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Résumé :

Utilisant des données concernant 210 enseignes du commerce de détail et provenant d'une enquéte
INSEE portant sur les nouvelles technologies dans le commerce, I'article s'intéresse au lien
existant entre ces derniéres et le mode d’organisation d'un réseau de distribution. On montre
tout d’abord qu’il existe un lien entre le type de réseau utilisé et I'appartenance a un réseau
intégré, d'indépendants ou mixte. Puis, grace a des techniques d’analyse de données, on
s’intéresse a la possible relation entre le type de réseau et les effets percus des nouvelles
technologies. Cela permet de dégager les technologies les plus susceptibles de permettre au
distributeur d’obtenir un avantage concurrentiel.
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Abstract :

Based on survey data concerning 210 retail signs and coming from an INSEE survey on information
technologies (IT) in retailing, the paper studies the relationship between IT and retailing
network organizations. We fisrt show that there is a link between the type of IT and the
belonging to branch, independent or mixed networks. The possible connection between the
type of retailing network and its perceived effects is then particularly emphasized through
factoral analysis techniques. We then bring out those technologies that are able to allow the

retailer to gain a competitive advantage.
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INTRODUCTION

Le paysage commercial est aujourd’hui fortement marqué par la présence d’enseignes de distribution.
Derriére ces enseignes se trouvent des réseaux de points de vente, dont le nombre n'a cessé
de croitre depuis une trentaine d’années, notamment grace au développement de la franchise.
lls représentent aujourd’hui une part importante des distributeurs et jouissent d'un véritable
pouvoir économique. En France, &s commergants isolés sont ainsi de moins en moins
nombreux : pour la distribution de produits hors alimentaire, ils ne représentaient en 1998 que
32% des ventes, contre 60% pour les réseaux (Costes, Le Boédec et Pacaud, 2002). De plus,
dans certains secteurs, quelques réseaux seulement se partagent le marché. Par exemple,
Chardon et Caicedo (1999) expliquent que sur le marché du bricolage, le commerce isolé ne
représente plus que 15% du chiffre d’affaires total du marché. Lorsqu'on s'intéresse a la

distribution, il est donc pertinent d’étudier les réseaux.

Par ailleurs, on ne peut aujourd’hui étudier le commerce sans prendre en compte les nouvelles
technologies de l'information et de la communication. Un pas important a été franchi en 1989 :
en créant ALLEGRO, les producteurs et les distributeurs adhérents du GENCOD lancaient
I'’échange de données informatisé (EDI) en France. Ce mode de communication permet
d’échanger des informations de natures assez diverses, et présente I'avantage de les intégrer
automatiquement dans le systéeme informatique du partenaire commercial. Aujourd’hui, selon
le GENCOD, plus de 80% des produits vendus en hypermarché sont commandés par
informatique et plus de 70% des avis d’expédition sont gérés par échanges de données
informatisés. La facturation est dématérialisée dans 10% des cas. Le commerce spécialisé a
connu les mémes évolutions. Par exemple, dans le secteur du bricolage, 91% des
commandes et 80% des avis de livraison sont gérés par échanges de données informatisés
(Chardon et Caicedo, 1999). Depuis, des avancées techniques dans le secteur des
télécommunications notamment ont permis d'envisager des modes de communication
alternatifs, éventuellement plus efficaces et moins colteux, entre les producteurs et les
distributeurs. On parle ainsi de plus en plus d’« EDI light », c’est & dire d’EDI passant non plus
par des réseaux a valeur ajoutée, mais par Internet.

L'EDI et ses nouveaux dérivés avec les fournisseurs ne constituent qu'un exemple des avancées
récentes en matiére de Systémes d’'Information interOrganisationnels (SIO). D’autres types de

systemes relient les points de vente aux centrales d'achat, de référencement, ou au siege
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social. lls permettent par exemple a une centrale de connaitre le niveau des stocks de ses
points de vente, et de les réapprovisionner lorsqu’il est jugé trop faible.

Les SIO permettent & une entreprise d’échanger de I'information avec ses partenaires, et peuvent étre
définis comme des « systemes d'information automatisés partagés par deux ou plusieurs
entreprises qui augmentent significativement la productivité, la flexibilité et la compétitivité des
entreprises » (Barett et Konsynski (1982), cité par Bernasconi, 1996 : 8). Il existe toute une
gamme de SIO. La typologie qui fait référence est celle de Benjamin, De Long et Morton
(1990). Les auteurs prennent notamment en compte une dimension qui distingue un systéme
d'un autre : le type de partenaires entre lesquels le SIO est mis en place. Il peut s’agir de
partenaires déterminés (le SIO instaure alors une relation fondée sur la hiérarchie, donc sur le
contrble), ou d’'un marché, sur lequel de nouveaux partenaires peuvent entrer librement (le
mode de régulation du SIO est alors le prix). Cette dimension prend ici toute son importance,
puisqu’'on s'intéresse a l'impact des nouvelles technologies de Il'information dans le cadre
particulier de la distribution organisée de maniere réticulaire.

En effet, il est possible de distinguer trois types de réseaux, chacun fonctionnant selon un mode
distinct de gouvernement des points de vente. Ce dernier induit un niveau de performance du
réseau, qui lui permet de se positionner plus ou moins favorablement vis-a-vis des
fournisseurs. On peut donc s’attendre a ce que les réseaux intégrés, indépendants et mixtes
adoptent des SIO différents, conformes au mode de contréle des points de vente auquel ils
font appel et au type de rapport gu'ils entretiennent avec les fournisseurs.

De plus, lorsqu’un SIO est adopté entre des partenaires, c'est que ces derniers en attendent un gain.
Or a chaque type de systeme s’attachent des avantages, mais aussi des inconvénients
particuliers. Dans la mesure ou ils mettent en place des SIO différents, les trois types de
réseaux devraient donc percevoir des gains et des codts distincts a l'utilisation des nouvelles

technologies.

Dans cet article, on utilise I'information provenant d’'une enquéte réalisée dans le cadre de la division
Commerce de I'Institut National de la Statistique et des Etudes Economiques (INSEE) et qui
concerne les nouvelles technologies de I'information dans la distribution. Suivant la littérature
sur les réseaux telle qu’analysée par exemple par Cliquet (2002), on vérifie deux hypothéses
concernant le lien entre le type de réseau et le type de SIO. Une premiére approche permet
de montrer qu’il existe un déterminisme de la nature du réseau sur le type de SIO choisi. Puis
une Analyse Factorielle des Correspondances Multiple (AFCM) permet de comparer les colts
et avantages percus des principales technologies par les distributeurs. On met ainsi en
évidence les technologies les plus efficaces de leur point de vue. Une telle analyse appliquée
au cas francais rejoint les thémes des travaux empiriques de Jimenez-Martinez et Polo

Redondo (1998) au niveau européen et de Des Garets (1991) en France.
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La section 2 propose une revue de la littérature mettant en paralléle les modes d’organisation des
réseaux de distribution et leurs choix en termes de nouvelles technologies de I'information. La
section 3 présente les données et montre qu'aux logiques d’organisation des distributeurs
correspondent des recours différents aux SIO. La section 4 propose les résultats de I'étude

empirique. La section 5 conclut et propose les orientations futures possibles.

1- Les réseaux de points de vente : apports de la littérature et implications en termes de

systemes d’'information

La définition du réseau de distribution retenue ici est celle de I'INSEE, selon laquelle un réseau de
distribution est constitué des entités qui participent a la diffusion de produits, sous la méme
enseigne de distribution. L'INSEE distingue au sein du réseau deux types d'agents : les
détaillants et la téte de réseau. On peut donc définir le réseau comme I'ensemble constitué
par la téte de réseau et ses points de vente'.

La téte de réseau veille a I'approvisionnement des détaillants, et peut, dans certains cas, également
commercialiser directement les produits. Elle est donc celle qui gere un réseau de distribution,
en amont des points de vente. Il est cependant difficle de déterminer sa nature précise,
puisqu’elle peut étre : la centrale d’achat ou de référencement du réseau, le franchiseur, le
siége social, I'industriel qui a développé un réseau de distribution, etc...

