées

centralisées.

6- les montants
facturés sont

recouvrables.

§ Litiges clients.

§ Mauvaise analyse
des comptes:
risque de non
recouvrement ou
de recouvrement

tardif des créance

Ventes effectuées a d
clients non solvables:
risque de perte des
créances et des

commandes en cours

Existence de factures

arriérées.

-Regles de mise a jour du fichier client

-Vérification des imputations portées s
les factures.
-Lettrage régulier des comptes client
-Modalités de détection et de traitem
des erreurs dimputation.

5.-Rapprochement des journaux et

générale.

-Envoide relevés mensuels aux client

esExistence dun service indépendant
chargé du suivi et de la gestion du risc
clients:

- procédure doctroi de crédits,

existence dune «liste noire»

-Blocage automatique des commande
cas de «liste noire dépassement

du plafond de crédit ou nouveau client
-Approbation ou validation systématig

des commandes avantekpédition.

-Relance systématique des arriérés.

-Imputation rapide des impayés.

. fiche de renseignements par client].

-Existence dune balance par antériorif

ur

bNt

balances auxiliaires avec la comptabifité

T

ue

b €N

S

ue

s'D\
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7- Les encaissemenf{dNon enregistrement guSéparation des fonctions encaisseme

sont correctement

enregistrés

enregistrement avec
retard des
encaissements:
. risque de
détournement o

de perte,

de la gestion de

trésorerie, crédifsAutorisation des délais de reglement

clients anormau

-Procédure dautorisation, par une

personne responsable et indépendant

suivi clients, de lenregistrement des

créances irrécouvrables et des reports
échéances.

-Fixation dune politique claire pour

douteuses.
-Regles précises de dépréciation des

comptes clients

suivi des comptes clients.

-Regles de suivi des encaissements rg
fcomptabilisés et imputés aux comptes

clients

non optimisatio -Suivi des ventes au comptant, contr§

de caisse

paccordés aux clients en accord avec I3

politique générale de crédit de la socig

137
o
c

enregistrement des créances en créance

Nt et

cus

es

te.
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8- les flux de Paiement de primes |[Rapprochement entre les données
facturation et injustifiées. comptables et les bases de
encaissement Omission de commissionnement.

servant a calculer legcomptabilisation de

primes sont primes dues sur le bop
correctement exercice comptable.
appréhendés
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7-Questionnaire d'appréciation du contréle interne d
Ventesclients.

1l. Prise de commande

1.Comment s'assure t- on que les prix et le montant de la vente sont corfects ?

2.Comment s'assure t- on que toutes les commandes ont bien été saisieq ?

3.Comment élimine t- on le risque de double saisie des ventes ?

4.Comment s'assure t- on que seules les personnes habilitées peuvent effectuer
des prises de commandes ?

5.Quelle est la procédure d'approbation des conditions et prix de vente ?

6.Comment la société détecte t- elle des ventes a des clients fictifs ?

7.Comment I'établissement et le respect des limites de crédit par client qont-ils

contrélés ?

2. Distribution et Expédition

1.Comment s'assure t- on que les produits expédiés correspondent aux pjroduits
commandés et que les expéditions sont correctement enregistrées

comptablement?

2.Comment s'assure-t-on que les livraisons sont enregistrées sur le bon gxercice

3.Comment s'assure t- on que les transactions de ventes sont enregistré¢s sur le

bon exercice ?

4.Comment s'assure t- on que tout service rendu ou toute expédition de|biens

effectuée a été enregistré pour traitement ?

5.Comment s'assure t- on que les écritures d'enregistrement en au colt|des

ventes et/ ou en stocks sont correctes ?

6.Comment s'assure t- on que seules les personnes habilitées peuvent c‘éclenche

les livraisons de biens ?
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les livraisons de biens ?

- Comment s'assure t- on que seuls les biens ayant fait I'objet d'une com

sont livrés ?

mande

3. Facturation

1.Comment s'assure t- on que les prix et le montant facturés sont correqts ?

