CeSTION D& STOCK
aPProvisionnement

Distribuer oui,
mais en optimisant
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e monde a changé. Il est devenu plus
contraignant, plus mouvant, plus exi-
geant et demande de plus en plus de
souplesse & tous les niveaux : logis-
tique en premier lieu, mais aussi pla-
nification, prévisions, relation client, avecles
partenaires... Dans ce contexte, la distribu-
tion doit, ainsi, faire face a différents enjeux
(réglementaire, multicanal ou cross canal, de
relation client...) qui rendent sa chaine logis-
tique globale plus que jamais complexe.
Il s‘agit, dans un premier temps, de répondre
aux exigences réglementaires telles que la
LME (Loi de modernisation de I'économie) qui
impose un reglement fournisseur a 60 jours,
[0 oU, auparavant, la distribution réglait a
120 jours fin de mois, sans pratiquement au-
cun frais, sinon un encombrement palettes.
Ce changement de paradigme impacte, no-
tamment, l'approvisionnement en produits
a faible rotation.
Dans un deuxieme temps, il lui faut désor-
mais “faire avec” une nouvelle donne, celle
du multicanal ou du cross canal (canaux de
vente croisés). “Il y a 10 ans, le consomma-
teur se rendait dans un magasin, achetait
ses marchandises et rentrait chez lui. Puis, il
faisait appel au SAV s'il y avait lieu. Depuis
le début des années 2000, les distributeurs
ont créé leur site web, devenu un nouveau
canal de vente dont la croissance est encore,
aujourd’hui, a deux chiffres. La problématique

est, désormais, de gérer les stocks et les ap-
provisionnements pour ce nouveau canal”,
estime Peter Zimmermann, directeur tech-
nique France de Sterling Commerce.

Le mode Internet introduit, en effet, la notion
de “pull” (flux tirés) puisque le consomma-
teur décide des produits qu‘il souhaite ac-
quérir, méme s'il reste une certaine marge
de manceuvre pour le distributeur telle que

Peter Zimmermann, directeur technique France
chez Sterling Commerce : “Le probléme n’est pas
que logiciel mais implique la volonté que tout le
monde obtienne la visibilité sur le stock a travers
toute I'enseigne”.

Confrontée a la réglementation et aux changements de comportement de
ses clients, la distribution adapte son organisation et ses prévisions tout en
optimisant ses codts et sa chaine logistique globale. Des défis complexes

a relever.
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Philippe Guilhaumou, directeur de ligne de Business
Supply Chain et Transport chez Generix : “Le premier
défi de la distribution est purement logistique : pou-
voir approvisionner de plus petites quantités, plus
souvent et, ainsi, faire tourner beaucoup plus les
stocks, tout en tenant compte des problématiques
de coiits.”

les promotions ou la mise en avant de cer-
tains articles. Le modele “push” (flux pous-
sés) utilisé par la centrale d’achat est remis en
question. A charge aux distributeurs d'adop-
ter une gestion plus fine de leurs entrepdts
afin d’alimenter leurs différents canaux et
de redéfinir leurs processus. “Il faut désor-
mais donner une meilleure réponse a I'uti-
lisateur sur ce qui est disponible et surtout
quand il le sera”, poursuit-il. Car un délai
de réapprovisionnement jugé trop long par
les consommateurs peut, en effet, s‘avérer
rédhibitoire. “A cette notion de multicanalité
s‘ajoute une problématique importante d‘un
point de vue marketing pour comprendre
et cerner le comportement des utilisateurs.
Il existe, désormais, des lieux ou le client
prend de l'information, des endroits ot il
teste, effectue le paiement et récupére I'ar-
ticle. Au final, tous ces lieux sont décorrélés”,
compléte Alexandre Morel, directeur com-
mercial, marketing et communication chez

Pour Dominique Chambas, senior vice pré-
sident d’Aldata, une des plus importantes
tendances de demain est “/arrivée de plus
en plus importante des outils de mobilité
dans les magasins qui va donner la possibi-
lité au personnel de disposer des informa-
tions leur permettant d’informer le public.