Les points de vente peuvent appartenir a la téte de réseau (faire partie de la méme entreprise) ou étre
des entités juridiques distinctes mais liées a la téte de réseau par contrat (franchisés,
adhérents a une centrale d’achat ou de référencement, affiliés). Si le réseau n’est composé
que de points de vente appartenant en propre a la téte, on parle de réseau intégré. Si le
réseau n'est composé que de points de vente indépendants, on parle de réseau
d'indépendants. Si le réseau est composé de points de vente indépendants et de points de

vente appartenant a la téte en propre, on parle de réseau mixte.

Plusieurs approches peuvent étre utilisées pour expliquer I'existence —ou le maintien— de réseaux
intégreés, indépendants”, ou mixtes.

Certaines s'opposent quant au type de réseau a privilégier. Cliquet (2002) cite les approches
traditionnelles fondées sur la performance et sur les structures de propriété. Les premieres
privilégient le développement des réseaux succursalistes, supposés obtenir de meilleures
performances que les réseaux indépendants Oxenfeldt et Kelly, 1967-68 ; Crandall, 1970 ;
Caves et Murphy, 1976). Les approches fondées sur les structures de propriété, au contraire

posent que la franchise est le mode de développement a privilégier, car elle permet de
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résoudre les problémes d'incitation et de contraintes de ressources (Lafontaine, 1992a ;
Lafontaine et Kaufmann, 1994 ; Sen, 1993).

D’autres approches, en analyse économique de la firme, ont été utilisées pour montrer qu’a certaines
situations correspondent mieux certaines structures de réseaux, et que chaque structure de
réseau rencontre des problémes spécifiques. On peut citer la théorie des colts de transaction
(Williamson, 1975), la littérature sur les relations verticales (Rey, 1994) et la théorie de
I'agence (Jensen et Meckling, 1976)

Williamson (1975 et 1979) montre ainsi que la structure d’organisation choisie dépend de la spécificité
et de la fréquence des transactions, de I'opportunisme des agents : plus les transactions sont
fréquentes et spécifiques, plus les agents sont opportunistes, et plus la structure intégrée
s'impose. De la méme maniere, le réseau intégré est la meilleure solution lorsque existe une
double marge (Rey, 1994). On est dans une situation de double marge quand chaque acteur
pris séparément est suffisamment puissant pour imposer un prix plus élevé que le prix qui
serait proposé par un marché en concurrence. Créer un réseau intégré, c'est alors transformer
la double marge en simple marge. Cela permet déviter que les prix proposés au
consommateur ne soient trop élevés, la persistance de ces derniers menacant a terme
I'existence méme du réseau. Il est également possible de supprimer la double marge en
imposant des restrictions verticales (par le biais d’'un contrat). Cependant, I'imposition de
restrictions verticales, notamment sur les prix, peut se heurter a des dispositifs Iégaux. Dans
cette situation, il est plus facile d’intégrer.

En revanche, pour constituer un réseau intégré, il faut pouvoir disposer de capitaux importants,
puisqu’il faut pouvoir acheter des magasins. Cela peut expliquer que certains préférent avoir
recours a la franchise (Allix-Desfautaux, 1998). Bien plus, lorsque le risque est important (ou
si I'aversion au risque est grande), la structure en réseau indépendant s'impose. En effet, si
dans un réseau intégré un point de vente subit de lourdes pertes, ces derniéres pésent sur
I'ensemble du réseau. Au contraire, dans un réseau indépendant, lorsqu’un point de vente a
de mauvais résultats, c’est sur lui seul qu'ils reposent. Les réseaux indépendants représentent
donc la meilleure structure pour faire face au risque (Philippe, 1998).

Mais ils n'y parviennent que si la téte de réseau obtient de ses magasins un niveau d’effort suffisant.
C’est que se posent des probléemes d’agence au sein des réseaux indépendants. La téte de
réseau doit donc conclure avec ses points de vente le contrat incitatif le plus efficace pour les
résoudre (Lafontaine et Slade, 1997 ; Mathewson et Winter, 1985).

Allix-Desfautaux (1998) explique a ce sujet que la théorie de l'agence justifie I'existence de la
franchise comme mode d’'organisation lorsque les points de vente sont dispersés et quand se
pose le probléeme du maintien de I'image de marque. Plus les points de vente sont dispersés

sur un territoire, plus la franchise permet de minimiser les colts de surveillance, alors que le
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succursalisme doit étre réservé aux points de vente les plus proches de la téte de réseau. Le
maintien de I'image de marque renvoie a la difficulté, pour le principal d’'observer les actions
de son agent. Plus les points de vente sont éloignés de la téte, plus ils peuvent étre tentés
d’adopter des comportements opportunistes, puisque la distance augmente le colt de
surveillance des actions des agents. Un tel probleme d’'agence touche a la fois les franchisés
et les succursales, mais le contrat de franchise permet de mieux régler le probléeme. En effet,
si le franchisé laisse I'image de marque se dégrader, il risque de voir ses profits baisser et a
terme, il peut avoir a subir une dégradation de son patrimoine (Blair et Kaserman, 1994). Au

contraire, un manager salarié ne court jamais le risque de voir son patrimoine amoindri.

Méme si de nombreux articles montrent la supériorité de I'une des formes d’organisation sur l'autre,
en réalité, on rencontre rarement de structure de réseau «pure ». On a donc plutdt, dans la
réalité, un grand nombre de réseaux mixtes, ce qui nuance l'opposition entre marché et
hiérarchie. Cliquet (2002) explique que dans ce contexte, les réseaux mixtes apparaissent
comme la forme qui permet de tirer le meilleur parti des avantages d'une organisation en
franchise couplée avec la possession de points de vente en propre.

C’est ce que montrent Bradach et Eccles (1989) : la coexistence de la franchise et du succursalisme
dans une chaine influence positivement son management en instaurant plus de moyens
efficaces de contrdle des points de vente. Les auteurs expliquent également que le choix du
mode de contréle des points de vente (hiérarchie ou marché) peut ne pas étre effectué en
fonction de seuls criteres d'optimalité. Ainsi, dans une situation ou le développement
succursaliste s’'impose, il est possible qu'une téte de réseau opte pour un franchisé parce
gu'elle ne trouve tout simplement pas de manager qualifié. Pour les auteurs, le choix du
mécanisme de contrdle est donc principalement fonction de «fantaisies circonstancielles ». Le
modéle de Bradach (1997 et 1998) développe plus avant la supériorité des réseaux mixtes, en
rendant compte des avantages que procure la combinaison de la franchise et du
succursalisme. Il montre que le réseau mixte représente un avantage par rapport au réseau
fondé sur une seule forme d’organisation (franchise ou succursalisme) en matiére d'ajout de
nouveaux points de vente, de respect de l'uniformité du concept, de la réactivité face aux
conditions locales de concurrence, et de I'adaptation globale du systeme pour innover face a
la pression de la concurrence. Dans ces quatre domaines, la partie en succursale du réseau
apparait comme la «vitrine » de la téte, envoie un signal d’engagement de la téte dans le
réseau et garantit I'intégrité du concept, alors que la partie en franchise apparait celle qui
maitrise le plus les aspects locaux et qui jouit des meilleures performances en termes de

ventes.
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Cependant, les réseaux mixtes ne sont pas sans poser un certain nombre de problémes. Cliquet

(2000a) en souligne deux principaux. Premiérement, le fait de contrbler a la fois des
franchises et des succursales impose souvent une double organisation (une partie étant
dédiée au controle des succursales, et I'autre a persuader les franchises de fournir le niveau
d’effort optimal), cette derniére générant des colts importants. Deuxiemement, il peut exister
des conflits, au niveau local, entre points de vente en propre et points de vente indépendants.
A ce probléme peut venir se greffer la crainte des franchisés de se voir spolier, la téte devant
préférer les magasins lui appartenant a ceux qui redeviennent, en cas de conflit, des

concurrents.

On le voit, puisque chaque type de réseau utilise des modes de gouvernement de ses points de vente

différents pour assurer son maintien, et que ces modes de gouvernement ne sont pas toujours
aptes a résoudre les problemes auxquels la téte est confrontée, les différents types de
réseaux présentent des avantages et des inconvénients distincts, plus ou moins liés a
'environnement du réseau et & l'opportunisme des agents. Si I'on suit Cliquet (2002), il
apparait clairement que les réseaux mixtes sont une forme supérieure d'organisation,
puisqu’ils font la synthése des avantages des réseaux intégrés et indépendants. Ces

avantages et inconvénients par types de réseau sont résumés dans le tableau 1.

