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Annexes (Lien diagnostic ePME/eBat)


I - Préambule

Guide à l’intention du consultant

Objectif du diagnostic 

Le diagnostic a pour objectif de :

· sensibiliser le chef d’entreprise

· Evaluer la distance entre l’état actuel de l’entreprise (AS-IS) et le SHOULD BE

· Evaluer la capacité d’évolution de l’entreprise

· Construire un plan d’actions e-business pour les trois années à venir

Déroulé type du diagnostic 
 Temps indicatifs d’intervention
	Étapes 
	Actions
	Durée
	Durée totale

	Diagnostic global  

(flash et approfondi)
	Interviews en entreprise
	1 j.
	1 j.

	
	Analyse Back / Office 

réalisation du rapport
	0,5 j.
	1,5 j.

	
	Restitution en entreprise
	0,5 j.
	2 j.

	Diagnostic spécifique

(flash et approfondi)
	Interview en entreprise
	1 à 2 j.
	2,5 à 3,5 j.

	
	Analyse Back / Office 

réalisation du rapport
	1 à  2 j.
	3,5 à 5,5 j.

	
	Restitution en entreprise
	1 j.
	4,5 à 6,5 j.


Personnes interviewées dans l’entreprise
	Diagnostic global
	Diagnostic spécifique

	Dirigeant

En option : Equipes internes
	Dirigeant

Toutes les fonctions/métiers de l’entreprise


Rappel des principaux métiers en PME :

· Ventes (relations clients, relations fournisseurs, relations sous-traitants, études de prix, négociation, suivi d’affaire, revue de contrat, veille clients, prospection, veille concurrentielle).

· Etudes (études techniques, méthodes, veille technologique).

· Production (planification, ordonnancement, lancement, fabrication,  métrologie, contrôle qualité, maintenance de l’outillage, gestion opérationnelle des effectifs de fabrication).

· Logistique (appros matières, appros outillage et consommables, gestion des stocks, expéditions, gestions des retours).

· Administratif (gestion sociale, comptabilité, informatique, management).

· Achats (pour mémoire).

Recommandations méthodologiques pour les consultants

1. Avant l’intervention

1.1. Utiliser les propositions types e-PME.

1.2. Obtenir un document signé avec accord du client avant lancement du diagnostic.

1.3. Préparer la restitution des délivrables dans les cadres Word / Excel fournis par e-PME. 

2. L’interview

2.1. Introduction de l’interview

· Présentation du programme ePME (synthétique)

· Présentation du/des consultants

· Rappel du positionnement du diagnostic e-business en aval de la stratégie de l’entreprise

· Vérification du travail préalable du dirigeant et de son équipe sur l’explicitation de sa stratégie 

· Présentation des objectifs des deux diagnostics (global, spécifique) : 

· Préalable sur l’interview (confidentialité, occasion d’exprimer son opinion sur force/faiblesse, suggestion et actions à mettre en œuvre) 

· Présentation du déroulement de la mission (sujets abordés et intérêt du diagnostic pour les recommandations)

· Présentation du produit fini type

2.2. Réalisation de l’interview

· Saisir si possible en direct le diagnostic, sous chaque question un encadré permet de recueillir qualitativement, les réponses la réponse ne reprend que ce qui existe effectivement dans l’entreprise ; la notation en haut de chaque paragraphe est découpée en 5 notes (*) ; elle peut être réalisée en fin d’entretien pour vérifier de manière homogène l’entretien.
En cas de saisie sur place, se mettre à côté du client pour valider en temps réel.

· Faire valider le compte-rendu par le client.

· Mettre à disposition du client les présentations des programmes prévus par les Donneurs d’Ordre avec lesquels il souhaite travailler.

	(*)
	1
	Pas de connaissance sur le sujet

	
	2
	A l’étude / en cours de mise en place

	
	3
	Test ou pilote en cours

	
	4
	Opérationnel mais perfectible

	
	5
	Excellent
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1 - Signalétique de l’Entreprise

	Raison sociale de l’entreprise :

	(Code APE) : (Saisir les codes activités secondaires et activité des établissements s’il y en a)

	
	
	
	
	

	Adresse courriel :

	
	
	
	
	

	Nom du/des contacts :
	Prénom :
	Fonction :
	Téléphone :
	Mail :

	
	
	DG
	
	

	
	
	Ventes
	
	

	
	
	Etudes / R & D
	
	

	
	
	Production
	
	

	
	
	Logistique
	
	

	
	
	Administration
	
	

	
	
	Informatique
	
	

	
	
	Achats
	
	

	
	
	
	
	

	Adresse postale :
	
	
	
	

	N° :
	
	
	
	

	Voie :
	
	
	
	

	Code Postal :
	
	
	
	

	Commune :

Nom de l’entreprise :

Date de création :

Historique :

Slogan de l’entreprise :


	
	
	
	


	· Quelle est (ou sont) l’(les) activité(s) de l’entreprise ?

	· Quel est son (ou sont ses) métier(s) ? 

	· L’entreprise est :
	Indépendante
	

	
	Filiale d’un groupe 
	

	
	Mono site
	

	
	Multi sites
	

	
	
	
	

	· Dans sa chaîne de valeur métier, l’entreprise est :

	
	Producteur (matière première)
	

	
	Fabricants (transformation)
	

	
	Distributeur (logistique)
	

	
	Grossiste (B to B)
	

	
	Sous-traitant
	

	
	Détaillant (B to C)
	

	
	Prestataires de services (aux particuliers)
	

	
	Prestataires de services (aux entreprises)
	

	
	Autres, préciser : …
	

	
	
	
	

	· Que vend-elle ?

	
	…
	

	
	…
	

	
	…
	

	
	
	
	

	· Où vend-elle ?

	
	Département
	

	
	Région
	

	
	France
	

	
	Étranger
	

	
	Quels pays (langues)
	

	
	
	


1 - Signalétique de l’Entreprise (suite)

	· A qui vend-elle ?

	
	· Secteurs principaux (%)
	
	

	
	Aéronautique (%)

dont activité militaire (%)
	

	
	Automobile
	

	
	Autres (préciser)
	

	
	
	

	
	· Donneurs d’Ordre principaux
	

	
	Lesquels ?
	

	
	· Collectivités locales, Etat
	

	
	· Grandes entreprises
	

	
	· PME, PMI
	

	
	· Particuliers
	

	
	· Autres, préciser : …
	


	
	
	
	

	· Chiffre d’affaires HT Total :
	k€uros
	

	
	Part France
	%
	

	
	Part Europe
	%
	

	
	Part reste du Monde
	%
	

	

	· Nombre de collaborateurs 

	
	Cadres dirigeants (actionnaires)

	
	

	
	Cadres (non-actionnaires)
	
	

	
	Employés, ouvriers
	
	

	
	Salariés CDI
	
	

	
	Total
	
	

	
	
	
	


	POINTS CLES DE L’ENTREPRISE

	
	
	
	

	· Quelle sont ses avantages concurrentiels ?

	
	Peuvent-ils perdurer ?
	

	
	Pourquoi ?
	

	
	
	
	

	· Quelles sont ses faiblesses identifiées ?

	
	Vont-elles perdurer ?
	

	
	Pourquoi ?
	

	
	
	
	

	· Quelles sont les échéances clés de l’entreprise dans les 5 ans qui viennent ?
(cession, déménagement, fin d’endettement, ouverture à l’export, départs de salariés à la retraite, …)

	
	
	
	

	· L’entreprise est-elle certifiée ?
	Oui
	Non
	En cours

	
	
	
	

	· Si Oui ou En cours, dans quelle norme ?

	

	


Quelle est la position de l’entreprise dans la chaîne de valeur (ex : aéronautique)


2 - 
Prise de connaissance de la stratégie implicite/explicite de l’entreprise et maîtrise
des fondamentaux de l’activité e-business

Objectifs : (Chiffre d’Affaires, nouveaux clients/nouveaux secteurs, …)

	Activité principale : 
Aéronautique :


Domaines d’actions prioritaires : 


Relation client

	


Relation fournisseurs

	


Relation co-traitants

	


Relation partenaires institutionnels

	


Hommes et style de management

	


Organisation, processus et projets

	


Infrastructure technologique et applications

	


Investissements industriels (pour mémoire)

	


	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	(*)

	Maîtrise des fondamentaux de l’activité e-business 
	
	
	
	
	
	
	


	Votre stratégie est-elle formalisée et diffusée au sein de vos équipes ?

	


	Votre stratégie intègre-t-elle l’utilisation des outils e-business ?

Les données, la connaissance, les droits de l’entreprise sont-ils protégés dans les usages électroniques (design, réalisation, production, logistique, export, …) ?

	


	Le personnel est-il formé aux utilisations électroniques qui permettent d’améliorer les délais, les coûts, la qualité, la sécurité ?

