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Analyse de Laurent de Bourmont, Directeur Associe, Argon Consulfting

Avec plus de 90% des ventes de produits alimentaires et presqu’autant pour les produits non-alimentaires, la Grande Distribution et la
Distribution Specialisee ont acquis en quelques décennies une place incontournable dans I'economie francaise. A cela s"ajoute le fait que la
Grande Distribution est fortement concentrée : les 10 premiers groupes de distribution pésent pour 80% du CA de I'alimentaire en France.
Pour un industriel ou un importateur, &tre distribué en France & grande échelle signifie nécessairement négocier et collaborer avec les cen-
trales d'achat et la logistique de la Grande Distribution et de la Distribution spécialisée. Cette situation nous distingue de certains pays
d'Europe du Sud comme I'Italie, ou la distribution « indépendante » est encore assez présente. Face a cette dizaine de Centrales d'Achat orga-
nisées et structurées, les fournisseurs présentent un ensemble beau-

coup plus hétérogene : a coté des grandes multinationales comme
Danone, Henkel ou Unilever, il faut compter des milliers de fournis- Lt = Qe L E .
seurs de toute taille, allant de la PME agro-alimentaire bretonne au g{::‘ﬁ%:n Ve de m{trl.q"g Pt ﬂ:tgm{% @“t's“tj‘f df“
producteur viticole indépendant du Languedoc. En moyenne, une kbl 451:? m§1 66?6 po 5311\'9 e
centrale d'achat de la Grande Distribution travaille avec plus de Ledaic 23'953 13'91 % ‘505
2000 fournisseurs différents. Dans ce contexte, il est dair que la e : 7 ;
L . . Casino (inc. Munophx} 23101 11.06 % 9,024

Grande Distribution joue un rdle majeur pour structurer la Supply

. ] i L . Auchan 18,436 8.85% 530
Chain, tant sur le plan physique (les réseaux et circuits logistiques) ™ 18295 877 % 1815
qu‘au niveau des pratigues, processus et flux d'information. Systime U 12'59? 6I04 % '921 2
Si I'on prend un peu de recul, on peut distinguer trois grandes Cora - Louis Delhaife ?'099 3‘40% 215 N
périodes dans la facon dont la Grande Distribution a influencé I'or- Lidl ?'3 2 3‘52 % 1550 Q
ganisation des flux de marchandise en France. Aldi 3'3?5 ?'59 % '910 g
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L'ére de la centralisation logistique

A partir des annees 1990, 'heure est a la centrali-
sation logistique  les enjeux de service aux maga-
sins d’abord, puis les evolutions reglementaires
(Loi Galland de 1996, avec seull de revente a perte
et baremes quantitatifs) poussent les distributeurs
a organiser un reseau de plates-farmes entre les
fournisseurs et leurs magasins Entre 1990 et
2000, le taux de centralisation logistique passe
ainsi de 35% a 90% pour les produits alimen-
tawres C'est-a-dire que seuls 10% des flux font
encore |'objet de livraisons directes entre les four-
nisseurs et les points de vente  fini, le passage de
commande par commeraal d'une marque direc-
tement sous les yeux du chef de rayon
Desormais, les flux sont pilotes par les equipes
d'approvisicnnement de la Grande Distribution et
convergent vers des plates-formes nationales ou
regionales pour y étre stockes, avant de des-
cendre vers les magasins a travers un schema de
livraison optimise (Ivraisons frequentes de petites
quantites, preparees au rayon)

Recourant frequemment a des prestataires logis-
tiques independants, les distributeurs modelent
ainsl un paysage logistque nouveau Les bases
logistiques de fa Grande Distribution couvrent pro-
gressivement le territoire, avec des surfaces logis-
tiques pouvant atteindre jusqu‘a 100 000 m?

