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Observatoire du Collaboratif de PEAK ®

PRESENTATION DE LA
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«LdObservatoilre
client / fournisseur »®

Le contexte

PEAK, une plateforme créée pour favoriser les relations collaboratives sur un

périmétre national et avec une visibilité internationale

Etat des lieux :

des relations collaboratives mutuellement bénéfiques
pour les parties : source de valeur

des relations dénoncées comme peu collaboratives (France),
g u 0 e il réeelement de facon objective ?
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«LdObservatoire du ¢
client / fournisseur »®

Les objectifs

Rappel: PEAK a pour principal objectif
reférentiel de la relation client / fournisseur grace a ses travaux
scientifiques.

- concevoir un indice de la relation interentreprises, client / fournisseur
et en identifier | es param tres faci

-un out i | per mettant | 0®valuation con
-un véritable outil de veille et de mesure des évolutions
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client / fournisseur »®

Le concept

$

Test du
dispositif
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Observatoire du Collaboratif de PEAK ®

MODELE ET METHODOLOGIE
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«LdObservatoire du ¢
client / fournisseur »®

La methodologie

Le modeéele, dimensions et indicateurs :
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confiance dans les relations professionnelles.
Ce modéle est basé sur les dimensions de la relation suivantes
I Les stratégies des entreprises et leur impact sur la relation
I Le niveau de confiance (5 dimensions, 20 indicateurs) ;

I La gestion opérationnelle de la relation (moyens et ressources alloués, fréquence des
échanges, etc.)

I Latypologie des acteurs de la relation (taille, niveau de dépendance, ancienneté de |
relation, etc.).
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PErK LOoOout I e n

PURCHASING EUROPEAN ALLIANCE
FOR KNOWLEDGE

(-1 R =T G Bl 1 Evaluez sur 'echelle ci-dessous le niveau de collaboration de votre redation client | founisseur 7

et impact sur la relation 10 La refation est une refation de

partenarnial approfondi (Co-
conception ou co-développement,
partage de [a valeur)

La redation est une refation de ! 2 3 4 5 ] T i a
simple sous-iraitance.

2. Sur quels types d'activités la relation client [ fournisseur est-elle collaborative?

Oui Won
Recherche et Innovation » &
Diéfinition du besoin (cahier des charges) C C
Conception produit / service » »
Indiues irialization (Ingénienie)
Production [ Réalisation » »
Logistique / Approvisionnement 8] D
Markeding / Commercialisation L L
Autre
3. Quel est selon vous le niveau de conflance dans la relation ?
1 {Trés faine) 10 (Trés éevd)
_ 4, Quelle est la nature de la relation client [ fournisseur
1€54dImMCE ? . 10 La redation entre
La refation entre entreprise cliente et 2 3 4 5 & 7 8 g entreprise clente et
entreprize foumnisseur est entreprise foumisseur
essentiellement de 'ondre du rappor de est essentiellement
force, coopbrative.

Enregistrer ma salsie

Développé par Socrates - Copynight Thésame ! Socrates - 2011
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Il. Niveau de confiance

dans la relation 1. Considération

L'entreprise parendire ignore nos
compélences, nos méthodes,
nas contraintes el notre point de
wug,

2. Reconnalssance positive

Lorsque Mentreprise partensing
nous Gvalue, ele ne voil que ce
o Jesuisle fommisseur,  nkiniidaa
Pomioe | éuidtio deavec
leldtionawed'terdre .
fournisseur.

3. Solidarité

En cas d'emeur ou de difficulté,
['entreprise partenaire chesche
uniquement & d&)aQer sa
respons abilité,

4, Courtolsie

Les collaborateurs de Fentreprise

parienaire manguent en général
de courloisie.

Ld
| thésame | 5. Retonue
Face 4 un événement positil ou
négatif, les collaborateurs de
I'entreprise parlenaire réagissent
4 chaud, sans retenue.

Enregistrer ma salsle
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LE RESP ECT o Evaluaz chacun das cri%ras o-dessous a 'aide da l'achalla proposae (da d a

L'entreprise parensire prend
en compte nos
compétences, nos
méthodes, nos contraintes et
notre point de vue.

Lorsque l'entreprise
pariengire nous évalue, elle
vioit d'abord ce qui est
positif.

En cas d'emeur ou de
difficulté, I'entreprise
partenaire Nows acCompagne
dans une démarche
d'améioration continue.

Les collaborateurs de
l'entreprise pariensaire font,
en toute circonsiance,
preuve de courtoisie.