	


	Certains de vos processus sont-ils formalisés, partagés avec des clients, fournisseurs, ou co traitants ?

	


	Disposez-vous en interne de systèmes électroniques étendus et des applications qui vous permettent de partager de l’information ?

	


	Pratiquez-vous en interne des moyens de collecte et de partage de données par électronique pour vos activités ?

	


	L’information n’est-elle saisie qu’une fois pour utilisation au sein de l’entreprise ?  Possédez-vous un PGI/ERP (Progiciel de Gestion Intégré) ?

	


	Pratiquez-vous le travail collaboratif dématérialisé au sein de l’entreprise ?

	


Dans quel(s) domaine(s) de l’e-business votre entreprise a-t-elle acquis une expérience pratique ?

	 FORMCHECKBOX 
 Achat en  ligne 
	 FORMCHECKBOX 
 Réponse à un appel d’offre en ligne
	 FORMCHECKBOX 
 Référencement chez un fournisseur

	 FORMCHECKBOX 
 récupération de commandes en ligne (Prod / hors Prod)
	 FORMCHECKBOX 
 Coopération en ligne avec les partenaires commerciaux
	 FORMCHECKBOX 
 Autres (précisez) :


Commentaires

	



	(*)
	1
	Pas de connaissance sur le sujet

	
	2
	A l’étude / en cours de mise en place

	
	3
	Test ou pilote en cours

	
	4
	Opérationnel mais perfectible

	
	5
	Excellent


3 - Diagnostic global Externe



3.1 - Relation Clients 




3.1.1 Initiatives de l’entreprise pour ses clients (C1)

	Quelles informations votre entreprise fournit-elle à ses clients sous format électronique ? Comment (mail, disquettes, application web, …) ?

· Données commerciales

· Informations sur l’entreprise

· Accusés de réception de commandes

· Réponses au plan d’approvisionnement

· Avis de livraison

· factures

· Catalogues de produits
· Grilles de tarif : générale (la même pour tous) ou particulière (à chaque client)
· Coordonnées de ses interlocuteurs directs
· États de compte client (commandes, en cours comptable …)
· États des approvisionnements sur commandes passées
· Élaboration commune de produits / services
· Autres : à préciser
Données techniques (si oui, voir paragraphe 8 – Analyse approfondie des échanges de données techniques)

· Fiches techniques
· Catalogue produit
· … 

	

	Disposez-vous d’un site internet ? Si oui, quelles sont les informations disponibles sur votre site internet ?

	- Quelles sont actuellement les fonctions principales du site ?

· Présentation de l’entreprise (image de marque)

· Présentation des produits (sans vente)

· Présentation des produits (avec vente)

· Relation clients : information consommateurs (conseils d’utilisation)

· Relations clients : contacts directs avec les services

· Base de données, moteur de recherche interne

· Autres : …

- Quelles sont actuellement les actions commerciales sur le site ?

· Contact par e-mail avec le service commercial

· Catalogue numérisé

· Tarif général en ligne

· Offre de prix par devis en ligne

- Autres : …

	

	

	Avez-vous évalué avec vos clients les opportunités des processus d’échange électronique ?

	

	Quelles informations pourraient gagner à être rendues disponibles à vos clients par voie numérique (et fournir un avantage concurrentiel) ?

	


	
3 - Diagnostic global Externe (suite)



	
3.1 - Relation Clients (suite)

Quels clients de l’entreprise possèdent un site Internet ?

· Ont-ils tous été visités ?

· Avez-vous répondu à des appels d’offre publiés sur les portails clients ?

Quelles informations vos clients mettent-ils à votre disposition ?
· Lors d’appel d’offre ?

· Lors de l’exécution des marchés ?

· Données commerciales : commande, plan d’approvisionnement, ordre de livraison…

· Données techniques
De quelle façon les informations ci-dessus sont-elles mis à votre disposition ?, quelles sont vos contraintes pour accéder à ces informations ?

· Lors d’appel d’offre ?

· Lors de l’exécution des marchés ?

· Données commerciales : commande, plan d’approvisionnement, ordre de livraison…

· Données techniques


	Avez vous des concurrents qui ont pris un avantage par une meilleure utilisation des technologies internet ?

	

	

	Avez-vous formalisé la traçabilité de la matière première jusqu’au produit fini et livré ?

	

	

	Avez-vous entendu parler de la démarche des enchères inversées ? Y avez-vous participé ?

	

	

	


3 - Diagnostic global Externe (suite)


3.2 - Relation Fournisseurs

	· Quels fournisseurs de l’entreprise possèdent un site Internet ?

	
	· Ont-ils tous été visités ?
	
	

	
	· Qu’a-t-on appris sur leur(s) site(s) que l’on ignorait à leur sujet ?

	

	
	
	
	

	· Avez-vous déjà discuté avec des fournisseurs de l’évolution de vos relations, et quelle part pourraient y avoir les nouvelles technologies ? 

	
	Quelles exigences envers les fournisseurs sont prises en compte sous forme électronique ?

	
	Une solution Internet spécifique peut-elle être envisagée pour chacun des fournisseurs ?

	
	Un nouveau fournisseur a-t-il déjà été trouvé grâce aux technologies électroniques ? Avez-vous eu recours à des places de marché pour en trouver (EXOSTAR, COVISINT, …) ?


	

	

	· Quelles informations les fournisseurs donnent-ils à l’entreprise ?

· Données commerciales

· Informations sur l’entreprise

· Accusés de réception de commandes

· Réponses au plan d’approvisionnement

· Avis de livraison

· factures

· Catalogues de produits
· Grilles de tarif : générale (la même pour tous) ou particulière (à chaque client)
· Coordonnées de ses interlocuteurs directs
· États de compte client (commandes, en cours comptable …)
· États des approvisionnements sur commandes passées
· Élaboration commune de produits / services
· Autres : à préciser
· Données techniques

· Fiches techniques

	

	

	· Lesquelles pourraient gagner à être disponibles par voie numérique ?

	


3 - Diagnostic global Externe (suite)



3.3 – Relation Co traitants : partenaires industriels



	· Quels partenaires de l’entreprise possèdent un site Internet ?

	
	· Ont-ils tous été visités ?
	
	

	
	Qu’a-t-on appris sur leur site que l’on ignorait à leur sujet ?

	
	
	
	

	
	
	
	

	· Avez-vous une collaboration numérique avec des partenaires ?

	
	· Études asynchrones
	
	

	
	· Études synchrones
	
	

	

	

	· Échanges numériques de documents

	

	

	


3 - Diagnostic global Externe (suite)


3.4 – Relations Partenaires institutionnels

	· Utilisez-vous des modes dématérialisés d’échange avec les partenaires institutionnels ?

· e-administration : télé-déclaration, télé-paiement, …
· e-banque : virements, gestion de comptes, …
· e-communication : marketing, recrutement, …
· e-actionnaires

	
	
	
	


4 – Diagnostic global interne 


4.1 – Hommes et style de management

	· Réalisez-vous des propositions commerciales en anglais ?

	

	

	· Possédez-vous des références de travaux réalisés en anglais ?

	

	

	· Quels sont les collaborateurs qui peuvent converser en anglais « technique » ?

	

	

	· L’entreprise autorise-t-elle aujourd’hui certains collaborateurs à utiliser internet comme outil de travail à distance (y compris la messagerie électronique)

	

	

	· Les attentes à court terme des collaborateurs ont-elles été identifiées ?

	Si Oui, comment ?

	· par le ressenti des personnes en charge du projet

	· par le travail des groupes de travail

	· par un questionnaire à tous les collaborateurs

	Si non, pourquoi ?

	

	

	· La vision à long terme des collaborateurs sur le sujet
 a-t-elle été prise en compte ?

	

	· Avez-vous identifié les collaborateurs utilisant Internet à titre personnel, et donc déjà « ouverts » sur Internet ?

	

	

	· Des résistances à l’utilisation de ces technologies ont-elles été constatées ?

	

	

	· Une estimation des compétences internes nécessaires a-t-elle été réalisée ?

	· Quels types de formations envisagez-vous pour  vos collaborateurs ?

	· Est-il tenu compte de l’adaptabilité à Internet d’un futur collaborateur lors de son embauche ?

	

	

	· Avez-vous mis en place des modes de collaboration dématérialisés en interne : intranet (messagerie, agenda, e-conferencing), B2E, KM ?

	


4 – Diagnostic global interne (suite)


4.2 – Organisation, processus et projets
Acquisition de nouveaux clients

	· Les processus de réponse aux clients sont-ils formalisés et documentés ?

	


	· Mesurez-vous votre performance dans la réponse aux appels d’offre ?

	


	· Mettez-vous en œuvre un processus d’amélioration continue et mis sous électronique des réponses aux appels d’offre ?

