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La prévision

de la demande

Pour des entreprises industrielles ou de distribution, les prévisions sont le point de départ
de tout processus de planification, quel que soit le niveau de sophistication ou d'automati-
sation de ce processus. Cela vaut également pour bien d'autres domaines, comme par
exemple les institutions financiéres, le tertiaire ou méme les Etats et gouvernements.

Par souci de clarté et de concision, on restera focalisé ici sur les prévisions de ventes et les
niveaux tactique et opérationnel de la chaine logistique.

Wissam Daou, Vice-Président d'EBP Consulting, nous présente les principales méthodes de
prévision et nous propose deux cas appartenant a des secteurs différents.

Les fondements statistiques

Prenons pour commencer I'hypothése que la
compréhension des ventes passées aide a anti-
ciper les ventes futures. On commence donc
par analyser I'historique des ventes : le temps
est maillé, on s'intéresse au cumul des ventes
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d'un article donné sur une journée, une
semaine ou un mois, selon les impératifs du
meétier et du marché considérés,

Supposons que I'on dispose, pour un article
donné, de I'historique des ventes des 30 der-
niers mois. Le plus intuitivement, la prévision des
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mais a venir est tout simplement la moyenne
des ventes passéas, On peut aussi considérer la
moyenne mobile des quelgues derniers mois
seulement, les 5 derniers mois par exemple.

A la fin du mois en cours (juin 2011), I'historique
s'enrichira d'un mois supplémentaire, on dispo-
sera alors de 31 observations, Dans la logigue de
ce qui précéde, la nouvelle prévision est soit la
moyenne des 31 mois, soit la moyenne des cing
derniers mois. La moyenne mobile sur cing mois
est un modéle nettement plus réactif que la
moyenne calculée sur tout I'historique.

On peut rendre le calcul de la moyenne mobile
un peu plus sophistiqué en pondérant diffé-
remment les cing derniers mois (voir tableau du
bas, page suivante).

Ce sont la des modeles de calcul simplificateurs
pour introduire les méthodes plus élaborées
dites 3 lissage exponentiel, trés répandues dans
les logiciels de prévision. A noter cependant
que ces calculs simples sont, dans bien des cas,
des prévisions tout a fait valables. A noter éga-
lement que la logique derrigre les méthodes de
lissage exponentiel, au cceur de bien de logi-
ciels de prévisions, est aussi simple a appréhen-
der que la moyenne mobile, malgré le coté un
peu rébarbatif des formulations mathéma-
tiques que nous allons exposer ci-dessous.
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Le lissage exponentiel
Reprenons la 31¢ observation de I'exemple en bas
de page ; pour cette période (mois de juin 2011),
SUPPOSONs que la prévision précédemment calcu-
lée était de 74 unités. En d'autres termes, fin mai
2011 on avait prévu que les ventes du mois de
juin allaient s'élever a 74 unités. Fin juin, les ventes
réellement cbservées se sont élevées a 52 unités.
Le principe du simple lissage exponentiel consis-
te a dire que la nouvelle prévision (calculée fin
juin pour juillet et au-dela) est “quelque part”
entre 74 et 52, c'est une moyenne pondérée de
ces deux valeurs :

Nouvelle prévision =
(1-a)X 74 + aX52 (a compris entre O et 1)

Pealt) = (1‘(1)Pt(t'i) +uVyB

O Py,,(t) signifie prévision de

la période (t+1) calculée en période t

et V, signifie ventes réelles de la période t

Donner & a une valeur proche de 0 signifie pri-
vilegier les observations anciennes. Donner a a
une valeur proche de 1 signifie privilégier les
observations récentes. En général a est proche
de 0,2, (appliquée a notre exemnple, la nouvelle
prévision = 0,2x52 + 0,8x74 = 70).

