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Le partenariat
une nouvelle relation Clients/Fournisseurs

SEB : QUELS PARTENAIRES ?
QUEL PARTENARIAT ?

par Claude CAUDRON

Directeur de |'Etablissement SEB des Vosges,
Administrateur.

Tout systeéne de gestion de production tend & améliorer Ia gestion
industrielle de | 'entreprise. Si |"on planifie bien a | ' ai de de
MRP ou de Kanban, on anmgliore sa gestion industrielle. O les

probl émes renontent.” A supposer que l'on soit parfait sur l e
plan interne. 90%des efforts seront reéduits a néant si |'anmont
ne suit pas....et il est difficile d' associ er | es

partenaires"(P. G RAUD en introduction de la journée sur le
partenariat).

L'objet de cet exposé tentera de répondre a une double
questioni quel s partenaires et quel partenariat chez SEB.

1 - LES FLUX

Le Groupe SEB S. A est conposé principal ement par ses 12 filiales
étrangéres et par ses 3 plus inportantes fi liales francaises a
savoir:

- SA SEB a SELONGEY (Cote d' or )
- TEFAL S.A. & RUMLLY (Haute Savoi e)
- CALOR S. A a LYON

Une des particularités du Groupe réside dans |'autononie de ses
filiales et dans |es échanges qu' el les peuvent avoir entre elles
en fonction de | eurs technol ogi es donminantes. C est ainsi que
TEFAL assure le traitement des autocuiseurs et le revétenment des
: P| aques de grille -viande de SEB et que, autre exenple, SEB
ournit des résistances électriques a CALOR et a TEFAL ...etc.

~Tous ces échanges sont sounmis a laloi du marché donc a la
-concurrence.

Au sein de S A SEB, on distingue trois établissenments:
. L"établissenent de Bourgogne égal enent si ége de | a
soci été,1' établissenment des Pyrénées et enfin celui des Vosges
-aont il sera question plus particuliérement dans cet exposé.
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SEB enploie 2900 salariés dont 750 dans |'établissement des
‘Vosges. Son chiffre d'affaires HT. s'éleévera en 1986 a environ
1280 M- . L : _ :
Chaque €tablissenent est organisé en usines-produits dont il
assyré la gestion industrielle conpleéte: Recherche, Technique,
Vet Hodes, Admi ni st ration, Achats et Qualité. Les établissements ont
la responsabilité totale de leurs produits et disposent d'une
certaine autonome. La situation de SEB Vosges dans |es flux est
résentée sur les figures 1 et 2

Cette Organisation des flux entre usines a conduit, tout d abord,
pour | es échanges internes, a adopter pour |eur gestion a court

terme, d'atelier a atelier, |a méthode Kanban ou COP (Cartes
g Ordonnancenment de Production ). Ces cartes sont utilisées selon
‘des schémas classiques. Le principe reste sinple. ||l s'agit d une

mét hode de substitution avec seuil de décl enchenent(cf.fig. 3).

Cette neéthode a été mise en place a titre expérinental entre la

Division Presses et une Division Mntage. Le nonbre de références

géré par cette méthode s'est dével oppé progressivenment et s'est

étendu de site en site jusqu' a former un véritable réseau interne

"de communication et d échanges. Ce réseau est presque achevé.

Démarrage trés doux , il a en effet été étalé sur trois ans. Les

stocks précédents ont été maintenus au départ, |la réduction du
“nonmbre de cartes COP s'est faite progressivenent afin de tendre
“J'es flux malgré | ' augnentation de vol une.

“Une canpagne de sensibilisation sur les flux a été nenée prés de
2100 personnes au cours-du 2ene trinmestre 1986; de plus 130
salariés de | 'établissenent ont participé a un jeu de formation
appel € le jeu du Kanban.

ne autre vague de sensibilisation en profondeur est prévue
Jje concernera progressivenent tous |les opérateurs et tous |les
‘Nl veaux de production,

.systene a pernmis de réduire | es stocks dans une proportion non
ligeable mais jugée insuffisante eu égard aux résultats
tenus par d'autres entreprises bien plus performantes.

Aapport décisif de ce systéme réside essentiellenent dans
simpératif de qualité a tous les niveaux. Le systéme ne
nctionne en effet qu' avec un assez haut niveau de qualité des

VS 1'inpulsion de la Direction Générale, SEB s'est inpliquée
eput s plusieurs années dans une inportante démarche
kbgbahion de la qualité qui est fornul ée dans un MANUEL DE

regulierenent rems a jour.
-QUALI TE PARAI T UNE DES COVPOSANTES MAJEURES DU PARTENARI AT.
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Ce manuel de la qualité définit d' une maniére trés précise:

= L'organisation de |la fonction qualité dans |' entreprise
- Les organigrammes fonctionnels et hiérarchiques
- Les regles de procédures concernant:

.la certification interne et externe

.| " expression des exigences concernant |es produits

.l e choi x des fournisseurs.

