
Idees

p ratiquement toIlS les secteurs de I' economie americaine ont ete confrontes a des problemes de

surstocks et de surcapacite de

production. Mais peu d'entre-

prises se sontinteressees au su-

jet et ont su generer des ventes

supplementaires grace a ces stocks. Les dirigeants

doivent desonnais relever le defi et trouver une

strategie leur permettant de transformer ces res-

sources inutilisees en revenus et en profits~

En periode de croissance, ces memes entre-

prises peuventalISsi rencontrer le probleme inver-

se: des limites de capacite et des stocks trop fai-

bles qui freinent les ventes. Dans ce cas, les

problemes de prevision etde planification devien-

nent encore plus complexes. Le choix du prix de

vente des produits et la publicite qui accompa-

gne leurs lancements ont un impact majeur sur

la precision des previsions de vente et, par conse-

quent, sur la cha1ne logistique. De meme,les deci-

sions de capacite de production et de niveau de

stockvontinfluencer le coOt des produits pour

I' entreprise et, par consequent, les profits.

De nouvelles technologies appar.lissentaujour-
d'hui, pennettant aux entreprises de mielix eva-

luer I'impactdes choixde prixdevente, de niveau

de stockoude capacite, sur la supply chain. La

saisonnalite des ventes doitaussi etre prise en

compte dans l'analyse. Maisla mise en reuvre de
cetteinterdependance entre supply chain etmar-
keting fuit apparaltre de nouvelles djfficulres.

Du faitdela g1obalisation etdel'augmentation
deJa vitesse de fon~tionnenlent de l'economie,
le coOt des echanges d'infonnations a augmen-
re de fa~on spectaculaire. Neanmoins,les entte-
prises ont de plus en plus tendance a cacher des
informations a leurs partenaires (clients, four-
nisseurs...) de maniere a en conserver les bene-
lices. On assiste a un morcellenlent de la chalne
d'infonnation. La personnalisation des produits
estmainlEnantrendue possible. Mais elIe requiert
une approche inlEgree deJa production, une stan-
dardisation des composants et le developpement
de nouvelles reg1es de conception des produits.

Construire des scenarios de vente

La determination des prix de vente en temps
reel estegalement possible. Conttairementa l'ex-
perience d'Amazon.com, qui a renred'offrira ses
clients le m~e produita des prix difrerents avant
que l'expc!riencene soitarretee, du fait de la reac-
tion negative du public, cette solution doit ette
accompagnee d'une nette difreIenciation des pro-
duits ou ette execuree par des reseaux de vente
s'adressanta des clients rres differents. L'impor-
tance deJa qualiredes previsions deventen'a pas
diminue malgre l'accroissementde la vitesse a

laquelle les donnees sont disponibles .Mais le
processus d' analyse doit evoluer. PluWtque d' es-
sayer de predire I' avenir a partir des ventes pas-
sees, ii s' agit rnainrenant de construire des sce-
narios et de voir I' evolution de I' entreprise dans
ces differenres situations.

Jusqu'a presentles gains derives de larnise en
relation de la supply chain et du marketing sern-
blaientprovenir de I'amelioration du service offert
aux clients. n apparal't que des gains similai- ,,res, sinon superieurs, sont egaJement
possibles par la reduction des cofits
de production ou de transport, ou Meme si la
I?ar la reduction du nombre de majoriti des societes sont
ventes perdues par I'absence du conscientes de I'importance
produit en n1agasin. du portage de /'infom1otion,

Les technologies permettent nombre d' entre el/es cherchent
d'ameliorer la transparence de encore I' equilibre entre
la supply chain. Mais de nom- uitesse etficaciti et
Dreuses organisations et individus tran~parence."
rechignentacreer eta promouvoircet-
re transparence. Le partage de I'information
beneficie-t-ii vraimenta I'ensernble des memb-
res de la cha1ne ? Si oui, comment les entreprises
1>euvent-elles encourager leurs employes a le
developper ? Meme si la majori~ des societes sont

I aujourd'hui conscienres de l'importance de ce

partage, nombre d'entre eIles cherchentl'equi-

libre entre viresse, efficacite et transparence. .
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