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




	OBJET DE LA REUNION: 
8ième réunion du Groupe X-Achats organisée par François RENARD

THEME DE LA REUNION : STRATEGIE ACHATS
	Page 1 / 2    

	
	Lieu : Maison des X rue de Poitiers 

	
	Date : 28/03/2011  
Durée : 18h00-20h30 + dîner

	PARTICIPANTS :
	Rédacteurs: J. Bonnet + F. Renard
Date de rédaction : 29/03/2011

	Prénom NOM 
	SOCIETE
	VISA
	PJ : voir les présentations faites

	Xavier BOILEAU
François CHAUVIN
Bernard DUBOIS
Arnaud GIRARD
Alain HERY
Clément HOMOLLE
Xavier HUBERT
Jean-Yves JOUAS
Thomas LATAPIE
Nicolas LEONETTI
Benoit MAINGUY
Nicolas MICHON
Jean-Michel NOWAK
Jean PIQUET
François RENARD
Frédéric SCHWALLER
André SCHWOB
Hervé SUQUET
René-Philippe TANCHOU
Olivier WAJNSZTOK

	Generali
Directskills
Saint Gobain
SPIE BATIGNOLLES
Essilor
SyriusPartners
Keolis
Consolis
Umicore
Bureau Veritas
Veolia Environnement
Renault
SE Conseil
Renault
SourcingConsult
EIPM
Ernst & Young
Nokia Siemens Network
Danone
Agile Buyer

	












	DIFFUSION: tous les membres du groupe X-Achats +extérieurs présents

	
	
	
	Ref doc de suivi des actions : 
N/A
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	Introduction (par François Renard) 
Voir les planches préparées et montrées par François Renard
Information générale sur le Groupe X-Achats
· 89 membres dont 20 présents ce jour   
· Information sur le processus pour les sujets des rencontres de 2012 : revue des sujets possible lors de la prochaine rencontre, et vote par Internet pendant l’été
· Thème de la prochaine réunion du groupe X-Achats : gestion des risques fournisseurs le 6 juin. Appel à bonne volonté lancé pour des interventions. Suggestion de contacter Eric Salviac (Ernst et Young) et Frédéric Bernard qui ont écrit un livre sur le sujet
Revue de l’agenda du jour 
Tour de table des participants du jour
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	Priorités des services achats
Olivier Wajnstock (Agile Buyer) présente une étude réalisée fin 2010 auprès de tous types d’entreprise et de tous  rôles acheteurs.

La présentation est disponible dans la colonne de droite, et un tirage plus complet est disponible sur demande auprès d’Olivier.

La première priorité reste la baisse de coût mais d’autres priorités émergent.

Question : on parle d’augmentation taux de couverture achat – quel est le niveau constaté ?
		Il n’est pas possible de répondre, le questionnaire ayant été fait pour pouvoir répondre immédiatement. De telles questions n’étaient donc pas possible à insérer dans le questionnaire
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	Pour une stratégie Achats gagnante (par Frédéric Schwaller)
Voir les planches préparées et montrées par Frédéric Schwaller de EIPM. Quelques infos supplémentaires ou redondantes par rapport aux planches présentées:

· Une stratégie achat va au delà de la réduction des coûts
Ex : acheter plus cher peut permettre de vendre plus : Ford équipe en pneus Michelin, 30% plus chers, ce qui a eu un effet positif sur les ventes, mesuré par enquêtes clients
· Organisation : c’est  au DHA de la définir.
Outre les rôles classiques, ne pas oublier le « supplier key account manager »
· Connaître son marché : mesurer les tendances, très changeantes, afin d’en déduire sa stratégie
· Création de valeur :
Sait-on la mesurer ?	    Ex :	Impact sur vente 
				Ergonomie
				Développement durable
				Innovation
On distingue classiquements les deux impacts :
1) Top line       -> impact vente
2) Bottom line -> impact résultat
		
L’impact 2 est le plus répandu chez les acheteurs. L’enjeu est de gagner sur le plan 1
Tous reconnaissent que dans l’industrie l’impact « Top Line » est moins évident que dans la grande distribution.
· Question :    Existe-t-il un PDG qui s’intéresse à l’impact des achats sur les ventes ?
	
