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Enchéres B-to-B sur Internet : une réticence quasi culturetle

enchere inversée ouverte, les fournisseurs publient leurs offres et ont droit pour renchérir (sens
décroissant) aprés une nouvelle mise. Avant la fin de la phase d’enchére continue, les mises
leaders sont enregistrées au fur et @ mesure qu’elles sont envoyées, peu importe le temps qui les
sépare de la précédente. Ainsi, une ou deux heures pourrait s'écouler entre deux mises. Au
cours de la phase d’enchére chronométrée, qui débute généralement dix mimutes avant ’heure
de la fin des négociations, chaque nouvelle mise entraine une période de prolongation (de dix
minutes par exemple) appellée une ronde (appelée aussi période d'auto-extension). La réception
d’une mise au cours de I'une de ces rondes de dix minutes marque le début d’une autre ronde,
et ainsi de suite jusqu’a ce qu’une ronde se termine sans qu’aucune nouvelle mise n’ait été
enregistrée.

En revanche les encheres inversées électroniques scellées sont identiques aux enchéres
ouvertes, sauf que pendant la phase de négociation, les fournisseurs n'ont pas accés aux autres
mises et ne sont pas en mesure de consulter les prix des offres de chaque concurrent. Ils n’ont
pas ainsi 'occasion de miser contre leurs concurrents en temps réel. Le fournisseur qui a misé le
prix le plus bas gagnera I'enchére. Dans ce cas de figure, les fournisseurs n'ont pas l'opportunité
de voir les offres de leurs concurrents, de recalculer et de soumettre des offres complémentaires.

Le montant des soumissions demeure secret jusqu’a la fin de la négociation, ¢’est-a-dire que ni

T'acheteur ni les fournisseurs n’ont accés a cette information. Elle est recueillie et archivée par

I'opérateur de marché.

La transaction est confirmée par un bon de commande électronique certifié envoyé par
courrier électronique. Ce n'est qu’a cette derniére étape (étape du bon de commande électronique) de
l'enchere inversée ¢lectronique que I'acheteur apprend l'identité du fournisseur gagnant. Enfin,

les deux parties procedent aux modalités de livraison ainsi que le paiement, sans oublier le

réglement des honoraires et la comm m de V'opérateur de la place de marché.
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accéléré Te développement de ce réseau de communicalion désormais access aux petites et
moycnnes entreprises. Ainsi, Internet propose des services et de nouveaux outils qui
transforment en profondeur les transactions en ligne B-lo-B. La fonction achat dispose
désormais d'une multitude de services pour gérer efficacement et a moindre coit Fensemble de
la chaine d'approvisionnement global. [n 2010, selon le cabinet d’étude Forrester Rescarch, 25 9
du commerce mondial se fera sur Internet (EMARKETER, 2006).

Alnsi, les places de marché électroniques {ou « electronic marketplaces ») sont considérées
comme une véritable révolution dans les échanges B-to-B. Les places de marché proposent en
effet via Internel des services ot de nouveaux outils tels que des opérations de sourcing
(recherche et choix des fournisseurs) ou d'enchére inversée électronique qui permellent do
rationaliser le pracessus d'approvisionncment international en réduisant son coit et sa durée
(BENTALEB, 2007). Trés simple & utiliser et & metire en place, l'enchére inversée électronique est
une nouvelle méthode qui modifiera en profondeur la gestion des achats.

Le développement du commerce électronique B-to-B incite une recherche approfondie sur
le theme, et spécialement sur les stratégics d‘achat car, malheureusement, la plupart des travaux
publiés concerne Te commerce électronique, les ventes et le marketing, tandis que I dimension
du e-achat est en grande partie négligé

La place de marché reléve d'une approche globale et scctoricile. Approche globale, parce
quaujourd’hui, les places de marché réunissent des acteurs du monde entier, et approche
sectorielle, parce que les places de marché rassemblent des acteurs d‘un méme secteur (grande
distribution, automobile, aéronautique...).

Le premiecr objectif de cet article cst d'expliquer le pro
électroniques. Le deuxiéme objectif consisle 2 savoir pourguoi certaines entreprises manifestent-
elles une réticence a 'égard de l'utilisation des enchéres inversées électroniques malgré los

avantages qu'elle peut procurer

Cependant, le chercheur qui souhaite s'intéresser aux enchres inversées €lectroniqu
risque de se heurter & un écueil majeur, & savoir la difficulté d’approcher et de faire parler les
divers protagonistes. Si le silence est souvent de mise du cté des acheteurs, des fournisseurs et
des opérateur: que les conditions de réalisation des échanges entre eux restent un sujet

¢ sensible, stratégique el confidentiel. Ceci nous a obligé 2 recourir a des sources secondaire

