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	Introduction (par François Renard) 
Voir les planches préparées et montrées par François Renard
Revue de l’agenda du jour
Le Groupe X-Achats comprend 109 membres (dont 6 non-X) dont environ vingt sont présents aujourd’hui.
Feedback de la dernière réunion sur le thème ‘Achats de prestations intellectuelles’ :  résultats plus mitigés que d’habitude concernant la qualité des présentations (entre 2,9/4 et 3,2/4) en regard de la satisfaction globale à (3,5/4).
La prochaine réunion du groupe X-Achats sera organisée le 4 Juin à la Maison des X et son thème sera ‘Make or Buy – Externalisation’. Les thèmes des autres réunions de 2012 sont dans la présentation.
Tour de table des participants du jour
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	Les grandes phases de maturation des organisations achats (par Grégory Kochersperger)
Voir les planches préparées et montrées par Grégory Kochersperger de Oliver Wyman                   .
Quelques infos supplémentaires ou redondantes par rapport aux planches présentées:
· Il y a parfois une difficulté de la part de la fonction Finance pour réconcilier la performance de la fonction Achats
· Les Achats c’est l’optimisation des coûts mais aussi la maîtrise des risques et la contribution à la croissance
· 1 point de productivité Achat correspond à 2 points de Chiffre d’Affaire aditionnel
· 3 phases : émergence/pas de structure Achats, volonté de la direction générale de fédérer l’organisation Achats, les Achats (ou une partie) rebasculent du coté opérationnel car les Business Units ont compris l’apport des Achats
· Pour comprendre la maturité des Achats, il ne faut pas aller chercher l’information uniquement dans l’organisation Achats. La plupart des autres organisations, y compris la DG, contribuent directement ou indirectement à la fonction Achat de l’Entreprise. 
· L’axe financier n’est pas la seule mesure de la performance  Achats : spécifications, réduction des risques, innovation, ..
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	Maturité achats: du concept de modèle de maturité à sa mise en œuvre par la fonction achats, et de son extension à toute l'entreprise (par Jean Potage) : voir les planches préparées et montrées par Jean Potage (Mat’Achat). Quelques infos supplémentaires ou redondantes par rapport aux planches présentées:
· Certains éléments présentés ne sont pas diffusés compte tenu de la confidentialité de ces éléments
· La performance Achats: des attentes parfois contradictoires
· Maturité Achats = Efficacité + Efficience + Pertinence
· Evolution du référentiel basé sur EFQM/ISO9000/CMMI/…
· Il faut pouvoir intégrer la mesure des performances intrinsèque et extrinsèque des Achats
· Un modèle ‘à étages’ est plus pertinent car l’évaluation est moins subjective (auto-évaluation) et pour être au niveau de maturité N, il faut avoir mis en œuvre les pratiques de tous les niveaux inférieurs à N. Cependant il est plus complexe à mettre en œuvre car il nécessite d’interviewer les divers donneurs d’ordre dans les différents projets.
· Une maturité de 2 amène ~6% de gains par an. Une maturité de 3 amène ~12% de gains par an. 
· Une régression est possible (par exemple en cas de changement de management) et il faut régulièrement mesurer la maturité pour s’assurer que le progrès continue
· Pour éviter de mesure par projet avec une matrice 9x5, il est possible de caractériser la maturité par l’axe SRM (Compétitivité, Confiance, Croissance) au lieu d’utiliser les Classes A, B & C du panel fournisseur
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	Débat : les informations recueillies pendant le débat sont incluses dans les 2 chapitres précédents.
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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 aux sociétés 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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MATURITE DES ORGANISATIONS ACHATS
POINT DE VUE OLIVER WYMAN

19 MARS 2012
Préparé pour I’Association X-Achats

MARSH & MCLENNAN
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Maturité des organisations Achats
Trois questions clés

1. De quoli parle-t-on : une Direction ou une fonction
Achats?

2. Quelles sont les grandes phases de maturation des
organisations Achats?

3. Quels enseignements en tirer pour un impact optimal
dans 'entreprise?

© Oliver Wyman





La fonction Achats : de quoi parle-t-on ?
Une fonction, un « Operating Model » Achats qui va au-dela
de la Direction des achats...