Ce procédé étant cyclique et itératif, on voit
que, avec le temps, le poids des observations
lointaines s'atténue au profit des observations
récentes. Il est aisé de démontrer que le poids
de ces ohservations décroit de maniére expo-
nentielle, d'ou le qualificatif lissage exponentiel,

La méthode Holt-Winters

s ne d considéren les'pics ou les creux
€5, stisceptibles de se reproduire dans e futur

Trés répandue dans les logiciels de prévision, la
méthode Holt-Winters fait partie de la famille des
méthodes 4 lissage exponentiel. Selon Holt-Winters,
les prévisions comportent trois composantes :

- La moyenne ou niveau, c'est e calcul que I'on
vient de détailler ci-dessus.

néthodes de prévision

Considérons un modeéle a maille mensuelle et
une saisonnalité cyclique annuellement, Par
exemple, en France septembre est le mois de la
rentrée scolaire et on y observe habituellement
un pic de vente pour les articles “crayons de
couleur”. C'est souvent que le cycle de saison-
nalité est annuel, mais dans certains cas il peut
en étre tout autrement.

Pour déceler statistiquement une saisonnalité, il
nous faut superposer deux années successives
de ventes et “voir” si les pics et les creux cor-
respondent aux mémes mois (ou semaines)
d'une année sur l'autre, Dans I'exemple ci-des-
sous, |'article 1 n'a pas un comportement sai-
sonnier, tant dit que I'article 2 est saisonnier. Ce
que nous constatons visuellement ici, les logiciels
de prévisions de ventes le font par des tests sta-
tistiques de type analyse de corrélation.

La saisonnalité s'exprime alors comme un profil,
ol chaque mois de I'année a un poids propre
(somme des pondérations = 12).

Article 1 non-saisonnier
750 Profil saisonnier
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- La tendance, croissance ou décroissance : de
combien d’unités (b) en moyenne les ventes pro-
gressent-elles (ou régressent-elles) réguliérement
par mois ? On va appliquer le méme principe de
lissage au calcul de la tendance (b) (voir plus loin
le coin des formules).

- La saisonnalité, repérer dans I'historique des
ventes, des pics ou des creux, susceptibles de se
reproduire dans le futur,

Les autres méthodes

D'autres méthodes existent que nous ne
détaillerons pas ici (Box Jenkins / ARIMA, ...).

Signalons cependant les cas ot I'historique des
ventes ne suffit pas a lui tout seul a calculer les
prévisions. Des paramétres exogeénes tels que la
proximité d'une école ou d'un lieu public, des
données climatiques ou bien le cours du pétrole
sont parfois utilisés dans le calcul des prévisions.

e — JN) Prévisions On trouve dans cette catégorie les méthodes
Diisenition 28C ||l 2SR 2 R O 3 MLR (Multi Linear Regression) ol les prévisions
oL m6 |mS5 |md o3 ImZ |md fmi jm2 [m3 | Etc sont fonction de plusieurs variables explicatives.
Mois calendaire Janv. | Février| Mars | Avril |Mai |Juin |Juillet | AoGt | Sept. | Etc. Considérons maintenant d‘autres aspects des
ventes 80/ |86 |[8SF 78| 55N {52 prévisions de ventes, tout aussi importants que
Moyenne de tout

I'historique (31 mois) = i = = i 8 |84 |84 |84 le modéle de calcul en tant que tel, notamment
Moyenne mabile (5 mois) | - - - - - - 72 72 72 72 la structuration des données, les indicateurs de

Moyenne mobile 0% [15% [15% |20% |25% [259% |65 65 65 65 performance, le processus de planification et le
pondérée (5 mois) but dans lequel on établit les prévisions.
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Hiérarchies et navigation
a travers les niveaux

