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	OBJET DE LA REUNION: 
9ième réunion du Groupe X-Achats organisée par François RENARD

THEME DE LA REUNION : Achats de Prestations Intellectuelles
	Page 1 / 2    

	
	Lieu : Maison des X rue de Poitiers 

	
	Date : 9/01/2012  
Durée : 18h00-20h30 + dîner

	INSCRITS A LA REUNION :
	Rédacteurs:  F. Renard
Date de rédaction : 10/01/2012

	Prénom NOM 
	SOCIETE
	VISA
	PJ : voir les présentations faites

	Christophe ALLA 
Alain BERNARD 
Renaud BLECH 
Danielle BOURLANGE 
Jean-Luc BRIZON 
Jean-Marc BRUM 
David CHAUVIN 
François CHAUVIN 
Serge DELWASSE 
Tru DO KHAC 
Alain DUCASSE 
Pierre GAMBARDELLA 
Philippe GIRAULT 
Clément HOMOLLE 
Alain HERY 
Xavier HUBERT 
Christian HUE DE LA COLOMBE 
 Elyes JERIBI 
 David KHUAT-DUY 
 Thomas LATAPIE 
 Pierre-Yves LE DAËRON 
 Benoît MAINGUY 
 Pierre MARY 
 Olivier MASSE 
 Yves METZ 
 Nicolas MICHON 
 Jean PIQUET 
 François RENARD 
 Michel REYNAUD 
 Philippe ROCHE 
 Frederic Schwaller 
 André SCHWOB 
 Hervé SUQUET 
 René-Philippe TANCHOU 
 Alain TERNOT 
 Thierry VANNIER 
 Olivier Wajnsztok

	Bouygues Telecom
GDF
Alstom
MINEFE


Eurofins Scientific
Directskills
INBS Conseil
Dô-Khac Decision
AXA
PSA
PWC
SyriusPartners
Essilor
Keolis
Renault

Min Equipt
Ivalua
Umicore

Min Economie

Osabuy
Ingerop
Renault
Renault
SourcingConsult

Team2i
Zabojad learning
Ernst et Young
Nokia Siemens Network
Danone

Osabuy
Agile Buyer
	












	DIFFUSION: tous les membres du groupe X-Achats + les intervenants

	
	
	
	Ref doc de suivi des actions : 
N/A


     

	PROCHAINES REUNIONS

	DATES :
	9/01/2012
	HEURE :
	18h00 - 20h30
	LIEUX :
	Maison des X
	SALLE :
	TBD

	N°
	POINTS ABORDES ET/OU ACTIONS DECIDEES
	N° action
	RESPONSABLE
	DELAI

	1





	Introduction (par François Renard) 
Voir les planches préparées et montrées par François Renard
Revue de l’agenda du jour
Le Groupe X-Achats comprend 105 membres dont plus d’une trentaine présents.

Feedback de la dernière réunion : bons retours pour une formule assez atypique. L’objectif n’était pas d’aborder un sujet spécifique mais d’identifier des opportunités de coopération et d’aide

La prochaine réunion du groupe X-Achats sera : ‘Evaluation des Organisation Achats en terme de maturité’ le 19 mars. 
Prochaines suivantes
•	Make or buy et externalisation(4 juin)
•	Achats vision 2020 (10 septembre)
•	Levier de productivité (26 novembre)

Des informations ont été données sur l’élection du bureau et la répartition des fonctions (voir le document « introduction »). 

Une enquête en ligne sera faite prochainement pour identifier les améliorations que nous pouvons apporter à X-Achats. Une réflexion est menée pour l’organisation d’une convention Achats à moyen terme.
Tour de table des participants du jour

	











	












François
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	Résultats enquête Tendance 2012 :
Olivier Wajnsztok a présenté les résultats de l’enquête menée sur l’évolution des Achats en 2012 vue par les Directeurs Achats et les Acheteurs
Les résultats de cette enquête sont dans le fichier joint
	

	[bookmark: _GoBack]Le fichier est à part sur le blog
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	Thierry Vannier, Osabuy
Les prestations intellectuelles, démarches et risques

Voir document joint

Voir la présentation dans le document joint

Définition : part de réflexion dépasse la part de service.