		Réponse :  oui (Danone)
		      	 Souvent non , l’impact sur le Top Line est la chasse gardée du marketing
		       Enquête à chaud : 40% des participants pensent que leur PDG s’y intéresse

La discussion s’est poursuivie en petit groupes:

SERVICES
- Prise en compte d’un TCO – pas seulement coût direct
- réactivité (anticipation)
- adéquation aux besoins avant les concurrents !

Ex : Keolis :
Acheter véhicules verts 
Sensibilité environnement 
Augmentation des ventes

Conditions:
- Légitimer la démarche par des succès rapides qui entraînent  un cercle vertueux.

MATIERES PREMIERES

Tout le monde comprend l’intérêt et en a fait un peu.

Comment l’appliquer ?
 + apports du fournisseur, de l’acheteur, du marketing ?
Quel est l’intérêt de mesurer ces différents apports ? Ne serait-ce pas contre-productif ?
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	Témoignage (par René-Philippe Tanchou)                
René-Philippe Tanchou, Directeur des Achats de Danone Waters, nous a fait partager sa stratégie Achats, élaborée en 2009 en période de crise, et remise à jour en 2011. Pour des raisons de confidentialité les documents présentés n’ont pas été distribués, et ne sont pas intégrés au compte rendu. Une fois n’est pas coutume nous avons dérogé aux règles de distribution des documents de X-Achats. Cette intervention d’un grand intérêt nous a permis de partager une stratégie Achats découlant directement de la stratégie de l’entreprise, et ayant une prise de recul manifeste.
Voici une mini synthèse de certains éléments abordés :

Division Waters : CA de 3 G€, la part des achats est de  1.5G€, qui se décomposent en :
· 50%  - packaging ;
· 30% - logistique   achats ;
· 20% - autres, notamment services ; 
La Direction des Achats s’appelle significativement «  Sourcing  & Supplier Department ».  

Les axes Stratégiques Achats :

Periode 2009/2010 : Mise en place des axes stratégique classiques

Productivity pipeline : 		
Market visibility (MRM) :  	donner une visibilité  6 – 9 mois sur les coûts à la DG (ex : PET, coût très volatil) 
Optimized supplier base : 	baisse du nombre de fournisseurs, integration de la dimension sustainability
Regional Category Organization : 	organisation par région

Periode 2011 / 2014
Update de la stratégie achat suite au redémarrage du business et à l’update de la stratégie business. 
Intégration des dimensions additionnelles pour répondre aux nouveaux besoins business
· une meilleure contribution business  (axe sustainability)
· un meilleur management de quelques fournisseurs clefs par le business en direct (General manager)
· une meilleure connexion aux marques et aux usines
· une différenciation produit par le design d’un sourcing specifique amont
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	RH en LCC (par Alain Butler)
Voir les planches préparées et montrées par Alain Butler
Quelques infos supplémentaires ou redondantes par rapport aux planches présentées:
· La présentation a été malheureusement assez courte compte tenu du manque de temps
· Concernant l’Ethique, il y a des cultures basées sur la relation et d’autres plus normatives
· Pour identifier éventuellement un cas délicat, il faut parfois by-passer l’acheteur et réunir directement les fournisseurs 
· Attention aux sociétés ‘écrans’ ou au société de ‘trading’  
· Concernant le Turnover, il faut être vigilant car dans les pays ‘Low Cost’ les besoins du haut de la pyramide de Maslow sont de plus en plus fréquents
· Les relations individuelles sont si fortes dans certains pays que parfois il y a beaucoup de loyauté des collaborateurs vis à vis de leur supérieur hiérarchique et peu de Turnover même en cas d’offre beaucoup plus rémunératrice ailleurs
· La dernière planche compare 2 modèles d’approche : l’un basé sur une culture ‘Occidentale’ et l’autre sur une culture ‘Asiatique’ 
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Rencontre du 28 mars 2011
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X-Achats

Point sur X-Achats]

