Le groupe francais Somfy, spé-
cialiste de 'automatisation des
ouvertures et fermetures de la
maison et du batiment, est né
en Haute Savoie en 1969.

Depuis ce berceau de Cluses,
le groupe n’a cessé de croitre
et de se diversifier.Apreés avoir
beaucoup travaillé sur la flexi-
bilité de ses usines, avec des
temps de cycle de 24 h, le
groupe a mis en place un sys-
téme de prévisions décentra-
lisé s’appuyant sur les solutions
d’Aperia.

Alain Rey,
Chef de projet Supply Chain,
CCSC Somfy

SOMFY

couple flexibilité et

a Socié¢té d’Outillage et de
Mécanique du Faucigny,
alias Somfy, fabriquait a ses
débuts des produis méca-
niques tels que des fixations
de ski, des moulinets de
canne a péche, des moteurs
tubulaires pour volets roulants... Puis les
activités annexes ont été revendues
pour se concentrer sur la fabrication de
moteurs électriques tubulaires. A grands
renforts de rachats et de croissance
interne, le groupe est a présent devenu
mondial, avec une présence dans
56 pays, 7.600 collaborateurs de par le
monde et un CA réalisé¢ en 2012 de
989,9 ME. Il comporte deux branches :
Somfy Participations, un fonds d’inves-
tissements et de participation dans des
sociétés industrielles diverses et Somfy
Activités, qui se concentre sur le coeur
de métier du groupe : 'automatisation
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prévisions

des ouvertures et fermetures de la mai-
son et du batiment. A la fois présente
sur le Tertiaire (solutions d’économie
d’énergie, de ventilation naturelle, de
confort visuel, accés commercial, par-
king...) et le Résidentiel (volets roulants,
alarmes...), Somfy Activités propose
essentiellement des solutions de Home
& Building (moteurs tubulaires,
télécommandes, capteurs solaires),
d’acces (ouverture de portails, de portes
de garage...) et plus récemment de
domotique (box connectée a Internet
pour piloter les systémes automatisés
de la maison a distance via Smartphone
ou PQC).

Une diversification

des produits et marchés

« La transition que nous gérons depuis
10 ans consiste a passer du produit de
luxe qu’étaient les volets électriques a
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un bien de consommation, et ce, sans
perte de marge. Cela a induit des
changements stratégiques qui nous ont
poussés a nous ouvrir a de nouveaux
produits », expose Alain Rey, Chef de
projet Supply Chain, CCSC Somfy. En
effet, cette diversification de ses mar-
chés I'a entrainé a démultiplier les réfé-
rences a gérer (pres de 10.000 a présent).
Par ailleurs, la Supply Chain de Somfy
s’est étendue puisque le fabricant
compte sept usines d’assemblage dans
le monde : a Cluses en Haute Savoie
(historique), Sitem en Tunisie (la plus
grande), Simu en Haute-Sadne, Way
(Marque Distributeur) et BFT (acces) en
Italie ainsi que Lianda et Dooya en
Chine. « Nos usines d’assemblage ont
une capacité de 70.000 moteurs par
jour », précise Alain Rey. Pour distribuer
ses produits, Somfy s’est doté d’un entre-
pot central international de 27.000 m?
a Bonneville, preés du siege, qui déleste
les usines de leurs produits finis et livre
sous 48 h. Il dessert un réseau de
40 entrep6ts dans le monde, la plupart
en propre. « L’objectif est ainsi d’avoir
un réseau de distribution pour étre au
plus prés du marché, en évitant de pas-
ser par les distributeurs, conformément
a notre stratégie de marque », indique
Alain Rey. Somfy compte 30.000 clients :
de gros fabricants de volets roulants
(ex : Bubendorf), le réseau d’installa-
teurs experts de la marque, les nou-
veaux installateurs, les grandes surfaces
de bricolage, ainsi que les architectes et
investisseurs sur la partie tertiaire.