	


Support Clients

	· Les processus de support au  client sont-ils documentés, fiabilisés, conformes aux besoins et sécurisés ?

	


	· Mesurez-vous votre performance dans les activités de support au client ?

	


	· Procédez-vous à une amélioration permanente du support au client ? 

	


Design et conception

	· L’information technique nécessaire aux projets est-elle disponible sous forme électronique pour tous les utilisateurs autorisés ?

	


	· L’information historique de l’entreprise est-elle accessible et utilisable pour chaque projet ?

	


	· Y-a-t-il une approche rigoureuse des prévisions de coût, et de temps pour réaliser les commandes clients de design/conception ?

	


	· Les processus sont-ils décrits, documentés, traçables pour le design et la conception ?

	


	· Mesurez-vous votre performance en design et conception  ?

	


	· Avez-vous une boucle de retour systématique d’amélioration du cycle design ou du cycle production ?

	


4 – Diagnostic global interne (suite)


4.2 – Organisation, processus et projets (suite)

Design et conception (suite)

	· Les équipes sont-elles formées et animées pour améliorer la qualité des processus ?
	
	
	
	
	
	
	

	


	Les rôles et les structures nécessaires aux supports du design et de la conception sont-ils répartis projet par projet ?

	


	Les équipes sont-elles constituées avec pour objectif de développer la qualité totale dans le design et la conception ?

	


Tests et fabrication


	· Les équipes sont-elles intégrées pour réaliser les activités de test et de fabrication ?
	
	
	
	
	
	
	

	


	· Doit-on relancer souvent les productions pour des défauts de conformité ?
	
	
	
	
	
	
	

	


	· Un système ERP est-il utilisé pour réaliser des processus de fabrication communs, complémentaires, optimisés ?

	


	· Les processus de fabrication sont-ils documentés, mis à jour, appliqués ?

	


	· La mesure des re-fabrications pour non-conformité à chaque état de la production est-elle effectuée ?

	


	· Le processus fait-il l’objet d’une amélioration continue pour réduire les défauts de fabrication ?

	

	
	
	
	
	
	
	
	

	· Les équipes sont-elles animées et formées pour faire progresser la qualité des processus ?

	


	· Les modes de fonctionnement intègrent-ils bien de la transversalité et de l’adaptation des rôles et structures pour améliorer la qualité de la production?

	


	· Le travail en équipe pour la production est-il formalisé sur l’atteinte de l’excellence au niveau international ?

	


4 – Diagnostic global interne (suite)


4.2 – Organisation, processus et projets (suite)

Tests et fabrication (suite)

	· L’information et le contrôle des données de production sont-ils établis à partir d’information sous format électronique ?

	


	· Toute l’information de design et conception est-elle accessible par voie électronique ?

	


	· Des données standardisées électroniques sont-elles mises en œuvre tout au long du processus de production ?

	


Entreprise étendue


	· Participez-vous à des processus d’entreprise étendue ?

	


	· 
Tous les processus clés partagés avec les clients, fournisseurs, co traitants sont-ils documentés ?

	


	· Mettez-vous en œuvre systématiquement un processus d’amélioration pour la supply-chain ?

	


Partenariats et joint ventures

	· Les processus, procédures et systèmes d’information communs sont-ils documentés pour faciliter le travail en partenariat et en joint venture ?

	


	· La valeur ajoutée créée par les partenariats et joint ventures est-elle mesurée ?

	


	· Mettez-vous en œuvre systématiquement un processus d’amélioration pour la supply-chain ?

	


4 – Diagnostic global interne (suite)

4.3 – Infrastructures technologiques et applications


4.3.1-
L’utilisation actuelle d’internet

	· Qui a un accès Internet dans l’entreprise ?

	· Personne à ce jour

	· Le Dirigeant seul

	· Un cadre seul

	· Tout le monde

	· Autre : …

	

	

	· Quels sont les usages actuels ?

	· Messagerie

	· Visite de sites professionnels : (préciser s’il s’agit d’accès public ou d’accès privé)

	· Clients :


	· Fournisseurs :

	· Concurrents :

	· Informations :

	· Gestion bancaire 

	· Gestion comptable

	· Gestion sociale (DUE, DADS, …)

	· Gestion fiscale (TVA, …)

	· Autres : …

	


4 – Diagnostic global interne (suite)


4.3 – Infrastructures technologiques et applications
(suite)


4.3.2-
La gestion des données dans l’entreprise

4.3.2.1  - Les modes de dématérialisation de données dans l’entreprise

	· Quelles sont les données informatisées dont dispose l’entreprise ? Sous forme de bases de données ?

	

	
	· Gestion Commerciale
	
	

	
	
	· Fichier clients :
	
	

	
	
	· Fichiers produits :
	
	

	
	
	· …
	
	

	
	· GPAO
	
	

	
	
	· Stock matière
	
	

	
	
	· Suivi appros
	
	

	
	
	· Suivi commandes
	
	

	
	
	· Suivi outillage
	
	

	
	
	· …
	
	

	
	· Gestion Comptable
	
	

	
	
	· Comptes clients
	
	

	
	
	· Comptes fournisseurs
	
	

	
	
	· Suivi des encours de livraison
	
	

	
	
	· Suivi des encours de règlement
	
	

	
	
	· …
	
	

	
	· Autres :
	
	

	
	
	· CAO
	
	

	
	
	· Suivi qualité
	
	

	
	
	· Traçabilité
	
	

	
	
	· …
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	· Comment sont organisées les données dématérialisées ?

	
	· Mise en commun :
	
	

	
	
	· dans une Base de données documentaire commune et partagée 

	
	
	· dans un intranet, par dossiers hiérarchisés 

	
	
	· avec droits différenciés (visualisation/ajout/modification/suppression) 

	
	
	· …

	
	· non mise en commun :
	
	

	
	
	· disponible sur un poste (ex. : la compta à la Compta…) 

	
	
	· disponible sur certains postes avec droit d’accès 

	
	
	· disponible sur tous les postes dans droit d’accès 

	
	
	· …

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	· Quels sont les supports de dématérialisation utilisés aujourd’hui dans l’entreprise ?

	
	· Fichiers bureautique (MICROSOFT Office ou équivalent) : Word, Excel

	
	· Fichiers PDF (ADOBE Acrobat ou équivalent)

	
	· Scanner

	
	· Appareil de photo numérique

	
	· Logiciel GED (numérisation + organisation)

	
	· EDI (Echange de Données Informatisées) : quelle plate-forme ?


	
	· Bases de données

	


4 – Diagnostic global interne (suite)


4.3 – Infrastructures technologiques et applications
(suite)

4.3.2 - 
La gestion des données dans l’entreprise (suite)

4.3.2.1
Les modes de dématérialisation de données dans l’entreprise (suite)

	
	· 

	· Quels sont les documents qui font aujourd’hui l’objet d’une dématérialisation ?

	

	· De votre part :

	· Catalogue

	· Fiches techniques

	· Devis

	· Plan coté


	· Conditions Générales de Ventes

	· Factures

	· Bons de livraison

	· Rapports de contrôle qualité

	· …

	

	

	· De la part de vos clients :

	· Cahier des charges

	· Plan côté

	· Bon de commande

	· Contrat

	· …

	· …

	

	


4 – Diagnostic global interne (suite)


4.3 – Infrastructures technologiques et applications
(suite)

4.3.2.2 -
Les échanges de données dans l’entreprise

	· Quels sont les échanges qui font aujourd’hui l’objet d’une « dématérialisation » même partielle ?

	
	· Commerciaux : ex. : documentation Word, devis Excel, photos numériques de produits, de chantiers, …

· Techniques : ex : fiches d’instruction Word, suivi conformité Excel, photos de pièces défectueuses

	
	· 

	
	· Administratifs : ex : DUE, déclaration TVA, Marché public, Appel d’offre, …


	

	· L’entreprise dispose-t-elle d’un PGI (ERP) regroupant l’ensemble des données et des applications métier ?

	

	

	· Combien de serveurs ou de PC sont des postes de travail (données application) ? : …

	
	· Si l’entreprise a plusieurs sites : …
	
	

	
	· Si l’entreprise a des postes nomades : …
	
	

	
	

	
	


4 – Diagnostic global interne (suite)


4.3 – Infrastructures technologiques et applications
(suite)

4.3.2.3 - 
Les échanges de données avec l’extérieur

	

	· Sur quel format sont échangées les données aujourd’hui ?

	
	· Pièces jointes aux e-mails :
	
	

	
	
	· Word (texte) 

	
	
	· Excel (tableur) 

	
	
	· Jpg (image) 

	
	
	· Plans :

	
	
	· Format …
	

	
	
	· Format …
	

	
	
	· Autres …

	
	· EDI 

	
	

	
	· Accès extranet
	
	

	
	
	· Adresse des portails clients :

	
	
	· …
	

	
	
	· …
	

	
	
	· …
	

	

	

	· Quelles sont les conditions de sécurité de vos échanges de données ?