2.Comment s'assure t- on qu'une facture est émise pour tout service reng
toute expédition de bien ?

iU ou

3.Comment s'assure t- on que les reports des ventes et comptes clients

livre sont corrects ?

AU granc

4.Comment s'assure t- on que seules les personnes habilitées peuvent émettre de

factures ?

5.Comment s'assure t- on que les facturations correspondent aux serviceg
biens effectivement rendus ou livrés ?

S Ou

4. Encaissements

1.Comment contrble t- on I'exactitude de I'enregistrement du montant de

encaissements ?

2.Comment s'assure t- on que les encaissements sont justifiés par des ve

biens ou de services, et qu'ils ont été affectés aux clients/factures adéqt

ntes de

ats ?

3.Quelles sont les procéduresde rapprochements bancaires ?

5. Régularisations et tenue des livres comptables:
1.Comment s'assure t- on que les régularisations sont correctement enre

gistrées

2.Comment s'assure t- on que les régularisations sont passées dans les b
comptes clients ?

ons

3.Comment s'assure t- on que les régularisations sont enregistrées sur l¢
exercice ?

> bon

4.Quels sont les moyens pour détecter ou empécher toute erreur d'enreg
dans les comptes clients ?

istremer

5.Comment s'assure t- on que toutes les écritures de régularisations autc

risées

sont enregistrées ?
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sont enregistrées ?

6.Comment s'assure t- on que toutes les écritures d'avoirs pour retours dle

marchandises et de passage en pertes de créances irrécouvrables sont e
?

nregistré

7.Le rapprochement entre lescomptes clients issus de la comptabilité générale et les comptes

clients issus de la comptabilité auxiliaire est-il effectué et contrdlé ?

8.Comment s'assure t- on que seules les écritures de régularisations autorisées sont enregistrées ?

9.Comment s'assure t- on que seules les personnes habilitées peuvent enregistrer des écritures de

régularisations ?

10.Comment les modifications (ajustements, régularisations) sur les comptes clients

sont-elles autorisées ?
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1- Objectifs du contrble des comptes

En contréolant les comptes de ce cycle I' auditeur doit fixer clairement
les objectifs a atteindre ou les €léments a vérifier a savoir:

S'assurer que les produits et charges inscrits au compte de résultat
et provenant des opérations de ventes résultent uniquement de
I'enregistrement intégral des transactions réalisées dans 1'exercice
comptable considéreé.

S'assurer que les comptes de tiers inscrits au bilan et provenant des

opérations de ventes sont correctement évalués et bien classés.

2-Les comptes concernés parle cycle:

a-342Clients et comptes rattachés (section A):

Les comptes clients:

On enregistre dans ces comptes les achats de nos clients les
montants qui y figurent sont TTC.

Le compte client retenues de garantie:

Ce compte est utilisé pour les clients qui déposent des garanties
avant le commencement des travaux ou de I établissement de la
commande quand la somme est importante.

Les comptes clientsdouteux ou litigieux:

Dansle cas ou une redevances client devient y recouvrables en
totalité ou on constitue une provision a propos de cette créances le
montant de cette derniére est transféré dans ce compte et le compte 3421
est crédité

Clients- effets a recevoir:

Lorsque I' entreprise tire un effet sur le client le montant de la
créance est immédiatement enregistré dans ce compte et le compte 3421
est crédité.

Le compte Client facture a établir:

Ce compte est utilisé essentiellement lors des écritures de

régularisationspour les travaux d’ inventaire lorsque la marchandise ou le
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travail a été livré et la facture n’ a pas encore été établi.
Créances sur travaux non encore facturables:
Si les travaux d’ inventaire arrivent et que le travail a livrern’ est pas
encoreterminé et que la créance concerne des travaux destinés a étre

livrés a un client on I’ enregistre dans ce compte.

