Les ERP de plus en plus engagés dans Internet

Un kit e-procurement pour 30 000 euros

Chapo : 

Le leader des progiciels intégrés a marqué son E-Business forum par des annonces de partenariat. Avec Yahoo pour monter des portails d'entreprise. Avec Hewlett-Packard et la start-up Avisium pour proposer un kit d'entrée dans l'univers des places de marché. Les difficultés du commerce électronique poussent à la créativité sur le plan de la coopération inter-entreprises que sur le plan technologique. 

Texte : 

Le commerce électronique, peut-être parce qu'il est plus difficile à faire réussir que les formes plus classiques de l'informatique, oblige ses promoteurs à la créativité et à la coopération. SAP vient d'en donner deux exemples suggestifs. D'une part en s'associant avec Yahoo, dont l'image très "grand public" évolue vers les portails d'entreprise, visant une intégration plus poussée de l'information non-structurée (HTML classique, en bref) avec les système de gestion.  Assez classique, et non exclusif, cette coopération reste surtout commerciale. 

Le montage réalisé avec Avisium et Hewlett-Packard, en revanche, innove et peut même surprendre, puisqu'il s'agit de proposer à des entreprises de payer  pour devenir  clientes d'un distributeur de fournitures industrielles. Les trois fournisseurs proposent en effet un kit d'entrée dans le monde des achats industriels électroniques, l' "e-procurement starter pack" (en anglais dans le texte"). La solution, proposée à 30 000 euros, comporte :

- le logiciel Enterprise Buyer Professional V2.0 de SAP et Commerce One, préparamétré autour du composant Enteprise Buyer et de ses composants de base : sourcing, approvisionnement, analyse et reporting, 

- l'accès aux services Avisium,

- un serveur HP (Netserver LC 2000 bi-processeur, Pentium III 933, avec 1 giga-octets de mémoire vive et 54 giga-octets sur disques). 

- la mise en place sur le site,

- la formation à la solution. 

Avisium  (www.avisium.com) est une start-up qui a levé quelque dix millions deeuros de capitaux (Apax Partners, Advent International, BBS Finance) pour se développer en France et en Europe. La société compte aujourd'hui 65 collaborateurs. Elle a construit une plate-forme spécialisée dans les achats hors production, destinée aux entreprises de taille moyenne et aux PME-PMI. Les clients y accèdent en mode ASP  et configurent leurs outils en ligne et entmsp réel. Ils y trouvent des catalogues électroniques pré-intégrés et pré-négociés par la centrale d'achat d'Avisium : fourniture de bureau, matériel et consommables informatiques, fournitures industrielles, voyages, location de voitures, formation. 

Bien entendu , il ne s'agit que d'un point de départ, aux possibilitées limitées. Une  fois le pied mis à l'étrier (et les fournisseurs entrés dans la place), l'entreprise sera  conviée à étoffer son site d'achats : déploiement sur un plus grand nombre d'utilisateurs, fonctionnalités supplémentaires (appel d'offres, enchères), intégration de l'ensemble des fournisseurs et partenaires, intégration au système d'information back-end. Et les fournisseurs se rémunéreront, on peut le penser, sur les ventes réalisées par Avisium chez le nouveau client. 

De telles annonces, et plus généralement la variété des participants à une manifestation comme le SAP E-Business Forum, montrent bien que le monde du commerce électronique ne se suffit plus des relations traditionnelles clients-fournisseurs, où l'un payait pour recevoir un produit de l'autre. Ici, tout le monde, client compris, met la main à la poche, et en espère des résultats dont la répartition entre les partenaires se fera selon des arrangements à chaque fois différents. Et, malheureusement pour la presse et l'information du public, de plus en plus confidentiels. 

Pierre Berger 

//encadré

Le commerce fait aussi apparaître des profils nouveaux, comme Robert Lasserre, business development manager Emea, chez Hewlett-Packard 

Car le rôle de HP dans les opértaions de commerce électronique est multiple. C'est un fournisseur de matériel et de logiciel de base pour les plates-formes, y compris les services associés d'intégration et de maintenance. Mais c'est aussi un fournisseur qui a besoin d'être référencé comme tel sur des places de marché comme Avisium. Et pouquoi pas un acheteur qui, comme toute entreprise, a besoin d'un outil d'e-procurement pour ses fourniteurs hors-production. 

Le travail de Robert Lasserre, et de la douzaine de business developpers qui font le même travail que lui en Europe, est de prendre toutes ces dimensions en compte, de faire preuve de créativité pour mettre des partenairs en présence, et de déboucher sur des contrats de partenariat où chacun trouve son compte. Il faut inventer à la fois les solutions techniques et les applications, répartir les fonctions les responsabilités et, in fine, le mode de rémunération des partenaires. Hier, le constructeur vendait un matériel. Aujoud'hui, il est aussi bien le financier que l'apporteur de matière grise, l'intégrateur et parfois même le commercial,  pour le volet "co-marketing" des partenariats. 