Tableau 1 - Les avantages et les inconvénients des différents types de réseaux

U INTEGRE

Décisions centralisées
de contr6le des magasins :

U INDEPENDANT U MIXTE

cisions a la fois centralisées et
décentralisées

de de contrdle des magasins :
marché et hiérarchie

Décisions décentralisées

de de contrdle des magasins :

hiérarchie marché

AVANTAGES POUR LA TETE

- Profit plus important

- Contr6le des points de
vente : maitrise de I'image
de I'enseigne, du concept
de magasins, des
standards de qualité

- Dynamisme des points de
vente, trés réactifs aux
modifications locales des
conditions de marché

- Meilleur partage des risques
entre téte de réseau et points de
vente

- Pas de nécessité de disposer
de fonds importants au départ
pour créer le réseau

- Contr6le des points de vente :
imitation des points de vente
intégrés par les indépendants

- Dynamisme des points de
vente : imitation des points de
vente indépendants par les
intégrés

- Stimulation commerciale : les
indépendants imitent les
succursales en matiére
d’'innovation, les intégrés
cherchent a avoir d’aussi bons

résultats que les indépendants
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INCONVENIENTS POUR LA TETE

- Contrainte de ressource a
la création du réseau
(achat des magasins)

- Risque entierement
assume par la téte

- Codt important de
contrble (probléme
d’agence avec le manager
salarié)

Profits moins importants

Nécessité de trouver le contrat
optimal pour que le point de
vente ne triche pas sur ses
performances (probléme d’aléa
moral ex-post avec les points de
vente)

Codts importants de gestion
de la double structure

Possibilité de conflits entre
points de vente indépendants et
points de vente intégrés

En outre, méme si aucun article ne fait —a notre connaissance- le lien entre le type de réseau et le

type de nouvelle technologie de l'information utilisée, on peut s’attendre a ce que les réseaux
n’utilisent pas tous la méme technologie. Le systéme d’information utilisé par tel ou tel réseau
peut en effet étre vu comme un moyen supplémentaire de contrble des points de vente.
Comme tous les réseaux n'ont pas les mémes problemes en la matiére, ils ne devraient pas
utiliser le méme type d’outil pour les résoudre. Ainsi, on peut s’attendre a ce que les réseaux
intégrés imposent des technologies permettant un contréle des points de vente, une maitrise
de la filiére de production-distribution. Au contraire, les réseaux indépendants devraient avoir
recours a un mode de gouvernement des points de vente par le marché, donc a des
technologies incitant chaque point de vente a améliorer ses performances. Dans ce contexte,
il est d’'autant plus intéressant d’'étudier les réseaux mixtes. Puisque ces derniers, on l'a vu,
représentent en quelque sorte une synthése des modes de contrle des intégrés et des
indépendants, on peut se demander si le type de technologie qu'ils utilisent est aussi un
compromis entre les technologies utilisées par les réseaux intégrés et celles utilisées par les

réseaux mixtes. Il est donc intéressant de chercher a tester I'hypothése H1 :

H1 : A chaque type de réseau correspond une utilisation particuliére des nouvelles technologies de I'information et

de la communication.

Finalement, si on suit Bradach (1998), la technologie utilisée par les réseaux mixtes devrait étre la

meilleure, tant en termes d’incitation que de contrble, dans la mesure ou les réseaux mixtes
représentent pour lui la forme supérieure d’organisation. En effet, si le type de réseau implique
un certain mode de gouvernement des points de vente et le choix d'une technologie
particuliere, on peut penser que les effets de cette technologie (gains ou codts) seront
différents d’'un type de réseau a l'autre. Ainsi, si le systeme d’information choisi laisse une
grande liberté aux points de vente, les gains qu’en retireront les réseaux seront sans doute
moins importants : I'adoption d’'une nouvelle technologie est colteuse, et il est probable que
les magasins préfereront a court terme opter pour la solution technologique minimale, la plus

économique pour eux. On peut donc chercher a tester I'’hypothése H2 :
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H2 : Il existe un lien entre le type de réseau et les gains et colts des nouvelles technologies.

1- Une premiére approche a partir des données d’enquéte : les types de réseaux déterminent le
SIO choisi

1.1- Les données

Etant donnée I'importance acquise par le commerce organisé en réseau, I'INSEE a lancé une série
d’enquétes originales visant a mieux comprendre leur organisation. Les premiéeres étaient
sectorielles et concernaient les réseaux de I'habillement (1995) et du bricolage (1997). En
1999, le questionnement a été étendu a I'ensemble du commerce. C’est cette enquéte, a
laguelle nous avons participé, tant lors de I'élaboration des questionnaires que lors de la
collecte, qui est ici utilisée.

La base de lancement, qui comprenait 1069 enseignes représentant I'ensemble du commerce de
détail, a été constituée grace a divers annuaires professionnels (dont Panorama Points de
Vente et L'annuaire de la Franchise), au volet «enseigne » de I'Enquéte Annuelle sur les
Entreprises (EAE) de I'Insee, ainsi qu’a I'information obtenue lors des enquétes sectorielles
précédentes. L'unité interrogée était I'enseigne. Cette derniére apparait en effet comme
I’élément pertinent lorsqu’on s'intéresse aux réseaux de distribution, dans la mesure ou il
s’agit du signe le plus reconnaissable pour le consommateur".

L’enquéte comportait deux volets. Le premier avait pour objectif de permettre d’analyser I'organisation
et le mode de fonctionnement des réseaux de distribution. La collecte d’informations a été
faite par courrier, et a fait I'objet de trois relances par voie postale en 1999. Une relance par
enquéteurs a été effectuée en 2000, ce qui a permis de faire remonter le taux de réponse a
plus de 50% des unités interrogées. Le second volet de I'enquéte concernait les échanges de
données informatisés (EDI)iV. L'enquéte était novatrice puisque a notre connaissance, aucune
donnée concernant I'EDI dans la distribution n’était disponible a une telle échelle au niveau
francais’. Ce volet de I'enquéte a été lancé par voie postale en 2000 sur la base des
répondantes au premier volet, soient 536 enseignes. Suite aux trois relances par courrier, une
relance par enquéteurs a eu lieu en 2001. Au final, 366 enseignes sont répondantes (soit un
taux de réponse de 68,3%). Parmi ces répondantes, 146 enseignes ont déclaré ne pas faire
d’échanges de données informatisés. Au final, le nombre d’entreprises ayant répondu faire
des échanges de données informatisés est de 220. Des premiers résultats d’enquéte,
concernant le volet réseau et le volet EDI, sont présentés dans Costes, Le Boédec et Pacaud
(2002).
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Pour les besoins de la présente étude, et parce que certains questionnaires ont été jugés de
qualité insuffisante, 10 enseignes ont été exclues du champ. L’étude porte donc sur 210
enseignes. Parmi celles-ci, 100 appartiennent a des réseaux intégrés, 38 a des réseaux

indépendants, et 72 a des réseaux mixtes.

Graphique 1- Répartition des enseignes en fonction de la nature du réseau auquel

Réseaux
mixtes

0,
36% Réseaux

intégrés
47%

Réseaux
indépendants
17%

elles appartiennent (en pourcentage du nombre total d’enseignes)

1.2- Les types de SIO possibles

Une définition du systéme d’information utilisé par I'enseigne en fonction a la fois du degré d’ouverture
de la technologie et de l'utilisation qui en est faite a été retenue dans I'enquéte.

En termes de degré d’ouverture, quatre types de technologies étaient proposées aux répondants (de
la moins ouverte a la plus ouverte): la solution propriétaire, le RVA, l'extranet et la
messagerie. Le répondant pouvait choisir 'une d’elles, ou les quatre. Il devait également
indiquer quelle(s) technologie(s) était(ent) utilisée(s) avec quel(s) partenaire(s) (fournisseur,
points de vente intégrés ou indépendants). Les types de technologie sont présentées dans le

tableau 2.



Tableau 2 -

5éme colloque Etienne THIL
26 et 27 septembre 2002

Les types de technologies proposés aux répondants pour décrire leur SIO

TYPE DE TECHNOLOGIE

DESCRIPTION

« Solution propriétaire »

bn développée en interne, a usage exclusif des acteurs qui I'ont
développée. C’est la technologie la moins ouverte car aucun autre
acteur que ceux pour qui elle a été développée n'est susceptible
d’utiliser cette technologie. C’est le type de technologie le plus ancien,
développé avant que I'EDI n’apparaisse.