> Membres

* 89 membres a ce jour

70 en septembre 2010

* 54 en mars 2010

Premiéres désinscriptions de 2 membres

01/04/2011
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X-Achats

Feedback sur larencontre du 24janvier]

Intervention de Laurent Jehanin :

L Le traitement du sujet : Innovation Intervention de Bertrand Lalanne : Qualité de de
Rencontre du 24 janvier Achats Amonts, co- . ) ) ) . B
et Achats P Open innovation, réseaux d'experts I'organisation
développement
Moyenne 3.7 3.5 3.6 3.2 3.7
Min 3.0 3.0 2.0 2.0 2.0
Max 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Notationde 0 a 4

20 réponses a I'enquéte en ligne sur 30 participants

01/04/2011
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X-Achats

~Rencontres : programme 2011]

> Gestion des risques et déefaillances fournisseurs :6 juin 2011

> Achats de prestations intellectuelles: 4¢me trimestre (date a
déterminer)

> « Diagnostic et maturité des organisations Achats », sujet pré
retenu pour 'année 2012, compte tenu de I'intérét qu’il a
suscite.

> Appel a bonne volonté pour les interventions, notamment celle
du 6 juin

01/04/2011





- __________________________________________________
X-Achats éﬁ

“Rencontres : programme 2012]

> Le programme 2012 sera défini selon le méme processus que
pour 2011:

* |dentification de tous les sujets par les membres, jusqu’a I'été
* Vote pendant I'été

01/04/2011
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X-Achats

‘;Paiements et regusJ

> Les recus de la rencontre de janvier devraient étre envoyés d’ici
10 jours

> Les recus des paiements électronique peuvent suffire dans
certains cas

> Rappel - Les recus seront délivrés uniquement aux personnes
le sollicitant au travers du questionnaire de feedback émis
apres larencontre

01/04/2011 q
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EtudePrioritesdesAchatsen2011_AB_HEC_110327_pourXHA.pdf
Les Priorités des Services Achats en 2011

Lundi 28 Mars 2011

gtsus
UYER

Conseil et Equipiers Achat
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Introduction

Cette étude est née du besoin
d’identifier les priorités et enjeux des
Achats en 2011.

Dans un contexte de sortie de crise, quels
seront les challenges des services achat
pour année 20117

Obijectif de ’étude :

Cette etude a pour vocation de mettre

en evidence les grandes tendances des
enjeux achats en 2011. -

Conseil et EqquYIeEAgat , Achat
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Preambule méthodologique (1/3)

« Périmetre de I'étude: « 6 thématiques abordées dans le cadre de
L’étude porte sur les cette étude:
priorités des services

achats en 2011. La réduction des codts
d’achats fournisseurs

La Gestion du Risque
Fournisseur

* Enquéte en ligne:
Questionnaire adresseé

par voie électronique Les achats et |a RSE Les Achats en pays a

bas codts

« Mesure de I'évolution

entre 2010 et 2011
La réduction du nombre Le taux de couverture

de fournisseurs des achats

ﬂ‘EC ASSOCIATION DES DPLOMES
GILE 5
U YE R * La répartition par secteur d’activité peut étre consultée en annexe

= A 1
Conseil et Equipiers Achat Achal





Préambule méthodologique (2/3)

L’ensemble des secteurs d’activité a été consulté

Secteurs d'activité de la population questionnée

6% 6% 6% 5% 59 5% 49

1 0

4% 3% 3%

. e
l —
s K I‘-v‘]
—_—
T T T T T

—

e

Autres secteurs
Agroalimentaire
Telecommunications
electroniques
Construction
specialsee
Informatiques

Transpors, Logistique p

Industrie Pharmaceutique
Chimie, Caoutchouc, Plastique
Banques, Assurances
Mecanique, Metallurgie
Equipements electriques e
Ditribution genéralste et
Sante, Actionsociale f:}

Automobile, aeronautique et autres
materiek de transport
Energie, Eau, Gestion des dachets

At U T EK

Conseil et Equipiers Achat





Preambule méthodologique (3/3)

« Contenu de I’'étude
— Comparaison par profil achat: Environ 350 acteurs achats ont été interrogés

Typologie de population achat questionnée

34%%
29%

20%

7% 6%

1

Achat
Acheteur
Directeur
Achat
Autre

<esponsable
Coordinateur

thILE ;
UYER

Conseil et Equipiers Achat
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La réduction des colts d’achat fournisseurs

Les gains seront-ils le principal objectif en 20117?