La charte de |"assurance qualité fournisseur, représentée sous
forme d'une plaquette de quelques pages est remise par |es
services achats aux fournisseurs concernés afin de les
sensibiliser de la ménme mani ére que |es rouages internes a |a
pronotion de la qualité

3 - SERVI CE ACHATS : EXPER ENCE SEB VOSGES EN FLUX TIRE AVEC
LES FOURNI SSEURS g

Fort des prem éres expérinentations en natiére de flux interne .
ou, en qualité de fournisseur, il a pu étre vérifié qu ent*
s'intéréssant aux problemes de |'aval, il y avait tout a gagner a'!
ne plus étre sounis aux régimes des commandes mais a étre]
réell enent associ € & des programmes pour |e plus grand bien des)\
parties. || est donc apparu qu il pouvait en étre de ménme avec
| es fourni sseurs externes. !

Depui s m -85 une organi sation spécifique a été mse en place pour |

28 reéfeérences sur un total de 1050 références gérées. || s'est 3
agi au depart de dossiers présentant un intérét: 7
-dans |l e cadre d'une amélioration du niveau de stock, 1
-dans le cadre d'une sinplification des échanges avec |es™

f our ni sseurs. :

g

85/ 86 87 i

N

NBFE REFERENCES 28 80 a 90 8,10 % desié
r éf érences 7
4

% CONS. ANNUELLE 25 40 % ;
NBRE FOURNI SSEURS 13 34 sur un total de 160 II
% 8,13 21,25 1!
l. ]

Les critéres de choix qui ont présidé a la sélection desﬁ3

r éf érences ont été et restent |es suivants:
- niveau de consommation assez régulier l%
- absence de nodification technique en vue '
- conposant stabilisé sur |le produit L,
- fournisseurs présélectionnés offrant des garanties de fiabilité ]
en matiére de qualité de service (qualité des |Iivraisons:
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dél ai .etc..) , o
= fourni sseur uni que général enent.

L'inpératif numéro 1 est évidenment la qualité; les autres
conditions sont la flexibilitée, la capacité a s’'adapter a un
prograifme  a court terme donc  a produire par petits lots

L'aptitude & tenir un délai pronis est egal ement déterm nante.

Les expériences ont été chaque fois adaptées en fonction du
cont ext e:

. particularité du fournisseur

- distance _ .

. caract éristiques techniques et processus de production du
conposant .

Dés 1984, au ni veau société SEB, trois r éuni ons de
sensibilisation des fournisseurs a la nouvelle politique
industrielle et d'achats ont été organisées. Elles ét ai ent
inspirées de voyages d' études en Asi e nenés de 1982 a 1984. Ces
trois reéunions ont groupé 100 parm les fournisseurs les plus
inportants. |l leur a été expose ce que SEB projetait en natieére
de qualité et de service au départ et ensuite en natiére de
partenariat au fur et a nesure que ce concept a pris corps

Depui s, nous réuni ssons chaque année nos partenaires sél ecti onnés
a partir dune notation prenant en conpte la qualité, Ila
conpétitivité, |e respect des délais et |e service. Ces reéunions
annuel | es de partenaires seront conpl étées tous |les 4 ans par une
assembl ée des 100 pricipaux fourni sseurs sél ectionnés ou non.

L' évol ution du stock (cf. tableau 4)

. Ces 16,7 et 14,5 %du volune d'achat annuel de ces références
correspondent respectivement a environ 37,5 et a 32,7 jours de
stock, ce qui nontre |'étendue des résultats restant a obtenir.
Dans ce tableau, les chiffres sont faussés par la reéeférence
"Cartons et boites" dont |es stocks sont treés élevés en raison de
la multiplicité des références. Une action est entreprise dans
cette branche consistant & acheter le carton en fonction d'un
besoin global, a faire procéder aux différentes inpressions donc:
création d'un stock senmi-fini, & provoquer les opérations de
finition, découpe et collage et la livraison dans un délai de 2
semai nes.
Dans ce donmmine, la multiplication des variétés inposées par
|"exportation n° a pas encore conduit sur le chemin de la
standardisation, et de ce fait le poids du stock d'enballages {
- souvent supérieur a 6 mois) pése assez lourdenent dans les
“‘résultats. Alors que | es stocks ont atteint par exenple:
~ 3 a 5 jours pour |es calages,

. ~5 a6 jours pour |a magnésie,

. ~6 a7 jours pour |les flasques,

~ 9 jours pour |es cordons.