Réseau a Valeur Ajoutée

seau de télécommunication géré par un opérateur permettant de faire
communiquer des applications et des matériels informatiques
hétérogenes, en apportant des fonctionnalités supplémentaires
comme [l'extraction, la traduction, le formatage ou le choix du
protocole de communication. On a tendance de plus en plus a parler
de RSVA, c'est a dire de Réseau de Service a Valeur Ajoutée, afin de
mieux différencier les notions de supports de communication (le RVA
a proprement parler) et de service. Les exemples les plus courants de
RVA dans la distribution sont Allegro et Atlas 400. Le RVA est la
technologie privilégiée pour faire de I'EDI au sens strict. Comme la
solution propriétaire, le recours au RVA reste spécifique a la relation
entre des partenaires particuliers, mais il est susceptible d'étre ouvert
a d'autres partenaires, puisqu’il repose sur un langage et des
procédés standardisés.

echnologie Internet de type Extranet

u de télécommunication et de téléinformatique utilisant les protocoles et
techniques de I'Internet dont I'usage est réservé a un nombre restreint
d'utilisateurs (Exemple : EDIOR dans le secteur de la bijouterie).
Cette technologie peut permettre de faire de I'EDI au sens strict au
niveau sectoriel, et est plus ouverte qu'une technologie comme le
RVA, puisque plus d’acteurs sont concernés.

ologie Internet de type Messagerie
ou FTP

u destiné a I'échange de messages électroniques et de fichiers utilisant
les protocoles et techniques de I'Internet. L'accés au réseau est
ouvert. Les services associés a ce type de systeme sont des services
en ligne multientreprises permettant d’échanger des données (liées
aux transactions commerciales, informations produits, etc...) avec des
partenaires utilisant des technologies de type RVA. Cette technologie
sert de support a I'« EDI light ». On peut citer comme exemples de
prestataires de services associés a ce systeme : Allegro EFI, EDI One
et CLARTET.

L'utilisation faite du systéme d’échange de données informatisé était quant a elle décrite selon que la

relation concernait les

points de vente, ou les fournisseurs. L’enquété répondait par oui ou

non a des propositions d'utilisation de la technologie, aucune limite n'était indiquée quant au

nombre de réponses possibles. Les items concernant les utilisations de la technologie sont

décrits dans le tableau 3.
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Tableau 3 -Les utilisations possibles des technologies proposées aux répondants en fonction du type de partenaire

POINTS DE VENTE

FOURNISSEURS

Echange entre I’enseigne et les magasins

Echange entre I’enseigne et les fournisseurs

Informations produits

Informations tarifaires

Avis d’expédition (bon de livraison)

Accusé de réception livraison

Informations produits défectueux
Facture/avoir

Avis de paiement

Prévision des livraisons (anticipations de
besoins)

- Informations partenaires

- Informations produits

- Informations tarifaires

- Avis d’expédition (bon de livraison)

- Accusé de réception livraison

- Informations litiges

- Facture/avoir

- Avis de paiement

- Prévision des
besoins)

livraisons (anticipations de

Informations allant de la téte aux magasins

Informations allant de la téte aux fournisseurs

Outils d'aide a la gestion du point de vente
Outils de comparaison entre les points de
vente (tableaux de bord comparatifs)

Outils d'aide a la formation

- Données sur les stocks agrégées au niveau
national

- Données sur les stocks au niveau de chaque
magasin

- Remontées des ventes agrégées au niveau
national

- Remontées des ventes au niveau de chaque
magasin

Informations allant des magasins a la téte

Données sur les stocks
Données sélectives sur les ventes
Remontée de 'ensemble des données caisse

1.1.1- Les résultats

Une premiére exploitation des données peut étre utilisée pour montrer qu'a chacun des trois types de

réseaux de distribution définis par I'INSEE correspond une logique de choix technologique et

d'utilisation du SIO.

Lorsqu’un SIO existe avec les fournisseurs, il s’agit plus souvent de RVA, de messagerie, et de

solution propriétaire. Les réseaux intégrés et mixtes ont des choix similaires

. ils font plus

d’EDI au sens strict (RVA), alors que les réseaux d'indépendants utilisent plus des solutions

technologiques moins contraignantes comme la messagerie. De plus, ils ont beaucoup plus

recours a I'extranet que les réseaux intégrés et mixtes (graphique 2).

En ce qui concerne I'utilisation des systemes (graphique 3), si les réseaux indépendants et les

réseaux intégrés utilisent le SIO de maniére assez importante pour échanger des informations

sur les produits avec les fournisseurs, il ne semble pas que cela soit pour les mémes motifs.

On peut en effet opposer réseaux intégrés et réseaux indépendants (les réseaux mixtes se
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rapprochant des réseaux intégrés). Les réseaux intégrés semblent bien plus dans une logique

d'optimisation des flux dans la filiere verticale grace au SIO : ils dépassent en effet les

réseaux indépendants pour les items concernant les livraisons (avis d’expédition, accusé de

réception, prévision des livraisons). Au contraire, les réseaux indépendants apparaissent

comme développant une logique de partenariat avec les fournisseurs grace au SIO : ils

échangent plus d’informations partenaire, d'informations tarifaires, mais surtout, remontent

beaucoup plus de données vers les fournisseurs, tant sur leurs stocks que sur leurs ventes

(graphique 4).

Graphique 3- Répartition de I'utilisation des systemes avec les fournisseurs (en

du nombre d'enseignes)
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Graphique 4- Répartition des informations fournies par la téte aux  fournisseurs grace au SIO

(en % du nombre d'enseignes)
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De la méme maniére que pour le lien avec les fournisseurs, on peut opposer réseaux intégrés et
réseaux indépendants quant au lien avec les points de vente, et caractériser les réseaux
mixtes par rapport aux intégrés et aux indépendants.

On constate (graphique 5) qu’en proportion les réseaux intégrés ont beaucoup plus recours a la
solution propriétaire et au RVA que les réseaux indépendants, qui, méme s'ils ont recours a la
solution propriétaire, privilégient la messagerie, I'extranet, voire une combinaison de ces deux
systemes. On peut expliquer cette différence par la nature du lien entre la téte et les points de
vente. Dans le cas de réseaux intégrés, les points de vente appartenant a la téte, il est
rationnel de développer une technologie de communication spécifique : le risque de rupture
de la relation est faible, alors que les gains liés a une solution de communication parfaitement
adaptée sont importants. Le méme type de raisonnement semble s'appliquer aux points de
vente intégrés des réseaux mixtes, qui tendent a adopter les mémes choix technologiques
gue ceux des réseaux intégrés. En revanche, dans les réseaux d'indépendants, puisque les
magasins sont juridiguement distincts de la téte, le risque de rupture de la relation -ou de
résistance a la technologie- n'est pas nul. Les réseaux indépendants ont donc beaucoup plus
recours a des solutions peu codteuses (car peu spécifiques) existant sur le marché comme la
messagerie, ou a des solutions hybrides, combinant différents systémes en fonction de
I'information qu’ils souhaitent échanger. Les points de vente indépendants des réseaux mixtes

tendent a ne pas suivre le comportement des réseaux indépendants, puisque pour prés de
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30% d’entre eux, aucun systéme n’est mis en place. Lorsqu’'un systéme est adopté, il s’agit
bien plus de la solution propriétaire. Il semble donc au final que les réseaux mixtes adoptent

un comportement similaire a celui des réseaux intégrés en matiére de choix technologique.

Graphique 5- Répartition des systéemes mis en place avec les points de vente (en % du nombre

d’enseignes)
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On observe la méme tendance concernant I'utilisation du SIO (graphique 6) : la encore, on peut
opposer les réseaux intégrés et mixtes aux réseaux indépendants. Ainsi, les réseaux intégrés
se distinguent par une utilisation plus intensive du systéeme que les réseaux indépendants
pour tous les items sauf pour les informations produit. On peut comprendre ceci en le mettant
en relation avec le type de technologie mise en place. Puisque dans le cas des réseaux
intégrés la technologie est spécifique, adaptée a la relation avec le point de vente, il est
normal que l'utilisation du systéeme soit plus importante. Au contraire, dans le cas de réseaux

indépendants, puisque la technologie n’est pas spécifique, certains messages peuvent ne pas
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Graphique 6— Les données échangées avec les points de vente (en % du nombre d’enseignes)
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exister, ce qui iImplique une utilisation moins intensive du SIO. De plus, les points de vente sont, dans

le cas des réseaux indépendants, des commercants distincts de la téte de réseau.