Une culture de la flexibilité

de production

« Toute la stratégie industrielle était
axée sur des usines flexibles, se sou-
vient Alain Rey, et la maxime était
alors : La meilleure prévision, c’est la
commande ferme, donc a quoi bon
essayer d’améliorer les prévisions ? »
Depuis plusieurs années, les usines du
groupe avaient réduit leurs temps de
cycle a 24 h, d’ou une grande flexibi-
lité. Mais dans un contexte d’élargis-
sement du portefeuille de produits,
et donc de plus grande volatilité de
la demande, et de diversification des
approvisionnements, avec un allonge-
ment des délais et I'implication de
fournisseurs tiers, la flexibilité interne
ne suffisait plus a répondre efficace-
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Assemblage de moteurs
tubulaires Somfy.

ment a la demande. « Le jour ott nous
avons proposé des télécommandes
dont 90 % étaient fabriquées chez des
Jfournisseurs extérieurs, nous n’avions
plus de temps de cycle de 24 h », illus-
tre le Chef de projet SC. C’est ce qui a
motivé le lancement d’'un projet en
2009. « Le sujet des prévisions a tou-
jours été latent, mais en termes d’or-
ganisation hiérarchique, il y a deux
mondes chez Somfy, poursuit Alain

Rey. D’un coté celui de la distribution,

depuis les entrepdts locaux vers les
clients, et celui de l'industrie, qui va
des usines au centre logistique interna-
tional (DC). Une relation client/ four-
nisseur s’est organisée autour du taux
de service et de la qualité des prévi-
sions que les filiales nous envoient. »
Ainsi, quand une filiale passe com-
mande au DC, une vérification est
opérée pour voir si elle a été incluse
dans les prévisions ou pas. Si tel est le
cas, une date de livraison est trans-
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mise a la filiale, sinon, la commande
est repoussée au mois suivant.

Des prévisions depuis 2002

« Depuis la mise en place de I’ERP
Baan en 2002, les prévisions étaient
déja le levier de négociation entre les
filiales et lindustrie », reléve Alain
Rey. Ainsi, le processus d’envoi aux
planificateurs du DC par un logisticien
de la filiale, Ie 3¢ jour ouvré du mois,
de prévisions d’achats sur le mois en
cours et les quatre a venir, existait
depuis 2002. Le premier mois étant
figé, il devenait la commande ferme.
Ce systeme des « Commandes pro-
gramme » a été remplacé ensuite par
celui des « Commandes Kanban 5j ou
20j » (délai de livraison des produits
aux filiales), le type de commandes
é¢tant défini par des contrats logis-
tiques annuels (qui stipulaient aussi si
les produits étaient stockés en central
ou en local). « A 'occasion de ces
revues de contrats, nous avons constaté
que la qualité des prévisions s’amélio-
rait peu, voire se dégradait du fait que
nous étions passés de la commande
programme a la commande Kanban en
flux tiré. Le but du projet était alors de
retrouver la qualité des prévisions his-
torique (80/90 %). Ce qui est une dif-
ficulté car il faut faire beaucoup de
pédagogie pour expliquer qu’on n’y
arrivera jamais ! », avoue Alain Rey.

Des prévisions de ventes filiales
et un DRP

Ainsi, I'ambition du projet lancé en
2009 est d’affiner le calcul des prévi-
sions d’achats faites par les filiales en
améliorant les prévisions de ventes
et de mettre en place un DRP [ndIr :
Distribution Ressource Planning]
entre les filiales et le DC pour mieux
dimensionner les stocks en entrepdts.
« Sachant que les filiales sont respon-
sables de leurs stocks, il était hors de
question qu’une entité centrale leur
dicte leur conduite, souligne le Chef de
projet SC. Il s’agissait néanmoins de
mettre la demande des marchés a l'ori-
gine des processus DRP et PIC [ndlr :
Plan Industriel et Commercial] ».
Par ailleurs, les filiales élaboraient un
budget détaillé par SKU (référence
stockée) une fois par an, envoyé¢ au
logisticien en octobre sous forme de

