Production et numerique

Clipper apprécié par I'aéronautique

Compréehension des regles métier, prise en compte des
besoins du secteur peuvent expliquer pourquoi nombre
de PME du secteur aéronautique ont choisi les solutions
de Clip Industrie pour piloter leur activite.

( Clipper a placé son logiciel de GPAO
chez les 17 meilleurs sous-traitants
d’Airbus ». Cette déclaration, c’est
Miguel Sanchez, directeur de fabrication
chez Eskulanak (groupe Lauak), qui I'a
faite lors de notre visite. Il faut dire que le
choix de I'entreprise pour I'éditeur francais
ne date pas d’hier, et que ce dernier s’est
fait une spécialité du secteur aéronautique.
C’est méme 90 % de son activité qui repose
sur ce domaine. Avec Eskulanak, I’aven-
ture Clipper a commencé en 1996. « I/
s’agissait d’une version DOS a I'époque,
explique Alexandre Lalanne, responsable
Supply Chain de I’entreprise. Mais notre
expérience au sein de ce systeme d’exploi-
tation a été de courte durée, car nous avons
basculé dans I’environnement Windows
des I'année suivante avec une dizaine de
postes ».

Des données partagées

Cette implantation, modeste au deépart, a
évolué avec l'entreprise en s’adaptant a
son développement. Aujourd’hui réparti
sur trois sites, le groupe utilise une centaine
de licences au siege d’Ayherre, au Pays
Basque, complétées par 10 points d’acces
sur son antenne toulousaine de I'lsle-Jour-
dain (32), auxquelles s’ajoutent 25 postes
dans safiliale portugaise. A I’heure actuelle,
les sites Ayherre et Toulouse partagent la
meme base de données, tandis que |'usine
portugaise est gérée comme une entite a
part. La raison de ce découpage s’explique
par I'historique des entités qui constituent
le groupe, et la vocation de chacune d’elles
au sein du schéma industriel de I’entre-
prise. L'unité de Sétubal, située a 35 km

au sud de Lisbonne, fonctionne comme un
sous-traitant, ce qui explique la séparation
des bases de données puisque les systemes
sont amenés a échanger comme deux enti-
tés distinctes. Ce n’est en revanche pas le
cas de l'usine de I'lsle-Jourdain, considérée
comme un atelier déporté. « Nous avons
fait I'acquisition de cette entreprise cou-
rant 2010 en reprenant le pdle mécanique
d’une entreprise qui utilisait une autre solu-
tion ERP, fortement orientée vers la comp-
tabilité. Solution qui ne convenait pas, car
elle n’intégrait pas des regles métier qui
font la force de Clipper, explique Miguel
Sanchez. Or, cette entreprise avait utilisé
Clipper avant le précédent rachat, et les
utilisateurs ont été fortement demandeurs
d’une intégration de leur systeme d’infor-
mation avec le notre ». En quelques mois,
le basculement a été opére.

Montage d’une partie de fuselage pour
Dassault, au sein des ateliers d’Esculanak.
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’épine dorsale de
I'entreprise

L’adaptabilite aux besoins métier est égale-
ment un facteur primordial chez JBC, autre
entreprise de mécanique, tolerie et assem-
blage aéronautique, utilisatrice de clipper.
« Nous sommes une petite structure »,
explique Xavier Etchart, Responsable qua-
lite et logistique de I'entreprise. Du fait de
cette caractéristique, notre objectif est de
maximiser |'utilisation de I'ERP, et d’avoir
un nombre important de fonctions qui sont
directement utilisees par le systeme de

|

Opération de validation de fin d’opération
chez Esculanak.

GPAO. Pour cela, I'entreprise a intégré tous
les processus administratifs et techniques au
sein de son systeme d’information. Tous les
aspects sont couverts sans cloisonnement,
de la gestion commerciale a la logistique,
en passant par les ressources humaines qui
integrent la gestion des qualifications et la
formation, la gestion du systeme qualite
comportant le suivi des étalonnages... De
cette maniere, le systeme d’information
permet d’assurer une tracabilitt amont et
aval sur toutes les productions de I'entre-
prise. « En cas de défaut detecté sur une
piece, Clipper nous permet de retrouver
tous les composants concernés par la série
dont elle est issue. De la méme maniere,
si un lot matiere est suspecté, nous savons



tracer toutes les séries de chaque référence
produite dans le lot incriminé », précise
Xavier Etchart.

Le systeme d'information de JBC integre
également le module d’amélioration
continue. A partir des non-conformités
constatées sur les produits, les utilisateurs
construisent les plans d’actions correc-
tifs et peuvent en suivre I'exécution. « Ce
module nous permet daller plus loin dans
la demarche en décrivant tous les défauts
constatés, de leur associer les causes détec-
tées, puis de mettre en place des mesures
propres a éviter leur reproduction ». Le sys-
teme dispatche les actions a mener sur tous
les services concernés, assure le suivi et les
eventuelles relances. Il garantit ainsi que
les prises de décision sont suivies d’effets.
« Il s’agit d’une nouvelle fonctionnalité de
Clipper apparue dans la version 5.1. Elle a
permis de remplacer chez nous le suivi qui
était réalisé au moyen de fichiers Excel, et
de l'intégrer aujourd’hui totalement dans la
GPAO », ajoute-t-il.