2. Les enchéres inversées électroniques

Les enchéres inversées Electroniques sont un autre mode d'achat électromique, oy

«Yentreprise demandeuse fait un appel d'offres pour le produit ou le service recherché auprés
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Cest Favis de Marcom Generation, qui chiffre Vinvestissement pour la sélection et la mise
en ocuvre des outils 2 80 % de Uinvestissement tolal, au détriment des phases amoni
des besoins) el aval (formation et conduite dut changement). Dans un cydle de projet équilibré, 1a
mise en oeuvre consomme 30 & 40 % des ressources (<www3.ccip. fr/ciber / sitesepthtms, 2004).
Dans le mé ordre d‘idée, Christophe ALVISET, sous-directeur informatique et nouvelles
technologies du Ministére de l'économie, des finances et de T'industrie (MINEFI), dédlare : « Le
colt de formation des agents [aux enchéres inversées électroniques] fait partie des cofits
habituels des projets informatiques. Tl n'est pas supérieur pour la dématdrialisation des achats
publics [...]. Les fournisseurs devront se former  l'outil, il faut donc espérer qu'ils ne seronl pas
trop nombreux et trop dif Le coit de Tapprentissage sera a la charge du fournisseur. Ce
qui peut faire question, c'est de savoir si le coill dassi informatique aux fournisscurs doit

lewr étre facturé ou non » (swww.andgdgard.asso.r/cv/ Alvisetpdi>, 2004)

3.8 Une technologic non adaptée aux produits complexes ox de marque

Draprés les travaux de recherche de DE FAULTRIER, ROUSSEAU et POUTIER (2004), le
type d'achats auquel les enchéres sont adaptées est une queslion souvent soulevée par les
acheteurs qui sentent ici unc limite 2 Foutil. Et en effet, pour qu‘une enchére soit adaptée, il est

ssaire de bien connaltre le produit que on achte, qu'il ne présente aucume surprise. 11
apparait, selon I'étude, que les produits en phase de maturité ou en fin de vie sont donc plus
adaptés que les produits plus récenls dont I'acheteur ne maitrisc pas tous les paramétres : « Il est
plus facile de négocier virtuellement les produits dont la complexité technique cst réduite, avec
une technologie facile & acquérir et un cahier des charges simple ou les produits dont la

complexité est totalement maitrisée

En outre, l'étude de DE FAULTRIER, ROUSSEAU et POUTIER (2004), montre que les
produits dont la marque n’intervient pas dans le choix du consommateur (comme les produits
premiers prix, par exemple), sont également appropriés aux enchéres car ils peuvent provenir
indifféremment d‘un fournisseur ou d‘un autre, ce qui ouvre le choix de l'origine et favorise la

compétition entre vendeurs.

offet de mode

Le dernier constat de notre recherche indique que certaines entreprises considérent encore

places de marché et Internet comme le résultat d'un effet de mode, aux b incertains.

Pour répondre 4 cet argument, Jeff CARR le président de RightWorks Corporation déclare
que « Vimpact d'une telle révolution technologique sur les marchés a, bien siir, été extrémement
puissant et immédiat. Personnellement, estime que le phénoméne [des places de marché] va
durer. Il ne 5'agil ni d'une tendance passagére, ni d’une mode. Bien au contraire, ces nouvelles

modalités de communication vont améliorer la qualité des relations d’affaires et houleverser
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d'intégration de ce changement » {<www.achatpro.com>, 2008). Fn ce qui concerne les
difficultés techniques surmontées par les places de marché, Cyrille WITIAS, Directeur cher
Accenture, met en avant le manque de stabilisation des solutions et leurs fonctiommalités, encore
aVétat de promesse. « Tl n'esL pas rare, précise-t-il, d"avoir plusieurs changements de versions en
cours d'année ; d'autre part, les possibilités d'intégration, notamumenl avec les ERP des
acheteurs ou des fournisseurs, sont trop nombreuses, complexes et encore en évolution »
(WITJAS, 2001).

Selon une étude de K-BLY en 2001, il nexiste pas encore de standard en ce qui concerne
les logicicls de création de place de march Cela & donné lieu 3 une multiplication des
logiciels, chaque éditeur essayant dimposer le sien. Fn conséquence les fournisseurs, s'ils
veulent étre présents swr plusieurs places qui utilisent des systémes d'cxploitation différents,
doivent écrire lewrs produits sous plusieurs formats. Pour limiter les cofts, ils sont donc dans
I'obligation de faire des choix entre les places de marché » {<www.k-buy.com /actualité>, 2001).

