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Résumé :

Des lors que les flux physiques se pilotent parfllesd’informations, la question du réle de
'asymétrie d’'information au sein de chaines matfiieurs est une question extrémement
délicate pour les organisations logistiques. L’'obfale cette communication est d’analyser la
mise en ceuvre d'une innovation technologique parP&h afin de réduire I'asymétrie
d’information avec son chargeur. Une étude de mesiée aupres d’'un acteur tiers ceuvrant
dans le secteur automobile francais, démontrepaai® du PSL a développer de nouvelles
compétences afin de piloter au mieux les activibgsstiques. La maitrise de l'information

permet au PSL d’anticiper et de proposer des schégsstiques efficaces et efficients.

Mots-clés : Prestation de services logistiques [P8&kymétrie d’'information, innovation

technologique, secteur automobile

Key words: Third party logistics (TPL), asymmetiidormation, innovation, automotive

industry.



De la nécessité de fiabiliser les informations logfiques a la mise
en ceuvre d’'un outil de prévision :
Le cas d’'un PSL dans le secteur automobile francais

Dans le secteur automobile francais, comme danscbep d’autres pays occidentaux, les
constructeurs se sont progressivement désengagaamagement des opérations logistiques,
en les confiant a des prestataires de servicestigges (PSL) tres puissants, parfaitement
structurés et souvent basés sur des réseaux mgndiau fil du temps, le champ
d’intervention des PSL n’a cessé de s’accroitreqyia prendre en charge non seulement le
transport des composants, sous-ensemble et produgtis aussi le management de parcs
fournisseurs ou encore 'assemblage de systemegletntfreinage, climatisation, etc.). Face
a des investissements toujours plus spécifiquesi@eux, seul un trés petit nombre de PSL
est aujourd’hui capable d’assurer cette logistiqomplexe (Fulconis et Paché, 2008 en
résulte une situation de relative dépendance destremteurs vis-a-vis des PSL, qui disposent
le plus souvent d’'un savoir peu accessible auxéwdffts partenaires. Néanmoins, une
asymétrie d’information persiste entre le chargsddes PSL, les privant ainsi de I'acces a une
information fiable concernant notamment les préwvisi de vente. Face a ce constat et a
'importance des flux d’'informations dans le pilgéades chaines logistiques, les PSL ont da
développer (ou acquérir le cas échéant) de nogvetbenpétences afin de se doter d'outils
leur permettant de fiabiliser les prévisions tanttermes de volume, de références qu’en
termes de délais.

L’objectif de cette communication vise a expliquer comprendre comment les PSL
s’organisent pour fiabiliser le processus d’échatigdormations avec leurs chargeurs. Dans
cette perspective, il ne s’agit donc pas de congreean quoi I'asymétrie d’information peut
étre, ou non, compatible avec une stratégie d’eatesation logistique, mais nous souhaitons
comprendre comment les PSL modifient leurs orgéinisa afin de réduire les menaces
inhérentes a cette I'asymétrie d’information. Aavers d’'une étude de cas, menée aupres
d’'un PSL ceuvrant dans le secteur automobile frangaus analysons cette démarche comme
la possibilité saisie par le PSL de réduire les mpomements opportunistes de son chargeur
par la mise en ceuvre d’activité d’innovation deaehtnologique.

Cette communication se structure donc en deuxegsartia premiere partie revient sur la
littérature en mettant en exergue la capacité dl BSinnover et a développer ses
compétences et son métier. La deuxieme illustrit®e en place de I'outil de prévision des
ventes par le PSL en retragcant les motivationsodedgveloppement, sa mise en ceuvre et ses
effets bénéfiques sur la relation avec le chargeur.

L’'innovation du PSL

Les recours massifs a des prestataires externescompagné les mouvements de recentrage
sur le coeur de métier des entreprises (Quélin, )2Q@& donneurs d’ordre&hargeurs)
cherchent des spécialist@westataires)leur permettant, d’'une part, de réduire leurs o0t
(Barthélemy et Chalaye, 2004) et d’autre part diatire leurs objectifs stratégiques, et de se
réorganiser (Quélin, 2007 ; Desreumaux, 1996).

Que le PSL soit dans la construction d’'une offredams la réponse a une demande, les
contours de sa prestation de services logistignegwwlué, allant du « simple » transport de
marchandises a la mise en ceuvre de services coespeborte valeur ajoutée. L'évolution du
recours a l'externalisation a progressivement ni@difs contours des métiers des PSL. Ainsi,



1.1

stimulés par les développements simultanés derd’adf de la demandegd services et le
métier des PSL ont évolués de maniére concomitante.

Il n'existe pas de consensus dans la littératurelsswéfinition d'un PSL. C’est pourquoi,
nous reprenons ici les définitions largement mebéds dans les travaux académiques traitant
des PSL et des « Third-Party Logistics » (notés GPIPL).