Direction Générale

Finance / Directeur des

Directeur BU/ pays Controle de gestion Achats

Prescripteur/

Utilisateur Acheteur

\

© Oliver Wyman





La fonction Achats : de quoi parle-t-on ?
...de la question des structures...

y ¥

Direction
Générale

Directeur
BU/ pays

Finance /
Contréle de
gestion

Directeur
des Achats

Prescripteur/
Utilisateur

Acheteur

© Oliver Wyman

Systéme de management

Vision

Ressources
Humaines

Processus

* Quel doit étre le role et le périmetre de la fonction Achats?
* Quels objectifs et indicateurs de mesure de la performance de la fonction
Achats?

* Quelle organisation (centralisée vs coordonnée vs locale)?
* Quels métiers?
* Quel dimensionnement?

* Quelles compétences par type de postes?
* Quel programme de formation et parcours d’évolution?

» Quels processus métiers? (stratégie Achats, Engagement avec
les fournisseurs, Pilotage de la performance)

* Quelles interfaces avec les entités prescriptrices et utilisatrices?

* Quel mode de gouvernance?

* Quels systémes d’information Achats?
* Quel pilotage de la performance des fournisseurs?
* Quel pilotage de la performance?






La fonction Achats : de quol parle-t-on ?
... et dont les missions sont de plus en plus complexes

Maitriser les risques Contribuer ala croissance

* Risque strategique * Innovation

* Risque financier * Nouveaux marchés
* Risque opérationnel

* Risque juridique

* Risque d'image

Le
levier
Achats

Acheter Acheter Consommer
Moins cher Mieux Moins
Optimiser les codts

© Oliver Wyman






Nous observons 3 phases de maturité de la fonction Achats

Pour pouvoir exploiter des ... le dispositif achat évolue en
leviers achats toujours plus maturité
complexes

Niveau de centralisation

A

&
®

I\

—

@ onso atio 5 ar o 0 huer 3 @ Emergence

3

Equilibre

Conquéte

Maturité de la @
fonction achat
Niveau de centralisation

© Oliver Wyman 5





1Des acheteurs mais pas de dispositif Achats

Direction Générale

vvvvvvvvvvv
\\\\\\\\\\\

AAAAAAA

* Le levier Achats n’est considéré comme stratégique par la Direction Générale
Vision I n’y a pas de vision sur le dispositif Achats dans sa globalité
» Des acheteurs décentralisés, le plus souvent rattachés a d’autres fonctions
Structure support
» Absence de gestion des ressources et de programme de formation
Ressources « Des acheteurs au profil plus « approvisionneur » qu’acheteur de métier
Humaines

Peu / pas de collaboration entre les Achats et les entités prescriptrices /
consommatrices

Suivi de quelques macro-indicateurs de performance
La réconciliation de la performance Achats avec les comptes de I'entreprise
L'intégration en amont des potentiels de gains dans les budgets

© Oliver Wyman






Une centralisation des Achats pour massifier
et mettre sous contrdle 100%
du périmetre Achats

» Le levier Achats n’est pas encore considéré comme stratégique par la Direction
Vsl Générale, méme si la DG impose la centralisation

» Les Achats sont une « fonction support » de I'entreprise, parmi d’autres
* Une organisation centralisée par catégorie d’achats en « conquéte de territoire »

Structure pour couvrir 100% du périmeétre achat...
« ...avec des relais locaux pour déployer les contrats et travailler sur les leviers de

spécification
» Des acheteurs au profil majoritairement « technicien des achats »
Ressources . : »
: « Animation de la communauté d’acheteurs

Humaines : : :

* Mise en place d’'un programme de formation Achats

» Des processus achats déployés

« Intervention des Achats en amont de la rédaction des cahiers des charges

« Définition de binbmes acheteur-prescripteur en charge de la stratégie
technico-achats, mais les acheteurs ont du mal a étre intégrés en amont