Ajoutons que si les outils Internet sont maitrisés sans difficulté par un adolescent, ils
peuvenl avoir une image de forte technicité pour certaincs PME. Il nous semble iniéressant
d'évoquer ici les travaux de RUZICKA (2000) qui essaient de comprendre les freins des
employés des services Achats i l'utilisation des enchéres inversées électroniques comme aide &
la décision. En effet, sclon I'auteur, les aides A la décision sont des outils qu'un personnel du
service Achat peut utiliser pour ‘assister & accomplit une négociation. Néanmoins, certain
acheteurs préferent les négociations traditionnelles de face-a-face. Méme si Ia majorité des

interviewées dans la recherche de RUZICKA (2000) parlent avec beaucoup

1t leurs oxpétiences des enchéres inversées dlectroniques, leur adoption de

r'outil m'est pas aussi prometteuse. Pour RUZICKA (2000), les employés résisteront au
changement de leurs pratiques traditionnelles car ils « ne fonl pas confiance & des machines

(des logiciels et des ordinateurs) pour accomplit une tiche aussi délicate que

Vapprovisionnement. En effel, fauteur affirme que seul un petit groupe d'employés a adopté la

technologie des enchéres inversées, tandis que la plupart n'ont utilisé que leurs propres moyens

« humains » pour la négociation de face-a-face des contrals d’achat. Cependant, quelques
personnes interviewdes croint que la meilleure maniere de surmonter la résistance aux
changements st d'offrir des encouragements 4 travers des objectifs cohéronts et atteignables
(réalisables). Les employés doivent étre assurés que lenchére inversée électronigue ne
remplacera pas leurs savoir-faire et leurs compétences. Les professionnels de

yrovisionnement peuvent craindre quie I'on s'interroge sur leur véritable valeur ajoutée si cet
instrument électronique permet une réduction de 30 % ou plus d’économies, comparées avec
leur capacit tion de face-a-face. Tes emplovés doivenl done voir Ja technologie

comme un instrument qui les a ra & atteindre leurs objectifs annucls de réduction des cotits.
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aspects sécuritaires : une place de marché ne fonctionnera véritablement de maniére efficace

qu'en présence d'unc culture dela confiance.

35 Le vide juridique

Ta quasi absence de législation claire régissant le commerce électror

précisément les enchéres inversées électroniques freine le succds et le développement des places
die marché dans le monde. Il est claic aussi que le risque dc piratage (Vinterception des données

envoyées électroniquement et la possibilité de les changer) aggrave la situation.

Cependanl, certains analystes affirment qu'« Avec ou sans signature électronique
mail peut dans certains cas avoir la méme valcur juridique quune lettre écrite »
www.symantec.com, region/fr /1 femail heml>, 2007). En effet, dans le domaine
ommercial, se mettent en place des cybertribunaux qui devraicnt fonctionner sur le principe de
Varbitrage (YOLIN, 2005) ¢

« Vittual Magistrate », fondé sur le concept anglo-saxon de la « common law

directour exéeutif estime que les décisions rendues formeront progressivement un

corpus jurisprudentiel qui domnera naissance au droit commun de llnternct

(www.limwilson.com /juridiques.html).

« Cybertribunal » {www.cybertribunal.org), systtme québécois de réglement des

conflits, qui prend en compte les codes civils des pays latins (Centre de recherche de

droit public de Iuniversité de Montréal, <www juriscom.net/cspace2/ guide htm

En France, la loi du 2 ao@it 2005 a intégré un article 1.442-10 dans le Code du commerce

qui réglemente spécifiquoment les enchéres inversées électroniques. L'objectif de ces
dispositions est de protéger le foumisseur contre le comportement de certaines centrales d'achat
en imposant plus de transparence, en luttant contre les pratiques discriminatoircs et en
interdisant cerlains produits. Ainsi, les produits agricoles périssables ou issus de courts cycles
de productions, d’animaux vifs, de carcasses, produits de la pache, produits de Faquaculture ct
produits alimentaires de consommations courantes issues lors de la premidre transformation de

ces produits sont interdites dans le cadre des encheres inversées él

contrat sera déclaré nul et Iacheteur verra, de plus, sa responsabilité civile engagée.

En plus de cette disposition, la loi PME en France a inséré un article 1.443-2 I du Code de
commerce qui met fin & la pratique du « Jizgvre? ». Le fait de baisser ou de tenter de baisser
artificiellement le prix est désormais sanctionné de deux ans d’emprisonnement et de 30 000 €

d’amende.

ratique qui consiste, pour 'acheteur, & créer un enchérisseur fantdme. Ce dernicr propo
enchéres toujours plus basses pour pousser les autres offreurs  diminuer lour prix.
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credibilité  financiére étre garantic par la G . En effet, 1
(www.cofacerating.fr) a développé le systeme @rating qui suit en permanence
millions d'entreprises dans 140 pays. Fn association avec Gemplus et la Banque
Populaire (BP), efle a lancé une carte couplant lidentification du porteur et son
‘habilitation a réaliser la transaction avec le systéme @rating, la BP intervenant comme
jntermédiaire de confiance pour le paicment et permettant ainsi de réduire

la chaine paiement facturation interentreprises. Aux Ffats-Unis le
(www.truste.org) appose son label « TRUSTc » sur les sites qui respectent sa charte
(Excile, Disney. TBM, Intel, ...)