C'est I'un des aspects les plus importants des
logiciels de prévisions de ventes. On doit étre
capable de classifier et de hiérarchiser les don-
nées de ventes selon plusieurs critéres et a de
multiples niveaux. | est assez fréguent de trou-
ver une dimension produit (famille, sous-farnil-
le, article, etc...) une dimension géographique
(monde, continent, région, pays, etc...) et une
dimension canal de distribution (ventes directes,
grossistes, internet,...).
Il sera par exemple possible de calculer les prévi-
sions au niveau le plus bas de la hiérarchie pro-
duit (I‘article) et ensuite agréger ces prévisions
; 5 au niveau famille de
produits, ou inverse-
*| ment les calculer &
7| un niveau éleve et
| désagréger vers le
o| niveau le plus fin.
Cela est dicté par les
| impératifs du métier
et du marché consi-
dérés.
Les aspects multidi-
| mensionnels et hié-
rarchiques permet-
tront de faire des
croisements entre les niveaux des diverses
dimensions, et du reporting financier ou opéra-
tionnel. La structure de données utilisée dans les
systémes de prévisions est en fait souvent iden-
tique a la structure des systémes de reporting de
type Business Warehouse.

S

]

Wissam Daou, Vice-Président
d'EBP Consulting

Indicateurs de performance

Une des finalités des prévisions de ventes est
d'appréhender au mieux la demande du mar-
ché afin de prendre a temps les décisions d'ap-
provisionnement qui conviennent, approvi-
sionnement au sens large (supply en anglais
notamment dans |'expression demand driven
supply chain).

C’est aussi une question d'horizon de temps.
Prenons un exemple simple, si le délai d'ap-
provisionnement d‘un article donné est de
deux mois, la prévision établie en juin pour le
mois de juillet ne sert a rien. Par contre, la
prévision établie au mois de juin pour le mois
de septembre permet le cas échéant d'ajuster
la quantité d’approvisionnement.

De la multitude d'indicateurs pour mesurer la
qualité des prévisions de ventes, on citera deux
assez fréquemment utilisés : MAPE et bias.
MAPE (Mean Absolute Percentage Error) est
défini ainsi :

n

Pour chacun des n articles, V; signifie Ventes
actuelles et P; signifie Prévision calculée pour
cette méme observation. Si, comme dans
I'exemnple donné ci-dessus, le délai d'approvi-
sionnement est de deux mois, on comprend
aisément pourquoi il est judicieux de calculer le
MAPE en comparant la valeur de la prévision cal-
culée en juin pour le mois de septembre avec les
ventes actuelles du mois de septembre.

Bias est un complément d'analyse de I'indica-
teur MAPE, on s'intéresse a |'erreur en valeur
réelle et non en valeur absolue. Quand le
MAPE est significativement élevé et que le Bias
systématiquement négatif ou positif, cela réve-
le une tendance & prévoir trop ou trop peu.

Les enseignements d'un historique de ventes

L'analyse des trois historiques fictifs ci-
contre permet de mettre en évidence |250

quelques éléments fondamentaux : -

—Art 1
= Art2

Article 1
Une valeur de base d'environ 80 unités

= Art3

par mois.
Une légére tendance, accroissement sou-
tenu de la demande sur les deux années

Une demande saisonniére, que l'on
observe grace aux ventes des mois M3,
M4 and M5, répétée d'année en année.

Une information hors normes en M8. Cela peut
correspondre a un événement exceptionnel ou
simplement a une donnée erronée. Cet incident
ne se répéte pas d'année en année. En général
un logiciel de prévisions écarte cela de I"analy-
se de I'historique (outlier)

Article 2

Cet article a une moyenne d'environ 45 unités
par mois, une légere tendance mais non signifi-
cative, et une valeur exceptionnelle au 3% mois
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de la deuxiéme année (M15). Une valeur nulle
dans un historique peut correspondre a une
rupture de stocks, donnée en général écartée
de I'analyse statistique des données.

Article 3

Larticle 3 montre une tendance légérement
négative, et des ventes exceptionnelles qui ne
se répétent pas d'une année sur une autre. Cela
correspond souvent a des évenements marke-
ting, qu'il faut filtrer des données historiques.
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Le client pris en exemple ici est une multina-
tionale qui fabrique et distribue une trés vaste
gamme de produits, allant du savon de
Marseille aux crémes solaires mais aussi des
médicaments de type OTC. Cette entreprise a
souhaité déployer une solution de prévisions
de ventes "rapide et jetable” en attendant le
déploiement a échelle mondiale de sa nou-
velle solution SCM, intégrée avec son systéme
transactionnel.