Il est probable que ces derniers ne communiquent pas aisément les informations concernant les
stocks, les ventes, et les données caisses des magasins, dans la crainte que ces données ne
soient transmises a d’autres magasins du réseau, qui, s'ils portent la méme enseigne, n'en
demeurent pas moins des concurrents. Au contraire (graphique 7), les réseaux intégrés et
mixtes se distinguent par une plus grande remontée d’'informations des points de vente vers la
téte de réseau que les réseaux indépendants.

Ces premiers résultats d'enquéte nous permettent de valider H1: a chaque type de réseau

correspond bien une utilisation particuliere des SIO (tableau 4).

Ainsi, les réseaux intégrés se distinguent par un recours a des technologies plus colteuses, moins
flexibles mais aussi par une utilisation plus intensive du systéme. Les SIO dans ces réseaux
semblent donc utilisés dans une optique de contrle des points de vente, alors qu'ils visent
I'optimisation des flux dans la filiéere avec les fournisseurs. Au contraire, dans les réseaux
indépendants, les SIO apparaissent comme de simples outils d’animation du réseau : les
contrats restent dominants comme moyens de contrdle des points de vente. C’est dans la
relation avec les fournisseurs que les SIO prennent toute leur importance pour les réseaux

indépendants, puisqu’ils permettent d'instaurer un partenariat commercial. De maniere



5éme colloque Etienne THIL
26 et 27 septembre 2002

intéressante, les réseaux mixtes tendent a se rapprocher du comportement des réseaux
intégrés, et a s'éloigner de celui des indépendants. Ainsi, ils développent des liens beaucoup
plus solides avec les succursales qu’avec les indépendants. Cela va dans le sens de
Bradach (1997, 1998) qui montre que dans les réseaux mixtes, les magasins en propre jouent

souvent le réle de moteur en termes d’innovation.

Les résultats: des effets des SIO aux choix d’organisation des réseaux

Les nouvelles technologies peuvent apparaitre comme un moyen utilisé par les tétes de réseau pour
accroitre I'efficience des canaux de distribution, en développant certaines formes de
partenariat avec les fournisseurs (Cash et Konsinski, 1985 ; Porter et Millar, 1985 ; Holland,
1995) et/ou en mettant en place un systéme d'échange d'information performant avec les
points de vente (Achabal et Mc Intyre, 1987 ; Rearden et al., 1996 ; Scala et Mc Grath, 1996,
Banerjee et Golhar, 1994 ; Mukhopaday, Kekre et Kalathur, 1995). Pourtant, ce résultat n'est
pas garanti.

En effet, 'adoption des SIO et leur utilisation ne va pas sans poser probleme. Car la mise en place
des nouvelles technologies peut étre génératrice de colts, colts qui viennent se soustraire
aux bénéfices obtenus grace au SIO (Scala et McGrath, 1993 ; Banerjee et Golhar, 1994). De
plus, les technologies mises en place peuvent ne pas tenir leurs promesses : les gains ne sont
parfois pas au rendez-vous, ou du moins, sont plus faibles que ceux prévus initialement. Par
exemple, Venkatram et Zaheer (1990) ont montré que I'EDI ne permettait pas de réduire les
colts de gestion administratifs. Bien plus, dans certains cas, I'adoption du SIO n’est pas
motivée par I'idée qu'il généere des bénéfices pour le distributeur, mais par la pression des
concurrents ou des partenaires commerciaux (Bergeron et Raymond, 1992a; Carter et
Fredendal, 1990). On peut donc avancer l'idée qu’il n'est pas a priori évident que toutes les
solutions technologiques soient in fine bénéfiques pour I'entreprise.

Lorsqu’on s'intéresse aux effets des SIO, on ne peut dissocier ces derniers des caractéristiques du
systeme. En effet, toutes les technologies ne permettent pas d’échanger le méme type
d’'information, donc pas d'obtenir le méme type de gains, certaines sont par nature plus
codteuses que d'autres. Par exemple, mettre en place un RVA avec un fournisseur est par
nature beaucoup plus colteux qu’avoir recours a une technologie de type messagerie. De
plus, les gains qui s'attachent a ces deux technologies sont différents, tant en nature qu’en
ampleur. Le RVA permet non seulement des gains en termes de codts de gestion
administratifs puisqu’il n’est plus nécessaire de ressaisir les informations, mais également des
gains stratégiques, liés a une plus grande rapidité de circulation de I'information. Au contraire,

avec la messagerie, la ressaisie des informations est souvent nécessaire —ou du moins une
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intervention manuelle- : les gains en termes de baisse des colts de gestion administratifs sont
moins importants, alors que les gains stratégiques n’existent pas.

On peut s'attendre a ce qu'existent différentes combinaisons de co(ts et d’avantages. C'est tout
d’abord a ces combinaisons d’effets des SIO que nous nous intéressons. De plus, on a vu que
les choix technologiques en matiére de SIO étaient liés a la nature du réseau. Il est donc
intéressant de chercher a vérifier s'il existe un lien entre type de réseau et gains et colts des

SIO. Nous cherchons donc a valider H2 dans un deuxiéme temps.

4. 1. Les effets percus des SIO par les distributeurs

Etant donnée la difficulté de mesurer objectivement tous les effets de la mise en place d'un SIO
(Dearing, 1990 ; Hoogeweegen, Streng et Wagenaar, 1998), une mesure de leurs effets
percus a été retenue. Le choix des effets percus est également légitime dans la mesure ou
Guimaraes, Igbaria et Lu (1992) ont montré que le succes ou I'échec de la mise en place des
SIO dépend de la satisfaction des utilisateurs et de leurs bénéfices percus du systéme. Les
enseignes devaient ainsi répondre par oui ou non a la question : « dans votre enseigne,
I'adoption d'un systéme d'information a-t-elle généré... ». Cing types de colts et quatorze
types de bénéfices étaient proposés. La liste des dix-neuf effets et leur codage sont regroupés
dans le tableau 5. Aucune limite n'était indiquée quant au nombre d’items que le répondant

pouvait cocher.

Tableau 5 -Les effets percus des SIO par les distributeurs et leur codage dans 'AFCM

DANS VOTRE ENSEIGNE, L’ADOPTION D UN SYSTEME D' INFORMATION A-T-ELLE GENERE... CODAGE
Des colts importants de mise en place Co(tl
Des colts supplémentaires dus a I'évolution rapide des technologies informatiques Colt2

Des probléemes dus a des solutions (matérielles, logicielles) mal adaptées aux | Colt3

besoins
Des dépendances accrues vis-a-vis des prestataires informatiques Colt4
Des difficultés d’'adaptation du personnel Colt5
Une réduction des co(its de gestion administratifs Gainl
Une réduction du temps de contréle des commandes Gain2
Une réduction des litiges Gain3
Le respect des délais de paiement Gain4

Une réduction du délai d’approvisionnement entre commande et livraison Gainb
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Une réduction des stocks et meilleure rotation des produits Gain6
Une augmentation de la fréquence des commandes Gain7
Un accroissement des commandes alloties Gain8
Un accroissement de I'externalisation des fonctions logistiques Gain9
Une meilleure tracabilité des produits Gainl0
Une augmentation de la sécurité des données Gainll
Une amélioration de la communication avec les partenaires Gainl2
Une plus grande réactivité du réseau de distribution a la demande Gainl3
Un passage plus aisé a une gestion partagée de I'approvisionnement avec les| Gainl4
fournisseurs