Par m | es expéri ences vécues concretenent citons
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TsWcaju. A

EVOLUTION DU STOCK

Ce tableau concerne les 13 fournisseurs, les 28 références, soit 25 % de notre volume acheté

) PERIODE DU V86 au 3171086
-

1 - CARTONS ET BGi TES 1 750 KF 1 546 - 1.7 %
. 2 - CORDONS G, P, 150 88 - 53,7
| 3 - CORDONS G, V., 165 135 - 182
I 4 - CALAGES 109 59 - 45.9
3 5 . FLASQUES 293 248(30/09) - 15,4
£ - 286(31/10) - 2.4
y 6 - BIMETAL 210 121 - 42,4
U 7 - STR. LAQUAGES 15 10 - 33.3
! 8 - MAG\NéSIE 120 33 - 72,5
9 - TUBE ACIER 140 82 - 41,4
10 - BARREAUX 356 354 - 0.6
11 - INOX 473 525 + 11
LIU 12 - ALUM NI M " 255 319 + 25
13 - /TR DI VERSE 145 122 - 15,9
i
TOTAL 4221 3680 - 19,9
H
iil! 16, 7% 14,5%

DU VOLUME ANNUEL D'ACHAT DE CES REFERENCES
EN 86 : 25 320 KF '
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particuliérement LES APPROVI S| ONNEMENTS EN CORDONS ELECTRI QUES
(Sté Cenrvep): , :

. premier dossier pris en conpte en 1984

. source slre d' approvisionnenent située a proxinmté (30 Km)

. en concertation avec |e fournisseur mise en place d' un systeéene

d'appel par substitution du type Kanban, donc systéme a cartes

piloté dans | e cadre d'une commande ouverte a horizon de 6 nDis

glissants. ( Les cartes correspondant aux quantités consonmges ne

sont pas retournées chez le fournisseur pour provoquer |a

|1vraison, mais provoquent |'ém ssion d' un nmessage télex qui en

joue le rodle).Au départ |e stock global était d environ 100 000
pi éces correspondant a une consonmmation nensuelle de 60 000, soit

| 'équivalent de 34 jours de consommmtion noyenne ce qui était

énorme. |l convient de préciser que 12 références étaient

concernées. A ce jour |le stock en global est de 9 jours nmalgré

une augnentation de |la variété et du volune. L'objectif est de

tendre le flux et atteindre 5 jours de stock en 1987.

Cet exenple ne tient pas du mracle. Le point de départ était
élevé certes, et |'objectif est nodéré mais susceptible d' étre
revu en bai sse.

Les concl usions sur ce cas précis nmeéritent |'attention :

- le fournisseur a été sensibilisé aux méthodes proposées

- il est un véritable partenaire potentiel qui s'est fortenent
inpliqué dans la recherche de la flexibilité , il a accepté de
reconsi dérer certaines de ses méthodes de fabrication

« un accord d'assurance qualité a été signé avec | ui

- des opérations de sertissage et de lovage lui ont éteé
dél éguées; il |les assure dans des conditions intéréssantes. Ce
fut d ailleurs une des prem eres démarche de SEB de transfert de
VALEUR AJOUTEE vers | '"anont.

- une ultime reéduction des stocks passera par une neilleure
programmation et la mise a disposition RAP|IDE de données de
neilleure qualité concernant |es BESO NS PREVI S| ONNELS dans le
cadre de | a commande ouverte.

4- LE PROGRAMME DI RECTEUR

Trées tot la constatation suivante a été faite : tout systéme a
- Ses |imtes, vouloir traiter Ie stock pour |le stock ne conduisait
~pas fort [oin mal gré quel ques résultats encourageants .

Kanban est wun systéme trés riche sur le plan humain et qui de
~ plus pousse au progrés, a la recherche constante de la qualité et

de la flexibilité . Miis Kanban est un systéne aveugle qui tourne
e dos au flux, qui se contente, dans le cadre de la
substitution, de renplacer un lot.par un autre. C est un systeéne
@ gestion d' atelier a trés court ternme, notivant,exigeant nais

gul doit étre piloté.
.Les conditions a renplir pour que Kanban fonctionne bien sont
“Nombr euses, délicates et pour certaines souvent |ongues a mettre
€N place (Changements rapides d'outils ou de séries, polyval ence
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des personnels, mse en ligne des fabrications, auto-controéle

qualité  par les opérateurs, fiabilité des  machines,

décentral i sation des réglages vers |es opérat eurs, etc...), mis

Kanban ne fonctionne plus s'il n'y a pas de mati ére preniére.
Kanban fonctionne mal quand il est concerné par:

= un surcroit d'al éas externes AMONT OU AVAL
- un surcroit d'aléas internes PANNES ET DYSFONCTI ONNEMVENTS,
EXCES DE MODI FI CATI ONS TECHNI QUES.

D' ol nécessité d' une organisation nieux planifiée, dans |e cadre
d' un plan directeur.