En jovant e réle d'un assureur qui se rémunére en prenant un pourcentage sur les
factures, variable selon les risques. Ainsi, Certifier (wwwcerlifiernet) par exemple,
spéciatisé dans lcs ventes en ligne de produits dématérialisés, prend jusqu'a 40 % de
commission, En France, SecurAchat (www.securachat.com) joue un rdle similaire et a

signé des partenariats avec les principaux sites de vente aux enchéres.

Les risques de piratage

Certains ditigeants d’entreprises avancent des inquiétudes concernant la confidentialité
échanges, le risque de falsification en cas d'interception des documents jugés sensibles ain
fimpact d'une pannc du réseau. « Les places de marché doivent rassurer les utilisateurs sur

. Effectivement, ce point représente

par Forrester Research, 30 % des utilisateurs jugent les places de marché peu siir

(Forrester Research, 2001). Christophe ALVISET, sous-directeur Informatique et Nouvelles
“Technologies du Ministére de 1'Economie, des Finances et de lIndustrie, précise & propos
déventucls risques d'agression des systémes informatiques des entreprises impliquées dans det
places de marché : « Sauf incompréhension de ma pat, il 'y a pas de recours possible. Il revient
au fournisseur et & Vacheteur d'envoyer des documents sans virus » (<www.minefi.gouv.fr/>,
mars 2003). Ainsi, la Commission Européenne s'est intéressée de plus prél & ce probleme en
menant des recherches sur la sécurisation des transactions électroniques entre entreprises avec
la Global Trust Authority (<hilp://europa.ewint/ISPO/ecommerce/evenis/esignature.pdf>,
2004).

3.3 La crainte d'un balancement de pouvoir

Pas entiérement convaineus par les atouts du commerce électronique, les membres de la
délégation Rhone-Alpe: ntinquiétés de V'évahution du role de I'acheteur : « Avec toutes ces
nouvelles solutions de négociation de contrat notamment, nous allons étre remplacés par des

Directeurs Administratifs et Financiers | » disent certains d’entre eux (Arseg Info, 11 janvier

© Revue Francaise de Gestion Industrielle — Vol. 27, N° 2
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3.1 Le manque de confiance

Le contact virtuel entre I'acheteur et le fournisseur constitue 'un des inconvénients majeur

des places de marché et pose ainsi, le probléme de confiance. La construction ct la gestion d’une

ation de confiance entre acheteurs et fournisseurs sont trés importantes pour le

développement du commerce dlectronique ¢t plus particuliérement des places de marché. Un
minimum de confiance entre ces deux protagonistes est primordial. En d’autres termes,
fournisseur va-t-il honorer ces engagements ? Quels sont les recours possibles pour 'acheteur ?
Mémes inquiétudes du coté du fournissear : cet acheteur va-t-il hunorer ces engagements
financiers 7

11 apparait donc, que le réle de Yopérateur est cssentiel car il esl censé tre un « ticrs de
confiance » qui apporte a l'entreprise nouvelle qui arrive sur le marche virtuel Je capital de
confiance qu'il a su gagner auprés des clients et des fournisseurs.

Alnsl, en 2002, le Conseil général de 1'Oise (France) a signé un partenariat avec Omnikles
pour linstallation d'une plate-forme dématérialisée et sécurisée de gestion dos enchéres
inversécs électroniques : « Les enlreprises candidates & l'obtention d'un marché public de la ville
peuvent sacquitter des formalités préalables & leur candidature, déposer lewr dossier et
échanger avec la ville, via Intornet », expliquent les deux partenaires. Les entreprises qui ont
opté pour le processus dématérialisé du dépdt de leur candidature doivent télécharger les
formulaires nécessaires a la constitution de leur dossicr. Une fois signés et cryptés, ils sont
envoyés de maniére sécurisée par le biais du Web. La ville recoit ainsi d'Omnikles 1'ensemble
des documents envoyés par les candidats, le tout étant alors porté a la connaissance de la

ommission d'appels d'offres. Aprés délibération de celle-ci, la ville dépose ses décisions
sur le scrveur du tiers de confiance Omnikles, qui informe l'entreprise retenue et les
enlités déboulées (<www qualisteam.fr>, 2004).

ur devra prendre la garantic d'¢tre effectivement payé. C'est bien sur ce point
qu'intervient lassureur crédit. Bien entendu, nos offres peuvent différer des offres
tradilionnelles, mais nous choisissons toujours un certain nombre d’acheteurs a Venirée et done
de places de marché », affirme Emmanuel BOURGEOIS, Directeur commercial de Guler SFAC
oeuvrant dans le secteur de l"assurance-crédit (<www achatpro.com/actualités>, 2003).