Les fournisseurs tiers de prestations de servaggstiques sont des fournisseurs externes

« qui managent, contrdlent et réalisent des a@svilogistiques pour le compte d'un
chargeur »(Hertz et Alfredsson, 2003, p. 140). Ainsi, lesLRfuvent étre définis comme
des entreprises quiexécutent des activités logistiques pour le cordf@atreprisestiers »
(Delfmann et al., 2002, p. 204). Lesagtivités effectuées par un PSL pour le compte d’un
chargeur[...] sont constituées, au moins, de la gestion eteetution du transport et de
I'entreposagd...]. De plus, d’autres activités peuvent étre incluges exemple la gestion
de stock, les informations liées aux activités, mente traking et le tracing, des activités a
valeur ajoutée, comme l'assemblage secondaireimstdillation de produits ou méme le
management de la supply chaiiBerglund et al., 1999, p. 59).

Ainsi, nous nous attacherons tout d’abord a remdrapte de I'évolution du métier et des
services des PSL (1.1). Ceci nous permettra endeitdémontrer que la fiabilisation des
processus d’informations logistiques releve detégia d’'innovation technologique (1.2).
Enfin, nous envisagerons cette démarche comme lant¢éo du PSL de s’enraciner
durablement dans sa relation avec son chargeyr (1.3

L'évolution du métier et des services des PSL ou laapacité d’innovation de
I'acteur tiers

On observe depuis plusieurs années un élargissatadidventail des services proposés pour
le compte d’industriels et de distributeurs, émetgensi des « solutions modulaires » ou les
PSL articulent des prestations ayant un certaiméddg complexité, d’adaptation au client et
de maitrise des processus logistiques.

Les PSL réalisent tout a la fois des services staigks, étendent leurs offres, ou encore
assemblent, et ré-assemblent des offres de semigsmnts. Enfin, ils sont susceptibles de
construire et/ou de co-construire des services emux, complexes, a forte valeur ajoutée, en
assurant une fonction d’intermédiation. Le tabléaui-apres reprend les trois dimensions de
I'offre de services des PSL. Il témoigne en outd’évolution du métier des PSL et par-dela
de leurs compétences.

! Traduit de I'anglais :Which perform logistics activities on behalf of eits’ ( Delfmann et al., 2002, p.204).



Tableau 1: Les trois dimensions de I'offre de serees logistiques des PSL

o Services additionnels au o
Cceur de metier - Nouveaux metiers
client
-Préparation de -Service apres-vente -Installation de site
commandes -Facturation pour compte -Co-manufacturing
-Stockage/magasinage client -Gestion de centre d'appel
-Gestion des stocks- -Archivage -Co-packing
s -Colissage
-Technologies de
linformation

Source : Fulconis et al., 2009, d’aprés Roquesiehafry, 2003.

Ainsi, les PSL sont inducteurs de logiques d'inrirg lesquelles pourront se traduire par
l'introduction d'une nouvelle technologie, de noaug équipements ou par une
réorganisation des processus de construction, sgcmtion et d’exécution de Ioffre.
L'innovation de I'offre de services logistiques apgit notamment comme un élément de
différenciation de l'offre de services proposése d¢gs PSL soient dans une logique réactive
VOIr pro-active.

1.2. La fiabilisation du processus d’informations logisiques : stratégie d’innovation
technologique du PSL

Innover tant dans I'offre de services que dans daigre de mettre en ceuvre et de réaliser le
service permet de modifier les regles du jeu caeatiel. La construction, I'exécution et la
reconstruction d'offres innovantes créatrices dewapour les entreprises sont donc au cceur
des stratégies des PSL. D’autant que les évolutiedsnologiques, EDI, RFID, Internet,
WMS, TMS, ERP, etc., poussent les PSL a innovenm@me, la durée des contrats, 3 ans en
moyenne, de prestations de services logistiquesh@Pet Sauvage, 2005) contraint les PSL a
se remettre en question et proposer des serviggsute plus innovants et personnalisés. Les
phases de renégociation de contrat d’externalisasiont de ce fait des moments clés
(Barthélemy, 2000 ; Boissinot, 2009). Les donnelwsdres souhaitent en outre bénéficier de
compétences non disponibles en internes et réduwire codts (Barthélemy et Chalaye, 2004).
Deés lors, les PSL devront étre capables d'étre gpexialistes, d’'une technologie, d’'un
procédeé, d’'un processus, afin de maitriser leuiissco

L’innovation est entendue ici comme lintroductialiune nouvelle offre, de nouvelles
technologies sur des nouveaux marchés et/ou aupeesiouveaux chargeurs pouvant
impliquer une réorganisation des processus ou engw evolution significative du métier du
prestataire.

Un PSL mettant en ceuvre des activités d’'innovatijpri] soit ou non a la source de celle-ci
est identifié dans la littérature comme ayant wfipdit « partenarial » (Quélin, 2007), dans
le sens ou il partage une vision commune avec saes chargeurs et ou il existe une forte



densité du contrat relationnel. Par ailleurs, cefiprde PSL développe des solutions
customisées, participe au co-développement ehaadkiation. Le prestataire doit des lors étre
capable de maitriser les formes adaptées de maeageates connaissances, détenir une
capacité prouvée de créativité organisationnelleue¢ solide réputation d’intégration

culturelle. Il se distingue des PSL aux profilsonttactuel » et de « ré-engineering » (Quélin,
2007).