» Des regles de calcul des gains définies par la fonction achat non reconnues par
les BUs et la Finance

« Suivi d’'indicateurs centrés sur les Achats : taux de couverture, application des
contrats, performance fournisseurs

» Pas de lien avec les budgets ni de réconciliation avec les comptes

Systeme de

Management

© Oliver Wyman 7





La professionnalisation du métier et des
pratiques achats et la décentralisation d’une
partie du levier Achats aux business units

» Le Levier Achats est considéré comme stratégique par la Direction Générale
Vision » Les business Units et la Direction Achats sont co-responsables de la performance
Achats qui porte sur Couts/Risques/Croissance

 Le DA est membre du Comité Exécutif, ou un n-1 d’'un membre du CE
Structure » Une organisation mixte entre I'axe géographique et I'axe catégorie d’achat

« Certains achats stratégiques sont transférés aux Business units

» Forts investissements (talents, formations, ...) pour professionnaliser la fonction

Ressources « Une culture de la performance se traduisant par un systeme de rémunération

Humaines variable attractif

« Des processus Achats déployés, certifies et audités
« Un processus collaboratif annuel « BU — fonction achat » de génération d’idées
de leviers, les achats sont sollicités par les opérationnels

» Des regles de calcul des gains validées par les Business units et la Finance
Systeme de « Laréconciliation de la performance Achats avec les comptes de I'entreprise
VEUECEINCUIEE . | 'intégration en amont des potentiels de gains dans les budgets

© Oliver Wyman 8





Quels enseignements ?
Travailler sur la performance et les stratégies Achats pour
alimenter la réflexion sur I’évolution du dispositif Achats

Rationalisation des sous-domaines d‘Achats en
mode projet

Catéiorie d’achat 3
YOS W

Catégorie d’achat 2
Catégm

Vision

D) Systéme de management
6 (hors IT et e-Procurement)

00*‘ Mise en ceuvre ¢

© Oliver Wyman
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MATURITE ACHATS
Du concept a la mise en oeuvre

Jean Potage, MAT’ACHAT

Intervention X-Achats
19 mars 2012

jean.potage.1972@asso-supelec.org

Maturité achats

1. Problématique de la performance achats

2. Achats et référentiels de performance

3. Concept de maturité achats

4. Retour d’expérience sur 15 ans de mise en oeuvre
5. Vers des modeles intégrés : PIMM 2010

AT
Jean Potage — 19 mars 2012 n P
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Performance achats de I’entreprise:
Des attentes diverses, quelquefois contradictoires

Demandeurs Performance achats attendue

Summst i BIE2 4
Grand'Malsons

*Réduction des colts

Woo essaxIapUSSap M -

*Qualité
«OTD
TCO
Prescripteurs 'I?‘I::‘tll:t?o:e valeur
Personnel DAC Actionnaires Ethique
DG DAF Fournisseurs RSE
Directions BU

Directions Fonctionnelles

La performance achats n’est pas seulement celle de la fonction achats

Performance achats = Performance INTRINSEQUE + Performance EXTRINSEQUEl

MAT
Jean Potage — 19 mars 2012
Intervention X -Achats 3 © Jean Potage ﬂ

Performance achats de I’entreprise:
Une maturité lente a acquérir pour au moins deux raisons

Performance intrinséque: Performance extrinséque:

— Hum....
Finalement, est-ce
que j’ai une

fonction achats
performante ?

Les exigences achats de

Tentreprise ne sont pas
toutes satisfaites -

Maturité de I'entreprise Entreprise acheteuse

0\0 (DG, DFC, Prescripteurs) —

Est-t'elle en
progres ?