	
	· PC dédié, hors réseau local
	
	

	
	· Pare-feu sur le serveur
	
	

	
	· Logiciel anti-virus mis à jour en continu (live update)
	
	

	
	· Affectation individualisée de : (Interne/Externe)
	
	

	
	· Mot de passe électronique
	
	

	
	· Clé électronique d’identification
	
	

	
	· Charte de bonne conduite :
	
	

	
	· …
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


II - Diagnostic Global de l’entreprise (suite)

II.2 - Guide de restitution du diagnostic global 
5 Restitution qualitative

5.1 Signalétique de l’Entreprise

5.2 Prise de connaissance de la stratégie implicite / explicite de l’entreprise

5.3 Forces / Faiblesses / Axes d’amélioration (Obligatoire / Optionnel / Court terme / Moyen terme) selon les 7 thèmes du diagnostic global interne / externe


6 Restitution quantitative

6.1 Rosace (commentée) sur les 7 axes d’analyse

 (positionnement de l’E) – Niveau de maturité ?

III – 
Diagnostic spécifique par fonction e-business prioritaire

III.1 - Guide d’entretien par fonction e-business 
(Pour chaque fonction e-business : 

e-collaboration, e-co-design, e-sourcing/e-auction, e-procurement, e-supply chain, e-billing/e-payment).

1. e-collaboration
41

2. e-co-design
44

3. e-sourcing/e-auction
47

4. e-proc
50

5. e-supplyChain
52

6. e-billing/e-payment
59

7. analyse approfondie des échanges de 


données commerciales (e-supplychain, e-sourcing/e-auction,e-proc, e-billing/e-payment, e-collaboration)
..

8. analyse approfondie des échanges de 

données techniques (e-co-design, e-
collaboration)
..

1 - e-collaboration - Diagnostic spécifique
par fonction e-business



1.1  e-collaboration : Générique 

· L’e-collaboration regroupe les fonctions suivantes : 

· Chat

· Espace de travail partagé – communauté de travail

· Visio-conférence

· Partages de données techniques

· Planning de projet partagés

· …


Quelles sont les fonctions d’e-collaboration que vous utilisez ?, sont-elles mises en oeuvre à l’initiative de vos correspondants (clients, fournisseurs, partenaires, employés) ou de vous-même ?


	Interlocuteurs
	Votre propre initiative : 


Fonctions e-collaboration mises en oeuvre
	Initiative de vos correspondants :

Fonctions e-collaboration mises en oeuvre

	Clients
	
	

	Fournisseurs
	
	

	Partenaires industriels
	
	

	Partenaires institutionnels
	
	

	Employés
	
	

	Autres
	
	


	



1.2  e-collaboration : Relation Clients 



1.2.1 Initiatives de l’entreprise pour ses clients (C1)
· Possédez vous en interne des moyens de partage d’information relatifs à vos clients ?

· Base clients partagées

· Propositions réalisées

· Travaux et CA réalisé par client

· Base de références

· …

	


· L’accès à ces informations est-il rapide et efficace ? Les équipes ont-elles été formées ?

	


· L’information est-elle à jour ?

	


1.2.2 Intégration des initiatives de ses clients (C2)

· Vos principaux clients vous donnent-ils accès à des informations relatives à votre société qui sont partagées dans leur entreprise (intranet) ? Les consultez-vous ?

· Contrats en cours

· Accès aux caractéristiques de l’Entreprise

· Notation

· Niveau de service, taux de service

· Niveau de respect des exigences qualité

· …

	



1.3 - e-collaboration : Relation Fournisseurs 
et Partenaires industriels 


1.3.1 Initiatives de l’entreprise pour ses fournisseurs (F1) et partenaires indutriels
· Mettez-vous les informations suivantes à la disposition de vos équipes et de vos acheteurs ?

· Contrats en cours

· Accès aux caractéristiques du fournisseurs

· Notation

· Niveau de service, taux de service

· Niveau de respect des exigences qualité

· …

	


1.3.2
Intégration des initiatives de ses fournisseurs (F2)


· Vos principaux fournisseurs vous donnent-ils accès à des informations ?
	


2 - e-co-design - Diagnostic spécifique
par fonction e-business



2.1  e-co-design : Générique 

· L’e-co-design regroupe les thèmes suivants : 

· Ingénierie collaborative

· Plateau virtuel de conception

· Co-conception sur la base de partage de maquettes numériques

· …


· Nous aborderons aussi dans ce paragraphe, l’échange de données techniques de conception.


Ceci peut être mis en oeuvre à l’initiative de votre client ou de votre partenaire industriel. Qu’en est-il dans votre cas :


	Interlocuteurs
	Votre propre initiative : 


Fonctions e-collaboration mises en oeuvre
	Initiative de votre correspondant :

Fonctions e-collaboration
 mises en oeuvre

	Clients
	
	

	Partenaires industriels
	
	


	



2.2  e-co-design : Relation Clients



· Possédez-vous un outils de CAO (CAD-CAM), lequel ?
	


· Echangez-vous des données techniques de CAO (CAD-CAM) avec vos clients ?
	


· Si oui, quels sont les formats utilisés pour ces échanges ?
· STEP,

· Echange au format natif, 

· autres

	


· Les équipes sont-elles formées pour partager les données techniques avec vos clients?

	


· Vos équipes ont-elles une expérience de collaboration distante lors de la conception d’un produit ? 

	


· Connaissez-vous le fonctionnement d’un plateau virtuel ?
· Avez-vous participé à une démonstration, connaissez-vous l’impact organisationnel ?

	


· Pensez-vous que l’un de vos clients puisse vous demander de travailler dans cette logique à moyen terme ?

	


· Possédez-vous une expérience d’ingéinierie collaborative ? Possédez-vous une expérience de connexion sur plateau virtuel ?
	


· Participez-vous à des concours d’idées lors de la conception d’un nouveau produit de l’un de vos clients ?
	



2.3 - e-co-design : Partenaires industriels 


· Echangez-vous des données techniques de CAO (CAD-CAM) avec vos partenaires industriels ?
	


· Si oui, quels sont les formats utilisés pour ces échanges ?
· STEP,

· Echange au format natif, 

· autres

	


3 - e-sourcing - Diagnostic spécifique

par fonction e-business


3.1  e-sourcing : Relation Clients 


3.1.1 Initiatives de l’entreprise pour ses clients (C1)

· Possédez-vous en interne des exemples de RFI  (demande d’infos pour qualification) pour répondre aux RFI, RFP, RFQ de vos clients ?
· Ces RFI sont ils partagés ?

	


· Pour réaliser vos réponses à appel d’offres clients, utilisez-vous des briques d’informations partagées : 

· Document modèle de réponse

· Fiche de calcul financier pour bâtir la proposition financière

· Méthodologie, respect qualité, 

· Convention de services

· Références

	


· Pour réaliser vos réponses à appel d’offres clients, fonctionnez-vous en mode projet, la réponse aux appels d’offres est-elle réalisée efficacement ? 
	


· Avant la négociation commerciale, êtes-vous en mesure de calculer le prix de revient et le prix de vente plancher sur une affaire (prix en dessous duquel vous ne souhaitez pas descendre) ?
	


· Avez-vous lancé un programme de référencement de votre entreprise sur les princpaux moteurs de recherche sur la base de votre spécialité d’entreprise ?

	


3.1.2 Intégration des initiatives de ses clients (C2)


· Avez-vous eu l’occasion de répondre à des appels d’offre électroniques (RFP/RFQ) ?

	


· Etes-vous référencés auprès des principaux acteurs externes de « Supplier Identification » Assistance à l’identification de nouveaux fournisseurs (exemple Sourcing Part, …) ?

	


· Etes-vous réferencés dans les bases électroniques fournisseurs de vos principaux clients (s’ils en ont)?
	


· Consultez-vous et mettez-vous à jour régulièrement les bases fournisseurs de vos principaux clients ? 

	


· Avez-vous suivi une  formation (si elle existe) sur le process de réponse aux RFP/RFQ de vos clients ?
	




3.2  e-sourcing : Relation Fournisseurs 
et partenaires industriels 



3.2.1 Initiatives de l’entreprise pour ses fournisseurs (F1)

· Lancez-vous des appels d’offre par voie électronique vis à vis de vos propres fournisseurs?
· Le faites-vous sur la base d’un outil spécifique (RFP/RFQ) et e-auction (enchères inversées) ? 

	


· Etes-vous en mesure d’identifier :
· les principales contraintes imposées à vos fournisseurs et 
· les principaux critères qui différentient vos fournisseurs sur vos principales familles d’achat ?
	