Face & un événement positif

O négatif, les collaborateurs

de 'entreprise parenaire font
preuve de retenue,

Développé par Socrates - Copyright Thésame / Socrates - 2011



Observatoire du Collaboratif de PEAK ®

RESULTATS DE LA VERSION
PILOTE
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Echantillon total : 30 répondants représentant 18 entreprises

Echantillon clients : 17 répondants représentant 8 entreprises
adhérentesdu dispositif PEAK

(ROUTIN, BIOMERIEUX, LEGRAND, ALDES, TEFAL Groupe SEB,
BLEDINA Groupe DANONE, GERFLOR,BOSCHREXROTH)

Echantillon  fournisseurs : 13 répondants representants 10
entreprises

(Groupe MASSILLY, LGR, Groupe BAUD Industries, METALIS, RHODIA,
MPI, EFFIPLAST, SQUARE, PORCHER Industries, SAVOY
MOULAGE)

CA achats 4 600Millions z
Divers secteursE z EEUDYDUB
Taux de réeponse : 80%
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Les questions qui ont guide
| Oexp®r i1 ment at

?) i Loout i | e X p ®r Hilmdeesaisir@es domrées @drtinentes

pour r®pondre aux questions de rect

—

I Quels enseignements tirer de la phase pilote ?
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Questions :

i Lbéentrepr i s-ellesthtégyuet e |
pour | dentrepr?i se f o/ sur
Léentreprise -éleurni // e s ti
stratégique pour son client  ? e

100%

70%

Le DAse 60%

. 0,
time 50%
40%

30%
20%
10%

0%

80%
rorweno #Frs se

1. Poids stratégigue des acteurs
de la relation

splusestime

Pas du tout
Tout-a-fait

Moyennement
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Pas du tout
Tout-a-fait

Moyennement

lllustration exploratoire :

vision symétrique du niveau stratégique
DO / FNR | dun pour | 0a

chacunsous -esti me | e poi ds
repr®sente pour | 6autr
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2 . Degr ® doi1 nf |
fournisseur vis -a-Vvis de son client

A Question : o T
i Le degr® doinfluence 90%
sur les décisions du donneur 800 _
do6or dr-éhéeers avec son ’
& niveau stratégique  ? 70%
60%

50%
f\ lllustration exploratoire : a0

T écart entre la vision strateglque

“ supposée (graph. 1) 30%

L i et | d6influence ®e|| 0

/ © 20%
/ sur son donneur dodo

4 10%

% /\

Note moyenne obtenue  : 5/10
(0 pas doédloinflueneetate)

Influence forte

Pas d'influence
Influence moyenne
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3. Dépendance reciprogue

Questions :
T Ldentreprise ekl éprtdddneposep®tence indispensabl e
produit ou le service, dont le fournisseur ne dispose pas ?
- I Le fournisseur dispose -t-i | ddune comp®tence indispensable pour
ou service, dont | dentrep?ise cliente ne dispose
f - -
7 lllustration exploratoire :
s I Situation ddédinterd®pendance
T Fondée sur des compétences spécifiques (sous  -traitance de spécialité plus que de
capacite)

15
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4. Positionnement relatif de la
relation

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

La relation est plus collaborative que les autres.

La relation est aussi collaborative que les autres.

La relation est moins collaborative que les autres. %5,

A" Question : /\ [llustration exploratoire

T Larelation est -elle plus collaborative ou i Points de vue divergents
moins coll aborati?ve que D, € Si  Vision plus positive des DO
// i Vision plus mitigée des FRS

(5

®)
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5. Etapes du processus les plus
collaboratives

A Questions : Recherche

I Quelles sont les étapes du
processus doachat dans pgiiton du
lesquelles la relation donneur besoin

& ddordre / fournisseur est
collaborative ?
. . . Conception du produit
I Le point de vue est -il | service
partagé?
Industrialisation
(ingénierie)
. . Production /
lllustration exploratoire : réalisation
i Faible voir tres faible
r collaboration AMONT Logistique /

i Faible collaboration AVAL approvisionnement

N

Marketing /
Commercialisation

17
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N Objectif de |I:

T Quel est le niveau de
confiance dans la relation ?

)

T Niveau trés élevé

7> i Vision partagée entre DO et
FRS

@ lllustration exploratoire :

Note moyenne obtenue  : 8.1/10
(O confiance faible 8 10 confiance élevée)

6. Niveau de conflance

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Faible

Moyen

Eleve
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7. Facteurs de la coopération

Niveau de coopération
(O : tres faible, 10 : tres élev

Question

T  La confiance favorise -t-elle la
coopération?

)

lllustration exploratoire :

I la coopération est étroitement
liée au niveau de confiance
/ (les deux réponses sont
7 corrélées de facon
significative)

c

Niveau de confiance
(O : tres faible, 10 : tres éleve)
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