Cela couvrait une vingtaine de pays
Européens, et quelques centaines de réfé-
rences “article” par pays, les prévisions éta-
blies a maille mensuelle, par pays au niveau
du code article. Le cahier des charges de la
solution était le suivant :

1/ Le déploiement de la solution doit se faire
dans de trés brefs délais. C'était |a le seul jus-
tificatif, disposer d'une solution opérationnel-
le en attendant le déploiement de la solution
définitive & échelle mondiale.

2/ La prévision se fait au code de l'unité de
vente consommateur. Si par exemple une
offre promotionnelle est un pack de deux
articles différents ou de deux unités du méme
article, la prévision est toujours exprimée au
niveau du pack.

3/ Une proportion significative des articles a
un comportement saisonnier, le logiciel de
prévisions doit prendre cela en considération.
4/ La gestion des événements doit étre traitée
a part entiére. Les responsables marketing
avaient la responsabilité de renseigner les
événements futurs, les codifier, d'en estimer
I'impact sur les prévisions de ventes. La prévi-
sion totale est donc le cumul de la prévision
statistique et la prévision promotionnelle.

En cosmétique, les prévisions se font
3 genéralement par pays et au niveau de ['article.
- __.I._a-t.iéfinition d'un cahier des charges précis est capitale

5/ Le systéme de reporting du Groupe est mis
a contribution et enrichi tous les mois par une
mise a jour des indicateurs de performance
(MAPE et Bias, par pays).

MARIONNAUD

La solution globale doit donc étre capable de
fournir une mise a jour mensuelle des ces
indicateurs.

La solution qui a été mise en place est une
combinaison d'un progiciel du marche, fort
simple & mettre en ceuvre et traitant les prévi-
sions statistiques. Pour la gestion des evene-
ments un logiciel spécifique a été développé.
Trés rapidement mise en place, il a suffi de
quelques jours intensifs par pays pour net-
toyer I'historique, préparer les donnees, para-
métrer les systémes et former les utilisateurs
finaux. Le seul inconvénient de cette solution
était qu’elle était de convivialité moyenne
nécessitant d'utiliser trois systémes ayant
chacun sa logique propre et son interface
hemme/machine.

Mais les résultats furent au rendez-vous : sen-
sibilisation et formation des prévisionnistes
(demand planners) aux principes des prévi-
sions de ventes, nette amélioration des indi-
cateurs de performance et accélération du
déploiement de la solution Groupe.

Comment s'approvisionner au plus juste
sur un marché saisonnier

L'aménagement de jardin... Tel est le métier saisonnier et météo-sensible de Cerland.
Son enjeu, la maitrise du stock, implique une prévision de vente fiable, obtenue avec

Futurmaster.

L'activité principale de Cerland (CA d'environ
30 ME) est la distribution de 900 références
de produits finis pour I'aménagement du jar-
din, notamment en bois. La société s'approvi-
sionne auprés d'une trentaine
de fournisseurs, stocke et distri-
bue ses produits aux enseignes
de la GSB, a partir d'une plate-
forme logistique nationale a
Rennes. Elle dispose aussi d'une
plate-forme en Pologne qui lui
permet d'assurer la distribution
de produits des pays de I'Est,
sur le marché francais. “La diffi-
culté, c'est la saisonnalité trés
marquée de notre activité,
puisque 70 % du chiffre d’af-
faires se concentre entre février et fin juillet”,
note Guillaume Duchemin, responsable Supply
Chain de Cerland : "nos délais d‘approvision-
nement sont longs (4 a 5 semaines pour les
pays de I'Est, et jusqu‘a 4 ou 5 mois pour cer-
tains accessoires provenant de Chine), alors
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Guillaume Duchemin,
Directeur Supply Chain, Cerland