Par mi les ALEAS EXTERNES les plus fréquents et |les plus
U cl assi ques, on trouve: '
i EN AMONT: les ruptures,les retards, | a mauvai se qualité |ivrée.
i EN AVAL : [|'insuffisance de prévisions commerciales, la non
i prise en conpte des derniéres données du nmarché, les

nodi fi cati ons i ncessantes des programmes et des conmandes.

| Parni | es ALEAS | NTERNES | es plus fréquents on trouve:

h - les nodifications techni ques excessives,

f = |l es dysfonctionnenents,

La nécessité s'est donc fait sentir chez SEB d'angliorer LES
’W STOCKS COMMERCI AUX ET LE TAUX DE SERVI CE (nmesuré en nonbre de
l'ignes de conmandes satisfaites du premier coup). :

l.'. Les nobyens se nettent actuellenent en place qui permettront
d'obtenir une neilleure gestion industrielle:

- plan industriel et programe directeur

= étude portant sur |'amélioration des systenes de prévision
- renforcenent des procédures de qualification des nouveaux °

'lﬂ produits t endant a réduire le nonbr e de modi fi cations }
| | ul t éri eures. ;
"'i* - lutte contre |les dysfonctionnenents. J
Ul Les dysfoncti onnenents h

Chez SEB, on cl asse au nonbre des dysfonctionnenents général enent _'_.;
i tout ce qui perturbe |e plan directeur de production dans sala
partie figée fixée a 10jours de travail. Les perturbations :

dysfonctionnements ‘qui s'opposent au respect des 10 jours figés a

se cl assent schémati quenent ainsi:

DYSFONCTI ONNEMENTS D' ORI G NE EXTERNE

- AMONT (fournisseur): Qualité, Quantités, Dél ais,Conditionnenment.
- AVAL (commrerci al): Prévi si ons, Pronoti ons, non

I nformation,i nprovisati on,

i DYSFONCTI ONNEMENTS D' ORI G NE | NTERNE f
i -MATERI ELS :  Pannes, Al éas, | nci dent's, Rebut s, Absent éi sme, Préventif 8
i nsuffisant.

= ORGANI SATI ONNELS : Procédures, Nor nes, Garmesw,d

Nonmencl at ur es, St ocks, Concepti on de nouveaux produits, etc.

i
B
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Ces dysfonctionnenents que |'on retrouve a des degres di vers dans
les entreprises s'opposent a |'écoulement du flux, au bon
déroul ement des programmes, et S’ opposent égal enent a | a

transm ssion de données fiables vers |e f our ni sseur en anont.

Les dysfonctionnenents internes et ceux provenant du commer ci al
doi vent étre pr éal abl ement traités avant d' associ er | es
partenaires anont.

Le flux industriel est en effet un vaste systéne conposé de deux
flux distincts :

. LE FLUX MATI ERE qui s'écoule d anmont en aval, du fournisseur au
co-traitant et qui transite par les différents ateliers pour
entrer dans le réseau de distribution et parvenir au
consommuateur. C est le flux descendant .

. LE FLUX D!I NFORVATION qui lui est immatériel, prend sa source
chez le consonmat eur , transite par |l es services
mar ket i ng, conmer ci aux puis est traduit en plans progranmmes,
ordres de fabrication,calcul des besoins et en conmandes aux
fournisseurs . Cest le flux remontant.

Tout incident dans le traitement de [|'information renontante
entraf ne i nél uct abl enent un dysfoncti onnenent. Un
dysfonctionnenent outre son colt propre génére général enent un
stock et (ou) un mauvais taux de service.Un fort taux de
dysfonctionnement génére inél uctabl ement:

- des colts de production élevés,

- de multiples stocks,

= un nauval s taux de service

et surtout va rendre difficile la construction d’'un bon
partenari at.

5- LA DECOUVERTE DES PARTENAI RES

Lorsqu' on exanine |e schéma des flux ( Figure 5), on constate
que :

- Le flux des matiéres ou flux physique s' écoul e de | "anont vers
| "aval , des fournisseurs vers |es consonmateurs

- Il est frappant de constater qu'il net en relation un certain
nonbre de partenaires internes, tous liés au flux d'information
remontante et tous concernés par 4 objectifs qui sont en plus de
la qualité:

- Stocks réduits

-Délais réduits

- Rendenent nexi nal

-Taux de service client maximal

Mais |ane s'arréte pas la chaine ( figure 6). La gestion de
production s'inteégre dans un vaste syst éne de flux dont chaque
niveau génére des stocks physiques et et des informations, qui
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prend sa source chez | e consomat eur.
Schémat i quenent :

Le ler niveau va puiser ses informations chez | e consonmmat eur par
| "anal yse de son conportenent.