Ces items ont été définis par concertation avec les professionnels. lls entrent, du moins pour les

bénéfices, dans les trois catégories définies par Dearing (1990). Ainsi, la réduction des co(ts
de gestion administratifs, la réduction du temps de contrdle des commandes, la réduction des
litiges, le respect des délais de paiement et I'augmentation de la sécurité des données
apparaissent comme des bénéfices directs. Ce sont les bénéfices les plus facilement
identifiables, les plus susceptibles de se réaliser, que I'entreprise adoptante percoit
immédiatement. lls proviennent du fait que les données sont envoyées électroniquement
d’'une application a une autre, sans qu’il y ait besoin d’intervention humaine. Ce sont donc des
gains liés a l'abandon d’'une communication fondée sur le papier. La réduction du délai
d’approvisionnement entre la commande et la livraison, la réduction des stocks et la meilleure
rotation des produits, 'augmentation de la fréquence des commandes, I'accroissement des
commandes alloties, I'accroissement de I'externalisation des fonctions logistiques, la meilleure
tracabilité des produits sont en revanche des bénéfices indirects. lls sont liés a 'amélioration
de l'organisation interne de I'entreprise et aux changements dans la relation avec ses clients
permis par I'EDI. Ce sont des bénéfices qui sont plus difficilement identifiables que les
bénéfices directs, méme si Dearing (1990) estime qu’ils sont plus importants. L'amélioration
de la communication entre partenaires, la plus grande réactivité du réseau de distribution a la
demande, et le passage plus aisé a une gestion partagée de I'approvisionnement avec les
fournisseurs représentent quant a eux des bénéfices stratégiques des SIO. Les bénéfices
stratégiques sont les gains liés a la plus grande quantité d’information disponible, et a sa
rapidité de circulation. Pour obtenir de tels bénéfices, il est nécessaire de repenser
I'organisation de I'entreprise et ses rapports avec les partenaires commerciaux (Benjamin et
al., 1990). Ces bénéfices sont les plus difficiles a obtenir et @ mesurer, mais ce sont ceux qui
sont potentiellement les plus importants pour I'entreprise. lls sont intimement liés a la

meilleure qualité d'information générée par EDI.
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A priori, il n'existe pas de raison de supposer I'existence d’'une combinaison particuliere des gains et
des colts pergus par les distributeurs. On peut en effet s’attendre a différentes combinaisons :
le répondant pouvait ne choisir que les gains ou ne choisir que les colts ou combiner des
gains et des colts. On peut s'attendre a ce que les effets des SIO se trouvent dans une
matrice (tableau 6). Ainsi, un distributeur peut percevoir des colts et des gains (A), ne pas
percevoir de colts et percevoir des gains (B), percevoir des colts et ne pas percevoir de
gains (C), ou ne pas percevoir de gains et ne pas percevoir de codts (D). Les effets des SIO
peuvent donc se trouver dans les cases A, B, C ou D, ou dans une combinaison de ces
situations. De plus, puisque les nouvelles technologies ont été introduites assez récemment,
une question intéressante est de savoir si les gains ou si les colts dominent. Ce qu'implique
la réponse a cette question, c’est en effet I'avenir des nouvelles technologies dans la
distribution. Si dans l'esprit des distributeurs, les gains dominent, on peut s’attendre a un
développement de I'utilisation des nouvelles technologies. Au contraire, si les colts dominent,
on peut s'attendre a ce que ces technologies soient délaissées dans le futur, dés que de

meilleures alternatives se présenteront.

Tableau 6-La matrice des effets attendus des SIO

Percevoir des codts Ne pas percevoir de codts
Percevoir des gains A B
Ne pas percevoir de gains C D

Pour juger de l'effet percu des nouvelles technologies dans la distribution, une Analyse Factorielle des
Correspondances Multiple (AFCM) a été menée, permettant de déterminer quels gains et
co(ts sont jugés importants par les distributeurs.

Si on retient les deux premiers axes factoriels de 'AFCM"', on obtient une réponse intéressante aux
questions posées précédemment"ii : certains distributeurs percoivent surtout des codts, alors
que d’autres pergoivent surtout des gains.

En effet (graphique 8), I'axe 1 apparait clairement comme un axe opposant les distributeurs percevant
un gain a ceux qui n'en percoivent pas. A I'extréme droite de l'axe, on trouve toutes les
modalités négatives sur les gains sauf le respect des délais de paiement et le passage plus
aisé a la gestion partagée de I'approvisionnement avec les fournisseurs. A I'extréme gauche,
on trouve les modalités positives des variables concernant les gains liés a
I'approvisionnement (réduction du délai d’approvisionnement, augmentation de la fréquence
des commandes, accroissement des commandes alloties, accroissement de I'externalisation

des fonctions logistiques). L’axe 1 oppose donc surtout les distributeurs qui pergoivent un gain
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lié a l'approvisionnement a ceux qui ne pergoivent aucun gain. L'axe 2 apparait ensuite

comme un axe opposant les distributeurs percevant un co(t & ceux qui n’en percoivent pas.

Graphique 8- Projection des variables actives dans le premier plan factoriel.
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Si on croise l'information fournie par ces deux axes, on voit apparaitre quatre types de distributeurs
(figure 1). Les distributeurs se trouvant dans le cadre | sont des insatisfaits : ils pergoivent des

codts, mais pas de gains. On peut s'attendre a des distributeurs assez opposés a l'utilisation

Distributeurs qui

pergoivent des colts

Distributeurs qui Distributeurs qui ne

percoivent des gains |iés a percoivent pas degains

Distributeurs qui ne

percoivent pas de codts

des nouvelles technologies. Les distributeurs se trouvant dans le cadre Il sont des
sceptiques : ils ne pergoivent ni co(ts ni gains. La encore, on peut s'attendre a des
distributeurs assez opposés a la mise en place de nouvelles technologies. Les distributeurs se
trouvant dans le cadre Ill sont des indécis : ils percoivent certes des gains, mais aussi des
Figure 1— Les perceptions des SIO par les distributeurs
colts. Finalement, les distributeurs appartenant au cadre IV sont des satisfaits : ils percoivent des
gains, mais pas de codts. Ce sont les distributeurs les plus optimistes, qui défendraient le plus

le recours aux SIO.
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4. 2. Les SIO tels que percus par les distributeurs

On peut ensuite relier les quatre types d'attitudes donnés par le premier plan factoriel de 'AFCM a la
technologie majoritairement mise en place dans chaque groupe, tant avec les fournisseurs
gu'avec les points de vente, dans le but de déterminer quelles technologies sont plus ou
moins valorisées, et par quel type de réseau.

Une premiére analyse consiste a considérer sommairement la composition de chaque cadrant. Ce
découpage est justifié en premiére approximation par la configuration des observations dans

viii

le nuage de points .

On peut tout d'abord remarquer (tableau 7) que les réseaux indépendants ont plus tendance a
percevoir des colts, alors que les mixtes ont plus tendance a percevoir des gains. Les
réseaux intégrés sont dans une situation intermédiaire, puisqu’ils sont a la fois les plus
présents chez les satisfaits et chez les insatisfaits. Si parmi les distributeurs insatisfaits on
trouve en proportion plus d’intégrés et d’indépendants, les distributeurs sceptiques ont
tendance a étre uniquement des indépendants, les indécis sont plus des mixtes, et les

satisfaits sont plutét des réseaux intégrés.

Tableau 7- Répartition des réseaux dans le premier plan factoriel de 'AFCM selon le type de

réseau
CADRE | CADRE Il CADRE Il CADRE IV
Les distributeurs Les distributeurs Les distributeurs Les distributeurs
insatisfaits sceptiques indécis satisfaits
Réseaux intégrés 28% 22% 16% 34%
Réseaux indépendants | 27,03% 27,03% 24,32% 21,62%
Réseaux mixtes 16,9% 18,31% 38,03% 26,76%

Dans la relation avec les fournisseurs (tableau 8), I'absence de systéme est plus importante dans le
cadre lll. Les distributeurs satisfaits sont ceux qui présentent le pourcentage le plus important
de solution propriétaire. La messagerie et I'extranet sont les plus présents chez les
distributeurs insatisfaits. Les distributeurs sceptiques sont ceux qui utilisent le plus le RVA.

De plus (tableau 9), les distributeurs satisfaits sont ceux qui ont le plus recours a la solution
propriétaire et a la messagerie avec les points de vente intégrés. Ce sont les distributeurs
insatisfaits et les indécis qui ont le plus recours au RVA avec les points de vente intégrés.
Dans une moindre mesure, les sceptiques utilisent la solution propriétaire et le RVA avec les
points de vente intégrés.

Finalement (tableau 10), les distributeurs satisfaits sont ceux qui ont le moins recours aux SIO avec

les points de vente indépendantsix. La solution propriétaire, la combinaison extranet et
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messagerie, ainsi que le RVA avec les points de vente indépendants sont les plus présents

dans le cadre Ill. Les sceptiques et les insatisfaits ont plus recours a la messagerie et a

I'extranet, ainsi qu'au RVA pour les insatisfaits).