· Possédez-vous des familles d’achat d’un montant supérieur  à 150K€, (lesquels : est-ce des familles Achat de production ou Achat hors production) ?
	


· Avez-vous recours aux NTIC pour trouver de nouveaux fournisseurs ou accéder à des informations sur fournisseurs?
· Recherche sur le net (moteur de recherche)

· Base de données spécialisées  

· Prestataire d’assistance à la détection de fournisseurs

· Prestataires d’e-sourcing

	


3.2.2 Intégration des initiatives de ses fournisseurs (F2)

· Etes-vous citée dans les références clients sur le site internet de vos principaux fournisseurs ?

	


4 - e-procurement - Diagnostic spécifique 
par fonction e-business





4.1  e-procurement : Relation Clients 


4.1.1 Initiatives de l’entreprise pour ses clients (C1)

· Possédez-vous des catalogues électroniques à la disposition de  vos clients ?
· Certains clients ou certaines places de marché vous ont  elles fait la demande ?

· Quels sont les formats sont utilisés ou proposés ?

	


4.1.2 Intégration des initiatives de ses clients (C2)

· Avez-vous eu l’occasion de  recevoir des commandes (hors production) par voie électronique ?

· Comment y accédez-vous ?

· Les avez-vous intégrées dans votre système de vente ?

	



4.2  e-procurement : Relation Fournisseurs 
et partenaires industriels 



4.2.1 Initiatives de l’entreprise pour ses fournisseurs (F1)

· Quel est le montant global de vos achats hors production ?  
	


· Avez-vous mis en œuvre  dans votre entreprise un système d’approvisionnement sur la base de catalogues électroniques ? 
	


· Avez-vous eu à intégrer un catalogue électronique de l’un de vos fournisseurs, quels sont les formats que vous demandez à votre fournisseur, est-ce une tâche externalisée ?

	


4.2.2 Intégration des initiatives de ses fournisseurs (F2)

· Avez-vous eu l’occasion de réaliser des achats ou approvisionnnement (fournitures de bureau, informatiques, LLD, voyages, …) sur le site Web (Sell Side) de l’un de vos fournisseurs, lesquels ?
· Ces sites intégraient-ils un workflow de validation ?
	


5 - e-SupplyChain - Diagnostic spécifique 
par fonction e-business





5.1- e-supply-Chain : générique

· En se référant au schéma « Supply Chain, principaux flux » (page suivante), avez-vous mis en œuvre avec vos clients, fournisseurs ou partenaires des échanges électroniques ?
· lesquels ?

· pour quelles fonctions ?

· Quels sont les formats utilisés ?

Ces fonctions peuvent être mises en oeuvre à l’initiative de votre correspondant (client, fournisseur, partenaire, employés) ou de vous-même. Qu’en est-il dans votre cas :


	Interlocuteurs
	Votre propre initiative : 


Fonctions e-supply-chain mises en oeuvre
	Initiative de votre correspondant :

Fonctions e-supply-chain mises en oeuvre

	Clients
	
	

	Fournisseurs
	
	

	Partenaires industriels
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5.2  e-supply-Chain : Relation Clients 

(cf schéma N°1 : Supply chain : principaux flux)


5.2.1 Initiatives de l’entreprise pour ses clients (C1)

· Avez-vous évalué avec vos clients les opportunités d’amélioration via des  processus d’échange électroniques?
· lesquels ?

· sur quelle partie (envoi de catalogues produits, prévisions de vente, commandes, logistique et approvisionnement,  factures) ?

	


· Envoyez-vous des informations sous  format électronique à vos clients ?
· lesquelles  (envoi de catalogues produits, planning de production, avis de réception de commandes, avis d’expédition,  factures) ?

· Est-ce de votre initiative ou de celle de vos clients ?

	


· Si Oui, comment l’information envoyée est-elle contrôlée ?
	


· Si Oui, quels sont les formats de messages utilisés,  pourquoi ?
· Format imposé par le client, 

· Format fichier plat avec séparateur

· EDIFACT en utilisant les standards Greenloop

· XML

· Autres

	



5.2.2 Intégration des initiatives de ses clients (C2)

· Recevez-vous ou accédez-vous  à des informations clients (prévisions de vente, commandes, logistique et approvisionnement,  factures) par voie électronique ?

· comment y accédez-vous,

· les avez-vous intégrées dans votre système de gestion de production ?

	


· Vos équipes sont elles formées pour récupérer toute l’information nécessaire de vos clients relative à la gestion de production ?
· Part des effectifs concernés qui sont formés ?

	


· Certains clients vous demandent-ils de leur envoyer les catalogues produits sous  format électronique (cf question précédente) ?
	



5.3  e-supply chain : Relation Fournisseurs 
et partenaires industriels 



5.3.1 Initiatives de l’entreprise pour ses fournisseurs (F1)

· Avez-vous évalué, avec vos fournisseurs/partenaires industriels, les opportunités d’amélioration via des  processus d’échange électroniques relatif à la gestion de la production ?
· lesquels ?

· sur quelle partie (prévisions, commandes, logistique et approvisionnement,  factures) ?

	


· Envoyez-vous à vos fournisseurs (ou à un intermédiaire  comme par exemple : Illicom) des informations sous  format électronique?
· lesquelles  (prévision de vente, prévision de commande, commande, ordre de fabrication, réception) ?

	


· Si Oui, comment l’information envoyée est-elle contrôlée ?
	


· Si Oui, quels sont les formats de messages utilisés, pourquoi ?
· Format imposé par le client, 

· Format fichier plat avec séparateur

· EDIFACT en utilisant les standards Greenloop

· XML

· Autres

	


5.3.2 Intégration des initiatives de ses fournisseurs (F2)


· Avez-vous eu l’occasion de  recevoir de vos fournisseurs (ou d’un intermédiaire ex : Illicom) des informations sous  format électronique?
· lesquelles  (planning de production, avis de réception de commandes, avis d’expédition,  factures) ?

· les avez-vous intégrées dans votre système de gestion de production ?

	


· Si Oui, quels sont les formats de messages reçus, pourquoi ?
· Format imposé par le client, 

· Format fichier plat avec séparateur

· EDIFACT en utilisant les standards Greenloop

· XML

· Autres

	


5.3.3 Cas particulier de la GPAO


· Possédez-vous un système de Gestion de Production (ERP, GPAO) ?
· Lequel (cf liste annexe …) ?

· Quelles sont les fonctions les plus utilisées ?

	


· Votre système de Gestion de Production  s’adapte t-il facilement à de nouveaux produits?
· Non, ce n’est pas la peine, compte tenu de notre business

· Non, mais il faudrait que ce soit le cas (c’est très compliqué)

· Oui, mais c’est compliqué

· Oui, facilement

	


· Votre système de Gestion de Production  s’adapte t-il facilement à de nouveaux produits?
· Non, ce n’est pas la peine, compte tenu de notre business

· Non, mais il faudrait que ce soit le cas (c’est très compliqué)

· Oui, mais c’est compliqué

· Oui, facilement

	


· Votre entreprise est-elle équipée d’un outil pour le suivi qualité ?
	


6 - e-billing/e-invoicing – Diagnostic

spécifique par fonction e-business


6.1  e-billing : Générique 

· L’e-billing consiste à recevoir des factures fournisseurs

· L-e-invoicing consiste à emettre des factures pour ses clients 
6.2  e-invoicing : Relation Clients 



· Envoyez-vous des factures sous format électronique ?
· Quelles sont les familles d’achat concernées ?

· Les envoyez-vous directement aux fournisseurs ou à une plate-forme intermédiaire ?

	


· Quels sont les formats utilisés ?

	


 6.3 - e-billing : Relation Fournisseurs 
et partenaires industriels 


· Recevez-vous des factures sous format électronique de la part de vos fournisseurs ou partenaires ?
	


· Quels sont les formats utilisés ?

	


7 – Analyse approfondie des échanges de données commerciales

7.1 
Échange d’informations commerciales :
A - Echange d’informations commerciales (suite) :
1 
En général, comment échangez-vous des données d’affaires avec vos CLIENTS ? 


Notez bien : plusieurs réponses sont possibles.
Fax  FORMCHECKBOX 
 Courrier postal  FORMCHECKBOX 
 Téléphone   FORMCHECKBOX 
 Autres moyens : les préciser      
Echange de données numérisées Non  FORMCHECKBOX 
  Oui  FORMCHECKBOX 

Si oui, quelles informations numérisées échangez-vous ?

a. Information sur l’entreprise, ses établissements, ses services, ses responsables  FORMCHECKBOX 

b. Le catalogue de l’entreprise  FORMCHECKBOX 
 Avec les prix ?  FORMCHECKBOX 
 Sans les prix  FORMCHECKBOX 
 Envoi séparé des catalogues sans les prix puis envoi des prix  FORMCHECKBOX 

c. Les commandes  FORMCHECKBOX 
 Existe-t-il une possibilité de mettre au point les commandes grâce à des échanges électroniques successifs  FORMCHECKBOX 

d. Les avis d’expédition  FORMCHECKBOX 
 

e. Les factures  FORMCHECKBOX 

f. Y a-t-il bouclage avec les banques pour les paiements électroniques ?  FORMCHECKBOX 

g. Autres échanges ?      
Structures des données électroniques

Avez-vous une idée de l’origine de cette structure ?