Le second niveau puise ses informations dans les réseaux de

distribution : Panels de distributeurs, Etude de la concurrence
et environnement, Etudes comercial es, Statistiques, Evolution du
carnet de commandes, Correction de tendance

Il tient conpte des inflexions entrainées par |es actions
commerci al es, I es canmpagnes publicitaires, | es actions
pronotionnelles,le niveau de stock de produits finis ... |
concréetise ses informations par des cahiers des charges, de
nouvel les définitions de produit et surtout de pr évi si ons
réact ual i sées.

Le troisieme niveau intégre |ui,|' aspect industriel: il traite
I "information renontante sous forne de :

= programre de production '

ordres de fabrication,

- lancenents, ordonnancenent,

- | "enploi du systéme Kanban ou de MRP ou des deux,

- et exprime ses besoins.

Le quatriene niveau traite |les besoins, passe | es marchés et |es
commandes, édite |es programmes d' approvi si onnenent traduits en
besoi ns net s.

Le partenariat ne se situe pas qu' au quatri enme niveau.

Les partenaires sont tout au long de | a chaine des flux. Tous |es
niveaux sont a la fois partenaires ampnt et aval . Tous | es ni veaux
doi vent s'associer avec un méne esprit POUR LE FLUX - CONTRE LES
STQOCKS :

- le marché et |es commrerci aux

- les comerciaux et les industriels

- les industriels et |les acheteurs

- les acheteurs et |es fournisseurs

On trouve bien lales différents niveaux de partenariat et
dintra-partenariat. Que |'un des millons de |a chaine des
partenaires faiblisse et |'harnonie de |’ ensenbl e se rompt. On
définit trop souvent |le partenariat come une nouvelle fornme de
relations clients-fournisseurs entre " entreprise prise dans sa
globalité et son environnement anont - ses fournisseurs. Le
partenariat ,au contraire, ne sera réellenent solide et dur abl e
que si |le partenariat aval est |ui-méne soljde. Qutre la qualité
a tous les niveaux, il repose sur:

-une  excellente connaissance du marché traduite en bonnes
prévi si ons de vente

-une parfaite progranmation interne pilotée par le plan
di recteur,

-la lutte contre les al éas perturbateurs

-la transm ssion aux fournisseurs enfin, de progranmes fiables a
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hori zon suffisant.

Un bon parteqariat passe donc par la reconnai ssance des
partenaires placés tout au long de | a cascade des flux et par |le
bon traitenent d' une information remontante de qualité

Ces concepts et |es échanges internes ont conduit SEB | 'an
dernier, a jeter les bases de nouvelles relations entre
partenaires internes en premer lieu ( tableau 7).

LA DEMARCHE

La démarche de SEB procéde de la volonté de réduire | es stocks et
d améliorer le taux de service. Les stocks inmobilisent des
capitaux, servent souvent a masquer les dysfonctionnenents et
donc un nmanque de productivité. La lutte pour la qualité et
contre les stocks reste en preniére ligne des intentions de SEB.

QUE CACHENT LES STOCKS ?

De | 'inconpétence, des anonalies parfois et un manque
d'organi sation souvent. Les stocks dits de sécurité sont fort
justement batis et avec précaution pour faire face aux al éas, aux
pannes, aux dysfonctionnenments, a la qualité insuffisante. Si
['on prend |e probléne a |la base, on pose au contraire les
étapes d'un plan de réduction des al éas, des pannes et de tous
les dysfonctionnements en vue justenment de faire baisser |les
st ocks.

Il faut "élimner" |'idée selon laquelle | es stocks quantitatifs
sont normaux. Les stocks sont dans la téte des gens. Ils ont peur
de la démarche | es conduisant vers |a réduction des stocks; que
N"entend t-on pas au nomde la prudence ? Alors que la vraie
prudence devrait <conduire a la recherche de la fiabilité des
matériels, de |'augnentation de |'intervalle entre pannes, de |la
qualité obtenue du premer coup, devrait conduire a |'étude
patiente et détaillée de tous |es dysfonctionnenents décel és en
vue d'y apporter des solutions et de pallier leur retour.

Les stocks et |es dysfonctionnements sont |es él éments les plus
perturbateurs dans |a renontée vers |le partenaire- fournisseur de
programres d' approvi si onnenent de qualité.