Les reseaux logistiques sont souvent specialises
par format de magasin (Hyper, Super, Proxi) et par
familles de produrts (sec, frais, non-alimentaire}

Fournisseurs et distributeurs
y trouvent leur compte

Pour les fournisseurs, cette evolution a plusieurs
consequences

s Les flux deviennent plus simples a gerer  les
tailles moyennes de preparation augmentent, les
camions complets, sequences « comme des hor-
loges », livrent les sites logistiques centraux alors
qu'auparavant, 'organisation du transport vers
les points de vente restait problematique (recours
a la messagene, avec une moindre garantie du
taux de service et des cascades de transporteurs
difficles a piloter)

* Les distributeurs exercent un contréle beaucoup
plus strict sur la qualite de service des fournis-
seurs la centralisation facilite la mise en place des
indicateurs (taux de service « in full / on time ») et
les conditions generales d'approvisionnement
des distrbuteurs commencent a Integrer des
notions de penalites ou de bonus/malus

* Si les colts globaux (vus de bout en bout) se
reduisent et que le service augmente, les
Industriels sont tout de méme invites a participer

Loptimisation des Supply Chain, acte

aux frais, a travers les remises logistiques dites de
centralisation

Au global, cette phase de farte centralisation est
quasiment achevee auourd'hur La Distribution
Specialisee a emboite le pas aux Grandes Surfaces
Alimentaires Des enseignes leaders comme la
Fnac (Ivres, disques, produrts techniques), Casto-
rama (bricolage et decoration), Sephora (parfums
et cosmetiques) ont aujourd’hui des taux de cen-
tralisation tres eleves Plus personne ne remet en
cause les benefices apportes, tant pour les points
de vente que pour les Industriels eux-mémes

A partir du debut des annees 2000, la crise eco-
nomique (explosion de la bulle internet), la glo-
balisation financiere et I'intensification concur-

rentielle changent la donne 1l devient critique
pour les distributeurs d'alleger le
niveau des stocks et de gagner en
agilite pour repondre aux besoins
changeants du marche La pression
sur les stocks est particulerement
forte de la part des actionnarres et
des directions generales, car le stock
colte cher (I'inflation a disparu) et
redutt la reactivite de la chaine (avec
25 jours de stock, i faut 1 mois pour mtroduire un
nouveau produit en remplacement d’un ancien)

Echanges de données
et collaboration

En parallele, la diffusion des evolutions techno-
logiques (EDI, internet, SI d’optimisation) vient
opportunement soutenir les pratiques collabo-

Le flux cross-dock permet
d‘accélerer fortement le flux
tout en massifiant le transport.
Le taux de cross-dock des
produits frais est aujourd*hui
superieur a 80% chez la plupart
des Grands Distributeurs et il se
developpe fortement sur les pro-
duits secs et non-alimentaires.

ratives entre distributeurs et industriels  Les
echanges de donnees informatisees (EDI, web-
EDI ), structures par des standards (Gencod,
puis GS1) deviennent la norme

Ces echanges permettent
desormais d’optimiser les flux

le fournisseur exploite les messages EDI de stock
des entrepdts de la Grande Distribution (message
EDI INVRPT) pour piloter le reapprovisionnement
du stock du Distnbuteur ECR estime qu’en 2005,
le taux de GPA sur les produrts de grande consom-
mation a environ 20% des flux

et de supprimer des
stocks, comme I'lllustre
le developpement du
cross-dock  les mar-
chandises sont livrees
en flux tendu sur des
plates-formes qui les
ventilent immediatement, grace aux don-
nees et traitements Informatiques rapides
{messages EDI comme le DESADV, gestion
des flux cross-dock par les systemes de ges-
tion d’entrepét ), et les re-expedient dans
la journee vers les magasins