Les comptes de Régularisation:

Les charges comptabilisées pendant l'exercice qui concernent un
exercice ultérieur doivent figurer a l'actif du bilan au poste "Charges
constatées d’ avance".

b-71 1les ventes:

Vente de marchandises
Montant des affaires réalisées par l'entreprise avec les tiers

(résidents ou étrangers) dans l'exercice de son activité professionnelle
normale et courante. C’ est une activité de revente commerciale sans

I' intervention d’ aucun procédé industriel de transformation.

Réductions sur ventes (Rabais, remises et ristournes accordés)

Diminutions de prix pratiquées hors factures ; ellescomprennent les

rabais, les remises et les ristournes hors factures.

Rabais réductions pratiquées exceptionnellement sur le prix de vente
préalablement convenu pour tenir compte, par exemple, d'un défaut de

qualité ou de conformité des objets vendus.

Remises réductions pratiquées habituellement sur le prix courant de

vente en considération, par exemple, de l'importance de la vente ou de la
profession du client et généralement calculées par application d'un

pourcentage au prix courant de vente.

Ristournesréductions de prix calculées sur l'ensemble des opérations

faites avec le méme tiers pour une période déterminée.
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Ventes de biens et services produits
Il s* agit ici du chiffre d’ affaires(avec des clients marocains ou

étrangers) réalisé grace a la vente de produits fabriqués par 1’  entreprise
grace a un processus de transformation industriel, ou bien les prestations
de services(qui comprennent travaux, études et différentes prestations de
service) concus par I’ entreprise pour ses clients. Ces €léments impliquent

la création de richesses au sein de I’ entreprise.

Revenus des différentes redevances
Il s’ agit des revenus que percoit I’ entreprise pour I’ utilisation d’ un
procédé, la vente d’ un brevet, la cession d’ une franchise qu’ elle concéde

aux tiers.

Ventes de produits accessoires

(port facturé, locations recues, commissions..)

3-Procédure générale daudit des comptes du cycle:

a-Ventes:

Controler 1'évolution des ratios significatifs par rapport a I'année
précédente et au budget.

Si l'entreprise tient des statistiques de ventes par produits, examiner
leur évolution et déterminer les produits sur lesquels peut se poser un
probléme de sur-stockage.

Examiner les prévisions de ventes pour l'exercice suivant.

Si les ristournes sont significatives vérifier qu'elles ne remettent pas
en cause la valeur de réalisation des stocks.

Pour les ventes a des sociétés du groupe ou ayant des
administrateurs communs vérifier les conditions.

Obtenir et vérifier le rapprochement entre le chiffre d'affaires tel qu'il
apparait en comptabilité et le chiffre d'affaires déclaré pour le paiement de

la TVA.
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Vérifier que le montant total des ventes au journal des ventes
correspond au chiffre d’ affaires comptabilisé.

Vérifier la centralisation du journal des ventes.

Vérifier 1'origine des comptes clients créditeurs.

Vérifier le bien-fondé des avances recues sur commandes en cours.

S'assurer que les ristournes et commissions versées hors factures
ont bien été déclarées sur 1'état D.A.S. 2.

Examiner les comptes des soci€tés pouvant enregistrer les
opérations visées par les Articles 101 de la loi du 24 juillet 1966 pour
s'assurer que les prix et conditions de paiement répondent a des
conditions normales, sauf si elles ont fait 1'objet d'uneautorisation
préalable du Conseil d'Administration.

Vérifier qu'il est fait la mention dans I'annexe des éléments suivants
lorsqu'ils ont un caractere significatif :

ventilation du montant net du chiffre d'affaires par secteur d'activité
et par marché géographique ; si certaines de ces indications sont omises
en raison du préjudice grave qui pourrait résulter de leur divulgation, il est
fait mention du caractere incomplet de cette information.

Examiner la ventilation du chiffre d'affaires par mois et identifier les
variations anormales (ex : accélération brutale et non justifiéedes ventes
de fin d'exercice).

Vérifier que les derniéeres livraisons de 1'exercice sont sorties des
stocks et facturées (ou ont fait I'objet d'écritures de régularisation).