DYaprs les travaux de YOLIN (2003), I'opérateur peut intervenir :

En apportant des éléments d'évaluation sur le vendeur ou Lacheteur, en les labellisant
ou en les qualifiant, & travers un certain nombre de régles de conduite (origine de
produits, le réglement des litiges, le traitement des données personnelles...) et en

apparlant ainsi, une garantie de sériewx. A titre d’exemple, pour pouvoir adhérer 2 la

place de marché FoodsTrading (produits frais), chaque utilisateur doit étre certifié et sa

© Revue Francaise de Gestion Industrielle Vol. 27, N
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une connaissance approfondie des difiérentes ratégorics de produits, une expertise dans
Vanimation des marchés en ligne et la maitrise du fonctionnement de ces marchés qui peut

idérablement faciliter la recherche des fournissenrs pour les acheteurs industriels.

Lopérateur gére le processus de qualification qui inclut les soumissionnaires
(fournisseurs) qualifiés, l'organisation des articles dans des lots et le développement des appels
aux mises (ou des demandes préliminaires ; en anglais Request For Purchnse : REP ; ou encore
Request for Quote: REQ) détaillant les standards que les fournisseurs doivent respecter pour
participer a I'événement de Voffre en ligne. Ces standards incluent des exigences comme le:
spécifications physiques, Tes caractéristiques, Ja qualité, la quantité, le prix de réscrve! et la

performance de livraison des produits ou des

Selon les travaux de JOANIS et GERIN-LAJOIE (1998), une séance d’enchéres inversées
électroniques se compose de cing étapes. Fn effet, chaque participant (acheteur et fournisseur)
possede un nom d'utilisatcur et un mot de passe qui lui ont ¢ié préalablement octroyés lors de
son inscription auprés de V'opérateur de la place de marché. L'acheleur peut ainsi, s'identif
pour se camnecter & la place de marché (étape de I'identification). Ensuite, Vacheteur peut envoyer
a I'opérateur une RFP afin de fa publier (étape de la publication de Uoffre d'achat). Arrive ensuite,
I'étape de la comsultation ol les fournisseurs aviscs par Vopérateur {généralement par un e-mail)

consultent la REP déja publiée.

ape de négociation constitue la pi ulaire des enchéres inversées lectroniques. On

distingue généralement deux types d’enchéres inversées : les encheres ouvertes et les encheres

fiécs. La différence majeure entre ces deux types d'enchéres réside dans la phase de

négocialion.

En effet, les miscs envoyées par certains fournisseurs au cours des enchéres inversé
otvertes sont connues de tous les autres fournisseurs, qui peuvent réagir en conséquence. Cela
entraine un processus dynamique d'enchéres dans la mesure olt chaque fournisseur connait i
chaque instant la valeur de la mise leader? de 'enchére et peut la depasser pour en devenir leader

lui-méme,

Généralement, I'enchére se déroule en deux phases : une phase d'enchére continue et unc

phase d'enchére chironomgtrée, Au cours de la phase d’enchére confinue dans le cadre dunc

it d'un prix plafond, le prix maximum & partir duquel I'acheteur accepte que la fransaction suit
conciue. L'acheteur n'est pas tenu d’acheter sile prix de réserve n'est pas atteint.

La mise leader est le prix a baltre au cours d'une enchére, ¢'est-a-dire le montant de la meilleure
soumission regue & un moment denné sur un item.
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En France, les professionnels se heurtent souvent i Iobstacle de la Tangue, car les régles
qui se sont imposées sont celles du monde anglo-saxon : ommeree
lectronique sont anglophones et 2 % francophones (Enquéte réalisée cn mars 2000 par I'United
Internet Council). En outre, « it semble également que les PME bien équipées sur le plan
technologique soient nettement plus avantagées. Remporter une enchére électronique n'exige en
501 quune connexion haule vitesse, toutefois répondre par la suite 4 la demande requiert
ouvent d'adapter ses technologies a celles du donneur d'ordres. Or, bon nombre d'entrepris
québécoises fonctionnent encore avec de pelits systémes maison qui ne peuveni, sans
modifications majeures, s'arrimer aux grands systémes sophistiqués des acheteurs. Une
opération qui implique des investissements considérables pour des contrats que Lon risque de
perdre 4 la prochaine enchére inversée électronique. Le probléme avec les PME cest quelles ne
sont pas proactives en matire d'appropriation des technologies mais réactives. Pour décrocher
un contrat ou powr ne pas perdre un client, clles vont se conformer aux exigenc
technologiques de l'acheteur. Toutefois cette décision doit étre planifiée en fonction d
processus d'affaires de Ientreprise et non pas prisc & la Iégére ou en femction d'un seul client »
rapporte Cédric ROUSSEL, consultanl-sclutions chez Primonics, un intégrateur de systome de
gestion (<www .cefrico.qc.ca>, 2005). En bref, le recours aux enchéres inversées électroniques
vére encore trés complexe pour les entreprises de petite taille.