On vort aussi se developper la Gestion
Partagee des Approvisionnements (GPA), ou L
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: si elle facilite I'approvi-

sionnement des plates-formes, elle “donne les clés” du stock au fournisseur

Taux de service en progrés

En depit de ces innovations, la Supply Chain
des annees 2000-2005 reste encore tres mar-
quee par le modele du stock central distribu-
teur en France La Grande Distribution met une
pression croissante sur les fournisseurs pour
ameliorer la qualrte de service a I'entrepdt, avec
un reel succes, puisgue entre 2000 et 2007,

I'ECR (organisme paritare Industrie-Commerce
dedie a 'amelioration de la chalne logistique)
estime que le taux de service moyen des four-
nisseurs vers les entrepéts de la Grande Distri-
bution est passe de 92% a 98% A la cle

reduction des stocks, des ruptures et des colts
de distribution globaux

Les pratiques collaboratives restent focalisees

Sur la derniére décennie, les fournisseurs de la Grande Distribution ont été confron-
tés a des évolutions significatives de la Supply Chain se traduisant par une forte accé-
lération des flux d'approvisionnement vers les entrepdts distributeurs. La Loi de
Modernisation de |'Economie a été un véritable catalyseur de ce phénoméne.

Face a ces demandes, des industriels ont déve-
loppe avec leur prestataire logistigue (FM), des
logistiques collaboratives telles que le pooling,
qui consistent a regrouper dans les mémes
camions les volumes de plusieurs industriels
ayant des produits compatibles et ayant un
reseau de distnibution commun

Des Ivraisons plus frequentes, rendues econom
quement possibles par la mutualisation et une
meillleure optimisation des moyens de transport
ameliorent de fagon mecanigue la qualite de ser-
vice tout en reduisant les niveaux de stock et en
preservant | environnement Certains distributeurs
ont demande a leurs fournisseurs de tendre un
peu plus encore les flux avec la mise en place du
crass-docking, schema d approvisionnement  jus-
quic reserve aux produits frais (DLUO Courte) et
aux produrts a forte valeur et tres faible rotation
Le Cross-docking consiste a livrer sur des plate-
formes d‘eclatement le strict besoin consclide
des magasins

Préparation et transport
peuvent se compliquer

Ce schema d'approvisionnement n'est pas sans
poser des problemes operationnels consequents
d'abord, en terme de preparation, le passage en

Cross-docking va fortement complexifier et de-
soptimiser les preparations de commandes du fart
de la diminution des quantites commandees par
reference (beaucoup de detall sans arrondi logts-
tique) conjuguee a I'augmen
tation du nombre de refe
rences a preparer |
Lorsque celles-ci sont nom- |
breuses, avec des tallles de
colis heterogenes, la prepa-
ration peut devenir un ver
table casse-téte

Sur ce type de flux, des sup
ports intermediaires  carton
peuvent arder a rationnaliser
la preparation de com
mandes et a imiter le foison
nement tout en facilitant la 8§
manipulation des produrts en
reception et a Veclatement
De plus, le cross-docking
impose une qualite de service irreprochable car
tout retard de livraison aura un impact direct sur le
service en lineaire  Or, les guantites a livrer etant
de plus en plus reduites, 'organisation du trans-
port vers les plateformes d’eclatement va devenir
de plus en plus compliquee et cottteuse

P—

Plate-forme de cr
SErlatees pour étre liv

sur I'execution, ce qui n‘est deja pas mal  deve-
loppement de I'integration des donnees et des
flux (EDI, GDSN), optimisation des conditionne-
ments, etc La Grande Distribution joue notam-
ment un role majeur dans l'adoption des
normes et standard d'echange de donnees
informatisees (notamment GS1) aupres des
fournisseurs de toute taille (90% des membres
de GS1 sont des PME et des TPE)
L'introduction de concepts collaboratifs sur les
previsions et la planification, comme le CPFR
(Collaborative Planning, Forecast & Replenish-
ment), qui tente d'integrer la chaine de decision
entre Industriels et distributeurs, se heurte
quant a elle a la reticence des acteurs et ne fait
pas la preuve de son efficacite En parallele, le
developpement de la GPA montre ses limites, la
position des Distributeurs etant mrtigee  si elle
facilite I'approvisionnement des plates-formes,
permettant souvent une optimisation du trans-
port fournisseur et une amelioration du service,
elle « donne les cles » du stock au fournisseur
Ce qui peut contrarter les politiques d’achat du
distributeur