que la mise & disposition des produits dans les
entrepdts de nos clients est courte : moins
d'une dizaine de jours... Il nous faut anticiper”,
L'enjeu, c'est la maitrise du stock, qui implique
une prévision de vente plus fiable.
Cerland ne reste pas de bois pour
Futurmaster dont il a retenu en
2008 le module d'analyse et de
pilotage de la prévision de ventes.
Les calculs de prévision sont basés
sur un historiqgue de 60 mois, et
réalisés sur un horizon de 12 mois.
Des prévisions réactualisées tous les
mois en suivant particuliérement les
plans promotionnels de la GSB.
Ce processus s'intégre dans une
démarche globale visant la Supply
Chain, menée en paralléle a la certification 1SO.
L'objectif ? Réduire les stocks de 20 % avec
un taux de service amélioré (88 %). Le retour
sur investissement a été obtenu en 2 ans,
conformément aux prévisions initiales. B
Jean-Claude Festinger
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Les méthodes de planification en usage dans
le secteur mode et habillement sont presque
exclusives de ce métier. La chaine logistique
est quasi scindée en deux : un cycle d'appro-
visionnement long et peu réactif et un cycle
de distribution/vente réactif et surtout fort
abondant en données exploitables (tickets de
caisses, connaissance du client, fréquentation
des magasins et taux de conversion,...). C'est
tout au moins le cas de |'enseigne considérée
ici, une marque de vétements ayant son
propre réseau de magasins 3 travers trois
continents (Europe, Amérique du Nord et
Asie). Cette enseigne lance douze “saisons”
par an, un article n'est pas suivi, donc non
renouvelé d'une saison sur l'autre a part
quelques articles récurrents.

Le délai fournisseurs est en moyenne huit
mois. Les prévisions établies dans le but de
passer les commandes fournisseurs est typi-
quement un processus top-down. On utilise
pour cela des progiciels de type Merchandise
Planning / Assortment Planning, qui analysent
les budgets et les données de ventes & des
niveaux d'agrégation élevés et puis déclinent
cela au niveau collections et articles a venir.
Ces progiciels sont dotés de mécanismes d'ana-
lyse multidimensionnelle (par pays, taille de
magasin, franchises,...) et permettent de cerner

Dés les quatre ou cing premiéres semaines
de vente d'un nouvel article, ces progiciels
sont capables de prévoir les ventes des
semaines a venir jusqu'a la fin de I'horizon
(a l'aide de la librairie de profils) de proposer
des réductions de prix et d’en anticiper |'effet

= En habillement, la chai
nement long et une dis

sur les ventes (le facteur élasticité).

On est trés loin des méthodes prévisions et de
réapprovisionnement automatique de I'indu-
strie des bien de consommation. Chagque
métier a ses contraintes et les processus de pla-
nification qui lui sont propres. @ Wissam Daou

Le coin des formules

logistique comporte un cycle d'ap
tion ol la reactivité est la clé de la réussite

assez bien la demande des saisons a venir. Simple lissage Pealt) = (1- ) P (t-1) + ¥,
exponentiel Pu(t) prévision de la période (t+1) calculée en période t
Cycles longs, V,= ventes réelles de la période t
reapprowsmnnements Double lissage Tendance :
compromis exponentiel : Vi =V +b
: . 5 s le niveau et la tendance V.=V, + 2b
Quand la marchandise atteint le magasin, il est Vis = Vi + 3b

bien trop tard pour ajuster une commande four-
nisseur, on doit faire avec les quantités com-
mandées quelques mois auparavant et recues.
Dans ce deuxiéme cycle de la chaine logistique,
le but est de maximiser les ventes des produits
en stock. Ce qui n'est pas vendu dans un délai
de 4 mois environ doit sortir des rayons et étre
proposé dans les circuits a rabais de type outlet.
Il existe des moyens de previsions de ventes dits
“in season forecasting” dont la finalité est de
maximiser le profit d*une saison ou d'une collec-
tion. Lélément prix de vente entre en jeu ici
comme moyen de vendre le maximum possible

(ventes du mois prochain = ventes du mois en cours

+ tendance (b) , le mois suivant + 2 fois (b) etc...