Tableau 8- Répartition des systémes les plus utilisés avec les fournisseurs dans le premier plan
factoriel de 'AFCM

CADRE | CADRE Il CADRE Il CADRE IV
Les distributeurs Les distributeurs Les distributeurs Les distributeurs
insatisfaits sceptiques indécis satisfaits
Pas de systeme 25,26% 18,95% 29,47% 26,32%
Solution 22,73% 18,18% 9,09% 50%
propriétair
e
Messagerie 38,24% 17,65% 17,65% 26,47%
Extranet 25% 25% 25% 25%
RVA 11,11% 36,11% 25% 27,78%

Tableau 9- Répartition des systémes les plus utilisés avec les points de vente intégrés dans le

premier plan factoriel de TAFCM

CADRE | CADRE Il CADRE IlI CADRE IV
Les distributeurs Les distributeurs Les distributeurs Les distributeurs
insatisfaits sceptiques indécis satisfaits
Solution 20,93% 23,26% 23,26% 32,56%
propriétair
e
Messagerie 21,74% 17,39% 13,04% 47,83%
RVA 33,33% 9,52% 38,10% 19,05%

Tableau 10- Répartition des systémes les plus utilisés avec les points de vente indépendants

dans le premier plan factoriel de 'AFCM

CADRE | CADRE Il CADRE llI CADRE IV
Les distributeurs | Les distributeurs | Les distributeurs | Les distributeurs
insatisfait sceptique indécis satisfaits
s s
Pas de systéme 25% 24,17% 17,5% 33,33%
Solution 16,13% 12,9% 45,16% 25,81%

propriétair
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e
Messagerie 30% 35% 10% 25%
Extranet 33,33% 33,33% 33,33% 0%
Extranet et 10% 0% 70% 20%
messageri
e
33,33% 0% 50% 16,67%

Les distributeurs insatisfaits (tableau 11), qui sont plutt des intégrés et des indépendants, ont plutdt

mis en place la messagerie avec les fournisseurs. lls utilisent la méme technologie, ainsi que
le RVA avec les points de vente indépendants. Le RVA est plus choisi avec les points de
vente intégrés. On peut penser que si ces distributeurs percoivent surtout des colts et pas de

gains, c’est qu’ils ont opté pour des SIO mal adaptés et/ou peu performants.

Les distributeurs qui ne percoivent ni colts ni gains, parmi lesquels les indépendants sont plus

N

présents, ont quant a eux mis en place un RVA avec les fournisseurs, une solution
propriétaire avec les points de vente intégrés, et une messagerie et un extranet avec les
points de vente indépendants. On peut penser qu'ils sont passés au RVA & la demande de
leurs fournisseurs : puisque le systéme leur a été imposé, ils n’en percoivent ni les gains ni les

coqts.

Les distributeurs du cadre Ill, qui sont plutdt des mixtes, sont ceux pour lesquels I'absence de

systéme avec les fournisseurs est la plus importante: prés de 50% des distributeurs
appartenant a ce cadrant n'ont pas de SIO avec leurs fournisseurs. Lorsqu’il y a un SIO, il
s’agit plutdét d’'un RVA. De la méme maniere, ils utilisent le RVA avec les magasins intégrés.
Les indécis tendent également a mettre en place un RVA, ainsi qu’une solution propriétaire et
la combinaison messagerie + extranet avec les points de vente indépendants. On peut penser
gu’ils ont mis en place le RVA assez récemment, et qu'ils ne percoivent pas encore les gains,
puisque les colits de mise en place d'un tel systéme sont assez importants. L'idée que les
technologies soient ici percues comme codteuses mais générant des gains n'est pas
surprenante : on peut penser que les technologies utilisées sont relativement sophistiquées,

donc plus colteuses dans un premier temps que les technologies de premiére génération.

Finalement, les distributeurs satisfaits, qui sont plutdét des intégrés, ont mis en place la solution

propriétaire et le RVA avec les fournisseurs, la solution propriétaire et la messagerie avec les
points de vente intégrés, et la solution propriétaire avec les points de vente indépendants. On
peut ici penser que le RVA et la solution propriétaire, puisqu’ils ne généerent pas de codts,
mais généerent des gains, sont installés depuis un certain temps : les colts de mise en place

sont absorbés, et les gains demeurent.
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Tableau 11- Répartition des individus dans le premier plan factoriel de 'AFCM en fonction du

type de SIO mis en place

CADRE | CADRE Il CADRE 1lI CADRE IV
Les distributeurs Les distributeurs Les distributeurs Les distributeurs
insatisfaits sceptiques indécis satisfaits

Types de réseaux

| Intégrés Indépendants Mixtes Intégrés

es plus

. . Indépendants

représentés

Systemes les plus
. Messagerie RVA Pas de systeme Solution propriétaire
présents
RVA RVA

avec les

fournisseur

s
Systemes les plus

. Solution propriétaire | Solution propriétaire RVA Solution propriétaire
présents
Messagerie

avec les

points de

vente

intégrés

Systemes les plus
présents
avec les
points de
vente
indépenda

nts

Messagerie
RVA

Messagerie
Extranet

Solution propriétaire
RVA

Messagerie+Extranet

Pas de systeme

Solution propriétaire

On peut donc ici valider H2. Il existe bien un lien entre le type de réseau et les gains et colts pergus

des nouvelles technologies. Ainsi, plus le réseau est indépendant, et plus le distributeur est

sceptique quant a l'effet du SIO. En outre, plus le réseau est intégré, et plus le distributeur

percoit des gains et des colts. Finalement, le distributeur percevant des co(ts et des gains a

plus de chances d’appartenir a un réseau mixte.

Il n'est pas aussi étonnant qu’il y parait de voir certaines technologies a la fois chez les distributeurs

insatisfaits (cadre 1), et chez les distributeurs satisfaits (cadre 1V). Chez les insatisfaits, c'est le

co(t d'une telle technologie qui prime, alors que chez les satisfaits, c’est son adaptation a la

relation avec les partenaires qui est mise en avant. Ainsi, dans la relation avec les points de
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vente intégrés, on trouve la solution propriétaire a la fois chez les insatisfaits, les sceptiques, et chez
les satisfaits.

Les réseaux intégrés et mixtes ont tendance a mettre en place des technologies spécifiques et a les
utiliser de maniére intensive : le RVA avec les fournisseurs leur permet de développer une
stratégie d’optimisation des flux de la filiere verticale, alors que la solution propriétaire leur
permet de contrbler leurs magasins (section 3). Il semble que cette logique soit fructueuse,
dans la mesure ou elle procure des gains liés a I'approvisionnement, sans générer de co(ts,
du moins pour les réseaux intégrés (cadre 1V). Pour une partie importante des réseaux mixtes
(cadre l11), les SIO utilisés permettent des gains, mais généerent également des codts.

Et il semble que c’est la technologie qui est ici en cause : les indécis ont recours au RVA dans leur
lien avec les points de vente, alors que les satisfaits utilisent bien plus la solution propriétaire.
On peut donc penser que le RVA n’a pas un grand avenir dans la relation entre téte de réseau
et points de vente. Cela se comprend d'autant mieux qu’en général cette technologie est
privilégiée pour faire de I'EDI au sens strict : elle est bien plus adaptée au lien entre téte de
réseau et fournisseur. Au contraire, communiquer par messagerie avec les fournisseurs est
percu comme une solution peu satisfaisante (cadre 1). C'est pourtant ce qu’ont tendance a
faire les réseaux d’indépendants (section 3). Dans leurs liens avec les fournisseurs, pour
réaliser un quelconque gain, la logique de partenariat devrait donc bien plus passer par de
I’'EDI au sens strict. Finalement, c’est donc le RVA qui s’impose comme solution d’avenir avec
les fournisseurs.

Les solutions propriétaires, méme si elles ne sont pas redéployables vers d'autres partenaires,
semblent quant a elles plus indiquées dans la relation avec les points de vente (cadres Il et
IV). Au contraire, la logique des réseaux indépendants, qui tendent & utiliser la messagerie et
I’extranet dans une optique de coordination souple des magasins, semble en défaut (cadres |
et II). Comme pour le lien avec les fournisseurs, si les réseaux indépendants souhaitent

réaliser des gains lorsqu’ils utilisent un SIO, il semble qu'il leur faille changer de technologie.

CONCLUSION ET PROLONGEMENTS POSSIBLES

Ce travail, de nature exploratoire, n'est qu’une premiére étape.