Constat 2011

Evolution 2011 vs 2010
aten.s
UYER

Conseil et Equipiers Achat

Jen'aurais pas 0a25 % demes 26a50%de
de prime sur

2011

ONon
aOQui

Evolution des primes sur Gains d'Achat entre 2010 et

1% 1%

T | me— 1
51a75%de 76 a100 % de
mes primes mes primes mes primes

@2010 ©@2011






La réduction des colts d’achat fournisseurs

Les gains seront-ils le principal objectif en 2011?

Priorité n°1 pour les secteurs:

7
A
i)

Automobile Banque > ~ 92%

Analyse par secteur

Tendance inverse pour:
AR
Sy

s €]

Energie Eau Gestion des déchets =& ~55%

Les gains d'Achat priorité principale 2011 par poste

Analyse par fonction achat

é(eu.s
U YE R = Non Oui

—_
=
e
-—
@
-
o
<<

Responsable
Achat
Directeur Achat
Coordinateur
Achat

Conseil et Equipiers Achat -





Les achats en pays a bas codts

Quel est le niveau de priorité « achats pays a bas colts » en 20117

Priorité "Achat Pays a Bas Colts" 2011

1% 8%

Constat 2011

O Augmenter |z part des Achats en pays Bas Colts
@ Ce n'est pas un axe de travail

O Diminuer la part des Achats en pays Bas Colts
O Stabiliser la part des Achats en pays Bas Colts

ﬁtb ASSOCIATION DES DIPLOMES
GILE 11
UYER

Conseil et Equipiers Achat






Les achats en pays a bas codts

Quel est le niveau de priorité « achats pays a bas colts » en 20117

A n al y se p ar p oste ac h at Objectifs achats en Pays a bas coiits 2011selon la fonction concernée
g 5%

0,

: : ! : i
-— L -— -—
o e J (1] (1]
A = @ Fl = A =
(] "q'; (&) (8]
< = < <
- g . -
@ < Qo @
@ b s}
£ e e

o a—
2 o o
o 7]
=] @
(&) o

oAugmenterla part des Achats en pays Bas Colts mCe n'est pas un axe de travail

oDiminuerla part des Achats en pays Bas Colits oStabiliserla part des Achats en pays Bas Colts

HEC ASSOCIATION DES DIPLOMES
GILE 12
UYER

Conseil et Equipiers Achat






L a réduction du nombre de fournisseurs

Laréduction du nombre de fournisseurs sera-t-elle un de vos objectifs en 2011?

Réduction du nombre de fournisseur en 2010
Constat 2011

ONe se prononce pas BNon OOui

42% des entreprises

présentent ce point comme
un objectif prioritaire

B ‘HEC ASSOCIATION DES DIPLOMES
CILE 13
UYER

Conseil et Equipiers Achat






L a réduction du nombre de fournisseurs

Laréduction du nombre de fournisseurs sera-t-elle un de vos objectifs en 2011?

Analyse par poste achat

Evolution 2011/ 2010

GILE
UYER

Conseil et Equipiers Achat

Laréduction du nombre de fournisseur sera-t-elle un de vos
objectifs en 2010 par fonction?

= %h

Coordinateur  {
Achat

Responsable
Achat

Directeur Achat

ONe se prononce pas @Non OO

Acheteur

14

Evolution de I'objectif "Réduction du Panel Fournisseur” entre

42%

6%

2010 et 2011

43%

1%
3%

1

Oui

Mon

oz010 @201

e Se prononce pas






Le taux de couverture des achats

Augmenter le taux de couverture sera-t-il un de vos objectifs en 2011?

56% des entreprises
Considérent cet item comme Oron  OMan, il est déja au maximum OO

un objectif

H EC ASSOCIATION DES DPLOMES
ateu.s 5
UYER

Conseil et Equipiers Achat





Le taux de couverture des achats

Augmenter le taux de couverture sera-t-il un de vos objectifs en 2011?