Vérifier que les premieres livraisons de 1'exercice suivant n'ont fait
I'objet ni de sorties de stocks, ni de facturation anticipée.

Procéder de méme avec les retours de marchandises.

Si la société tient un état de rapprochement entre les livraisons et
les facturations, vérifier que les éléments qui apparaissent en écart ont

bien fait 1'objet d'écritures de régularisation.
Vérifier que les dernieres factures de l'exercice ont bien fait 1'objet

d'une sortie de stocks sur l'exercice.

Vérifier que les premieres factures de 1'exercice suivant
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correspondent a des sorties de stocks postérieurs a la date d'arrété des
comptes.

Procéder de méme avec les avoirs. Passer systématiquement en
revue les avoirs €émis apres la cloture et obtenir des explications avec les
éléments significatifs.

Si la société a une politique de ristournes annuelles, vérifier que
toutes les ristournes relatives au chiffre d'affaires de l'exercice ont été
comptabilisées.

Vérifier que les autres charges calculées en fonction du chiffre

d'affaires (ex : commissions...) ont été comptabilisées.

b. Clients et comptes rattachés

Lecontrodle de ces comptes consiste a:

S'informer de la durée normale du crédit consenti aux clients, et
procéder a une comparaison des délais moyens réels de reglement des
clients sur deux périodes identiques, et a un méme moment del’ année.
Tout écart sensible doit étre analysé.

Appliquer la procédure de confirmation directe. Si cette procédure
est appliquée avant la date d'arrété des comptes (pas plus de 3 mois) elle
doit étre complétée par :

Une revue globale du compte collectif clients et notamment des
débits (rapprocher au journal des ventes) et crédits (rapprocher au journal
de trésorerie);

Une revue des nouveaux soldes importants apparus entre la date de
confirmation et celle du bilan;

Un examen des créances importantes apparues entre la date de
confirmation et celle du bilan.

Lorsque la procédure de confirmation directe ne peut pas étre
appliquée (ou donne des résultats insuffisants) :

Vérifier que les soldes individuels sont correctement analysés.

Vérifier les paiements ultérieurs crédités sur ces comptes avec les
avis bancaires.

Pour les montants qui n'ont pas encore €té payés depuis la date
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d'arrété, examiner tout document pouvant justifier le montant inclus dans
le solde (bons d'expédition, factures, correspondances).

Vérifier les additions de labalance clients.

Vérifier le rapprochement de la balance clients avec le compte
collectif.

Pointer la balance clients avec les comptes individuels.

S'assurer que les clients créditeurs figurent au passif du bilan et
qu'il n'existe pas de compensation entre soldes débiteurs et créditeurs.

S'assurer que les soldes qui ne sont pas recouvrables avant 12 mois
sont isolés.

Vérifier que les créances a un an au plus sont distinguées dans

I'annexe lorsque ces éléments ont un caractere significatif.

c- Evaluation des créances:

Vérifier que les créances exprimées en devises ont été correctement
comptabilisées.

Pour les autres clients :

Obtenir la balance par ancienneté des créances.

Examiner les dossiers des créances anciennes (dont la durée
excede la norme indiquée par l'entreprise) pour lesquelles aucune
provision n'a été constituée et juger du bien fondé de cette absence de
provision.

Passer en revue les relevés bancaires de 1'exercice suivant et
obtenir des explications pour tout impayé significatif.
Analyser les reports d'échéances.

S'il n'existe pas de balance par ancienneté, examiner un échantillon
de comptes individuels selon les criteres possibles (importance du solde,
importance des transactions, France, Export, divers types de clients...).

Pour les créances déja identifiées comme douteuses par la société :

Obtenir 'analyse de la variation de provisions d'un exercice a
I'autre.

Rapprocher ces mouvements avec les montants passés au

compte de résultat.
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Examiner le bien-fondé des provisions constituées en fonction de

la politique de la société, du dossier...