· C’est une structure propre à mon client et qui m’a été imposée  FORMCHECKBOX 

· C’est une norme. Gencod  FORMCHECKBOX 
 EDIFACT  FORMCHECKBOX 
 XML  FORMCHECKBOX 
 

· Cette structure a-t-elle été mise au point sur un plan global, sectoriel ? Oui  FORMCHECKBOX 
 

Non  FORMCHECKBOX 
 Je ne sais pas  FORMCHECKBOX 
 

Si oui, cette structure est connue comme d’origine globale, sectorielle suivante :

· Galia (Automobile)  FORMCHECKBOX 

· Covisint (Automobile US)  FORMCHECKBOX 

· AECMA (Industrie aéronautique)  FORMCHECKBOX 

· Greenloop (Industrie aéronautique)  FORMCHECKBOX 
 

· Exostar  FORMCHECKBOX 
 RosettaNet  FORMCHECKBOX 

· Universal Business Language UBL  FORMCHECKBOX 
 xCommon Business Language  FORMCHECKBOX 
 Biztalk  FORMCHECKBOX 

· Autre  FORMCHECKBOX 
 Préciser      
Hétérogénéité des structures

Je dois « faire avec » une  FORMCHECKBOX 
 deux  FORMCHECKBOX 
 plus de deux  FORMCHECKBOX 
 structures différentes.

Quel est l’impact de cette hétérogénéité pour mon entreprise ?

· Financier      
· Ergonomie du travail      
· Développements informatiques exigés      
Moyens utilisés pour réaliser ces échanges :

· Nous faisons tout nous même  FORMCHECKBOX 
 Evaluation en hommes-jour/an      
· Notre prestataire de services informatique fait tout et nous le payons  FORMCHECKBOX 

· Nos clients nous aident en nous fournissant des solutions paramétrables  FORMCHECKBOX 

· Nous avons recours à un service de traduction / transformation externe  FORMCHECKBOX 
 dont le nom est       Il est généraliste  FORMCHECKBOX 
 spécialisé métier  FORMCHECKBOX 

· Réseaux, protocoles télécom, messagerie utilisés      
7.1 
Échange d’informations commerciales :
A - Echange d’informations commerciales (suite) :
2. En général, comment échangez-vous des données d’affaires avec vos FOURNISSEURS? Notez bien : plusieurs réponses sont possibles.
Fax  FORMCHECKBOX 
 Courrier postal  FORMCHECKBOX 
 Téléphone   FORMCHECKBOX 
 Autres moyens : les préciser      
Echange de données numérisées Non  FORMCHECKBOX 
  Oui  FORMCHECKBOX 

Si oui, quelles informations échangez-vous ?

h. Information sur leur entreprise, ses établissements, ses services, ses responsables  FORMCHECKBOX 

i. Le catalogue de l’entreprise  FORMCHECKBOX 
 Avec les prix ?  FORMCHECKBOX 
 Sans les prix  FORMCHECKBOX 
 Envoi séparé des catalogues sans les prix puis des prix  FORMCHECKBOX 

j. Les commandes  FORMCHECKBOX 
 Existe-t-il une possibilité de mettre au point les commandes grâce à des échanges électroniques successifs  FORMCHECKBOX 

k. Les avis d’expédition  FORMCHECKBOX 

l. Les factures  FORMCHECKBOX 

m. Y a-t-il bouclage avec les banques pour les paiements électroniques ?  FORMCHECKBOX 

n. Autres échanges ?      
Structures des données électroniques

Avez-vous une idée de l’origine de cette structure ?

· C’est une structure que j’ai imposée  FORMCHECKBOX 

· C’est une norme. Gencod  FORMCHECKBOX 
 EDIFACT  FORMCHECKBOX 
 XML  FORMCHECKBOX 
 

· Cette structure a-t-elle été mise au point sur un plan global, sectoriel ? Oui  FORMCHECKBOX 
 

Non  FORMCHECKBOX 
 Je ne sais pas  FORMCHECKBOX 
 

Si oui, cette structure est connue comme d’origine globale, sectorielle suivante :

· Galia (Automobile)  FORMCHECKBOX 

· Covisint (Automobile US)  FORMCHECKBOX 

· AECMA (Industrie aéronautique)  FORMCHECKBOX 

· Greenloop (Industrie aéronautique)  FORMCHECKBOX 
 

· Exostar  FORMCHECKBOX 
 RosettaNet  FORMCHECKBOX 

· Universal Business Language UBL  FORMCHECKBOX 
 Biztalk  FORMCHECKBOX 
 xCBL  FORMCHECKBOX 
 

· Autre  FORMCHECKBOX 
 Préciser      
Hétérogénéité des structures

Je dois « faire avec » une  FORMCHECKBOX 
 deux  FORMCHECKBOX 
 plus de deux  FORMCHECKBOX 
 structures différentes.

Quel est l’impact de cette hétérogénéité pour mon entreprise ?

· Financier      
· Ergonomie du travail 
· Développements informatiques exigés      
Moyens utilisés pour réaliser ces échanges :

· Nous faisons tout nous même  FORMCHECKBOX 
 Evaluation en hommes-jour/an      
· Notre prestataire de services informatique fait tout et nous le payons  FORMCHECKBOX 

· Nos clients nous aident en nous fournissant des solutions paramétrables  FORMCHECKBOX 

· Nous avons recours à un service de traduction / transformation externe  FORMCHECKBOX 
 dont le nom est       Il est généraliste  FORMCHECKBOX 
 spécialisé métier  FORMCHECKBOX 

· Réseaux, protocoles télécom, messagerie utilisés 
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7.1

Échange d’informations commerciales :

B - Informations relatives à vos solutions logicielles et aux matériels qui les supportent : 

? Notez bien : plusieurs réponses sont possibles.
	Solution

· Produits des suites bureautiques (Version, système d’exploitation)
	Nombre de licences ou de stations
	Commentaires et indications succinctes sur la solution

	· Traducteur simple
	
	

	· Parseur
	
	

	· Passerelle e-commerce
	
	

	· Agent intelligent fourni 
	
	

	· Module d’un ERP
	
	

	· Autre
	
	


C - Personnel affecté à ces travaux : 

Nombre d’utilisateurs des logiciels      
% de ces utilisateurs utilisant plus d’un système d’échange :      
Pour ces derniers % de leur temps alloué à un système secondaire :      
Faut-il saisir des données supplémentaires pour faire du e-business ? Non  FORMCHECKBOX 
 Oui  FORMCHECKBOX 
 Lesquelles      
Détail des Transferts ou échanges de données 

Approximativement, combien de documents électroniques votre entreprise transfère-t-elle?  Cette question couvre aussi bien les échanges avec les clients que ceux avec les fournisseurs. Une estimation « la meilleure possible » est suffisante. Insérer une ligne par type de document dans le tableau.

	e-Doc Nature
	Fréquence / Nombre
	Format (EDIFACT, XML etc.)

	Emission

	Ex : Catalogue  
	Ex : Mise à jour hebdo/ 12 envois à chaque fois
	XML UBL

	
	
	

	Réception

	
	
	


	Mode de transmission
	Les énumérer s’il en existe plusieurs. Transfert de fichier (ex FTP), messagerie (ex SMTP/MIME), CD etc.

	Taille des e-Docs
	Minimum       Moyenne       Maximum      


7 – Analyse approfondie des échanges de données commerciales 

7.1 - 
Échange d’informations commerciales :

C - Personnel affecté à ces travaux (suite) : 

Appréciation du coût de la saisie manuelle

Si vous ressaisissez manuellement des données issues d’un système tiers parce que vous n’avez pas encore la disposition de systèmes de commerce électronique, pouvez-vous nous aider à calculer le coût de ces ressaisies en estimant : 

a. Le nombre total de travaux de ressaisie requis pour faire face aux translations/traductions de données :      

 FORMTEXT 

     

b. Le nombre total d’heures de ressaisie de ces documents ?      

 FORMTEXT 
     
Les travaux de normalisation ont-il facilité votre travail ? Oui  FORMCHECKBOX 
 Non  FORMCHECKBOX 
 Ne sait pas  FORMCHECKBOX 

Si oui, dans quel proportion :       %

Votre activité s’est-elle trouvée simplifiée du fait de ces normes ?