Points clefs
-Toutes les fonctions achètent des prestations intellectuelles
-Le processus d’achat classique est applicable

Risques spécifiques / pièges
Juridiques,
Propriété intellectuelle (qui est le concepteur)
Délit de marchandage
Gestion des obligations de moyens
Complexité de la contractualisation
Conduite du changement, 
Le profil de l’acheteur est clef (séniorité, longue durée, )
Outils de l’acheteur
	


















	
Le fichier est à part sur le blog X-Achats

















	




















	4
	Olivier Masse, Osabuy
Achat prestations informatiques : outils à dispositions

Les slides sont intégrés au support de la présentation de Thierry Vannier

4 dimensions d’analyse
	1-	Déterminer l’équipe dédiée
	2-	Détermination du niveau d’expertise
		Visualisation graphique des profils
	3-	Allotissement par profil
Dimensionnement enrichi  par allotissement (par phases et domaines)
Intégrer la dimension métier pour discussion prestataire/demandeur et clarification du besoin.
	4-	Taux jour homme
Etablir une base de données interne


Critères de sélection déterminant :
	Compatibilité de culture
	Engagement de résultat (forfait avec obligation de résultat)

Rôle de l’acheteur pour atteindre un enjeu de 30% pour un projet bien conçu.
	S’assurer de l’adéquation besoin/réponse 
	Assurer le bon niveau d’implication
	
	
	

	5
	Achat de prestation communication, publicité, marketing
Christophe Alla, Bouygues Telecom

Voir le document joint qui a servi de base à la présentation

Caractéristiques
•	Pas de cahiers des charges, un brief
•	Marché d’exclusivité long terme
•	Mesure qualité de service à posteriori (incentive)
•	Rémunération liée au budget alloué plus que les prix unitaires
•	Peu de référentiels
•	Commodités très politiques où il faut insuffler du rationnel dans un environnement où l’émotionnel et l’irrationnel prédominent 

Profil des acheteurs :
•	Caractéristiques classiques des acheteurs
•	Séniorité
•	Communiquant
•	Doit être d’un très bon niveau. Cette caractéristique est très importante pour ce genre de commodité. Impossible de faire quoi que ce soit si l’acheteur n’est pas considéré comme un interlocuteur valable par les prescripteurs, les fournisseurs et le top management de l’entreprise

Message clef : s’intéresser  à la valeur, au produit, à la marque , business oriented

Tips :

· Intervenir en amont
· Construire une réelle proximité avec les prescripteurs et les fournisseurs, sans tomber dans le mode de fonctionnement classique de ces marchés (non, je ne fais pas la bise à tout le monde, je garde une cravate et je ne tutoie pas les fournisseurs….)
· Instaurer les bonnes conditions de création de valeur
· Impliquer le management achats
· Viser le moyen-long terme
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X-Achats 


Rencontre du 9 janvier 2012 


Introduction 


François Renard 







X-Achats 


> Membres 


• 105 membres à ce jour 


• 99 membres en septembre 2011 


• 89 membres en mars 2011 


• 70 en septembre 2010 


• 54 en mars 2010 
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Point sur X-Achats 







X-Achats 
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Feedback sur la rencontre du 19 septembre 2011 


Notation de 0 à 4 


 


11 réponses à l’enquête en ligne sur 11 participants 


Colonne1
Rencontre du 19 


septembre


Animation par Dominique 


Fauconnier


Formule d'échange "Place du 


marché"


Opportunités générées par la 


rencontre du 19 septembre


Qualité de  de 


l'organisation


moyenne 3.8 3.4 3.6 3.1 4.0


min 3.0 2.0 2.0 1.0 4.0


max 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0







X-Achats 


> Maturité Achats : 19 Mars 2012 


> Make or Buy et externalisation : 4 Juin 2012 


> Achats - Vision 2020 : 10 Septembre 2012 


> Leviers de productivité : 26 Novembre 2012 
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Rencontres à venir 







X-Achats 


> Comme le prévoient les statuts une élection a été organisée auprès des membres pour 
renouveler le bureau. 
 


> Cette élection a été sans surprise, puisque il y avait 6 candidats pour 6 postes à pourvoir. 
 
Le nouveau bureau s'est réuni le 7 novembre. A l'ordre du jour il y avait la répartition des 
rôles dans le bureau, ainsi que des échanges sur les objectifs d'X-Achats. 
 
Répartition des rôles:  


• Président: François Renard (X77)  


• Vice-Présidents : Gilles Drouard (X75), Alain Héry (X78), René-Philippe Tanchou (X80) et Aldric Vignon ( X94) 


• Secrétaire : Jacques Bonnet (X77) 


> Concernant le fonctionnement de X-Achats le nouveau bureau souhaite continuer dans la 
dynamique actuelle, qui fonctionne. 


• Apport d’améliorations ciblées sur les souhaits des membres 


• Consultation en ligne à organiser pour recenser les attentes des membres vis à vis de X-Achats, et reformaliser les 
objectifs. 