Analyse par secteur

Les secteurs qui se distinguent:

A
X\
TG
NN
b

- ) W 53
: ki &

Construction Industrie Pharma  Informatique
91% 78% 78%

: Objectif d'augmentationdu taux de couverture par fonction
Analyse par fonction achat

Coordinateur Achat Responsable Achat Directeur Achat Acheteur
ﬁG'LE ONon BNon, lestdejs sumaximum DOOui
UYER

Conseil et Equipiers Achat






La Gestion des risques fournisseurs

Laréduction du risque fournisseur est-t-elle un objectif en 2011?

Constat 2011 RS

66% des entreprises B Non OOui

considerent ce point
comme prioritaire

H EC ASSOCIATION DES DPLOMES
aten.s 7
UYER

Conseil et Equipiers Achat





La Gestion des risques fournisseurs

Laréduction du risque fournisseur est-t-elle un objectif en 20117

Les secteurs qui se détachent:

| =

Analyse par secteur

{ /S
ks [
Industrie pharma Banque
= 83%

Analyse par fonction

La réduction du risque fournisseur est-elle un objectif en 2011 par fonction

Directeur Achat Responsable Achat Coordinateur Achat Acheteur
GILE
ﬁu YE R @Non OOui

Conseil et Equipiers Achat





Les Achats et la Responsabilité Sociale et
Environnementale (RSE)

En 2010, des objectifs RSE vous ont-ils été fixés ?

Constat 2010

@ Non TOQui

En 2010, certaines primes étaient-elles conditionnées
a l'atteinte d'objectifs RSE ?

ﬁGILE BNon @0ui
UYER

Conseil et Equipiers Achat
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Les Achats et la Responsabilité Sociale et
Environnementale (RSE)

Les secteurs qui se détachent:

Analyse par secteur (4 l’,;,

Construction Télécommunications Industrie agro
= 73% = 69% = 62%

Objectif RSE 2010 par poste

Analyse par poste achat

Directeur Achat
Acheteur

Coordinateur Achat
Responsable Achat

ﬁU?"ELRE 20 O Non B0ul

Conseil et Equipiers Achat
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Synthése de I'etude

* Priorité n°1 pour environ 3 services achat sur 4

* Les acheteurs ne sont pas pour autant rétribués sur les gains
achats obtenus

» Un objectif fort pour 66% des services achats

Geérer le risque fournisseur - Particulierement vrai dans I'industrie pharmaceutique et la
banque-assurance

* Pour 47% des répondants, ce n’est pas une priorité

Acheter en pays a bas colts - Accroitre les achats dans ces pays est prioritaire pour 44%
des répondants

Réduire le nombre de  Important pour 46% des entreprises ayant répondu

fournisseurs

Ameliorer le taux de - Prioritaire pour 56% des entreprises

couverture achat

HEC
ASSOCIATION DES DPLOMES
Fanis

GILE 22
UYER

Conseil et Equipiers Achat






Synthése de I'etude

» Des différences sectorielles notables en matiere d’enjeux achats
» Des niveaux de priorité distincts selon le profil achat interrogé

« Formalisation des exigences RSE a I'égard des fournisseurs (charte
et code de bonne conduite fournisseur)
— Clauses RSE dans les contrats avec les fournisseurs
— Evaluation de la performance RSE des fournisseurs

GILE 23
UYER F

Conseil et Equipiers Achat






Merci de votre attention

Olivier Wajnsztok olivier.wa@agilebuyer.com 06.6170.1662

n“

H

H‘E‘C ASSOCIATION DES DIPLOMES
GILE
UYER Achat

Conseil et Equipiers Achat
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Secteurs