9
S PULL | PUSH-
K PULL
N o' Les
,09 &0 prtpance
s'i), \\4 achats
S
Pas de PUSH —— sont pas saisios
Directeur par l'entreprise
6 LS Maturité de a foncti
0, aturite de la fonction
% QQQQ ——) achats
Eléments sous droits d'auteur dans entreprise
Le tropisme économique des La maturité trés variable du
indicateurs habituels management

MAT
Jean Potage — 19 mars 2012 © Jean Potage
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Maturité achats

1. Problématique de la performance achats
2. Achats et référentiels de performance
3. Concept de maturité achats

4. Retour d’expérience sur 15 ans de mise en
oeuvre

5. Vers des modeles intégrés : PIMM 2010

MAT
Jean Potage — 19 mars 2012 n P
Intervention X -Achats 5 © Jean Potage

Les référentiels officiels manquent eux-mémes de
maturité achats

2004 : EFQM avec composante achats

Source : EFQM* I I
o person
=

» Fondation en 1988 par 14 entreprises
* Aujourd’hui : 700 + membres

Leadership
10% Pertormance

« Il faut attendre 2004 pour une déclinaison achats
* en 14 éléments
« évalués chacun sur 10 niveaux

uuuuuu
collectivité
6%

2008 : ISO version 2008

+ Avant 2000 : approche tournée procédures et doc.
+ Depuis 2008 : approche tournée qualification des postes

* Le processus achats est un processus parmi d’autres

MAT
Jean Potage — 19 mars 2012 n P
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Les initiatives « académiques » sont plutot rares

2005 : Balanced Scorecard

Clients internes et

marchés
fournisseurs
SRM . -
I » Avantages : mise en perspective de toutes
les ressources liées aux achats

Economique et
finances
Gains achats
annuelsen€

* Risques : manque d’alignement sur les
objectifs de I’entreprise

= .~-
Management de la
fonction et de ses
compétences
GPEC achats

2006 : modéle de Monckza

- Eabtisn ....1
ﬁ;’f’;{;‘?;r;:,’v o leelop and
...,p uﬁphzr

INTEGRATED, R
ALIGNED AND into the new || |
GLOBAL

» Deux avancées
» approche multifonctionnelle
« intégration du « collaborative supplier »

ProducProcess | |

T Vi) !

Integrate Suppliers | |

7| into the Order | |

! | Fulfiliment Process | |

Supplicr 1 }

LT T [ ———— e

|and Quality Mgt Criicai imiograied

—me=d  suppiy chain processes

g
Intervention X -Achats

A
7 © Jean Potage ﬂ

Quant a 'approche maturité achats,

1997 : ThomPRICE VA

1999 : ThomPRICE V2

© gujectt damstioration permanente
doz process

2007 : CMMi/ACQ

CNMI-ACQ, CMMI-SVC and the
Acquisition Guidebook

elle a commencé en 1997

» Premier modele de maturité achats : ThomPRICE V1

* Modeéle continu

* Publication

« Les Achats @ Thomson-CSF : vers un nécessaire Modéle de Maturité »
Jean Potage, Revue internationale de I'’Achat Vol 18-N°2-1998 p. 11

* Deuxieme modeéle de maturité achats : ThomPRICE V2

» Modéle a étages

* Publications
* Contribuer a la performance d'un groupe High Tech par les achats
Jean Potage, Séminaire Ressources technologiques et innovation, Ecole de
Paris du Management ,13 février 2002,Polytechnique

« Supply Chain Management (including Purchasing Maturity Model presentation );
Jean Potage, 2nd UK International Performance Management Symposium;
"Adaptive Enterprises - Performance Management in a Volatile Environment";
The Banqueting House, Royal Palace of Whitehall, London, 8 — 10 October 2003

-Modéle CMMi avec composante achats

» Modéle a étages

* Publications
<http://www.sei.cmu.edu/library/abstracts/reports/07tr017.cfm

« Carnegie Mellon University / SEI
MAT
8 © Jean Potage ﬂ






Maturité achats

. Problématique de la performance achats
. Achats et référentiels de performance

1
2

3. Concept de maturité achats

4. Retour d’expérience sur 15 ans de mise en oeuvre
5

. Vers des modeles intégrés : PIMM 2010

MAT
Jean Potage — 19 mars 2012 © Jean Potage
Intervention X -Achats ¢ .