Par Caroline Sellier,
FM Logistic

La mutualisaton des flux (pooling) avec le
mamntien d'une partie des references des four-
nisseurs en flux stocke et servant de vanable
d gustement transport est une solution qui
permet d’optimiser les moyens de transport et
ainsi de securiser les livraisons et de Iimiter les
surcoQts transports

Le challenge a relever n'est pas simple et les
enjeux sont importants Par consequent, presta-

es marcha

rées e jour-méme ou

tarres, distributeurs et industriels dowvent (-a
valller ensemble pour creer de la valeur sur la
chaine d'approvisionnement et trouver les solu-
tions qui permettront au consommateur de
trouver le bon produit au bon moment et au
bon prix m
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L'optimisation des Supply Chain, acte I

Les annees 2006-2008 marquent un tournant
dans les pratiques car le cadre reglementaire
evolue fortement les lois Jacob-Dutriel puis
Chatel assouplissent les conditions commer-
aales entre industriels et distributeurs, notam-
ment la notion de seull de revente a perte La
prise de possession de la marchandise au plus
6t dans la chaine (pour faire baisser le seull de
revente a perte) cesse d'étre un principe INcon-
tournable pour les distnbuteurs Avec |'assou-
plissement des contraintes reglementares, les
arcuits logistiques vont obeir a davantage de
rationalite operationnelle

Au méme moment, la lor LME (de Moder-
nisation de I'Economie) redurt les delais de pate-
ment fournisseur et oblige les Distributeurs a
accélérer leurs reflexions d'optimisation des
stocks pour eviter une degradation de leur resul-
tat Enfin, le baril de petrole atteint des sommets
sous |'effet de la craissance des pays emergents
et du commerce mondial Dans ce nouveau
contexte, le cadre des nouvelles pratigues
s'agrandit dans les 2 sens honizontalement et
verticalement

Horizontalement:
le recours a la mutualisation

Devant {a hausse tendanaelle du petrole et donc
des colts de transport, et soucieux de developper
des logistiques plus respectueuses de 'environne-
ment, certans acteurs mettent en place des pra-
tiques de mutuahsation le co-chargement entre
industriels pour lvrer le méme entrepdt distribu-
teur, couple avec la pratique de la GPA, donne nais-
sance a la GPAM (Gestion Partagee des Approvi-

tanniqes.comme desco.(ci-contre)iet Sainshury gérent—
) er|es flux eniprovenance:des fournisseurs

sionnements Mutualisee) Les premiers pilotes re-
unissent Industriels, distributeurs, prestataires logis-
tiques et de services pour construire une optimisa-
tion globale des flux amont et aval, a I'mage de
I"nitiative prise par Cadbury, Sara Lee, Carrefour et
Genenx/Influe en 2005, puis par Henkel, Reckitt et
Colgate avec le prestataire Kuehne+Nagel en 2006
Depurs, la mutualisation est une solution de plus en
plus mise en avant Les distributeurs francais re-
gardent les pratiques developpees au Royaume-
Uni, ou les grands distributeurs comme Tesco et
Sainsbury gerent en commun des entrepdts de
consoldation pour massifier les flux en provenance
des fournisseurs Carrefour ne va pas encore jusque
la, mais son reseau de Centres de Consolidation
(CCQ) permet une massification amont des four-
nisseurs de taille moyenne, tout en optimisant les
stocks On le comprend, les prestatarres logistiques
Jjouent un role central dans ce developpement de la
mutualisation, car ils sont le nceud naturel de
consolidation des flux dans la chaine