Acteos. Par ailleurs, des études montrent
que les consommateurs qui achetent en
ligne et se rendent en magasin pour retirer
leurs marchandises sont amenés a dépen-
ser plus. “Le panier moyen est élargi quand
le distributeur parvient a attirer le client dans
son magasin’, souligne Peter Zimmermann.
“Ce qui explique certains rachats de chaines
de vétements pour des enseignes de jouets
qui peuvent sembler, au premier abord, non
logiques”, explique Philippe Guilhaumou,
directeur de ligne de Business Supply Chain
et Transport de Générix.

Enfin, toujours sur le plan des défis, arrive
la satisfaction clientéle dont la chasse a la
rupture est une des plus importantes préoc-
cupations. “La rupture codite cher car elle re-
présente une vente non faite, a fortiori quand
le magasin posséde le stock. La rupture n'en
devient vraiment une qu’a partir du moment
ot ily a une demande. Il est donc tres difficile
de faire la part des choses entre le stock zéro et
la rupture”, développe Philippe Guilhaumou.
“Il faut minimiser les ruptures d‘approvision-
nement, en tentant de répondre aux change-
ments en termes de consommation sur cer-
taines typologies de produits”, conclut Ludovic
Dodé, senior consultant chez PEA Consulting.

La prévision et la gestion de la demande sont
donc devenues a la fois critiques et de plus en
plus complexes. “Dans ce contexte d’organi-
sation des approvisionnements des différents
canaux de vente, augmenter la flexibilité va
devenir vital pour étre capable d’assurer une
organisation de la commande et de la satisfac-
tion du client. Laquelle doit étre au niveau at-
tendu par le consommateur”, lance Alexandre
Morel. Une prévision rendue encore plus dif-
ficile sur les faibles volumes de produits. “Les
prévisions au jour dans la chaine flowcasting
sont difficiles. Le flowcasting n‘a, en fait, d’in-
térét qu’a partir du moment ot le distributeur

I'intégration de contraintes météorolo-
giques dans les prévisions. Elle est déja en
usage chez Unilever qui anticipe, ainsi, ses
ventes de glaces de marques Carte d’Or et
Magnum, en méme temps que des soupes
Knorr.

est capable de remplacer la prévision entrepdt
par une prévision de commandes magasin.
Excepté, cependant, dans le cas des produits
un pour un. De son c6té, le fabricant a besoin
d’un plan directeur de production qui raisonne
généralement sur plusieurs semaines. Les
mailles sont différentes, le systéeme présente
des limites”, continue Philippe Guilhaumou.
Dans la chaine, le magasin se pose, désor-
mais, en centre de pilotage et au coeur des
opérations. Pour beaucoup d'éditeurs, le flux
doit étre tiré par la prévision et la demande
pressenties en local. “Autant les stocks en
central sont gérés depuis maintenant une
bonne dizaine d‘années par des applications
extrémement puissantes, autant les stocks
magasins restent moyennement fiables. Je
passe sur le vol, la casse, les inventaires ir-
réguliers. L'imprécision des stocks magasin
vient du fait qu’il existe peu d'applications qui
permettent, en temps réel, une visibilité sur
I'état des stocks magasin. Ce qui est d'autant
plus génant quand on arrive & un systéme de
commandes découplées”, insiste Alexandre
Morel. Il justifie : “Seul le point de vente peut
prendre en compte la concurrence, les intem-
péries, les imprévus”.

Ludovic Dodé, consultant senior chez PEA Consul-
ting : “La problématique des distributeurs concerne la
fiabilité des approvisionnements pour les enseignes
en bout de la chaine logistique.”
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Dominique Chambas, senior vice président d'Aldata : “/if
va falloir adapter la supply chain aux contraintes. Pour
y parvenir @ un colit relativement modeéré, il faut une
maitrise totale et centralisée de tous les flux afin d’étre
capable de les optimiser”.