1.3. Un mécanisme formel pour s’enraciner

Analyser la relation entre un PSL et son donneardies au sein d’'une supply chain revét de
nombreux enjeux. Nous détaillons ici les trois gipaux : la performance, la gouvernance
des RIO et la place des PSL.

Tout d’'abord, selon I'approche systémique, qui sage I'entreprise comme un systéeme
ouvert, la supply chain est une succession de mgsteet de sous-systemes. Des lors, la
performance de l'entreprise au sein de la supplgincidépend donc «’une double
efficience : celles des activités ; des fonctiahss départements et celle des interfases
(Médan et Gratacap, 2008, p. 33). Aussi, maitrsmsrdonner et synchroniser 'ensemble des
flux (physique et d’'information) entre les maillotis la supply chain est un enjeu de taille.
Ensuite, I'analyse théorique de cette relation ggrdiexpliquer et de justifier le recours au
marché du donneur d’ordre en termes de co(ts rgaisr@ent les mécanismes de contrdle et
de gouvernance a mettre en ceuvre dans le cadetatiens inter-organisationnelles (RI1O).
Enfin, I'existence méme de ces RIO pose la quest®fa place des PSL au sein des supply
chains. Par quels moyens peuvent-ils maintenir delation avec leur donneur d’'ordre pour
eviter de n’étre que des variables d’ajustementsielles ?

L’'une des caractéristiques de I'externalisationl@sait qu’elle implique une relation durable
et étroite entre le donneur d’ordre et son presea{Barthélemy, 2004). En effet, le chargeur
(le principal) contractualise avec un PSL (I'aggdlr que ce dernier réalise un contrat signé
au préalableA partir de ce contrat, le PSL est engagé a ateidéds objectifs (augmentation
de la productivité, diminution des codlts, augmeomtatie la rotation des stocks, etc.). Des
lors, le PSL devra prendre en compte le contexts tiequel il réalisera sa prestation. Ainsi,
la notion clé d’encastrement, introduite par Grasiter (1985), permet d’analyser les
comportements (et les institutions) en prenant@npte les relations sociales courantes qui
exercent, sur eux, de tres fortes contraintetescactions qu’ildles acteurspntreprennent
sont encastrées dans un systéme concret, contintelations sociales. Il en ressort tout
naturellement que les comportements des individessont jamais indépendants d’'un
contexte, et que les décisions prises ne sontqugsurs les plus rationnelles. Ceci tient au
fait, selon Granovetter (1985), que les individositssensibles aux opinions des autres et
obéissent de fait aux « pressions » des normessevaleurs de la société, méme s'il serait
maladroit de surestimer 'importance de la socidits. Autrement dit, croire que les agents
économiques agissent uniquement selon les finalitéyances ou attitudes des ensembles
sociaux auxquels ils appartiennent est sans dougtssif.

Toutefois, la compréhension des stratégies de ritlageit étre complétée par la théorie de
I'enracinement. Celle-ci se base sur la théoriéatgence afin de comprendre les différentes
relations de pouvoir existantes au sein de laioglaagent — principal. Cette théorie vise a
expliquer «les moyens par lesquels les dirigeants des entepfi..] réussissent a se
pérenniser a leur poste (Medina, 2006, p. 35). Pour cet auteur, I'enragient de I'agent est
un processus qui se décompose en trois tempsaldasation de la relation, I'enracinement
positif et I'enracinement incrusté.



La valorisation de la relation consiste pour un RShire en sorte que son agent soit satisfait
de sa relation. ©e cette fagon, dans la mesure ou[l& PSL] exécute efficacement les
activités qui lui ont été assignées grace a sead#ss, la firme Ale chargeurfaura une
perception positive a I'égard de la relation, etuyo@ commencer a la valoriser (Medina,
2006, p. 88). La valorisation a pour objectif letpge de la valeur créée, la prolongation du
contrat, ainsi que la pérennisation du contratecletPSL et son chargeur.

L’enracinement positif survientlersque la firme A (et peut étre également la fild)grend

la décision de rechercher une pérennisation de dhation, elle doit, apres le stade de
valorisation, mettre en place des stratégies d’emament pouvant garantir a long terme des
pouvoirs dans la relatio» (Medina, 2006, p. 89). Ces stratégies d’enracamrpeuvent se
traduire par la mise en ceuvre d’actifs spécifiquesie stratégies informationnelles visant a
développer I'expertise du fournisseur tiers. Le Rigkient indispensable au fonctionnement
de I'entreprise en élargissant son offre de sesV{Eelconis et Paché, 2005, p. 173).

Enfin, I'enracinement incrusté se développe lorsdee deux organisations deviennent
interdépendantes, leur pouvoir devrait s’équilibkeCependant, si les effets des stratégies
d’enracinement déployées dans la relation ne panéat pas a equilibrer le rapport des
pouvoirs a long terme...], des conflits de plus en plus graves pourraient apipee et
provoquer la fin de la relatiom (Medina, 2006, p. 93). La figure 6 ci-apréssthe les étapes
de I'enracinement.