Verticalement :

prévision et planification

Pour gagner la batallle de la disponibilite en
linearre, la Grande Distribution et les Industriels
comprennent qu'une plus forte integration des
processus de pilctage, de prevision et d’appro-
visionnement est necessaire Sans tomber dans
la complexite du CPFR, de nouveaux processus
se mettent en place de la GPA entrepdt, on
passe a la GPA magasin pour les produits frais
(exemple de I'nitiative prise par Carrefour et
Danone, ou ce dernier reapprovisionne auto-
matigquement les Hypermarches Carrefour tous

les jours et aide les chefs de rayon a piloter les
stocks via un systeme d'alertes automatiques)
tandis que les flux centraux font 'objet de pro-
cessus collaboratifs nouveaux echange de pre-
visions sur fes flux promotionnels, DRP distri-
buteurs (Distribution Resource Planning), plani-
fication roulante des approvisionnements — Par
exemple, Casino met en place en 2008 avec
80 fournisseurs de Marques Propres un pro-
cessus de collaboration fonde sur la transmis-
sion d'un plan d'approvisionnement entrepdt
a 26 semaines, permettant a I'industriel dop-
timiser sa planification de production If est de
plus en plus frequent que les Industriels aient
acces aux sorties caisse des distributeurs ainsi
gu’aux niveaux de stocks des points de vente
Des processus d'analyse et de planification
communs se mettent en place, animes par les
equipes Supply Chain des deux acteurs

La chaine s'integre verticalement, avec une
reduction des stocks et une amelioration de la
disponibilite produrt

L'optimisation des stocks passe aussi par le
developpement de nouvelles pratiques impul-
sees par les Distributeurs notamment avec leurs
fabricants de Marques Propres les stocks avan-
ces (ou de consignation), pour lesquels I'indus-
triel porte financierement le stock qur est
physiquement chez le Distributeur Le transfert
de propriete se fait a I'expedition entrep6t et le
flux est ensurte Iivre directement aux magasins
ou transite en flux tendu par des plates-formes
de cross-dock Lobjectif est de rationaliser le
nombre de points de stockage, en Incitant I'in-
dustriel a ne stocker qu’en un seul point, & I'en-
tree du reseau de distribution

De la GPA entrepdt, on pae
provisionne automatiquement

A'rifagasin, comme Danone qui réap-
hypermarchés Carrefour tousles jours
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Chain ?

La Supply Chainidevient multi-canal‘et multi-format : site web, hypermarché, magasin de proximité, etc...

Trois phénoménes viennent contribuer a un renforcement de la collaboration entre

Grande Distribution et industriels.

La diversification des canaux

et formats de vente

Une nouvelle revolution vient bouleverser les
Supply Chain de distribution depuis le milieu des
annees 2000  la Supply Chain devient « muiti »,
a la fors multi-canal et mult-format Derriere une
méme centrale d'achat ou un méme entrepét, se
cache desormais une multitude de canaux et de
formats de vente  site web, hypermache, super-
marche, magasin de proximite, drive et un seul
consommateur qui exige une certaine forme

d'ubigurte !

On assiste ainsi a une forte diversification des
modeles logistiques, au sein méme des groupes

de Distribution L'cbjectif est de proposer une
palette de solutions logistiques adaptees aux dif-
ferentes contraintes de flux et a la variete des for-
mats de vente stock deporte ou avance
(notamment pour les produits de Marques
Distributeur), entrepdt primaire, plate-forme
regionale d‘eclatement, centre de consolidation,
cross-docking avec ou sans allotissement, pour le
frais comme pour le sec  les reseaux logistiques
de Distributeurs se diversifient pour servir ces
canaux de plus en plus divers