Le double lissage comporte une constante « pour le Niveau (N)
et une constante de lissage B pour la tendance (b).

(N) and (b) sont lissées selon les formules

Ne= (1 - a)(Ney + by ) + 0V
be=(1- B)bey + B (N; - Nia)

(niveau)
(tendance)

o = constante de lissage du Niveau (0 <= a<= 1)
B = constante de lissage de la tendance b (0 <= B<=1)
Prévision du mois prochain

Pesr = Ny + by

Prévision du n™™ prochain mois

Pan =Ny +n by

en rayon sans pour autant trop brader et perdre  Holt Winters : Np = a06/Sep) + (1 -@) (Ney + b} (niveau)
inutilement de la marge. Les progiciels qui trai- niveau,tendance e = B (Ng - Ney) + (1 -B)byy (tendance)
tent cette problématique analysent au préalable et saisonnalité Se=y /A + (1 -9 S0 (saisonnalité)

plusieurs années de données de ventes (quanti-
tés, prix, ruptures de stock,..) et constituent
ainsi une librairie de “profils de ventes” qui ser-
viront de repéres ou référentiels pour les articles
a venir, lls fonctionnent en général & maille heb-
domadaire. Ces profils contiennent les quantités
de ventes mais aussi I'élasticité au prix.

o = constante de lissage du Niveau (0 <= <= 1)

3 = constantede lissage de la tendance b (0 <=B<=1)
¥ = constante de lissage de la saisonnalité (0 <=y<=1)
P est la périodicité de la saisonnalité

Prévision du mois prochain = (N, + by} 5,
Prévision du n* prochain mois = (N; + n . by) Sun
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Comment choisir

son logiciel de prévision

Lorsqu‘une entreprise se lance dans la sélection d’un progiciel de prévision de la deman-

- La compréehension du processus et des pro-

de, elle se retrouve souvent confrontée a un nombre important d'acteurs sur le marché. Il blématiques
est alors parfois difficile de comprendre la différence entre chaque solution proposée. En - |3 qualité des réunions de démonstration de
effet, on peut retrouver la plupart des fonctionnalités chez une majorité d'éditeurs, mais |3 maquette

leur facilité d’utilisation peut &tre trés variable.

Linda Nigole, Consultante Senior chez Mdbius, tente de répondre a deux questions que l'on
doit se poser lors de la sélection d'un outil de prévision : faut-il se tourner vers I'éditeur
de I'ERP déja mis en place dans I'entreprise ? Et comment structurer le cahier des charges

- La qualité des références dans le champ d'ac-
tivité de I'entreprise et les visites de sites

- Le prix de la solution et des services

Les 2 derniers critéres sont assez faciles a mesu-
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de consultation ?

ERP ou “best of breed” ?

On peut évoquer 2 principaux avantages a la
sélection d'une solution proposée par I'éditeur
de I'ERP. Premiérement, I'entreprise n'a qu'un
seul contact : I'éditeur de I'ERR. Cela simplifie
les échanges et permet éventuellement de
gagner en réactivité, |'éditeur connaissant déja
I'entreprise. Deuxiemement, la solution mise en
place est complétement intégrée a I'ERP et I'en-
treprise n‘a pas besoin de développer des inter-
faces. Cela permet un gain de temps et permet
éventuellement de réduire les colits.

Le principal inconvénient de
cette solution est que |'outil
mis en place proposera sou-
vent des fonctionnalités stan-
dard moins ergonomigues,
alors que les progiciels dédiés
a la prévision offrent des
fonctionnalités plus spéci-
fiques développées suite a
des demandes de leurs utili-
sateurs historiques.

Si vous optez pour une solu-
tion globale, vous risquez de
perdre en précision. En effet,
I'éditeur de I'ERP ne pourra
pas toujours répondre aux
demandes spécifiques sans
faire de développement.