Ventilation des réponses par secteur d'activité

Automobile, aéronautique, et autres matériels
de transport

B Energies, eau, gestion des déchets

20.9%

Industrie Pharmaceutique

B Chimie, caoutchouc, plastique
Agroalimentaire

B Télécommunications
Banque - Assurance

® Mécanique - Métallurgie

Equipements électriques et électroniques

® Construction

GILE 26
UYER

Conseil et Equipiers Achat





Remerciements

* Nos remerciements s’adressent a:
— L'Association CESA Achats & Supply Chain (ACA)
— BEM Talents, Féderation des Associations de Dipldomés de BEM
— Membres de X-Achats, Association Polytechnicienne Achat
— Directeurs Achats Pharmaceutiques
— Anciens de I'EM Lyon
— Clients AgileBuyer

B(GILE -
UYER

Conseil et Equipiers Achat
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A propos des Auteurs :
Groupement Achats Supply-Chain d'HEC (1/2)

« Missions du groupement Achats Supply Chain:

— De promouvoir, d’enrichir et de développer le management des achats
et de la supply-chain ainsi que le role stratégique de la fonction
en harmonie avec les valeurs d'HEC

— D’encourager le partage des bonnes pratiques basées sur les
évolutions stratégiques de toutes les parties prenantes de I'entreprise
étendue

— De créer un lieu d’échanges et de partage d’expérience entre ses
membres par I'animation d’'un réseau représentant toutes les
composantes de la fonction achats en France et a l'international

— Faire évoluer la fonction vers des achats plus professionnels,
matures, durables et éthiques

— De développer des synergies avec les autres groupements au sein
des différents pbéles d’'HEC

GILE %
A& UYER e





A propos des Auteurs :
Groupement Achats Supply-Chain d'HEC (2/2)

« POole Industries et Technologies, un des 16 pdles de ’Association
des Anciens Eléeves dHEC

« Compte 3600 membres

 Regroupe des Responsables Achats et Supply Chain tous
secteurs confondus et les fonctions connexes (DG, DRH, DJ,
DAF...)

 Valeurs
— Partage
— Convivialité
— Solidarité

GILE
UYER o

Conseil et Equipiers Achat






A propos des Auteurs : AgileBuyer

Les métiers AgileBuyer

ST

C’est-a-dire :

Conseil Stratégique

Consultants opérationnels

Réponse aux problématiques les plus exigeantes du
Client.

Une véritable participation a la réalisation des
objectifs du Client

Intégration physique du consultant a I'entreprise cliente

Réponse aux problématiques de fond pour
lesquelles les directeurs Achat manquent de
compeétences et de temps pour les traiter.
Neutralité axiologique et maitrise des « Best
Practices » Achat.

Par exemple :

Hors Production

Production Création de stratégie Achat

Développement durable
Mise en Place Processus Achat
Développement ERP Achat
Benchmark famille produit
Optimisation Achat Classe C

Achats frais généraux
Achats série Achats communication
Relations Fournisseurs Achats imprimés
Réduction de co(t i Achats IT

Rationalisation des panels | Prestations Intellectuelles

Achats projet

TTLEL xssocunonoesoromes
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Nos équipiers Achats

Intérim
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Conseil et Equipiers Achat

* Aucune méthodologie

« Pas de partage des
connaissances Achat

« Pas de management des
ressources

Un savoir-faire Achat
Méthodologie AgileBuyer
Des équipes manageées
Flexible

Des Prix compétitifs

Consulting « old style »

é(GlLE
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Conseil et Equipiers Achat
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Cher
Rarement vendu a l'unité

Ne met pas les mains
dans le cambouis

HEC
ASSOCIATION DES DIPLOMES
Fanis
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J% X-Achats

Rencontre du 28 mars 2011

Programme

Francois Renard






Y
X-Achats

Programme |

> 18h00 - 18h15 Accuell
> 18h15 - 18h30 Ouverture de séance — Tour de table — Introduction

> 18h30 - 18h40 Les tendances des Directions Achats en 2011 par Olivier
Wajnsztok

> 18h40 — 20h30 Stratégie Achats

* Pour une Stratégie Achats gagnante, par Frédéric Schwaller, de I'EIPM

* Témoignage de René-Philippe Tanchou (X80), Directeur des Achats de la Division Eaux de
Danone, sur son vécu dans ce domaine.

> 20h30 - 22h30 Diner

01/04/2011
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