Pour les fournisseurs, cette evolution implique
une agilite plus forte 1l faut s'adapter aux flux
tendus, servir de « stock arriere » pour les pro-
duits cross-dockes avec parfols la capacite a trai-
ter des commandes « clients final » transmises
par les distnbuteurs  Avec le « cross-canal », le
consommaleur veut voir la disponibilite en
stock des produits et les delais de livraison vers
les differents points possibles (magasin, points
relais, domiclle ), ce qui implique une plus
forte Integration informatique des stocks entre
distributeur, Grossiste/Revendeur et Industriel

Le challenge de I"écologie

La sensibilite aux contraintes et enjeux ecolo-
giques est de plus en plus forte chez les
consommateurs Certains distributeurs comme
Monoprix ont ete precurseurs en developpant
des solutions « vertes » (fluvial, fer, camion

electrique) qui connaissent aujourd’huiun deve-
loppernent sensible La question de I'approvi-
sionnement des centres urbamns, notamment,
devient centrale Cette evolution impacte les
modes de transport, 'organisation des circurts
de Iivraison et de retour / recyclage, les moyens
de stockage

Le défi de la tragabilité

Les crises santtaires recentes (vache folle, etc )
ont eu pour effet de renforcer le niveau de tra-
¢abilite des Supply Chain sur les produrts fras,
tandis que les normes de tragabilite se develop-
pent sur les produits chimiques et textiles
(Reach) La tracabilite devient le marqueur d'une
chaine d'approvisionnement ininterrompue,
capable de remonter du consommateur final a
la matiere premiere de facon quas-instantanee
Et bien sdr, le Distnibuteur et | Industniel y jouent
conjointement leur Image

Face a cette complexite nouvelle, les acteurs de
la Supply Chain se sentent de plus en plus relies,
solidaires et inter-dependants, ce qui amene
aussi de nouvelles formes d'organisation
equipes dediees a la collaboratton de chaque
c6te, « implant » positionne par le fabricant
chez le distributeur  Plus que jamars, la Supply
Chain est donc un terrain de collaboration entre
la Grande Distnbution et ses fournisseurs S le
rapport de force commercial reste important, les
hommes et les femmes des fonctions Supply
Chain sont des vecteurs de collaboration et
Jjouent un réle essentiel pour assurer la conti-
nuite des flux au service du client final m

Laurent de Bourmont
Directeur Associe Argon Consulting

Specialiste des secteurs de la Distribution et des
Biens de consommation, Laurent de Bourmont
travallie depuis pres
de 20 ans sur I'opti-
misation de la Sup-
ply Chain dans des
environnements In-
dustriels et de distr-
bution {(grande dis-
tribution,  distribu-
tion specialisee et e-
commerce) Parmi
les entreprises qu'll
a accompagnees, on peut citer - Auchan, Brico-
Dep6t, Carrefour, Casino, Castorama, Celio,
Delhaize, Fnac, Leroy Merlin, Nestle, Unilever

Laurenl’d_e Bourmont
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Schiever
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Par Jean-Claude Festinger

Sous le nom d’Astere, le grand projet lancé par Schiever vise a établir des prévisions de
ventes a partir des sorties de caisses. Objectif : éliminer les ruptures en magasin, annuler les
surstocks et réduire les pertes... a 'aide des algorithmes du logiciel Acteos PPS.

Cette technique calculant les réapprovisionnements a partir de prévisions de ventes
basées sur les sorties de caisse s'appelle le flowcasting. Elle a été initice par André Martin

Schiever est un groupe familial independant
de la grande distribution essentiellement ali-
mentaire, 1mplante en Bourgogne et
Franche-Comte Avec un effectif de 6 200
personnes, Il reahse un chiffre d'affaires de
1 250 M€ en 2010