• Projet d’organiser une Convention X-Achats à moyen terme 
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Assemblée générale 2011 







X-Achats 


 


> Retard dans les reçus de la Rencontre de septembre. Relance 


faite auprès de l’AX 


> Les reçus des paiements électronique peuvent suffire dans 


certains cas 


> Rappel - Les reçus seront délivrés uniquement aux personnes 


le sollicitant au travers du questionnaire de feedback émis 


après la rencontre 


17/01/2012 6 


Paiements et reçus 
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Ensemble, protégeons l'environnement. N'imprimez ce document qu'en cas de nécessité. 


Christophe Alla -  09/01/2012 


Pour personnaliser les 


informations en bas de 


page (AUTEUR - 


DATE) : 


 


Insertion / En-tête et 


pied de page 


 


Personnaliser la zone 


zone pied de page 


 


Cliquer sur appliquer 


partout 


IMPLICATION DE LA DIRECTION ACHATS 
DANS LES DÉPENSES MARKETING ET 


COMMUNICATION :  
 
 


  
 


UNE APPROCHE DIFFÉRENTE… 
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SOMMAIRE 


 


  Avant-propos, 


 


  Premiers pas … , 


 


  Un Nouveau Monde pour les achats, 


 


  L’acheteur idéal : son profil et ses missions, 


 


  Conclusion 







Ensemble, protégeons l'environnement. N'imprimez ce document qu'en cas de nécessité. 


Christophe Alla -  09/01/2012 


Pour personnaliser les 


informations en bas de 


page (AUTEUR - 


DATE) : 


 


Insertion / En-tête et 


pied de page 


 


Personnaliser la zone 


zone pied de page 


 


Cliquer sur appliquer 


partout 


UN PÉRIMÈTRE ACHAT 
LONGTEMPS 


INSAISISSABLE 
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AVANT PROPOS : L’EFFET PENDULE… 


 


  Longtemps une zone de non droit pour l’acheteur 


 


  Mise sous contrôle par les DG 


 


  Une implication plus constructive, favorisée par 


une conjoncture difficile… Time to Market 
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UN PÉRIMÈTRE ACHAT STRATÉGIQUE 


 


  L’intervention Achats est-elle indispensable dans les familles 


Communication & Marketing ? 


 


 


 


 


 


 


• Budgets très importants (33 Mds€ en 2008), 


• Fournisseurs de Catégorie A, 


• Grande diversité de familles Achats 


• Touche à l’image et à la performance commerciale de l’entreprise 


 


 


 


 


 


  Les familles Communication & Marketing sont-elles nécessaires dans un 


périmètre achat ? 


 


 


 


 


• Mêmes raisons que ci-dessus 


• Familles d’achats séduisantes 


 


 


 


 







Ensemble, protégeons l'environnement. N'imprimez ce document qu'en cas de nécessité. 


Christophe Alla -  09/01/2012 


Pour personnaliser les 


informations en bas de 


page (AUTEUR - 


DATE) : 


 


Insertion / En-tête et 


pied de page 


 


Personnaliser la zone 


zone pied de page 


 


Cliquer sur appliquer 


partout 


PREMIERS PAS 
 … 
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… ET PREMIERS AVIS 


 


  C’est vraiment de l’achat ? 


 


 


 C’est un achat de quoi ? 


 


 


  Ca va être difficile ! 


 


 


  Nous ne sommes pas les bienvenus !?!? 


 


ON LEUR PARLE €…ILS NOUS PARLENT 2.0 
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PREMIÈRE RENCONTRE 







Ensemble, protégeons l'environnement. N'imprimez ce document qu'en cas de nécessité. 


Christophe Alla -  09/01/2012 


Pour personnaliser les 


informations en bas de 


page (AUTEUR - 


DATE) : 


 


Insertion / En-tête et 


pied de page 


 


Personnaliser la zone 


zone pied de page 


 


Cliquer sur appliquer 


partout 


UN NOUVEAU  
MONDE POUR LES 


ACHATS 
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UN DIALECTE COMPLEXE 


 


 


   Tracking de marque, CPA, 
FanAnalytics, Planner Strat, 
Tags, GRP, Team créa, BUZZ 
Monitoring, Community 
Management, CPM, Digital 
Mums, Datacatch, DA, Rich 
Media, Decli mineure, site 
centric, cgrp net, communication 
360, lolcats… 
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DES CLIENTS INTERNES DIFFÉRENTS 


 


  un look, un langage, un code vestimentaire qui les différencient des 


autres métiers de l’entreprise, 


 


  une décontraction apparente qui contraste avec de vrais enjeux et une 


vraie rigueur, 


 


  souvent créatifs, le terrain de jeux est toujours au bord du cadre, 


 


  des processus de décision très changeants 
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UN PANEL FOURNISSEURS PARTICULIER 