Oui  FORMCHECKBOX 
 Dans quelle proportion ?       %  et comment ?

Non  FORMCHECKBOX 
 Pourquoi ?

Utilisation de tiers prestataires de services

Pour vous aider à résoudre les problèmes d’échanges de données avec vos partenaires, clients ou fournisseurs, avez-vous recours à des tiers prestataires de services ?

Lesquels ?

Nom du prestataire de services :      
Logiciel utilisé par ce prestataire de services :      
Transformations qu’il sait opérer  et description des services qu’il assure : 

En vue d’améliorer les conditions de l’échange de données, quels sont les souhaits que vous voudriez exprimer ?

7 – Analyse approfondie des échanges de données 
commerciales

7.1 - 
Échange d’informations commerciales :

Annexe 1 Les travaux de normalisation ISO 10303 (STEP) :

Liste restreinte

· Recherche de partenaire

· Information catalogue / produits (pour transmission directe ou présence sur une place de marché)

· Processus commande

· Processus logistique

· Processus règlement (facture, paiement)

Annexe 2 Liste indicative d’e-Docs

· Conditions contractuelles

· Information sur un partenaire

· Catalogue 

· Informations détaillées sur les produits

· Demande de cotation

· Cotation 

· Divers messages bancaires dont :

· Avis de débit

· Avis de crédit

· Ordre de paiement 

· Prévisions de livraison

· Livraison juste à temps

· Avis d’expédition

· Divers messages transport dont 

· Ordre de transport multiple

· Réservation prévisionnelle

· Réservation ferme

· Instructions de transport

· Commande

· Réponse à la commande

· Demande de statut d’une commande etc..

· Facture 

8 – Analyse approfondie des échanges de données techniques

Echange d’information techniques sur les produits :
Observation : Ce questionnaire tient compte du fait que les données techniques peuvent faire l’objet de traitements séparés, d’une part CAO (CAD-CAM), d’autre part gestion de données textuelles concernant les produits (PDM Product Data Management).

1
En général, comment échangez-vous des données techniques sur les produits fabriqués 

et/ou vendus à vos clients ?

2
En général, comment échangez-vous des données techniques sur les produits achetés à 

vos fournisseurs ?
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Informations relatives à vos solutions logicielles et aux matériels qui les supportent : (Cliquer sur  FORMDROPDOWN 
)

CAD/CAM

	CAD / CAM : id du logiciel (Version, système d’exploitation)
	Nombre de licences ou de stations
	Commentaires

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Je souhaite ajouter mon produit à la liste 
Personnel affecté à ces travaux : 

Nombre d’utilisateurs de logiciels CAD/CAM :      
% de ces utilisateurs utilisant plus d’un système CAD / CAM :      
Pour ces derniers % de leur temps alloué à un système secondaire :      
Gestion de données sur les produits (Product data management - PDM) 

Votre entreprise utilise-t-elle un PDM ? 
Oui  FORMCHECKBOX 
  Non  FORMCHECKBOX 

Si oui, lequel :        Cliquer sur  FORMDROPDOWN 
     

Je souhaite ajouter mon produit à la liste 
Votre entreprise gère-t-elle ses propres données relatives aux produits qu’elle fabrique ?


Non  FORMCHECKBOX 
 Elle est en relation avec un bureau d’études  FORMCHECKBOX 


En moyenne combien de temps faut-il pour vérifier les données accompagnant les fichiers CAD/CAM ?       heures X mois X concepteur


Oui  FORMCHECKBOX 


Dans ce cas, les données de vos clients sont-elles entrées manuellement ?



Oui  FORMCHECKBOX 
 
Nombre d’heures par mois nécessaire ?      


Je ne sais pas  FORMCHECKBOX 



Non  FORMCHECKBOX 
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Détail des Transferts ou échanges de données

Approximativement, combien de fichiers singuliers (de base) votre entreprise transfère-t-elle au titre d’échanges internes aussi bien qu’externes ?  Cette question couvre aussi bien les échanges avec les clients que ceux avec les fournisseurs. Une estimation « la meilleure possible » est suffisante.

	Méthode de translation
	Interne
	Externe

	Echanges en format natif  


	
	

	STEP


	
	

	IGES


	
	

	Translation Point-to-Point 


	
	

	Autre :


	
	


	Mode de transmission
	Les énumérer s’il en existe plusieurs. Transfert de fichier (ex FTP), messagerie (ex SMTP/MIME), CD etc.

	Taille des fichiers
	Minimum       Moyenne       Maximum      


Pourcentage de transformations STEP en échec :       %

Appréciation du coût de la saisie manuelle

Si vous ressaisissez manuellement des données issues d’un système CAD/CAM pour les prendre en compte dans un autre système, afin de partager ces données avec des OEM ou des fournisseurs, pouvez-vous nous aider à calculer le coût de ces resaisies en estimant : 

a. Le nombre total de travaux de ressaisis requis pour faire face aux translations/traductions de données :      
b. Le nombre moyen d’heures de ressaisie par tâche ?      
Les travaux de normalisation ont-il facilité votre travail ? Oui  FORMCHECKBOX 
 Non  FORMCHECKBOX 
 Ne sait pas  FORMCHECKBOX 

Si oui, dans quel proportion :       %

Etes-vous capable de dire quels sont les protocoles normalisés utilisés (voir liste en annexe) ? 

Non  FORMCHECKBOX 
 

Oui   FORMCHECKBOX 

Liste : 
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Appréciation du coût de la saisie manuelle (suite)

Votre activité s’est-elle trouvée simplifiée du fait de ces normes ?

Oui  FORMCHECKBOX 
 Dans quelle proportion ?       %  et comment ?

Non  FORMCHECKBOX 
 Pourquoi ? (Exemple : Je n’ai pas l’utilisation de ces protocoles et j’échange les données etc.. expliquer ).

Si vous n’avez pas recours à des protocoles normalises issus des travaux ISO 10303, avez-vous des conventions particulières avec vos clients ? vos fournisseurs ?

Lesquelles ?
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Utilisation de tiers prestataires de services

Pour vous aider à résoudre les problèmes d’échanges de données avec vos partenaires, clients ou fournisseurs, avez-vous recours à des tiers prestataires de services ?

Lesquels ?

Nom du prestataire de services :  
Logiciel utilisé par ce prestataire de services :      
Transformations qu’il sait opérer : 

En vue d’améliorer les conditions de l’échange de données techniques, quels sont les souhaits que vous voudriez exprimer ?

8 – Analyse approfondie des échanges de données techniques

Annexe 1 Les travaux de normalisation ISO 10303 (STEP) :

Liste restreinte

· Protocole d’application 203 -- conception tri-dimensionnelle de pièces et composants mécaniques avec contrôle de configuration
· Protocole d’application 214 -- données de base pour les processus d’études du matériel automobile. Bien que cette série d’information porte avant tout sur l’industrie automobile, elle inclut la plupart des techniques de fabrication. Ce protocole est un surensemble du 203
· Protocole d’application 201 -- dessins détaillés. Ce protocole d’application permet d’échanger des dessins techniques CAO comportant des données géométriques et des images bi-dimensionnelles.
· Protocole d’application 202 -- dessin associatif. Ce protocole d’application permet d’échanger des dessins techniques CAO comprenant des images bi-dimensionnelles de données géométriques ou d’images planaires à deux ou à trois dimensions définies dans un espace bi-dimensionnel ou tri-dimensionnel. Ce protocole concerne le cycle de vie d’un produit.
· Protocole d’application 224 -- définition des pièces mécaniques pour la planification des processus utilisant l’usinage. Ce protocole commence à être implémenté dans des logiciels du marché.
· Protocole d’application 232 -- présentation des données techniques : information de base et échange de données
· Protocole d’application 208, qui porte sur le processus de modification des produits au cours de leur cycle de vie
· Protocole d’application 213, qui prévoit le processus de contrôle numérique des pièces usinées, lequel rattache l’ensemble du processus aux opérations et à l’utilisation du matériel de l’usine.
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Liste complète

APs with International Standard Status

AP201—Explicit draughting (Approved)
AP202—Associative draughting

AP203—Configuration controlled 3D designs of mechanical parts and assemblies

AP207—Sheet metal die planning and design (approved)
AP209—Composite and metallic structural analysis and related design

AP210—Electronic assembly, interconnect, and packaging design

AP212—Electrotechnical design and installation

AP214—Core data for automotive mechanical design processes (approved)
AP224—Mechanical product definition for process planning using machining features (approved)
AP225—Building elements using explicit shape representation (approved)
AP227—Plant spatial configuration

AP232—Technical data packaging core information and exchange (approved)

APs Under Consideration for International Standards Status and/or Under Development