Figure 1 : Les étapes de I'enracinement de la rel@n entre le PSL et son chargeur

Fy
+
Enracinernent
= -+ ; 2
[ mcruste
)
=]
ﬁ Enracinement
Z postif
=
e
=
= o
- Walorisationdela —m
relation
= »
TEMPS
Début de la relation Achevement de la relation

Degré d’enracinement dans la relation

Source : adaptée de Medina, 2006, p.134.

Dans cette perspective, I'innovation technologigquise en ceuvre par un PSL, telles que le
développement de solution vocale pour la préparal® commande ou encore l'intégration
de nouveaux outils permettant au PSL de réaliserag@vités de co-manufacturing pour le
compte de son client, releve d’'une stratégie d@nemnent positif. L’acteur tiers ici, par le
développement de compétences et d’outils spécHigoehaite tout a la fois développer son
expertise, maitriser les flux afférents a sa ptiestat rendre pérenne sa relation contractuelle
avec son chargeur.



2.

2.1.

La fiabilisation du processus d’informations logisiques

Au sein des chaines logistiques automobiles, laerete de la fiabilisation du processus

d’'informations est un projet impliquant chaque moailde la chaine, des fournisseurs aux
constructeurs. Malgré la collaboration apparente atgeurs, les informations échangées au
sein des RIO peuvent étre erronées, tronquéesgpanhainsi aux chargeurs de modifier leur

conduite selon les circonstances afin de mieuxirskew propre intérét. Des lors, les PSL ont

cherchés a fiabiliser les informations dans le dmidémontrer leur expertise et de stabiliser
les relations avec leurs chargeurs.

Afin de détailler la démarche du PSL (2.3), nousitiéns dans un premier temps le contexte
spécifique des chaines logistiques automobilesrance (2.1) et la problématique rencontrée
par le PSL (2.2).

Le contexte des chaines logistiques automobiles
Le secteur automobile est précurseur de nombrdogipes comme le juste-a-temps, la mise
en tension des flux, les livraisons en synchrortie, gui ont servi de modele a d’autres
secteurs d’activités : le secteur qui apparait comme le plus dynamique plus innovant en
logistigue amont est trés certainement celui deitbanobile» (Colin, 1997, p. 73). Pour
mettre en ceuvre ces innovations logistiques, lestoacteurs automobiles et équipementiers
font appel de plus en plus systématiquement a pésiaistes tels que les PSL. D’autant
gu’ils se sont progressivement désengagés de aetikstés annexes telles que la production
d’équipements ou la logistique. Ainsi, en 2000gligpementier britannique GKN a repris un
établissement de Nissan spécialisé dans les atbreansmission (Brocard et Donada, 2003).
Le transfert des emplois entre les constructeutsues fournisseurs s’est accru au cours des
dernieres décennies. Ainsi, le secteur automobikveldppe ses relations inter-
organisationnelles (RIO) avec un ensemble extrémekense de partenaires. Les PSL ont
pris une part croissante de l'activité logistique secteur automobile. En effet, la politique
d'achat des constructeurs est désormais de s’agmomer au niveau mondial : ks
choisissent un fournisseur partenaire pour I'enskende leur production globale (Brocard
et Donada, 2003, p. 25). Le mode d’approvisionnénneondial des composants et sous-
ensembles nécessite de mettre en place des schagistisiues complexes afin de servir au
mieux les constructeurs et leurs équipementiersrginisation de la production par sous-
ensembles (comme les blocs-avants, chassis, etégidée par les constructeurs, a
effectivement permis I'émergence d’'une logistiquaide. Ainsi, les PSL sont en charge
d’organiser les livraisons en juste-a-temps dess-emsembles entre équipementiers et
constructeurs. Le pilotage de ces flux physiquéssess-tendu par les flux d’informations
échangées, transmises et circulées au sein daileeclogistique.
Par ailleurs, le secteur automobile a égalementtstré son organisation logistique afin de
répondre rapidement aux besoins des clients touéduisant les stocks qui représentent un
codt et un risque pour les constructeurs. Aujowr’bes derniers offrent de plus en plus de
choix sur les diverses options (la couleur, la msébion, la qualité des sieges, I'équipement
intérieur, etc.). Pour un modeéle de Clio, en 19R8&nault proposait de nhombreuses options
qui permettaient au constructeur d’offrir une gandaes4 000 voitures possibles, a multiplier
par le nombre de couleurs de carrosserie et dgessié€Colin, 1997). La diversité des
combinaisons contraint les constructeurs a évieeprbduire les véhicules sur stock. C’est
pourquoi, ils ont développé un processus de pramudeur permettant de retarder un
maximum la différenciation des veéhicules, uniquetersque la demande ferme du client
s'exprime au travers d'une commande (principe diéérdinciation retardée). Deés lors



I'information doit rapidement circuler au sein dedupply chain afin de servir le client dans
les meilleurs délais.
Dans cette organisation logistique complexe et imagleurs, les PSL interviennent
principalement & trois grandes étapes de la cHagigtique automobile, comme illustré dans
la figure 2 ci-apres.