Atitre d'illustration citons les relations de SEB, Vosges avec |a
Divi si on d'ls sur Tille  produisant des friteuses
electriques,cliente interne aval. SEB Vosges recevait d'assez

grosses commandes  (rafal es) de résistances él ectri ques,
o entrecoupées d' arréts de livraison trés génants. Décision fut
|y Prise de se pencher vers |'aval afin de nieux conprendre |a
g nature de |a demande. Une étude menée en comun fit apparaftre:
.~ que |es consommations au poste étaient assez réguliéres et
qu'une bonne programmation existait,
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“.ogi'stique )
LBASE DES NOUVELLES RELATI ONS DEVANT S'€TABLTR ENTRE PARTENAI RES AMONT ET AVAL—I
PRINCIPE - Mntensification des relations de confiance nutuelle dans un cadre strictenment
confracfuel dépassant les relations du type "client = fournisseur". Ce principe
s"appui'e sur une excellente connai'ssance de son partenaire
(ENERALI'TES - = Prus de comandes; nais un marché
avec préavis réciproque
prix négoci és une ou deux fois par an
régine de la conmande dite "ouverte™
= Dans e cadre de ce marché; e partenaire en anont s“engage fornel | enent
a faire en sorte
- de garantir une qualité totale
- de ne‘jamais nettre son partenaire aval en rupture
- de ne jJamais Tui créer de stocks excessifs.
| LE PARTENATRE EN ANDNT | LE PARTENAI RE EN AVAL |
= Cherche Ta flexibilité - doit étre en mesure de faire de - Sollicite la flexibilité et tire I'e flux.

tout_tou? Fes jours ou presque. - Ne passe plus de commandes, fait confiance a |'anont et
Etudie ["unité de condifionnenent la nieux adaptée. fournit ;

= Est responsable du sfogk qu'il créé en aval.- Il ajuste sa - tne prévision annuef e gl obale,

n

. i - Ts I'es nois : Une jprévi sion horizon 4 nois,
production en conséquence. . Chaque sem :  Prévision de montage hebdo et stock
= Cherche a amélorer son produit et les servicesy afférents. Ts Tes i ghysrque fin de semaine. )
= Vet ses moyens de recherche et sa technol ogi e au service de « 1S 1€5.Jours ¥ "Sa consommation reFeves @ ipost&.
1"aval - - Sollicite I'es noyens de recherche et Ia technol ogie de

1*amont .

Renouvel | e sa confiance h son Partenaire anont en
échange d'un service (et pas seul ement d'un jprix) de
qual i teé.

Cherche & toujours nieux conprendre 'a véritable nature de
la demande.

Assure Ta [ogistique transport.

= Cherche constament a améliorer son service et sa prestation
en vue de mériter et garder Ta confiance de I "aval.
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. mais que les rafales étaient provoquées par un poste annexe
travaillant par séries de 30 000 et plus.

|| fut donc décidé :

. de suppriner |es intermédiaires: nagasins,ordonnancnent , service
achats car chaque niveau intermédi aire nodifie |es données,

. de supprimer |e régime de |a commande et de recevoir au lieu et
pl ace des prévi si ons de nontage et des programmes de fabrication
récis,

P de relier les deux divisions par un systéme de substitution de
type Kanban, de fabriquer et de livrer & cadence journaliere

sel on | a consonmation du poste aval ,

. d’étudier ensenbl e un nouveau conditionnenment spécialiseé,

. de réétudier |'inmplantation du poste annexe, source des
raf al es.

Résul tat s: _ . ' ' ) _
- |es stocks qui se situaient entre 30 et 40 jours sont déesormals
conpris entre 3 et 5 jours? ( sauf exception passagere due au

fait que | "atelier en anont pr odui sant | es r ési stances
glectriques s est cru autorisé, malgreé |es consignes données, de
produire plus que |a demande formul ée par |l e poste aval, et ce,

pour des raisons d'équilibre de charge qui aurait du étre traité
par | e plan directeur).

- | e poste annexe a été transfeére en anont.

- le nouveau conditionnenent étudié en commun fait transiter les
- piéces de poste a poste, évite des enbal | ages codt eux et pernet
| "al i ment ati on automati que du poste aval.

Gain 1,5 opérateur pour un investissenent trés limté.

DEVELOPPEMENT DE L'| NTRA- PARTENARI AT

Ce dével oppenent d'expérience avec un atelier situé a 160 KM

s'est étendu a | a Division produisant |es sauciers a Le Valinot

(140 Km). Puis, en sens inverse avec la Division noulages
| astiques de Mourenx (1 100 KM, avec dans tous |les cas une tres
orte réduction des stocks. Sont en étude, des configurations du
meme type :

« avec Vogalu, résistances de friteuses, mais avec transit chez
un co-traitant (375 KM.

~ avec Tefal a Rumilly,

et enfin avec la filiale anglaise donc en aval ,pour les produits
exportés.

Les relations a ce niveau sont concerteées autour d'un programe
directeur de production portant sur 15 semmines. La transm ssion
des données s' effectue de | a naniere suivante:

~ édition du P.D.P. par |’ Etablissement des Vosges

~ transnisson en tél écopie a la filiale
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- retour avec ajustenents  éventuel s si mul t anénent a
1'établissenent et a la direction marketing qui valide.