Néanmoins, les entreprises proposent une formation & leurs fournisseurs dans le but
d’obtenir au final de meilleurs résultats. Ainsi, la Redoute (membre de la place de marché GNX
Global Net Exchange) propose aux fournisseurs pour se familiariser avec les enchéres inversées,
un kit de formation cn ligne (sur le site gnxtraining.com), une formation en conférence
téléphonique organisée par La Redoute et enfin, un formateur internc chargé de faire découvrir

et manipulation de 1'outil par Iintermédiaire de 'animation d'une enchére
ive depuis le poste de travail du fournisseurs (DE FAULTRIER, ROUSSEAU et POUTIER,

Reste la question du cofit. Les acheteurs comme les fournisseurs redoutent le coit élevé
relatif 4 l'intégration 2 une place de marché. Roger NAVARRQ, Web manager France de Xerox,

affirme : « Souvent, les intervenants sur les places de marché nous ont demandé si nous étions

capables d'intégrer leur processus d’achat. Bien entendu, nous en avons la possibilité, cependant

cette opération demande beaucoup d'investissement en temps et en argent »
(<www.achatpro.com>, 2003). Ces cofils élevés, et la volonté d'aller vite, ont sans doute
cantraint les places de marché & consacrer trop d‘énergie et de ressources aux technologies.

Depuis mi-février 2003, c'est GNX qui se charge de la formation des fournisseurs selon la méme
procédure. La Redoute n'a plus de formatent interne mais une demande de former les fournisseurs

sur place a €té formulée auprés des agents et bureaux d‘achats de I'entreprise (DE FAULTRIER,
ROUSSEAU et POUTIER, 2004).
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complétement la manidre de gérer et de régler les transactions commerciales
(<www.achatpro.com>, 2003). Malheureusement I'explosion de la bulle spéculative
Teffondrement de milliers de start-ups, renforcent cet argument.

3.10 Une technologie non adaptée aux marchés concentrés

Pour la réussite de l'enchére inversée il est né e de faire participer un nombre
fournisseurs potentiels suffisamment élevé. A défaul, I'émulation entre fournisseurs invités est
faible et par suile le prix descend faiblement par rapport aux prix de départ. Lenchare est peu
adapiée aux marchés concentrés. Un autre facteur favorisanl les enchires est le mix
leader/challenger c'est-a-dire la présence de challenyers (des fournisseurs moins connus de
T'entreprise) dont la volonté de gagner le marché face aux leaders dynamise et intensific la
compétition (DE FAULTRIER, ROUSSEAU et POUTIER, 2004).

3.11 Probléme logistique

Incontestablement, le défit logisti 5 i i un défit pour les fournisseu
dans le cadre des enchere En effel, la difficulté réside dans la nécessité fréquente de
gérer les sloc res & la rapidité des livraisons  I'étranger cn permettant une économic
de transport par regroupement des envois & longue distance, le réglement des prablémes
administratifs et douaniers locaux, techniciens nécessaires pour la mise en service ou l'aprés-

vente, ..

4. Conclusion

L'éclaternent de la bulle spéculative autour des valeurs boursiéres de I'Internet a suscité
un profond scepticisme sur les chances de réussite des places de marché et des enchires
inversées électroniques. Il apparait que les PME, notamment, ne souhailent pas encore confier
des flux trop importants sur Internet compte tenu de problémes de sécurisation et de confiance.

Selon certaines études americaines, ce manque d'engouement pourrait s'expliquer par le fait que

bon nombre de dirigeants ont, tout simplement, peur de se faire « arnaquer » (D’AMOURS,

2002). Ajoutons que l'intégration & une ou plusieurs places de marché
rwn négligeables parfais lourds, & Véchelle des PME.

Bien entendu, les nouveaux mades de travail impliguent de profonds changements dans

Torganisation des partenaires. En effet, notre étude permet de souligner quiil existe une

réticence quasi-culturelle vis-a-vis de l'utilisation de linformatique. Elle est a 1

T'attitude de téserve & I'égard des enchéres inversées électroniques. En soi, ces enchére

représentent donc pas une menace pour les PME. Certaines pensent méme qu’elles sont
ellentes occasions d'affaire.
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de fournissenrs qui répondent par des propositions (produit et prix), et qui participent 3 des
enchéres avant la décision finale, celles-ci allant décroissant » (GHIULAMILA, 2001). Selon une
étude de Markess Tnternational en 2004, 85 % des administrations frangaises onl eu recours & des

pérateurs d'encheres inversées pour les accompagner dans leurs projets de dématérialisation
des procédures d'achats publics (MARKESS INTERNATIONAL, 2004). Rappelons auss

Vexemple de la place de marché « BravoSulution » qui a réalisé la pius importante enchére

inversée au monde d'un montant de 1,8 milliard d’euros sur 3 jours pour le compte du Systéme
de Santé britannique (LETTRE DES ACHATS, 200