La synergie va se former entre les informa-
tions du back office et I'information réelle
de ce qui se passe dans le magasin”. Autre
tendance dont JDA Software se fait I'écho:
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“Si Boulanger propose de commander en
ligne et de livrer dans le magasin pour garantir
au client d'avoir son cadeau en temps voulu,
cela sous-entend que le site e-commerce
a non seulement connaissance des stocks
e-commerce mais, aussi, des stocks magasin
ainsi qu’une visibilité a tous les niveaux de
la chaine”, ajoute Alexandre Morel. Il s'agit,
alors, de décloisonner I'information sur
I'ensemble de la chaine dfin d'informer le
client, quel que soit le point d’information
(Internet, le magasin), de la disponibilité
du produit (dans un point de vente, en
transit, en central, en éclatement, en
commande...) et de s‘assurer de la fiabilité
de cette information. Le calcul immédiat de

la disponibilité associé & un engagement
de délai de livraison représente une vraie
valeur ajoutée sur Internet. Beaucoup
d’enseignes comme Ikéa le pratique déja.
Outre un systéme d'information performant,
la disponibilité implique une collaboration
plus étroite avec les fournisseurs pour
déterminer une date de livraison précise et
des approvisionnements au plus juste. “Nous
entrons dans Iére de I‘achat collaboratif a
n-niveaux. Une forme de responsabilisation
est a donner aux propriétaires des processus
concernés. Une collaboration s'engage
entre les acteurs locaux et centraux afin de
partager les visions sur des problématiques
de consommation ou d‘approvisionnement
de produits : entre I'approvisionneur et le
gestionnaire au niveau de I'enseigne ou du
magasin mais, également, de la centrale”,

Franck Lheureux, directeur des ventes Europe du Sud et Philippe Rechaussat, consultant expert SC chez JDA
Software : “Nous enregistrons beaucoup de demandes sur de la gestion basée sur de I'exception pour laquelle
il faut pouvoir hiérarchiser les problémes avant de les traiter.”

Flowcasting

Fuce @ ces enjeux capitaux, la distribution
réplique en conséquence. “Beaucoup de
distributeurs sont en train de se poser des
questions sur leur modeéle. Trés peu restent
statiques face a différents changements a la
fois de contexte économique, de mode de
consommation... Les choses se bousculent
de ce point de vue”, déclare Alexandre
Morel d'Acteos.

En premier lieu, la distribution met donc en
place des modeles d'organisation de distri-
bution différents. C'est le cas de Carrefour
qui teste, actuellement, différents formats
de magasins afin d'attirer les consomma-
teurs dans ses magasins. Sur un plan plus
logistique, cette fois, il lui faut pouvoir ap-
provisionner de plus petites quantités, plus
souvent. “Et, ainsi, faire tourner beaucoup
plus les stocks, baisser les codts de trans-
port, d’émissions de CO? et augmenter la
réactivité par un meilleur service client”, in-
tervient Philippe Guilhaumou de Generix.

Le mode pooling ou GMA (gestion mutua-
lisée des approvisionnements) suit cette
logique. Les projets, bien que toujours dis-
crets et a l'initiative des fournisseurs, four-
millent : Hecore (Henkel, Colgate, Reckitt),

Alexandre Morel, directeur commercial, marke-
ting et communication d'Acteos : “/l faut essayer
de se projeter logistiquement parlant, notamment
en raison de l'arrivée de ces multicanaux et d’une
certaine analyse assez complexe de la notion de
fidélité client intervenant dans un univers déma-
térialisé (publicités sur le mobile, mail, précom-
mande sur I'iPhone...).”

indique Ludovic Dodé. “Dans la supply
chain dédiée a la distribution, les centrales
d’achats de Carrefour ou de Leclerc, par
exemple, s'‘équipent en moteurs de prévision,
département par département, pour
complétement décorréler la partie achat
de la partie approvisionnement. L‘achat
stratégique est opéré. Puis vient un niveau
plus opérationnel, celui des points de vente.
Les centrales integrent, ainsi, de plus en plus
de contraintes de type capacité d'entrepét, a
un instant “t”, pour les produits saisonniers,
etc” explique Philippe Rechaussat, consultant
expert supply chain chez JDA Software.