Cette sortie vers |'aval et vers |'anont effectuée a |'intérieur
de la société a conduit a une recherche dtoptimsaton des
parametres industriels et a pernms d' étudier:

- la configuration transport- fréquence d' enl évenent ,délai de
transport

- la configuration production amont et aval

- le dimensionnement de la taille des |ots.

Cst ainsi que SEB a été conduit a ¢élaborer un logiciel de
simulation des flux inter-usines (qui peut parfaitenment simuler
un kanban) entre usines sépar ées.

Les enseignenents déja tirés d une application interne vont
pernmettre apres une phase de rodage indispensable, d'étudier avec
|l es fournisseurs les neilleures configurations de production et (
de transport a nettre en place en vue de réduire les stocks
comuns, ce qui entrera dans le cadre de |a démarche vers
1'anont. %
Le partenariat et 1 intra-partenariat exigent donc de chaque
niveau une sortie de sa coquille; une sortie vers |'anmont afin de
toujours mieux conprendre | es problénmes situés en anont du fl ux,

mis aussi une sortie vers |'aval afin de toujours meux |
conprendre la vraie nature de |a demande. : .
A ce stade, l|a démarche s'oriente vers une synthése qui doit

concretiser les relations entre clients et fournisseurs.

L' expérience SEB, qui n'est certes pas achevée, conduit vers
| " él aboration d' un contrat programre ou contrat de progr ame,

Le not programme est volontairement enployé car le contrat
conduira a une association autour d'un progranme qui se veut de
,quali}é émanant du traitement de |'information renontant de
1'aval .

LE CONTRAT DE PROGRAMVE OU ACCORD DE PARTENARI AT

I'l contient toutes |les clauses: ¥
- de la charte de partenari at, 2
- d' une conmande ouverte,

- de |"assurance qualité totale, ' C
- et les él énents |ogistiques du contrat. 1‘
1- CHARTE DU PARTENARI AT b
PRI NCI PE : ;g

g

o

Intensification des relations de confiance nutuelle dans un cadre .
strictenent contractuel dépassant les relations du type "client-
fourni sseur". Ce princi pe s'appui e sur une excel | ent

connai ssance nutuel |l e des partenaires. v
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GENERALI TES :

|| ne s'agit plus de commandes mais d'un marché avec pr éavi s
r éci proque, prix négociés une ou deux fois par an régine de la

comande dite "ouverte’.

Dans |e cadre de ce marché, le partenaire en anont s’'engage
formel | enent a faire en sorte de garantir une qualité totale, de
ne jammi s nettre son partenaire aval en rupture, de ne jamais |ui
créer de stocks excessifs, en s’'associant trés étroitenment aux

programmes et a leurs fluctuations
LE PARTENAI RE AVAL:
. assure la livraison des informations renontantes:
. prévision annuel l e gl obal e
_tous | es mis, une indication du volunme mensuel prévu

.chaque semmine ou quinzaine, détail de cadencement —sur X
semmi nes avec indication de tendance et du ni veau de stock

. engage sa fidélité dés lors que les clauses du contrat sont
r espect ées.

. sollicite des nmoyens de recherche du partenaire anont et son
associ ation éventuelle a des dével oppenents nouveaux et a
| "amélioration de la qualité économque de la fourniture
actuel | e.

- recherche en commun sur |es avantages économ ques du transfert
de val eur ajoutée vers | "anmont.

. cherche a toujours mieux conprendre | e process, | a technol ogi e
et | " envi ronnenent de son partenaire amont.

LE PARTENAI RE AMONT

- recherche constante de la flexibilité

. étude du conditionnenent écononique |e meux adapteé.

- engagenent strict de respect des programmes en fonction des
informations recues et de suivre les fluctuations a | a demande

- ajustement automatique a |a demande formul ée par | aval.

~ participe a la recherche des transports et d'une |ogistique
€conomi ques.

= cherche constanment a améliorer son service et sa prestation en
vue de mériter et garder |a confiance de son partenaire aval

. cherche a toujours mieux conprendre |a véritable nature de la
- ~demande. '
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2- LA COMVANDE OUVERTE

- elle est portée en nmois de Irhorizon glissant de commnde
- définition du préavis réciproque,

- prix,

- conditions de reégl enent ,

- facturation- bordereaux, etc.

- outillages spécifiques,

- conditions particulieres .../...

3- LE CONTRAT D ASSURANCE QUALI TE TOTALE

selon I e manuel de la qualité

- définition de la qualité requise,

- clauses de dél égation de contrél e,

- dispositions prises pour garantir larqualité,

- échanges d'informations convenus sur e niveau de |a qualité
at t endue, ,

- engagenment de signaler tout changement a intervenir dans |e
processus de fabrication

- les sanctions éventuelles en cas de défajllance.../...