On a tout d’abord validé I'existence d'un lien entre type de réseau et type de technologie utilisée.
Ainsi, dans le rapport avec les fournisseurs, les réseaux intégrés tendent a utiliser des
technologies de type RVA (EDI au sens strict), qui représentent des systemes co(teux, mais

également performants, dans la mesure ou ils leur permettent de développer une logique
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d’optimisation des flux amont. Au contraire, les réseaux indépendants utilisent plus volontiers
des technologies certes moins colteuses et plus flexibles mais également moins riches. Avec
leurs fournisseurs, ils tendent donc a développer certaines formes de partenariat, passant
notamment par le transfert d’'informations de I'aval vers I'amont. Les réseaux intégrés se
distinguent également des réseaux indépendants en termes de lien entre téte de réseau et
points de vente. Les intégrés tendent en effet a développer des systéemes adaptés a la relation
avec leurs magasins, les solutions propriétaires mises en place étant utilisées de maniére
beaucoup plus intensive que dans le cas des indépendants. Ces derniers mettent plus
souvent en place des solutions flexibles, peu spécifiques a la relation avec les points de vente.
Dans le cas des réseaux indépendants, le SIO apparait comme un outil de coordination,
complémentaire aux contrats incitatifs reliant magasins et téte de réseau. Finalement, les
réseaux mixtes ont un recours aux SIO trés voisin de celui des réseaux intégrés, et assez
éloigné de celui des réseaux indépendants.

L’AFCM sur les effets percus par les distributeurs des nouvelles technologies a ensuite permis de
montrer que ces derniers opposent assez nettement le fait de percevoir un gain et celui de ne
pas en percevoir, ainsi que le fait de percevoir des coldts, ou de ne pas en percevoir. Cela
nous a permis de valider le lien entre type de réseau et effets percus des SIO, et de définir
quatre types de distributeurs : les insatisfaits, les sceptiques, les indécis et les satisfaits. Ce
dernier groupe donne les technologies les mieux percues. Ce sont la solution propriétaire et le
RVA avec les fournisseurs, et la solution propriétaire et la messagerie avec les points de
vente. La présence de la solution propriétaire, technologie spécifique, non standardisée, donc
techniquement inférieure a I'EDI au sens strict n'est pas si surprenante qu'il y parait. En effet,
si la solution propriétaire est encore si présente, c'est que la distribution francaise est encore
dans une phase de mise en place des SIO. Ces résultats rejoignent certaines conclusions de
Jimenez-Martinez et Polo-Redondo (1998) pour la diffusion dans la distribution européenne de
cet 10S particulier qu'est I'EDI.

Certains approfondissements enrichiraient ce travail. || semble naturel de tenter de relier les SIO a des
indicateurs de performance. En effet, si les distributeurs mettent en place certains systemes
d’échanges de données, tant avec leurs points de vente qu'avec leurs fournisseurs, c’est qu'ils
en attendent certaines améliorations, tant en termes de chiffre d’affaires que de réduction des
colts. On peut donc penser a construire un modele empirique fondé sur la détermination
d’une fonction de gain liée a la technologie. Il est possible pour cela d’utiliser des méthodes de
frontiere d’'efficience non paramétriques. De telles méthodes présentent l'avantage de
permettre de comparer les individus. On peut ainsi dire quels réseaux de distribution gagnent
le plus a utiliser les nouvelles technologies, et quels réseaux sont moins efficients dans ce

processus. On peut également, grace a ce type de modele, formuler des recommandations
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qui permettent aux moins efficients de chercher a rejoindre les plus efficients. C’est sur ce

théme que porteront les travaux futurs.
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' L'INSEE retient le seuil de 5 points de vente comme limite constitutive du réseau.

"Ici, en suivant Cliguet (2002), on évoque les travaux concernant la franchise car les autres formes de
réseaux indépendants sont plus rares.

"Le choix de I'enseigne comme unité pertinente ne va pas sans poser certains problémes.

Ainsi, lorsqu’un réseau est constitué de points de vente qui ne portent pas d’enseigne, ce réseau n’est
pas interrogé. De telles situations existent dans le commerce spécialisé.

Cependant, I'absence d’enseigne tend de plus en plus a étre I'exception, et les points de vente sans
enseigne appartiennent souvent a des réseaux de points de vente portant une enseigne. Lors
de la relance de I'enquéte par interviews qui a suivi la collecte d’'informations par voie postale,
certaines questions concernant les points de vente ne portant pas d’enseigne ont été
introduites pour mesurer I'ampleur du phénomene.

De plus, en prenant I'enseigne comme unité a interroger, I'enquéte considére qu’'a un réseau
correspond une enseigne. En la matiére, les exceptions sont beaucoup plus nombreuses que
concernant les points de vente ne portant pas d’enseigne. C'est le cas par exemple dans la
grande distribution alimentaire, ou a chaque enseigne correspond en général un format de
magasin. Dans I'habillement ou la chaussure, il y a également des réseaux multienseignes, la
présence de plusieurs enseignes permettant notamment au réseau de toucher différentes
cibles de consommateurs. L’enseigne n’est donc pas le moyen absolu de définir le réseau de
distribution. Cependant, I'enseigne commune est le moyen d’identification le plus simple, et le
plus reconnu par le consommateur. C’est pourquoi I'enseigne peut apparaitre comme un

élément déterminant de définition du réseau de distribution. C'est d’ailleurs I'optique choisie
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par les professionnels : les annuaires de la profession, comme I'annuaire Panorama Points de

Vente, proposent une entrée par lI'enseigne.

Il convient de noter que I'existence de plusieurs enseignes dans un méme réseau impliquait I'envoi de

plusieurs questionnaires a une méme adresse. Mais cela a pu susciter chez le répondant une
certaine lassitude, et pourrait expliquer certaines non-réponses. Il s'agissait cependant d'un
mal nécessaire, dans la mesure ou rien ne pouvait laisser présager un comportement
homogéne du réseau vis-a-vis de toutes ses enseignes. De plus, lors de la relance par
enquéteurs qui a suivi la collecte postale, on a pu constater que linterlocuteur n’était pas
nécessairement le méme pour toutes les enseignes du réseau: l'effet de lassitude du

répondant évoqué précédemment n’était donc pas automatique.

Y1l convient de noter qu’une définition large des échanges de données informatisés a été retenue

dans I'enquéte. En effet, d'une maniére stricte, 'EDI peut étre défini comme le mouvement
électronique de documents commerciaux entre ou a l'intérieur d’entreprises dans un format de
données structuré et récupérable sur une machine, format qui permet aux données d’étre
transférées sans recodage d’'une application de travail dans un lieu a une application de
travail dans un autre lieu (HANSEN et HILL (1989)). Ajoutons que pour qu'un échange de
données informatisé puisse étre de I'EDI, il faut qu'il soit effectué en langage EDIFACT. Dans
les faits, 'EDI tel que défini précédemment, a surtout concerné les relations entre producteurs
et distributeurs. Il était en effet plus intéressant de développer un tel systéme, qui est un
systeme lourd et colteux a mettre en place, entre entreprises tres différentes, pour optimiser
leur communication. Dans I'enquéte, une définition plus large a été adoptée, dans la mesure
ou le questionnement intégre les points de vente. Plus que d’EDI au sens strict, on s'intéresse
donc aux systemes d'information interorganisationnels (SIO), qui bouleversent I'organisation
des réseaux de distribution, et leurs rapports avec les producteurs. Un systéme propriétaire,
qui n'est pas de I'EDI au sens strict, est par exemple tout de méme inclus dans le

questionnement.

¥ La seule enquéte d’envergure concernant 'EDI & notre connaissance est I'enquéte réalisée tous les

ans par le GENCOD auprés de ses adhérents. Méme si elle permet de mesurer I'évolution du
recours a I'EDI, elle est partielle puisque son champ n’est constitué que des entreprises
adhérentes du GENCOD, et elle ne renseigne que quant a la technologie utilisée. Les

répondants ne renseignent ainsi aucune question concernant les effets de I'EDI.

¥! Les deux premiers axes factoriels représentent 38,12% de l'inertie totale.

vii

viii

Les détails de 'AFCM sont disponibles sur demande auprés de I'auteur

Cette analyse demande a étre enrichie par une classification hiérarchique.
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" L'absence de systéme avec les points de vente indépendants s’explique par I'existence de réseaux
mixtes qui ont mis en place un systéme avec leurs points de vente intégrés, mais pas avec

leurs points de vente indépendants.