“Avec une gamme élargie de produits propo-
sés sur Internet, difficile de tout stocker, sur-
tout quand il s‘agit de produits volumineux ou
lourds. Cet état induit beaucoup plus de collabo-
ration en direct avec le fournisseur. Finalement,
I'enseigne devient juste I'endroit ol se prend
la commande qui passe, ensuite, dans une de-
mande de livraison directement au fournisseur,
faute de stock au point de vente. Pour cela, des
accords sont passés avec les fournisseurs pour
qu'ils livrent directement au consommateur”,
clarifie Peter Zimmermann. Un modéle qui
prend le nom de Livraison Directe Fournisseur
(LDS), déja en usage chez Tesco en Grande-
Bretagne et beaucoup aux Etats-Unis. La
contrainte étant que I'enseigne doit s'équiper
de systémes de suivi performant car, dans le
cas d'un manquement dans la livraison, c’est
elle qui porterait le chapeau...

Sara Lee et Cadbury ; Colgate, Henkel,
Bénédicta; Pastacorp, GSK... “Entrepdt
maitres ou de consignation, pour les pro-
duits a faible rotation, entrepdéts satellites...
Attention, toutefois, a bien centraliser la
totalité de la gamme produits d’un fournis-
seur, sinon ce dernier risque de se perdre et
de livrer en plusieurs points une partie de
sa gamme”, ajoute-t-il. Dans les centres
de consolidation se pratique la gestion
de stock avancée multifournisseurs dont
Carrefour, Casino et Auchan sont précur-
seurs. Dans ce cadre, le role du prestataire,
devenu arbitre, est primordial puisqu’il
doit optimiser & la fois I‘approvisionne-
ment de son centre de consolidation et le
transport en mode multidistributeurs. “Les
modeles économiques vont certainement
évoluer puisque, dans ce cas, le prestataire
devra revendre sa prestation d‘approvision-
nement pour compenser sa perte au niveau
du stock”, prédit Philippe Guilhaumou.

40 7 Février 2011 - N°1087

WWW.POINTSDevenTe.Fr



Des logiciels en

Les progiciels arrivent en support face a ces mul-
tiples et difficiles enjeux que connait actuellement
la grande distribution. Petit panorama des outils
dans une myriade d'offres d'éditeurs.

ous I'avons vu, les flux logistiques
sont de plus en plus complexes et leur
performance passe, notamment, par
la mise en place de systemes d'information
encore plus intégrés. Selon PEA, il existe plu-
sieurs typologies de solutions pouvant ré-
pondre aux problématiques des distributeurs.

Progiciels de gestion intégrés

celle des éditeurs d’ERP.
Elle propose une brique de fonctionnalités
d’approvisionnement des produits. Ony
retrouve des acteurs comme JDA Software,
Oracle (avec le rachat de Retek), SAP, Generix,
Cegid...

Planification

les APS (advanced
planning system), des outils de prévision
avec des problématiques de planification
des approvisionnements, des ressources, de
la distribution, de prévision de la demande et
la planification globale. Aufinal, la prévision
permet de dimensionner la supply chain. Elle
doit d'abord permettre d'organiser les appro-
visionnements aux meilleures quantités et,
ensuite, de dimensionner, a court et moyen
terme, les transports. “Les logiciels de plan-
nings sont incontournables et essaient de
planifier le meilleur niveau de marchandises
sur toutes les enseignes et leur entrepét e-
commerce”, intervient Peter Zimmermann,
directeur technique France chez Sterling
Commerce. Parmi les plus importants : SAP
APO, Manugistics et 12 Technologies (JDA
Software) et Aldata. Vient, ensuite, une ky-
rielle d'éditeurs spécialisés et souvent locaux
comme Aspentech, DynaSys, Axxom, Ortems,
AZAP, TXT e-Solutions, Holy-Dis...