AP204—Mechanical design using boundary representation

AP213—Numerical control process plans for machined parts

AP215—Ship arrangement

AP216—Ship moulded forms

AP218—Ship structures

AP219—Manage dimensional inspection of solid parts or assemblies

AP220—Process planning, manufacturing, assembly of layered electrical products

AP221—Functional data and their schematic representation for process plants

AP223—Exchange of design and manufacturing product information for cast parts

AP226—Ship mechanical systems

AP229—Design and manufacturing product information for forged parts

AP230—Building structural frame: steelwork

AP231—Process design and process specifications of major equipment

AP233—Systems engineering data representation

AP234—Shop operational logs, records, and messages

AP235—Materials information for the design and verification of products

AP236—Furniture product data and project data

AP237—Computational fluid dynamics

AP238—Application interpreted for computerized numerical controllers

AP239—Product life cycle support 

Retour à la question
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Annexe 2 :

Liste partielle de logiciels / solutions CAD/CAM

A compléter avec ajout de vos logiciel s’ils ne figurent pas dans cette liste

· Catia

· Cadd-5

· Foran

· ProEngineer

· SolidEdge

· Mentor

Liste partielle de logiciels PDM Product Data management

A compléter avec ajout de vos logiciel s’ils ne figurent pas dans cette liste

· Metaphase

· PM

· Optegra

· Windchill

· Sherpa

Liste partielle de logiciels de standardisation des catalogues de Gestion de données techniques 

A compléter avec ajout de vos logiciel s’ils ne figurent pas dans cette liste

· TraceParts

· …
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Liste partielle de logiciels de visualisation (viewer) de plan 2D / 3D (Capture-Reader / Viewer – Acrobat des EDT)

A compléter avec ajout de vos logiciel s’ils ne figurent pas dans cette liste

· OKYZ 

· …

Liste partielle de logiciels de translation (translateur)

A compléter avec ajout de vos logiciel s’ils ne figurent pas dans cette liste

· VISVIEW (EDS – UGS Solution)

· …
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Systèmes CAO

	Formats Neutres

	2D

3D

BMP

Binary

Compressed

DXF

V12

V9

HPGL

V2

IGES

>=V5.0

JPEG

Metafile 2D

V1

V2

MI

>=V8

Postscript EPS

SVG

TIFF

CIP

DXF

V12

IGES

Metafile 3D

V2

Parasolid

Binary

Text

SAT

V2.0

V2.1

V3.0

V4.0

V5.0

V5.3

V6.0

STEP

AP203

AP214a

AP214b

STL

VRML

>= V1.0

XGL



	
	   
	Natif
2D

3D

AutoCAD (DWG)

>=V14

Cadkey CDL

>=V19

Catia IUA

V4

HP ME 10

>=V9

I-IDEAS

>=V7

IDF

3.0

4.0

LogoCAD

Medusa

>=2000i

MegaCAD

>=V5

SolidEdge

>=V12

Unigraphics

>=NX V1.0

VisiCAD

VX (Varimetrix)

>=V5.0

DWF

ASCII

3D Studio MAX

AutoCAD (DWG)

>=V14

Caddy++

SAT-V4.2

Catia

>=V5

Catia IUA

V4

EAI

I-IDEAS

V7

V9

Intergraph EMS

Inventor

>=R5.3

LogoCAD

Mechanical Desktop

>=V5

MegaCAD

SAT-V2.0

PRO-Desktop

Pro/E

>=2000i2

SolidDesigner (LSP)

>=V7.5

SolidEdge

>=V12

SolidWorks

>=2001+

TopSolid

>= 6.5.253

Unigraphics

>=NX V1.0

VisiCad

VX (Varimetrix)

>=V5.0




	NEUTRE vers NEUTRE                        CIMPA Conversions
 

IGES
STEP
SET
DXF / DWG
VRML
STL
PARASOLID
IGES
X
oui
oui
oui
oui
oui
oui
STEP
oui
X
oui
oui
oui
oui
oui
SET
oui
oui
X
oui
oui
oui
oui
DXF/ DWG
oui
oui
oui
X
oui
oui
oui
VRML
oui
oui
oui
oui
X
oui
oui
STL
oui
oui
oui
oui
oui
X
oui
PARASOLID
oui
oui
oui
oui
oui
oui
X


	Pour toute autre conversion, nous contacter 


III – 
Diagnostic spécifique par fonction e-business prioritaire (suite)

III.2 - 
Guide de restitution du diagnostic par fonction 
e-business 
(Pour chaque fonction e-business : 

e-collaboration, co-design, e-sourcing/e-auction, e-procurement, e-supply chain, e-billing/e-payment).

7 Restitution qualitative

7.1 Forces / faiblesses / Axes d’amélioration avec les acteurs externes selon les fonctions e-business : Clients, Fournisseurs, Co-traitants (partenaires industriels), Partenaires institutionnels

7.2 Forces / faiblesses / Axes d’amélioration avec les acteurs internes selon les fonctions e-business : Hommes (Savoir, Savoir-faire, Savoir-être) Organisation, Technologie

8 Restitution quantitative

8.1 Rosace (commentée) pour chaque fonction prioritaire selon les axes adéquats parmi : Clients, Fournisseurs, Co-traitants, Partenaires Institutionnels, Humain, Organisationnel, Technologique.

IV – Elaboration d’un plan de développement ebusiness
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�Quid des cadres dirigeants non actionnaires ? N’aurait-il pas été préférable de mettre « Cadres dirigeants, dont actionnaires » et « Autres cadres ».


�Je suis surpris de trouver ça ici. Ces prestataires de services gèrent plutôt les relations avec les clients des entreprises qui seront visitées.


�Pourquoi ne pas parler de collaboration numérique (et qu’entend-on par là ?) avec les clients et les fournisseurs ?


�Quel sujet ?


�Cela ne fait-il pas double emploi avec des questions précédemment posées ?


�Quels au lieu de tous ? Et ceux qui sont documentés, recueillir le doc si possible.


�Puisqu’il y a une indentation, je comprends que cela veut dire « Visite de site client ». Exact ?


�Quels échanges surtout !


�Plan = 2D. C’est souvent dépassé.


�On ne détaille pas ?


�Il n’y a pas que le Co-design. Je peux recevoir des données techniques qu’on ne me demande surtout pas de co-concevoir, mais simplement de faire telles qu’on me les a spécifiées.


�e-co-design ?


�Demander s’ils reçoivent des appels d’offres dont la structure est obligatoirement utilisée pour soumissionner.


�Ca n’a d’intérêt que si les clients utilisent ça pour s’informer. Et s’ils utilisent ces moyens là, autant les nommer. Sinon, on reste trop théoriques surtout avec des PME.


�Si on pose ici la question des catalogues électroniques, il vaut mieux le dire. 


Et si on ne pose pas cette question des catalogues électroniques et de la mise à jour des références utilisées par les clients pour commander, peut-être faudrait-il le faire. Le e-Sourcing c’est pour chercher des produits, pas seulement et vaguement des entreprises.


�Qu’entend-on par « Outil spécifique de RFP/RFQ ? »


�Mieux que les places de marché, il y a les collecteurs de catalogues électroniques. Ils ont un grand nombre d’entreprises dont ils mettent en facteur commun leurs catalogues pour faire un hyper catalogue. Puis les mises à jour (ajout de produit, retrait, modif) sont récupérées et rediffusées à qui de droit. 


�Utilisez-vous des catalogues électroniques multi fournisseurs ?


�Je comprends, mais cette distinction ne me subjugue pas du tout. A ce régime là pourquoi ne pas distinguer e-ordering quand on fait une commande et e-je_ne_sais_quoi quand on reçoit une commande.


Et puis on pourrait tout de même parler de e-facturation. L’anglais je suis pour mais il y a des limites.  


�Pourquoi répéter ces têtes de chapitre. C’est de nature à troubler.


�Il y a un bug dans les insertions.  ISO Step n’est pas bien placé.


�Encore un bug d’introduction. En plus mes combos ne s’activent plus. Je pense que tout ça peut se corriger avec des sauts de section et insertion pure et simple de fichier.
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Supply Chain : principaux flux





FOURNISSEURS



Catalogue produit

Réception / capacité de l’usine

Planning de production

Intégration du catalogue produit 

Prévision de vente

CLIENTS

Capacité de livraison

sur prévision de vente

Intégration planning général



Avis de réception

Prévision de commande

Capacité de livraison

sur prévision de vente

Intégration plannification



Forecast

sur x  

semaines

Volume 

sur l’année

Avis de réception

Préparation

Commande /  modification

 de commande

Volume 

FERME

semaine à 

venir



Fiche produit 

Avec info 

logistique

Avis 

d’expédition

Expédition

Récéption et contrôles 



Préparation facture

Réception



Intégration comptable

Factures
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