fichier Excel. Mais ensuite, les révisions
budgétaires n’étant jamais déclinées
aussi finement, le logisticien ne héné-
ficiait pas de ces mises a jour pour
ajuster ses stocks. « Finalement, la
variation des prévisions d’achats était
essentiellement liée a I’écart entre le
stock réel et I'objectif de stock, sans
véritable révision des prévisions de
ventes a venir», analyse Alain Rey.
Conscient que culturellement ’entre-
prise n’est pas tres réceptive aux outils
de statistiques et de probabilité, Alain
Rey communique plutét sur les com-
pléments au processus budgétaires
apportés par le projet : « Nous allons
mettre en place un process qui fait dia-
loguer les gens des filiales et permet de
valider des prévisions selon les axes de
chacun, agrégé de maniere a étre par-
lant pour les Responsables Marketing
et Commerciaux, tout en étant compreé-
hensible par le logisticien, afin qu’il
puisse vérifier les informations fournies
par ces deux fonctions. Et nous allons
outiller ce processus pour assurer une
mise a jour des prévisions de vente tous
les mois ».

Le choix d’Aperia

Le projet est alors découpé en quatre
lots : déploiement d’un processus local
de prévisions, Dimensionnement des
stocks de sécurité dans les entrepots
locaux, Calcul des prévisions d’achats
et Synchronisation PIC, PDP (Plan
Directeur de Production) et MRP
(Material Requirements Planning).
Depuis 2002/2003 a ¢té instauré un
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Logistics Club qui réunit deux fois par
an tous les logisticiens (filiales et DC)
afin d’échanger sur les problemes
d’organisation et de diffuser les
bonnes pratiques. C’est dans le cadre
de ce Club qu’Alain Rey communique
sur la mise en place des nouveaux
processus et le besoin de trouver un
outil. Un appel d’offre sur la base d'un
cahier des charges est lancé aupres
des principaux éditeurs d’APS
(Advanced Planning Systems), qui
suite au dépouillement du question-
naire, peuvent présenter durant une
heure leur outil et leur équipe a un
panel représentatif de logisticiens de
Somfy. Sont short listés : Aperia,
Dynasys et Futurmaster. Et c’est
Aperia qui est retenu. « Pierre Budin a
détendu tout le monde. Les écrans
étaient simples, mais pas au détriment
de la richesse fonctionnelle. A l'issue
de cette présentation, nous nous
sommes reconnus dans ’outil d’Ape-
ria alors que nous ne comprenions pas
les autres », explique Alain Rey. Une
présentation de Legrand, client d’Ape-
ria, qui a une organisation décentrali-
sée similaire et a mis en place un Core
Model qu’il a ensuite déployé¢, finit de
les rassurer quant a leur choix. « Chez
les autres, nous n’avons pas vu de
projets fonctionnant autrement qu’en
central, poursuit le Chef de projet SC.
Et en plus, c’était le moins cher ! »

Des Commerciaux peu motivés

Il reste ensuite a définir le « Core
Model » ou « kernel ». « Nous avons
organisé des réunions avec les logisti-
ciens qui avaient participé au choix,
mais nous n’avancions pas car leurs
avis se contredisaient. En fait, nous ne
sommes pas rendus compte tout de
suite qu’ils n’élaboraient jamais les
prévisions mais utilisaient le budget a
la référence réalisé par les contréleurs
de gestion », reconnait Alain Rey.
Ainsi, le « Core Model » adapté aux
petites filiales, devait-il étre complété
pour la France et ’Allemagne. Deux
filiales pilotes ont été sélectionnées
pour déployer le « Kernel » : I'Italie en
juin 2009 et le Benelux en mars 2010.
« Le projet s’est tres bien passé en Ita-
lie et a été un peu plus long au Bene-
lux, observe Alain Rey, qui poursuit :
Le projet a nécessité la mise en place