Figure 2 : Les activités du PSL au sein de la chaériogistique automobile

Fournisseurs # Equipementier # q Concessionnaires

MP *

PSL : PSL : PSL:

- assemblage - stockage / : - transport

de module entreposage - stockage de

- transport - Magasin véhicule

- stockage / avancé - retouche

entreposage fournisseur : peinture
- livraison en - préparation
synchrone des véhicules

4. ...................................................... >
Logistique amont *  Logistique aval

* MP : Matiéres premiéres
Source : Boissinot, 2009, p. 157.

Le PSL peut réaliser des prestations « simplesniomla distribution de piéces, qui implique
pour lui de posséder un stock et de le distribuefoaction du besoin de I'équipementier.
Mais, il peut également se charger de l'approvisgznent en flux synchrones des
constructeurs. Ainsi, un siege assemblé par unpémentier devra étre livré dans un
intervalle de temps précis qui correspond au moroarie véhicule, pour lequel le siége est
affecté, est assemblé par le constructeur. Le weatgéomobile implique des problématiques
logistiques spécifiques auxquelles les PSL doivépbndre, sachant que la majorité des
clients des PSL ne sont pas les constructeurslesaéxuipementiers.

Dans une démarche doptimisation du cycle dapmioninement, les constructeurs
développent désormais avec leurs équipementierdidagsons qualifiées de synchrones.
Elles permettent de livrer les modules des équipdiers selon I'ordre dans lequel ils vont
étre montés et cela avec un séquencement de phusigorovisionnements par heure. L'ordre
synchrone qui déclenche le transport et la livraises produits finis des équipementiers
automobiles vers les lignes de montage et certaodules sont méme directement fabriqués
dans l'ordre du montage du véhicule (Giard et Mer307). L’ensemble des prestations
offertes par les PSL impliquent par conséquent clmaiége relationnel important avec les
équipementiers et/ou les constructeurs afin dendrée» au maximum les flux physiques.
Finalement, les PSL ont su proposer au fil du teorpslargissement significatif de leur offre
de services en mettant en ceuvre des actifs deeplpdus spécifiques, étroitement encastrés
dans un savoir-faire relationnel en direction dasstructeurs et des équipementiers.

Les RIO entre PSL et chargeur se matérialise pa&ouotrat et requiert parfois un engagement
des différentes parties dans une relation durdl#s. acteurs ne possedent pas les mémes
informations en termes de connaissance de marahgrodiuit, des processus logistique, etc.,



lors de la contractualisation et pour la réalisatie la prestation. De hombreux auteurs tels
que Akerlof (1970), Williamson (1985) ou encore W et Heide (2000) ont souligné
I'influence de la présence d’asymétrie informatielter au sein des RIO, a la fois lors de
I'établissement du contrat et lors de la réalisatle la prestation. Les acteurs ne prennent pas
les décisions avec le méme niveau de connaisshiasymeétrie d’information joue alors un
réle important pour la fixation du prix d’un protlau d’'un service sur le marché et entraine
également un « colt de malhonnéteté » au sens doAkE@d970). Des lors I'asymétrie
d’information occupe une place essentielle daroiestruction de I'échange entre les acteurs
logistiques. Elle modifie les relations des acteaussein de la chaine logistique des le début
de I'échange lors des négociations puisque le ehbarqie posséde pas les mémes
informations que les PSL pour établir le contratsdevice. Ainsi, 'asymétrie d’'information
peut engendrer un co(t supplémentaire a l'opérati@xternalisation, donc au colt du
marché. Pour Akerlof (1970) I'asymétrie d’infornaati (ex ante ou ex post) est responsable
du colt de malhonnéteté. Ce denier fait notammeifiérance aux comportements
opportunistes des acteurs. La définition premieee Williamson (1985, p. 47) sur
I'opportunisme est 4a recherche d’un intérét personnel obtenu ave® misAutrement dit,
'opportunisme se caractérise par toute attitudeanti a divulguer sur le marché des
informations fausses, omettre la transmission admées importantes pour la conclusion d’un
contrat ou toute attitude visant a privilégier ile®réts d’'une partie au détriment d’'une autre.
Une des caractéristiques favorisant I'expressionl’ajgportunisme est l'ignorance d’une
information par le co-contractant, telle que reprég dans la figure 3 ci-dessous.

Figure 3 : L'opportunisme des agents au sein d'ungansaction

Marché Co-contractant

: Information
Inf t . A
nformation Filtre Recepteur

Emetteur - ) )
informationnel ~ asymétrique d’information

d’information ~ ¢émise
Source : Allix-Desfautaux (1992), p. 54.