« Nous travarlons en partenariat avec le
groupe Mullez », declare Gilles Roux, direc-
teur des systemes d'information et de ‘orga-
nisation du groupe Schiever  « nous
exploitons 8 hypermarches a l'enseigne
Auchan, 80 supermarches Atac, 35 petits
supermarches Maximarche, ainsi que 37
magasins de bricolage Weldom et un
Bricoman, 2 magasins de vétements Kiabi, un
Gitem, un reseau de quelque 250 superettes
de proximite Proximarche et 5 entrepots
geres avec le logiciel Logidrive d[Acteos| Plus,
en Pologne, 4 hypermarches Auchan Nous
beneficions auss! de la force de frappe du
groupe Mulliez, de sa centrale d’achats
Eurauchan dont nous sommes par ailleurs
actionnaires »

Pour mettre le pied a I'etrier du e-commerce,
Schiever ouvre un reseau d'une trentaine d'e-
boucheries au sein de ses hypermarches,
approvisionnees en harquettes de viandes par
un atelier centralisé a Avallon

Astere réapprovisionne
les magasins

Autrefors, pour reapprovisionner ses points de
vente en respect de ce qui avait ete vendu,
Schiever travaillait a I'ancienne, avec des caden-
clers, et des terminaux pour scanner les codes a
barres dans les magasins, puis etablir des com-
mandes manuellement Depuis 2009, Il s'appule
sur le logiciel PPS (Procurement for Point of Sales)
d'Acteos, rebaptise en interne  Astere (ASsistance
au Trartement des Engagements et du REappro-
visionnement) A partir de janvier 2010, Astere a
ete deploye tres rapidernent  quelgue 120 points

e

de vente (hyper et supermarches) couverts en 13
mais, tandis que des evolutions fonctionnelles
etalent assurees Aujourd’hut, et jusqu'a mi-
2012, 1l est en cours d'implantation dans les
magasins de bricolage « En fait, pour I'heure,
nous avons pose la premiere pierre du flowcas-
ting », commente Gilles Roux, « mais hous ne
sommes pas encore dans la boucle vertueuse du
flowcasting Astere est un systeme semi-automa-
tique qui etablit des propositions de commandes a
partir de previsions de ventes de chaque article en
sortie de caisses  elfes sont transformees en com-
mandes par les magasins eux-mémes en se fiant
sur l'expertise des chefs de rayons, tandis que le
logiciel recalcule chaque soir un stock de securite
dynamique pour chaque article Mais ces prev-
si0ns ne sont pas encore agregees pour le reap-
provisionnement des entrepots » Des algorithmes
particuliers ont ete developpes pour certaines
categories de marchandises, comme les produits
frais pour lesquels Astere tient compte de I'histo-
ngque des ventes ET de I'historique des pertes
(Invendus appeles a étre jetes en raison de sur-
stocks) pour bloguer le cas echeant le reapprovi-
sionnement de produrts risquant d'étre invendus
Bref, I'objectif est de fiabiliser les stocks

D'autres evolutions pourraient étre envisagees a
terme, notamment pour la boucherie tradition-
nelle ainsi que pour les fruits et legumes A I'evi-
dence, les resultats actuels sont satisfasants, la
disponibilite des produits indispensables aux yeux
des consommateurs est elevee, ce qui est vital
pour les finances du commergant  Le zero rup-
ture n est certes pas encore atteint, mais les stocks
ont ete reduits de facon significative grace a I'ac-
tion conjuguee d'Astere, de la condurte du chan-
gement, et de demarches metier wvisant par
exemple a abaisser le PCB (Par ComBien), a
deconditionner certaines references jusqu’a I'unite
de vente au consommateur de facon que le logl-
clel de reapprovisionnement ne commande que la
Juste quantite Donc des resultats positifs, bien
que les KPI (Key Performance Indicators, indica-
teurs des de performance) ne solent pas encore
connus La precision des previsions de ventes est a
I'evidence tres bonne pour des produits a tres
forte rotation, comme le Coca-Cola Pour d'autres
articles a plus fable rotation, la variabilite des
ventes Induit naturellement des previsions plus
delicates Pour en avorr le ceeur net, des indica-
teurs vont é&tre mesures dans les mots gui vien-
nent, pour piloter la demarche de facon encore
plus precise W