 


 


  très présent chez leurs clients et auprès du management : au 


courant de tout, très tôt, et souvent avant l’acheteur, 


 


  des fonctions uniques : Planner Strat, Dir Créa, Dir 


artistique… 


 


  des profils nécessairement « google-isable » dans le 


Marketing et la Communication, beaucoup plus jeunes dans la 


Pub, 


 


  une relation familière avec nos clients internes 
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UNE APPROCHE ACHATS SPÉCIFIQUE 


 


  pas de cahier des charges … mais un brief au plus tôt 


 


  des marchés souvent d’exclusivité : on s’engage dans la durée 


 


  une mesure de la qualité de service à posteriori (perf commerciale, perf 


communication, perf des équipes) 


 


 une rémunération relevant plus du Budget alloué que de la somme de Prix 


Unitaires, 


 


  une avant-vente « show-time » et marquée par le lobbying 


 


 très peu de référentiels…           


chaque campagne est très différente 


 







Ensemble, protégeons l'environnement. N'imprimez ce document qu'en cas de nécessité. 


Christophe Alla -  09/01/2012 


Pour personnaliser les 


informations en bas de 


page (AUTEUR - 


DATE) : 


 


Insertion / En-tête et 


pied de page 


 


Personnaliser la zone 


zone pied de page 


 


Cliquer sur appliquer 


partout 


L’ACHETEUR IDÉAL : 
SON PROFIL ET SES 


MISSIONS 
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CHOISIR LE BON ACHETEUR 


  Jeune, dynamique et 


enthousiaste 


 


 


 


 


  Mature  


 


 


  Expérimenté 


 


 


  Capacité 


d’adaptation … 


 


 


 L’ACHETEUR DOIT ÊTRE UN EXCELLENT COMMUNIQUANT 


 


  Animateur, manager 


transverse 


 


  


 Subtil 


 


 


  Business oriented 


 


 


 Impliqué 


 


 


 


  Endurant 
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PARTIR DU BON PIED 


 


  un rôle clair et partagé, 


 


  Construire la qualité de ses relations et sa communication, 


 


  un premier « fait d’armes » à choisir précautionneusement, 


 


  s’intéresser à la valeur, au message et à la marque 
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LES MISSIONS PRINCIPALES DE L’ACHETEUR 


 


Sensiblement les mêmes que sur les autres périmètres, avec quelques 


points de vigilance… 
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BONNES PRATIQUES 


 


  Intervenir en amont, 


 


  Construire une réelle proximité, 


 


  Instaurer les bonnes conditions de création de valeur, 


 


  Implication du Management Achat, 


 


  Segmenter les besoins (par ex. la créa des moyens) 


 


  Viser le Moyen-Long Terme 







Ensemble, protégeons l'environnement. N'imprimez ce document qu'en cas de nécessité. 


Christophe Alla -  09/01/2012 


Pour personnaliser les 


informations en bas de 


page (AUTEUR - 


DATE) : 


 


Insertion / En-tête et 


pied de page 


 


Personnaliser la zone 


zone pied de page 


 


Cliquer sur appliquer 


partout 


CONCLUSION 
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LES CLÉS DU SUCCÈS 


 


  Etre Business Oriented 


 


  Comprendre 


 


  Etre omniprésent / communiquer 


 


  Missionner les bons profils (pas de 2nde 


chance) 


 


 


 


 


 


 


 


C’EST UN ACHAT 2.0 







Ensemble, protégeons l'environnement. N'imprimez ce document qu'en cas de nécessité. 


Christophe Alla -  09/01/2012 


Pour personnaliser les 


informations en bas de 


page (AUTEUR - 


DATE) : 


 


Insertion / En-tête et 


pied de page 


 


Personnaliser la zone 


zone pied de page 


 


Cliquer sur appliquer 


partout 


MERCI POUR VOTRE ATTENTION 
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X-Achats 


Rencontre du 9 janvier 2012 


Programme 


François Renard 







X-Achats 


> 18h15 – 18h30 Accueil 


> 18h30 – 18h40 Tendances Achats 2012 – Olivier Wajnsztok 


> 18h40 – 19h00 Ouverture de séance – Tour de table – Introduction 


> 19h00 – 20h30 Achats de Prestations Intellectuelles 


• Achats de prestations intellectuelles : « un achat en mode collaboratif » vision générale 
et méthode, par Thierry Vannier, Osabuy 


• Application sur un cas concret par Olivier Masse, Osabuy 
• Témoignage d’Achats de prestations de Communication, Publicité et Marketing, par 


Christophe Alla, Bouygues Telecom 


> 20h30 – 22h30 Diner 
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Programme 