Les ventes aux enchéres électroniques peuvent dtre catégorisées comme

Sell Side » ou « Supplier Managed »), « coté achat » (« Buy Side» ou «Buyer Managed») ou
encore «indépendantes» («Markelplaces» o places de marchd). La majorité des ventes aw
encheres électroniques sont des modéles d'affaire « ¢t¢ vente », administrés par le vendeur,
avec des acheteurs multiples offrant pour des produils ou des contre la pression des
prix ascendante. Ebay (<www.ebay.com>) est un exemple d'un fournisseur de ventes aux
enchéres électroniques « ¢6té vente » : les vendeurs cherchent en ligne des acheteurs sur un
marché mondial. Les modéles « ¢6té achal » deviennent plus communs dans le marché. Avec

madele, Vacheteur fait confronter en ligne de multiples fournisseurs offrant pour des produits

ou services via des enchéres inversées électroniques (COAT, FAVIER et SPALANZANI, 2002).

an

Figure 1: Le cdté « achat » d'une place de marché.

En outre, il est nécessaire de préciser que Vopérateur de la place de marché crée et
accueille en temps récl des marchés virluels pour des produits industriels ct des matiéres
premitres. Tl agit comme un intervenant dans un mécanisme d'intermédiation entre des
fournissenrs souhaitant vendre leurs biens & un prix proche du vrai prix de marchs, et des

acheteurs qualifiés qui désirent acquétir ces biens (RUZICKA, 2000).

L'opérateur des encheres inversées électroniques ne conduit pas seulement I'événement
d’une vente aux enchéres, il fonctionne comme un associé d’affaires avee les acheteurs et leurs

fournisseurs. 1l est censé avoir une information détaillée sur les sources d'approvisionnement,
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2002). D'apreés une étude menée par Action70 en 2001, « Les chefs d'entreprise sont encore assez
réticents a faire évoluer leur société parce que les NTIC mettent souvent en cause leur
organisalion

d'adaptation, leurs démarch

encore 4 leurs balbutiements » (<www.action70.comz, 2001).

Ce blocage est souvent évoqué par les membres des services Achats (dans les entreprises
acheteuses} et des services Ventes {pour les fournisseurs). lls craignent que 'on s'interroge suw
leur véritable valeur ajoutée du fait du développement de nombreuses places de marché qui
assurent trés souvent les différentes procédures lides 2 Iapprovisionnement, a la vente, &
Tévaluation des risques, au transport de la marchandisc et au paiement, Pour Jean-Franc
CAZENAVE, directeur général de Hubwao, opérateur de place de marché, la crainte des
acheteurs est légitime : « T.cs services achats des grands comptes n'ont pas attendu les encheres
nversées pour faire du sourcing. Cerfaing ont déja 10 ans d’expertise. C'est tout a fait
compréhensible quiils voient dans les siles spécialisés une menace certaine » (Décision Achat,
novembre 2001).

Par aillewrs, « cette ouverture [sur les places de marché] ne fait pas bon ménage avec les
situations oligopolistiques des fournissewrs dans certaines entreprises. Tes situations plus
fréquentes qu'on ne le t el qui entrainent quelques résistances du cdté des acheteurs »
explique  Thierry de CASSAN, Directeur général et fondatewr de  SynerDeal
{«www lenouvelhebdo.fr>, 17 mai 2002). Cependant, Didier PICOT , président de SynerDeal,
affirme : « Aprés une période dinquigtude pour leur emploi, les acheteurs réagissent trés
positivement, car ils réalisent que ces nouveaux outils leur permettent de fairc des chioses
impossibles jusqua présent. Leur fonction va &tre valorisée. Lutilisation de ces nouvellcs

technologies renforce la valeur ajoutée de leur métier, en les libéranl d'une partie du processus

administratif [...] ls ne se feront pius enguculer par le foumnisseur qui a perdu, L'écart de pr
era indiscutable. Cela rend leur fonction moins suspecte. » (Le Monde, 18 avril 2000).

3.4 La peur de la transparence

Lrenchere inversée électronique, d’une certaine maniére, infroduit une transparence forcée
pouvant s'avérer génante. En effel, cerlaines entreprise dissimulent & ses clients et ses
coneurrents des informations (stocks, capacité productif...) dont elles peuvent craindre qu'elles
soient utilisées contre elles (pour diminuer ses prix par exemple)

Les places de marché constituent souvent un projet partagé par plusieurs entrepr

s entreprises & adopter le modgle de firme virtuelle pour en tirer les avantages

escomptés (rédui stocks, bonne réactivité en cas d'incident). Cet argument renvoic aux
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Figure 2 : déroulement d’une enchere inversée.