4- LES ELEMENTS LOG STI QUES DU CONTRAT

- | e cadencenent,

- les unités d' oeuvre,

- les conditionnenents,

- les lieux de |ivraison,

- la formulation précise des supports d'information renontante,
des docunments et de |eurs nmoyens de transmi ssion ( courrier
tel ex, tél énatique...) 4
A propos de ces noyens de transmission, SEB étudie actuel | ement
la possibilité dinplanter en 87 un centre serveur que certains
de ses fournisseurs pourront consulter a |'aide dun nmnitel afin
de di sposer en pernanence des él énents de ses programmes et ai n'/
réaliser les achats sans papier. ;

4
[0)
7 « CONCLUSI ONS 3

| apparait clairement qu on ne peut espérer associer trés
étroitement |les fournisseurs dans un systéene a flux tiré, dans 1
cadre d'un contrat de programre | ui-néme tres exigeant si |'jh
n"a pas renpli soi=-nméme un nini num de conditions pr éal abl es t &
i mport ant es,

La crédibilité des expériences partenariales est faible si 1" onivg
n'est pas a néme de dénontrer, par |'exenple, a ses partenair
la validité de ce que |’on voudrait leur Insuffler au ni veau
stocks de produits finis et de leur évolution et au ni veau
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stocks d'encours.La réussite passe par | 'exenple que | ’'on peut

nonfrer. Le partenariat ne doit pas inposer nmais dénontrer

'd’abord et convaincre ensuite.

xa dénonstration par | exenple doit nécessairenment s'appuyer sur

un bon traitement du flux d'information renontant et aboutir a la
Yralson au partenaire anont. Le ternme livraison est wutilisé

ontalrement car si |'on prétend obtenir de bonnes |ivraisons
| ux mati ere descendant en délais, en qualité, et juste a
tenps,* encore faut-il fournir au partenaire anont de bonnes

|ivraisons sous forme de flux d'informations: fiables ,non
boul eversées, mais collant au marché auquel on veut associer le
partenaire.

De bonnes previsions revues fréquement, des corrections de
tendance prises en conpte, une planification et un |issage de
production s'inposent.

Les dysfonctionnements internes doivent étre aplanis a tous les
ni veaux afin de ne pas parasiter |es données émanant du marché.

L'objectif de figeage de 10 jours de programme de production,
dans | e cas de SEB n'est pas utopique; ménme s'il n'est pas encore
atteint totalement ce n'est qu'au prix d'une action incessante
exigeant |a contribution de tous |es niveaux de | "entreprise et
bien entendu- des cercles de qualité que | 'on parviendra a un
niveau de qualité de progranmmation pernmettant d'associer |le
partenaire anont pour le plus grand profit nutuel.

Le mauvais traitement { ou | 'absence de traitement) du fl ux
~dinformation renmontant d'une part, | es dysfonctionnenents
< .internes de tous ordres d'autre part sont en effet a | 'origine de
;Vla presque totalité des perturbations de progranme renontant vers
1" anmont et qui provoquent:
-. des ruptures de stock ou
- des excédents de stock
- toutes” choses encore anplifiées par | "effet d'HYSTERESI S et qui
- sont conflictuelles

fournisseur, codteuses en transport, en heures suppl énentaires,
\blre en heures de nuit.
gV €S stocks entrainent une imobilisation financi ére a tous |es

H$ ni veaux.

“IL__CONVI ENT D APPORTER DU CALME CHEZ LES FOURN SSEURS POUR
-OBTENIR EN RETOUR, PRI X, QUALI TE ET DELAIS.

;\_Les ruptures provoquent des denandes de dépannages au

"Le partenariat est donc bien une nouvel | e mani ére de vivre les
pre|a |0nS entre tous les partenaires de la chaine des flux dans
: 'une association sincere étroite nmai s rigoureuse, basée

SS\r Ie respect nmutuel , |a connai ssance de | 'autre dans le cadre
uneé démarche trés ouverte et contractuelle. La notion de
P?rtenar|at et d'intra=partenariat doit gérer harnoni eusenent |e
UX a tous |es niveaux de | a chaifne.
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Trop de fournisseurs, d'industriels de production n'ont pas fait

|"effort de mieux conprendre |es commerciaux, |es réseaux et au
travers eux la consonmation.

Trop de conmmerciaux, d'industriels de production, d'acheteurs
n‘ont pas fait |'effort de mieux connaitre et conprendre Ies
ni veaux en anmont et au travers eux |eurs fournisseurs.

Nous voila donc tres éloignés du type de relation appelé
"relations client/fournisseur” ou |'un passe des commandes et
| "autre |l es éxécute.

Un partenariat mal conpris et qui se voudrait a sens unique est
condameé d' avance.

Le partenariat n'est pas une technique, c'est une phil osophie qui
doit conduire les industries vers un progreés décisif.