Vérifier 1'utilisation des provisions antérieurement constituées.

Vérifier I'annulation des provisions antérieurement constituées a
raison des créances douteuses encaissées.

Vérifier le bien-fondé de la déductibilité fiscale (ou non) de la
provision pour créances douteuses.

Vérifier que la restitution de la T.V.A. sur créances annulées ou
impayées s'est bien accompagnée de la rectification préalable des factures

initiales.

d. Effets a recevoir

En ce qui concerne les effets de commerce, il est indispensable de:

Effectuer un examen physique a la date de cloture;

Rapprocher le montant par échéance des effets remis a 1'escompte
avec les confirmations bancaires;

Rapprocher le montant de 1'échéancier avec le grand-livre et
s'assurer qu'il n'y a pas d'échéances anormales (au-dela de 3 mois).

Evaluer s'il y a lieu de faire une provision pour les risques d'effets
impayés ou frais d'escompte et d'encaissement. (L'étude des risques clients
doit toujours inclure les effets dont le sort n'est pas connu a la date des

travaux).
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|- Prise de connaissaracgidid dertreprise

est une société anonyme de droit marocain qui a pour principal objet
achat, la transformation, la vente de tous les engrais et produits destinés a
industrie et a lagriculture.

Son activité de transformation, qui consiste essentiellememrineadhage
et le mélange des engrais, est réalisée a travers 10 usines

Elle commercialise les engrais de fonds utilisés en période de labour, et les
engrais de couverture importés et utilisés en période de tallage et levée.

Les principaux points de ventes sont au nhombre de 21: 10 usines

ensachage et 11 dépo6ts répartis a travers le royaume, les revendeurs, clients
agréés par la société selon une procédure préétablie, sont les principaux
distributeurs des produits de la société. A ces principaux points de ventes
ajoutent les «agences» mises a la disposition de la société par le ministere de
agriculture et de la mise en valeur agricole.

La procédure vente peut se résumer comme suit:

Commande: est enregistrée adsine ou au dépdt, dans le cas des clients
payant au comptant (revendeurs et privés), elle est initiée au siege pour les clients
payant a terme (clients étatiqules

Livraison: la marchandise est enlevée asine ou au dépo6t sur la base du
bon de livraison établi par la cellule commerciale du site. Ce bon de livraison,
établi manuellement ou informatiquement pour les usines, est envoyé au siege
pour saisie et édition des factures de vente

Facturation et comptabilisation: la facturation est centralisée au niveau du
département commercial du siege doté dune application commerciale en interface
avec la comptabilité , ce département se charge par la suite denvoyer les factures
aux clients.

Les autres prestations effectuées par la sociétéperukrence les cessions
aux industriels et Ensachage pour le compte des tiers, nintegrent pas la chaine

commerciale, mais elles fombjet dune facturation manuelle respectivement par
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les départements approvisionnement et production. Ces factures sont par la suite
adressées au département financier pour comptabilisation.

Encaissement et comptabilisation: le reglement des factures alisna |
ou au dépdbt, avant énlevement de la marchandise, pour les clients au comptant,
et au siege pour les clients du siege. Les justificatifs de reglement sont alors

envoyeés au service comptabilité pour saisie au compte du client.

lI- Evaluation du controle interne:

Les observations relevées ont été axées sur:
¢ le systeme de traitement dieformation;
e le respect des procédures;

¢ les aspects comptables;

1- systeme de traitement de |  information:

Faiblessesrelevées:

Le systeme de traitement dmformation se caractérise par:
absence, au niveau des sites, doutils informatiques perme#ditton
des factures et la connexion avec le site central. De ce fait:

. la facturation est centralisée au niveau du siege générant des
retards assez importants de comptabilisation (ce retard peut atteindre trois
mois en période de campagne)

. tous les controles sont manuels (bouclage des ventes, mise a
jour des stocks, analyse des comptes reglements a imputer