Amélioration continue
a tous les étages

En marge de ce quotidien, le sous-traitant
mene trois actions d’amélioration dans le
cadre du projet Aerolean’k, porté par le
pole de compétitivite Aerospace vallee
Midi-Pyrénées. Au sein de celui-ci, 5 a 6
donneurs d’ordres ont eux-mémes choisi
chacun 5 a 6 fournisseurs et conduisent
avec eux des projets d’amélioration conti-
nue. « A partir de la branche Daer Soc-
cata, nous nous inscrivons dans une action
collective visant a améliorer 3 aspects du
fonctionnement de notre entreprise. Le pre-
mier chantier concerne l'atelier et vise a
ameéliorer le fonctionnement visuel de notre
démarche 5 S. Les deux autres ont, quant a
eux, un lien direct avec notre systeme d’in-
formation et Clipper ». Il s'agit de I'amélio-
ration du processus PIC (Plan Industriel et
Commercial)/PdP (Plan de Production), une
action qui vise a mettre en place une ges-
tion de type charge/capacité. « Cela revient
a etre capable, pour un événement client
donné, de visualiser I'impact sur le plan de
production de maniere globale d’abord,
puis dans les détails du plan de charge de
chaque atelier et moyen de production ».
L’enjeu n’est pas dur a deviner : etre en

Hall de montage chez JBC.

mesure d’adapter la capacité de production
aux besoins des clients et ainsi, placer |'en-
treprise dans un mode d'anticipation et non
de réaction a la sollicitation de ses clients.

Le dernier volet du projet Aerolean’k pour
JBC concerne les parametres ERP (Enter-
prise  Resource Planning)/CBN  (Calcul
des Besoins Nets). Toutes ces actions
s’appuient sur la GPAO et sont associées
a des objectifs bien précis. Ainsi le taux
de service, qui correspond au nombre de
lignes de commandes livrées conformes et
a I'heure, qui était de 90 % l’an passé, est
attendu a 95 % cet année. Enfin, I'entre-
prise table sur une diminution de ses stocks
et encours de 10 %. Pour atteindre ses ob-
jectifs, I'entreprise soumet régulierement a
Clipper de nouveaux besoins fonctionnels.
« Nos demandes ont fait I'objet d’un impor-
tant taux de prise en compte que ce soit en
termes de suivi de la qualité ou concernant
la planification », rapporte Xavier Etchart.

Une approche spécifique
du marché

Cette écoute n'est pas I'apanage de Clip
Industrie, et certains éditeurs tendent eux
aussi l'oreille vers leurs clients pour faire
évoluer leur produit. C'est dans le niveau
d’écoute que semble étre la difference : « La
ou d‘autres éditeurs d’ERP, que j'ai pratiqué
au fil de ma carriere, m’auraient certaine-
ment proposé des développements spéci-
fiques, Clip a intégré nos demandes », ex-
plique Xavier Etchart. « C’est un comporte-
ment pragmatique dont nous faisons preuve
ici», explique Arnaud Martin-Regniault,
président de Clip Industrie. « Nous étudions
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les demandes de nos clients et développons
celles qui nous semblent justifiees, car rele-
vant de bonnes pratiques a la version sui-
vante. Nous sommes par principe opposés
a tout développement spécifique. De plus,
l'utilisateur a la possibilite de développer
lui-méme de mini-applications qui lui per-
mettent de réaliser des adaptations tres per-
sonnelles sur une couche périphérique qui
ne perturbe pas le fonctionnement méme
du logiciel ». Une fonctionnalité tres appré-
ciée des utilisateurs, mais qui demande un
bon niveau de compétence.

Conscient de cela, 'éditeur pratique une
politique de commercialisation originale
et tres strategique. En effet, le prix des
licences est volontairement bas au regard
des autres éditeurs, alors qu’en terme de
fonctionnalité, Clipper n’a rien a envier a
ses concurrents. « Sur de nombreux projets
de déploiement d’Erp que nous avons ana-
lysés, nous avons pu nous rendre compte
que la part réservée a l'investissement pri-
vait les utilisateurs de la formation adéquate
pour tirer le maximum de leur solution »,
explique Arnaud Martin-Regniault. « C’est
pour éviter de tomber dans ce travers que
nous pratiquons cette politique tarifaire.
Nous considérons que, si nous donnons a
nos clients les moyens de se former régu-
lierement a nos solutions et de réaliser la
maintenance, ils resteront satisfaits de nos
produits, car ils sauront toujours en tirer le
meilleur profit ». A bien y réflechir, c’est
juste la répartition de chiffre d’affaires qui
change. Chez Clip, la vente de licences ne
représente que 15 % contre 35 % de forma-
tion et 50 % de maintenance. Elle est sans
doute 13, la clé du succes... ©

Le Journal de la Production e N° 107 e Septembre-Octobre 2011 o 411