“Une fois que le point de vente a déterminé ses prévisions et I'évolution de
ses stocks, il est possible de coupler cette approche, @ moyen et long terme,
avec une réactivité temps réel qui va, notamment, permettre au travers
des applications supply chain, d’arbitrer les différents points d‘approvision-
nement au quotidien”, explique Alexandre Morel d’Acteos.

Approvisionnements stratégiques
l'approvisionnement
pur. Acteos propose une offre supply chain
execution (WMS —Warehouse Management
System et TMS — Transport Management
System) mais a complété sa suite logicielle
par la solution PPS qui combine les prévisions
du point de vente et de la centrale.
Méme positionnement point de vente chez
JDA avec la notion de “from the supply to the
shelves” pour laquelle “I'offre part de la pré-
sentation des produits sur I'univers marchand
(le planogramme) jusqu’a la construction du
plan d’approvisionnement adapté”, souligne
Franck Lheureux, directeur des ventes Europe
du Sud. “De plus en plus d’attention est mise
au niveau du point de vente. Aldata a déve-
loppé des acquisitions dans ce domaine au
travers de la société Appollo pour gérer le
stock magasin et la société Cosmic pour des
analyses de performances des assortiments”,
poursuit Dominique Chambas, senior vice
président d’Aldata. Pour sa part, la gamme
de Generix comprend GCS Replenishment for
retailers dont la mission est d’augmenter le
taux de service tout en baissant les stocks.
“Les logiciels de cette famille essaient de réé-
quilibrer les stocks avec des méthodes mathe-
matiques de prévisions, d’arrondis de com-
mandes...", explique Philippe Guilhaumou,
directeur de ligne de Business Supply Chain
et Transport chez Generix.

Du coté GPA (gestion partagée des approvi-
sionnements) et GMA (gestion mutualisée
des approvisionnements), pour les appro-
visionnements coté fournisseurs, se placent
Cegid, Generix, Dynasys, JDA, Manhattan
Associates, Oracle, Planipe, TXT E-solutions...

Enfin, sur la gestion du multicanal inter-
viennent Sterling Commerce, Cegid, Generix
et Manhattan Associates.

Maitrise des coiits et optimisation

les outils dédiés plus
spécifiquement & l'optimisation des stocks
qui procurent une relation importante entre
la vision approvisionnement et |'optimisa-
tion des stocks. Certains éditeurs proposent
cette double compétence comme Aldata
par exemple, Planipe avec Planilog. “Je
dirais que la distribution est confrontée a
une problématique de deux natures: une
nature de maitrise des codts et d'optimisa-
tion. En conséquence, tous les logiciels qui
permettent de réaliser des optimisations éco-
nomiques sont des logiciels importants que
I'on retrouve a différents niveaux de I'organi-
sation”, annonce Dominique Chambas.
Enfin, “I'inventory optimization” représente
“la capacité de piloter un stock de sécurité
en positionnant ces inventaires sur tous les
points de stockage de la chaine”, explique
Franck Lheureux, dont la solution, Inventory
Optimization, calcule des normes de stock
permettant d’optimiser le stock financier
global.

: les outils de gestion
de point de vente qui comportent une fonc-
tion d'approvisionnement aupres des fournis-
seurs comme Ciel, ACK avec Hibiscus, Sage,
Microsoft Dynamics, Datalp...

En conclusion, le marché s'avere trés mature.
Tant et si bien qu'ily a peu d’évolutions ¢ en
attendre, si ce n'est sur certains indicateurs
qui restent encore & développer.
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