3. Les arguments évoqués par les entreprises réticentes a l'utilisation des
encheéres inversées électroniques

De nombreux témoignages et enquétes font clairement ressortir une réticence quasi
culturelle vis-a-vis de l'utilisation de I'informatique et plus particulierement de I'Internet. Elle est
a l'origine de Tattitude de réserve a I'égard des places de marché pour les activités de sourcing,
En effet, ce sont les places de marché et surtout 1'Internet qui sont réellement percus comme un
« danger », et non pas 'enchére inversée en elle-méme. Les paragraphes suivants en donnent
quelques exemples a partir d’enquétes et rapports, ainsi que des sites Web de plusieurs
entreprises.
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En outre, un aulre type d'enchéres dlectroniques inversées a fait couler beaucoup d’encre
en France en début d’année 2006 : les enchéres inversées qui mettent en concarrence le

des candidats  une offre d’emploi. Ainsi, & « CV » égal et préalablement chaisi par 'employeur,
le candidat le moins vffrant sur son salaire remportera le poste. Apres débats, le lég
frangais a décidé d'interdire ce type d'enchire dans le secteur de Femploi. La loi pour I'égalité
des chancest prévoit, en effet, dans son aticle 12 d'insérer wn nouvel article L121-10 dans le
code du travail.

3.6 Le mangue de contact physique

Le manque de contact physique avee les partenaires est un frein non négligeable ¢voqué
tant par des acheteurs que par des fournisseurs. Roger NAVARRO, Web manager France de

ox, déclare : « Je suis convaineu que les sites Web doivent étre complétés d’un numéro
dappel et surtout de la possibilité de recourit 3 une personne physique ». Pour sa parl,
Emmannel BOURGIOTS, Directeur commercial de Euer SFAC, explique : « En tant que
Directeur Commercial et Marketing d’une compagnie d'assurance, ic ¢ cément au contact
physique. Cependant, je ne joue qu‘un rdle de complément dans la place de marché. En effet, je
uis présent sur la place pour

commoerciale. En somme, je n'assure aucun contact physique »

Notons que selon une étude réaliséc en France par Sociovision en mai

utilisateurs du Web sondées mettaient en avant I’ bilité d'essayer lo produit avant de
lacheter comme freln majeur pour lacquisiton de biens sur  Internet
(www.roanne.cci.fr/biennale/10cmebiennale/). Huberl AUBRY, acheteur chaussures femme,
GEMO déclare : « je n'utilise pas de portails électroniques. La grande distribution le fait mais le

résultats peuvent &tre de reux car on ne voit pas le produit. » (OF FAULTRIER, ROUSSEAU
et POUTIER, 2004).

Néanmoins, « une virtualité de la rencontre et de 'accord, permet de ne pas introduire
dimension affective dans la relation, et surtout, dc raisonner sur des faits et sur des
» précise Yves DAVID, Directeur de la coordination de Casino (DAVID, 200

3.7 Une technologie non stable, complexe et coilteuse

Lun des problemes qui risque de Tmiter la
électroniques est la vitesse du progrés technologique. Comme Fexplique Frangois JACLOT,
président du directoire du Groupe Suez-Lyonnaise des Eaux, : « Tout d’abord, [le progra

technologique] n'est absolument pas mesurable & Uavance [...] Par ailleurs, personne ne peul

non plus présager de la capacité des entrepriscs A intégrer le changement ou la vitesse

206-396 ctu 31 mars 2006 pour 1'éga’ité des chances, publiée au JO1°79 du 2 avril 200
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ENCHERES B-TO-B SUR INTERNET :
UNE RETICENCE QUASI-CULTURELLE

Mohamed Fakher BENTALEB™

Résumé. - Apres I'explosion de la bulle spéculative, un crash boursier et une
consolidation, Internet s’est établit dans la sphére B-to-B comme un instrument de
communication, d'achat et de vente. Les services Achats comme les services
Ventes des entreprises ont subi un bouleversement ces derniéres années. Ai
un nombre de plus en plus important d’analystes prévoient que I'émergence
progressive des « places de marché » et plus précisément des enchéres inversées
électroniques pourra constituer une opportunité majeute pour les PME. L'article
commencera par une bréve présentation des enchéres inversées électroniques via
Internet, ensuite nous tenterons d’apporter des éléments de réponse a la
question : pourquoi certaines entreprises manifestent-elles une réticence a l'égard
de l'utilisation des enchéres inversées électroniques malgré les avantages qu'elles
peuven’t procurer ?

Mots-clés :  E-commerce ; Achat ; Internet ; Place de marché ; Enchere inversée électronique.

1. Introduction

Le commerce électronique est un outil au service de l'entreprise qui souhaite intégrer

lactivité commerciale. Cependant, sa mise en place requiert un investissement humain et
technologique. Le montant de cet investiss

ement diminue avec le temps. En effet, avant la
démocratisation d'Internet, le standard de communicati le plus utilisé pour les transactions
inter-entreprises était 'EDI (Echange de Données Informatisé). Le cott jugé trés élevé et la
complexité de sa mise en place, rendent I'EDI accessible uniquement aux grandes entreprises.
D'aprés les analystes, linterface graphique, universelle et la facilité d'utilisation du Web ont

Enseignant-Chercheur, Institut Supérieur des Ftudes Appliquées de Zaghouane, Université de Tunis.
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