d’interfaces un peu lourdes entre Ape-
ria et I’ERP. Chaque filiale ayant la
méme version de Baan, mais indépen-
dante et ne communiquant en interne
que par interfaces et EDI. Ce qui rend
le projet plus complexe ! » Du coup, il
admet que le bilan des pilotes est dans
un premier temps «percu comme
mitigé sur la qualité de prévision. En
effet 'amélioration de la qualité de
prévision est de 6 a 20 points selon
les filiales mais son niveau reste
faible comparativement aux grosses
filiales du groupe. En fait, la qualité
de la prévision dépend de la variabilité
de la demande, ce qui rend difficile les
comparaisons brutes entre filiales »,
argue-t-il. Toutefois, il conserve le
support de la Direction Générale pour
la poursuite du projet qu’il tache de
« vendre » a chaque filiale. Il se heurte
néanmoins au manque de motivation
des commerciaux. « Avec le recul, ce
que nous arrivons a faire fonctionner,
c’est le collaboratif entre le Patron de
filiale, qui représente les Commerciau.,
le Logisticien et le Controleur de Ges-
tion. Mais cela dépend souvent des per-
sonnes dans les filiales, observe Alain
Rey. Et d’ajouter : A ce jour, 'amélio-
ration de la qualité de prévision sur
les filiales déployées est significative.
En Italie par exemple, notre indicateur
de qualité de prévision™ est passé de
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29 9% en 2010 a 54 % en 2013 et
flirte avec les 65 % certains mois. »

Pleins de projets a dérouler

Le déploiement d’Aperia est en cours
sur la France. De méme sur I'Alle-
magne, bien qu'un projet de conver-
gence des ERP allemand et francais
doive aboutir au préalable. Ensuite, les
prochaines ¢tapes de la partie prévi-
sions concerneront le Royaume-Uni,
la Sue¢de et 'Espagne. En parallele,
Somfy meéne des projets de planifica-
tion. « Dans notre processus de plani-
fication supporté par Baan et Excel,
nous devons transformer un besoin
non contraint en besoin contraint par
les usines. Dans Aperia, il est possible
de répartir une prévision au niveau
agrégé au prorata d’une prévision cal-
culée au niveau inférieur. Nous avons
détourné cette fonctionnalité au
niveau de nos plans industriels pour
répartir des plans contraints au pro-
rata de plans non contraints », indique
le Chef de projet SC. Depuis, I'éditeur
a développé un module S&OP (Sales

& Operations Planning). « C’est un bon
complément a leur logiciel, commente
Alain Rey. Réconcilier PIC, PDP et
MRP, c’est faire en sorte que les déci-
sions prises en réunion PIC se
déclinent au plus vite en amont. La
Direction Industrielle a jugé que
c’était un grand pas dans la planifi-
cation. Les usines ont noté une nette
amélioration dans la qualité des don-
nées envoyées chaque semaine qui leur
permet de gérer leurs approvisionne-
ments. » Appliqué a Somfy, ce proces-
sus devrait s’¢tendre aux autres
marques. Le fabricant compte aussi
amé¢liorer son processus de prévisions
de zéro a cinq mois dans les filiales
pour prendre des engagements vis-a-
vis de ses fournisseurs et se doter en
central de prévisions sur six a 18 mois.
Par ailleurs, Aperia a développé des
tableaux de bord de reporting PIC
pour faciliter la prise de décision qui
pourraient étre déployés en 2014.
« Nous avons vraiment un trés bon
partenariat avec Aperia. Je trouve
qu’ils ont une honnéteté intellectuelle
face aux probléemes. Le choix de 'en-
treprise et du consultant est aussi
important que celui du logiciel »,
estime Alain Rey. @ CATHY PoLGE

(*) Indicateur de qualité de prévision calculé au
niveau SKU pour les moteurs selon la formule sui-
vante : 1 - (3|Réalisé - Prévu|)/Réalisé) en %.

Le choix logiciel qui rapporte beaucoup

> AMELIOREZ vos prévisions de vente
> AUGMENTEZ votre taux de service

> BAISSEZ vos stocks
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