7 domaines clés de performance contribuent a la
maturité achats et operent de maniere systémique

Intégration dans la formule de compétitivité du business pg tormance

.= exirinséque

Alignement des processus achats / appros :
: A
° [+
Organisation des achats r :
Performance :’ t
intrinséque n S
Compétences Méthodes Outils .

Maitrise des fournisseurs Performance

L —— extrinséque

MAT
Jean Potage — 19 mars 2012 © Jean Potage
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Les MMA « continus »
ThomPRICE V1 1998

Iﬂzﬁgi— 5 niveaux d’a ptitude * Les pratiques achats amont
( capa bil itY) * Les pratiques achats aval
s | ||| e
Pénurie fournisseur
ik S o - LeSRM
moyens T T <
3 5 5 = «  Le relationnel prescripteur
Foison- 2 g £ £ © LeSIA
nement I ap
des ------- «  La contribution au décisionnel
pratiques statégique

*  Make / Team / Buy

Culture
du héros

¢ Partenariats

«  Outsoursing, offshoring, ...

Domaines clés

« Avantage : « Inconvénients:
« Simplicité de construction et de mise en « La valeur moyenne des aptitudes n’a pas vraiment de sens
ceuvre « Introversion et subjectivité des évaluations (autoévaluations)

! MAT
Jean Potage — 19 mars 2012
Intervention X -Achats 1 © Jean Potage ﬂ

Les MMA « a étages »
ThomPRICE V2 1998
» Avantage :
« Inconvénient : |
5 niveaux de maturité
(maturity)

A 4

Organisational Process Focus.
Organisational Process Definition
Organisational Training

Organisational  Process Performance
Organisational _Innovation and Deployment

Criticités
business

Configuration Management
Process and Product Quality Assurance

E Measuroment and Analysis
o Causal Analysis and Resolution
r @ | Decision Analysis and Resolution j
Activité
z Project Planning P
Tournée ProletMritoring and Conirol T
a £ | supplier Agreement Management ¢ | reauirements Devetopment
projet 55 | ntearated Projoct Management £ | Technicat sotuion
S8 sisk Mansgement 8 [ product ntegration
22 | Quantitative Project Management G | veritication
= w | validation
 Avantages: « Inconvénient:
« Alignement implicite sur le référentiel métier entreprise « Evaluations plus complexes, généralement par
» Cohérence des pratiques maitrisées sur chaque niveau projet

AT
Jean Potage — 19 mars 2012

© Jean Pot
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Maturité achats

Problématique de la performance achats
Achats et référentiels de performance

1.

2.

3. Concept de maturité achats

4. Retour d’expérience sur 15 ans de mise en oeuvre
5.

Vers des modéles intégrés : PIMM 2010

MaAT
Jean Potage — 19 mars 2012 13 © Jean Potage
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Retour d’expérienceThales: apres avoir créé un
Modéle Continu ...

(présentation J. Potage Thales Ateliers des Achats MAI Bordeaux 1998)

DCA 1 DCA2 DCA3 DCA4 DCA5
ACHATS ACHATS PROCESSUS / PRESCRIPTEURS FOURNISSEURS
AMONT AVAL OUTILS / RH
Participation aux Fournisseursclés en
Intégration 100 % de bonnes e cldlfnl; it dégsions partenariat et contrat de
compléte des achats pratiques aval ;Ia;l d‘; ;o‘::riTitlé Make or buy Progrés
En amontdes projets |  yransversalité 100% sur PST et propositi C
co-innovation
Fournjse€urs cibles
Idem 60 % de bonnes E-Procurement Stratégie et upe utilisés.
+implicationdes CP . I Formation nouvelles politique achats “fournisseur totalement
60 % projets sous pratiques ava pratiques achats kormalisée et communiqué Contrélée
pratiques HA Amont + transversalité 50 % Développement fournisseur

Idem Processus achats g Nombre maitrisé
+implication des CP 60 % de bonn informatisé MEEETEECER et contrélé
20230 % proiets;:% esoins/ prévisions Q. fournisseur partiellement