Si vous choisissez un outil dédié a la prévision,
I'éditeur répond généralement aux différents
besoins de maniére standard et peut s'adapter
plus facilement en cas de besoins spécifiques.
Le choix d'un outil proposé par I'éditeur de
I'ERP est donc conseillé dans le cas ol les
besoins en prévision sont plutodt standard ou
dans le cas ol I'ERP est trés spécifiqgue a un
domaine d'application (exemple : les piéces de

rechange) et qu'il propose déja une solution
adaptée pour les prévisions. En revanche, dans
le cas d'un processus complexe (exemple : plu-
sieurs acteurs en mode collaboratif) et de
bescins en fonctionnalités spécifiques, il vaut
mieux considérer un outil dédié a la prévision,

Cahier des charges
et critéres de choix

Lors de la consultation des éditeurs, la définition
du cahier des charges est essentielle. Il faut bien
définir le processus de prévision cible et les
besoins fonctionnels en
précisant clairement quelles
seront les fonctionnalités-
dés (indispensables) et les
fonctionnalités secondaires.
Les fonctionnalités- clés
sont différentes selon le
domaine d'activité de I'en-
treprise. Par exemple, pour
une entreprise du secteur
de la mode, les fonctionna-
lités de gestion des pro-
duits nouveaux seront
primordiales. Pour une en-
treprise dans le domaine
des biens de grande
consommation soumise a
une activité promotion-
nelle forte, il sera crucial de voir les fonction-
nalités de gestion de promotion proposées par
les éditeurs consultés.

L'entreprise doit mentionner clairement les
attentes qu'elle a vis-a-vis des éditeurs consul-
tés. Les principaux critéres de sélection sont
les suivants :

- Le respect des fonctionnalités requises et la
qualité des réponses aux besoins exprimeés
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rer mais ils ne suffisent certainement pas a
départager les éditeurs... Les 3 premiers points
sont beaucoup plus délicats.

Départager les éditeurs sur le respect des fonc-
tionnalités requises reste complexe si les ques-
tions posées sont des questions fermeées. Dans
ce cas, I'éditeur est tenté de répondre par oui
ou par non sans aucune explication. Il est donc
essentiel de demander aux éditeurs de toujours
apporter des precisions sur leur maniere de
répondre au besoin évoqué, et tenir compte de
la compréhension qu'ils ont du processus et
des besoins de |'entreprise.

La constitution d'une maquette est primor-
diale. En effet, lorsqu’un éditeur déclare satis-
faire une fonctionnalité, il peut y avoir une
grande disparité dans la pratique. Par exemple,
sur une fonctionnalité comme la gestion des
produits nouveaux, la plupart des outils sait
appliguer un profil de lancement d'un article
analogue. Or le nombre de clics pour aboutir
au résultat final peut étre trés variable...Seule
une maguette permet de déterminer ce genre
d'écarts. Il faut donc bien préciser les fonction-
nalités-clés que I'on souhaite voir lors des
réunions de présentation des maquettes. En
effet, le choix final se joue souvent suite aux
démonstrations de maquette.

En conclusion, pour sélectionner le bon outil de
prévision, il faut avant tout bien définir le besoin
en fonctionnalités. La complexité du besoin
déterminera le type d'éditeurs vers lequel se
tourner (éditeur de I'ERP ou pas) et permettra de
déterminer la long list des éditeurs (entre 5 et
10). Un cahier des charges précisant les proces-
sus-cible, les besoins fonctionnels, les attentes
en termes de réponses et les besoins en
maquettage reste déterminant pour bien dépar-
tager les éditeurs consultés. =

Linda Migole
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Ce tableau de I'offre réunit les informations générales fournies par les éditeurs de progiciels de Prévision ayant répondu & nos questions. La plupart des acteurs
du secteur y figurent, sans prétention d'exhaustivité. Les éditeurs ayant proposé une offre ou une argumentation généreuses voudront bien nous excuser de

n'avoir conservé que I'essentiel par souci de lisibilité de I'information dans I'espace imparti.
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