L’exemple de la vente d’'une voiture d’occasiongaitans les travaux d’Akerlof (1970),
explicite ce filtre informationnel. Pour I'autelir existe une diversité de voitures d’occasion :
des bonnes et des mauvaises (en fonction du pde & qualité). Un vendeur spécialisé est
capable de connaitre a la fois la qualité du védiqu'il vend a son client et de fixer le prix
en fonction de I'état du véhicul@. contrarig le client ne posséde pas ces connaissances pour
estimer cette qualité. Le spécialiste pourra alacdement vendre un véhicule au-dessus du
prix réel sans que le client se sente escroqué. |B@s il existe bien une asymétrie
d’'information entre le vendeur et le client qui pet au vendeur de manifester un
comportement opportuniste.

L’asymétrie d’'information constitue une des prem#&rcauses favorisant I'expression de
comportement opportuniste. En effet, lorsque deactéristiques sont inobservables par les
acteurs, ils peuvent mobiliser cette « faille » pexprimer un comportement opportuniste.

Les PSL vont donc mettre en ceuvre des procédussmitvia fiabiliser les informations
logistiques afin de réduire cette asymétrie d’infation. Ces développements pourront faire
I'objet d’activités d’innovation participant a l'&lgissement des compétences et du métier des
PSL.
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2.2.

La problématique du PSL

Le prestataire étudié offre deux types de prestatiodes offres globales et des offres de «
post-production »qui visent a réaliser des opérations de différdinriaretardée sur les
véhicules, effectuées hors ligne de production @agen de feux anti-brouillard, de systémes
d’alarme, etc.).

Ce PSL s’organise en quatre unités opérationnaltesme le présente la figure 4 ci-aprés :
transport en charge de la distribution des voiturdentreposageen charge des activités de
stockage, de la manutention de la voiture et delgeed de retouche ; lgestiondes moyens

en charge des moyens possédés en propre par pastrest lepilotage des opérationsse
focalise sur la réalisation des contrats des fesmrs stratégiques. Trois unités supports
complétent les unités opérationnelles : le contii@kncier, I'informatique et la qualité.

Figure 4 : L’'organisation du PSL

Le contrdle financie

Unités La qualité
Fonctionnelles

L'informatique

Transport Entreposage  Gestion des Pilotage des

Unités L .
moyens operatlons

Opérationnelles

Ce PSL possede ses propres moyens logistiquesgearfi’entreposage, camions, wagons,
etc.) et fait appel a de nombreux PSL pour réalisetivité supplémentaire, notamment en
matiere d’affrétement. Notons enfin qu’il réalis@ 66 de son activité dans le secteur
automobile.

Le PSL aspirent a améliorer le partage d’informrag@ur améliorer de ce fait le pilotage du
processus logistique de la chaine automobile. at, dés premieres négociations entre les
acteurs logistiques représentent une phase intEéésbanges relationnels ou I'on décele les
premiers comportements opportuniseasantetels que la divulgation de prévisions un peu
« surestimées » afin d’obtenir des prix des pi¢pbes intéressants, ou encore la conclusion de
contrats pour une durée supérieure a celle de téedde vie du véhicule pour profiter
d’avantages contractuels.

Cette premiére asymétrie d'information portant &8 prévisions des ventes estimées,
imputée aux chargeurs, marque le manque actueladsparence. Le taux d’erreur sur les
prévisions s’expliqgue en partie par les contrairjae supporte le secteur automobile. Les
constructeurs ne souhaitent pas partager ces iafang qui sont jugéessensibles». Pour
eux, les prévisions de ventes traduisent expli@tantes axes stratégiques de développement
d’'un constructeur. Les PSL sont souvent « bloqué&t ne peuvent que tenir compte des
chiffres qu’ils leurs sont donnés en étant incapale! vérifier ces informations. La qualité des
plannings prévisionnels constitue une demande fietePSL. lIs affirment qu’ils pourraient
mieux travailler si le constructeur avait un plampiferme, comme Toyota qui planifie sa
production sur deux ans. Pour autant, les constnustfrancais refusent de communiquer ces
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informations, et laissent aux PSL une zone d’onsmreles volumes de production. De leur
coOté, les PSL traduisent ce manque de transpacamme une réelle menace opportuniste,
d’autant que les prix négociés se basent sur Mgioénel fixé par le constructeur. Pour les
PSL, le chargeur doit encore réaliser des améiwratdans leur planification afin de faire

progresser la performance aval. Actuellement, leggeurs sont en position favorable étant
les seuls a estimer les volumes de production. dasstructeurs tirent profit de cette

asymeétrie d’'information pour imposer des conditioastractuelles les favorisant.

Encadré 1 : La méthodologie de la recherche

Selon Yin (2003, p. 13), I'étude de cas est déeaimme «une recherche empirique qui étudie un
phénomene contemporain dans son contexte réeljuerses frontieres entre le phénomeéne et le
contexte n'apparaissent pas clairement, et dangulees des sources d’informations multiples sont
utiliséesx». Elle permet une double compréhension, a ladtmbale d'un sujet et approfondie d’'un
phénomeéne spécifique. C’est pourquoi nous avorisééane étude exploratoire au sein du secteur
automobile francais. Ce secteur est a I'originendenbreux concepts logistique et d’innovations
comme la livraison en juste-a-temps, I'approvisement synchrone, etc. Nous avons réalisé¢ 13
entretiens semi-directifs avec des interlocutearsipant des fonctions couvrant I'ensemble de la RIO
. directeurs commerciaux, directeurs des systénefmnation, responsables qualité, ingénieurs| de
la logistique et des prévisions des ventes. Lesegms se sont déroulés en face-a-face ou| par
téléphone de Février 2008 a mai 2009.