. Il existe des décalages entre la situation des clients au niveau
des services commercial et comptable
Une trop importante manipulation de documents au niveau des sites et du

siege avec transferts physiques de documents
Les limites du systeme a restituer certaines informations statistiques
(tableaux de bords de ventes, ventes par mode de reglement, ventes par mode de

transport, tonnage par revendeurs pour le calcul des ristqurnes
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Recommandations:
° Décentralisation de la facturation au niveau des sites:
. Prise en charge par application commerciale deehsemble

des étapes dune opération de vente a partir des usines et dépbts
(commande, expédition, facturation, et encaissement)

. Mise en place dune interface entrapplication commerciale
des usines/dépots et le siege qui assurera la gestion des fichiers maitres
(prix, remises, mode de reglement, autorisation de qrédit

. Prise en charge par le systeme dmbemble de la facturation
(y compris cessions aux industriels, prestations densachage, notes de
débit )

o Intégration automatique en comptabilité de toutes les factures

et ce quotidiennement,

2-Appreéciation du respect des procédures

Les tests effectués ont toutefois révélé que certains points nécessitent
cependant une attention particuliere:

Certains clients au comptant présentent un solde débiteur alors que du
point de vue commercial, un revendeur au comptant doit présenter un solde nul.
Ces soldes débiteurs proviennent derreur dimputation des factures et des
reglements dans les comptes clients correspondants.

Le rapprochement de la situation commerciale des créances au solde
comptable na pu étre réalisé car il existe plusieurs décalages dans la saisie des
encaissements.

La société devrait instaurer ce contr6le qui doit étre mensuel et
systématique.

La société devrait contréler les prestations facturées par un agent
indépendant du département de la production de maniere a limiter les risques liés

a | absence de séparationdes taches.
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Aspects comptables

utilisation dun compte de reglement a imputer pour enregistrer dans un
premier temps les encaissements recus daatténte de leur imputation au bon
compte client est de nature a alourdir les taches comptables.

Recommandations

. Il convient a partir dedtat récapitulatif des ventes ou a partir
un module de saisie des encaissements denregistrer directement

les encaissements dans le bon compte client

. Compte tenu de | efficacité des contrbles prévus par les

procédures en vigueur, et de leur correcte application au sein de la

société, le dispositif de controle interne du cycle ventes/clients est

jugé fiable et efficace.

est en fonction de cette appréciation du controle interne qua été
déterminée la stratégie daudit pour le controle des comptes, de méme que
étendue des tests de validité a mettre enre pour la validation des comptes

clients et du chiffre daffaires.

Contrble des comptes:

La revue des comptes clients fait ressortir les observations suivantes:
e La situation comptable des créances clients nest pas rapprochée a la
situation commerciale. Ce rapprochement permettrait de valider les soldes et

identifier les éventuelles régularisations a opérer.
Il est impératif de prévoir un rapprochement entre ces deux situations afin
identifier les écarts éventuels et de les redresser.
. Les clients créditeurs qui présentent un solde global de 6892
KMAD ne sont pas tous exhaustivement analysés et justifiés;
- Megzari: solde créditeur de 111 KMAD, il sagit de reglements

est pas identifiée.
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- Agences: le solde créditeur des agences sélectionnées est de 806
KMAD. Ce solde correspond pour 464 KMAD a des reglements dont les
livraisons facturées nont pas été comptabilisées en 2001.

- coopératives Sahb Lassal: Solde créditeur de 119 KMA&giil de
reglement intervenu en octobre 1994. La contrepartie de ce reglement nest
pas identifiée.

- ORMVA: solde créditeur de 364 KMAD. Les factures relatives a ces
reglements sont comptabilisées dans les comptes des agences de la société
X.

Il convient danalyser la situation de tous les clients créditeurs et deffectuer
les régularisations qui Bnposent.

. Effets impayés:

La société a des effets impayés sur des clients poursuivis en justice (client
Outalha et Al Hajjari pour 209 KMAD et 104 KMAD).
Des quune action en justice est entamée, les créances doivent fdijet |

une provision.
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