Les recherches qualitatives sont souvent utiliggms expliquer et comprendre des faits humains
comme les comportements opportunistes. L'étudeadepermet de créer une « proximité » aved les
personnes interrogées, qui n’hésiteront pas a @raips questions aussi sensibles que la tricharje o
la tromperie dans leurs relations d’affaires dés Iqu'un climat de confiance s’établit avec|le
chercheur. Cette proximité permet de collecter @eseignements et des connaissances tacites qui
conduisent a une forte puissance explicative deatégies mises en oeuvre pour contrdler
l'opportunisme (Miles & Huberman, 2005). Pour faiaelumiére sur la question de la recherche
empirique, deux sources d'informations ont étéisetis: données primaires et secondaires.|Les
données primaires correspondent aux informationsnoles au cours de I'échange avec la personne
interviewée. Les données secondaires proviennenbhbreuses sources comme le rapport de revue
de presse, documents internes, etc. Les donnéesillies ont été exploitées par le biais de codage
inductif des entretiens, en utilisant le logiciéViMo.

2.3.

La mise en ceuvre de la fiabilisation du processusigformations logistiques
L’étude de cas ainsi menée illustre la volonté &l Be développer ses compétences, par la
mise en ceuvre d'un service dédié a la « prévisies kntes » en 2005, lui permettant
d’établir des projections sur les prévisions danduit de structurer ses échanges avec un
constructeur. Le projet s’est déroulé sur un adeshi et la mise en place officielle d’une
fonction « prévision » a eu lieu a la fin de 'aeriZ006.
Le PSL souhaitait avec ce projet établir la plaaifion des besoins logistiques de la sortie des
usines jusqu’aux concessionnaires (plan de trahspaperficie des entrepots, main d’ceuvre,
etc.). La programmation de la production était jualprs maitrisée par le constructeur mais il
ne transposait que difficilement cette productiam lgesoins logistiques. Bien que, le
constructeur détienne des informations sur lescuéds, il apparaissait nécessaire de les
structurer, de les analyser, de les modéliser, potamment établir des plans de transport, a
moyen terme, 3 ou 4 mois. Cette prévision permeiutre, par la connaissance anticipée des
guantités a transporter, de planifier et de prognamdes schémas logistiques maritimes et
ferroviaires plus économiques que le transportieguinais nécessitant une programmation
moins flexible. L’ensemble du processus d’échamtjesormations est repris dans la figure 5
ci-dessous.
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Figure 5 : Le processus d'échanges d’informations

Le constructeur informe le
PSL des différents volumes
de production (modéle,
référence, quantité, etc.)

Echange avec le
constructeur et I'informer
des différents écarts et des

difficultés rencontrées

Les échanges
d’informations
entre le

A l'issu de la période le PSL constructeur et le

compare les données fournies PSL
par le constructeur et les
volumes réalisés

Le PSL analyse les
différentes données

Le PSL programme les
différents besoins
logistiques pour réalisey
la prestation

Au-dela de I'application opérationnelle, I'outil ppeet au service « prévision » d’animer en

interne et en externe la relation entre le PSle eohstructeur. En interne, le PSL analyse les
données et a l'aide de ces informations, soumetdétérents responsables d’exploitation et

acheteur les problématiques posées par les voludeeplus, ces informations permettent au

comité de décision interne de proposer des solutmgistiques aux clients.

En externe, I'outil permet d’échanger avec le camcseur sur les problématiques logistiques
et de réaliser des arbitrages délais/capacité deemgaplus anticipée et/ou de proposer des
solutions alternatives. Ainsi, la mise en placd’otil permet au PSL de mieux anticiper les

difficultés et autres aléas a venir.

Ainsi, les données recueillies puis planifiées par service constituent un socle solide

d’'informations permettant des échanges a chaquauide I'organisation :

- le premier niveaugppérationnel s’attache a régler les problemes quotidiens. iAles
chefs d’équipes entre eux ou les responsables Idieaqon travaillent quotidiennement a
résoudre les problémes. A ce niveau les informatfoarnies par le service leur permettra de
planifier 'organisation du travail de I'équipe.

- le second niveau, tactique, correspond aux caende pilotage ou sont présents en
général I'acheteur, le commercial, le responsabke apérations, le directeur logistique de la
zone, le responsable qualité des deux organisatRBis et équipementiers. Les informations
recueillies par le service planification servir@hbrs a discuter du prix des pénalités payées
par les PSL en cas d’échec ponctuel dans la migewsme des moyens logistiques au service
de son client. L'outil leur permet aujourd’hui dérifier plus aisément les raisons des cas
d’échecs comme un aléa de transport, une ruptustod&s, I'absentéisme, etc. ou encore les
erreurs de planification du chargeur. Il devienhsaipossible de «contréler » que les
décisions prises par les constructeurs sur leslifgnat les sanctions le sont sur de réelles
fautes imputables au PSL. En effet, pour I'arréné minute de la chaine du constructeur, les
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pénalités s’élevera dix mille euros la minute. Dés lors, les PSL pedvapidement perdre la
marge réalisée sur une prestation lors d’une raptur

- le troisieme niveau, stratégique, renvoie dineelet aux échanges portant sur des sujets
d'importance majeure impliquant les parties surldeg terme. A ce niveau, le service
planification apporte son expertise en termes dgeption d’'activité a long terme. Ce travall
permet ainsi de penser les schémas logistiquesia ve

Afin de partager I'information entre le PSL et lentheur d’ordres, des systemes d’échange de
données informatisées (EDI) ont été mis en plade/ec nos plus gros fournisseurs on a des
EDI pour avoir les mémes informations en temps séébervice planification). Les PSL
développent encore leurs propres outils indépendarhde ceux des partenaires. Lorsque les
PSL n’arrivent pas a obtenir des informations saffiment fiables de la part de leur chargeur
('équipementier) et pour se prémunir d’actionsaséds, ils investissent massivement dans
des systémes de prévision des ventes notammenmeaiastré par la figure 6 ci-aprés. En
effet, le PSL appréhende I'information comme étard source de pouvoir du constructeur. Il
cherche alors a «eéquilibrer» les rapports en Idppement ses propres sources
d’informations.

Figure 6 : L’asymétrie d’information, source de stucturation des PSL

1- Prévisions 2- Contrat entre le
erronées du chargeur et le PSL
chargeur

5- Nouvelles négociations
avec le chargeur

3- Volume
produit
4- Développement inférieur aux
d’une structure de prévisions de
planification chez I’équipementier

le PSL (avec ses
propres outils)

La menace opportuniste reste donc lancinante desyxit des répondants.Qn a un service
planification, depuis deux ans qui travaille de dactres proche avec les services du
constructeur et qui justement mettent en place alg#s qui nous permettent d’avoir des
prévisions a I'année pour le budget. [...] Ca se digwee bien mais ce n’est pas fiable a 100
% mais ca fait de nets progregservice planification).

La mise en place de tels outils nécessite obligatmnt la collaboration des constructeurs. lls
ont tout intérét a aider les PSL a implanter urggstique fiable dont ils tireront profit. Les
constructeurs ont beaucoup progressé, notammentlesmsines les plus performantes. Ces
dernieres arrivent a communiquer des prévisiongreluction extrémement précises. A
l'inverse, les usines de certains pays en tramsitimotamment celles qui sont gérées
conjointement par deux marques, sont plus difficiée gérer. Les prévisions sont moins
précises et les informations sont communiquéesasiprement.

14



Dans le cas étudié, le PSL pour réduire I'asymétiiigformation et organiser des schémas
logistiques efficaces et efficients, a su dévelopges outils technologiques et élargir ses
compétences a des domaines jusqu’alors réservéhangenr. Cette volonté démontre la
capacité du PSL a innover dans le but de maitieseflux physiques et d’'informations et de
satisfaire son client. Grace a la revue de lardittée menée dans la premiére partie, nous
pouvons en conclure que le PSL étudié a un prqidréenarial ».

Conclusion

Dans des chaines logistiques en flux tendus, Fmédion est au coeur des systéemes inter-
organisationnels. Les PSL sont au cceur de ceseashala doivent donc maitriser les flux
d’'informations afin de piloter les flux physiquesujours plus complexes. Dans le cas de
notre étude, le PSL n’avait pas acces a une infiimm&able concernant les prévisions des
ventes. Conscient de cela, il a développé des soutil permettant de fiabiliser les
informations logistigues et donc les schémas satents. Ces développements sont
considérés comme des innovations technologiqudsisant I'élargissement des compétences
et des métiers du PSL mais également sa volorpémaniser sa relation avec son chargeur.
Cette communication met en lumiere trois élémemiscipaux. Tout d’abord, il apparait
clairement que I'échange et le partage de linfdromasont des éléments cruciaux entre
acteurs d’'une chaine logistique. Ensuite, ces @dwmrmpermettent de développer les
connaissances et la maitrise des flux physiquetibrmations par ces mémes acteurs.
Enfin, le développement et 'usage des TIC parA&& expriment leur capacité a innover.
Ces activitées d’'innovation se traduisent ici pardiéveloppement et la maitrise d’outils
technologiques supports de leur coeur de métier.

Des lors, nous pouvons nous interroger sur la goawnee des chaines multi-acteurs et
précisément sur la place qu'occuperont les PSLeiu dessupply chainsdde demain. Ce
dernier point s’avere donc étre une piste de retieefuture dans laquelle nous souhaitons
nous engager, au travers d’études multi-sectosielle
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