. SIA
pratiques HA Am. pratiques aval \ GPEC Achats/ Des BU contrdlée
. x‘;::‘:;lsiscés Procédures de
Idem o, ! fonctionnementavec BU Identifiés
+ soutien Direction 30 /° de bonnes Adéquation charges / écrites et actualisées
pratiques aval fies=atices
Implication
de la fonction No Process No Process No Process No Process
achats

Tucain 1 utage

Intervention X -Achats Eléments sous droits d’auteur

On peut alors parler de « Matrice » de Maturité Achats |@






... hous avons opté pour un modele a étages
plus approprié a

Exemple DC du niveau 2

=7 N

I’activité hi-tech du groupe

Expression Exploration

Démonstration et Dé pp it

ion et
du ! ploiement

L T

du besoin client du

DC1 : Organiser la stratégie

et les moyens

DC2 : Planifier les jalons dchats

DC3 : Gérer les exigences

et cor

DC4 : Mener la cor - contr isati
L
| |
B(‘.! 5 gulvre |a relatllon contractue“e
[ |
B& 5 !valuer Ia con!ormEe aes E‘ens et

SRR SDR

Jean Potage — 19 mars 2012
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DC?7 : Aptitude au soutien
e ——

l | ! |
CDR PRR Acceptation retrait

client
© Jean Potage

, .18,
Eléments sous droits & auteur

REX sur 10 années de mise en ceuvre a une échelle

Design, Build,
Run

1997: Création des MMA ThomPRICE V1
ThomPRICE V2
1998: Publication

1998: Validation de la démarche par le
COMEX
1999: Test sur 3 Unités Pilotes

2000: 27 évaluations du nveau 2
2003: 1ére évaluation niveau 3

2004: toutes les unités du groupe sont
niveau 2
2004: 27% des effectifs achats sont niveau 3

2005: fusion ThomPRICE avec CMMi ACQ

Jean Potage — 19 mars 2012
Intervention X -Achats

groupe

Facteurs clés de
succes

L’approche CMM SPICE en développement
logiciel a facilité la tache

Le soutien du top management :
indispensable pour lancer une démarche
groupe

ThomPRICE sert de référentiel
d’intégration des achats des unités
étrangéres

La transition niveau 2 vers niveau 3 : un
chantier de 2 ans piloté en mode projet

CMMi trés proche de ThomPRICE: la fusion

est naturelle et sans heurts
AT
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Maturité achats

1. Problématique de la performance achats

2. Achats et référentiels de performance

3. Concept de maturité achats

4. Retour d’expérience sur 15 ans de mise en oeuvre
5. Vers des modeéles intégrés : PIMM 2010
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Les MMA actuels comportent 3 défauts a corriger

Lacunes sur Domaines Clés concernant les
parties prenantes

DG

Alignement des processus achats / appros *DFC

* Prescripteurs
Organisation des achats

Tropisme sur Domaines Clés Métiers Achats

Compétences Méthodes Outils

SRM

2 étapes:
1. Construire un MMA holistique intégrant les DC de toutes les parties
prenantes
2. Organiser en étages le MMA obtenu: PIMM 2010
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Premieére étape: construction d’un MMA intégré, holistique

Domaines Clés Métiers Domaines Clés | teurs
Moyens

DG Prescripteurs ~ Directions
fonctionnelles

Eléments sous droits d’auteur

Droits et surtout devoirs de la DG, des
prescripteurs et des Directions Fonctionnelles

Résultat : un MMA continu basé sur une matrice 9 x 5 |
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Deuxiéme étape: organisation du MMA en étages
PIMMO® ( Purchasing Integrated Maturity Model)

Hypothese de travail : organiser les domaines clés par complexité croissante du SRM

/\ Py i Niveau 5
Fournisseursde type « croissance »
Niveaux 3 et 4
€ Co-development, co-manufacturing
Fournisseurs de type « confiance »

. Niveaux 1 et 2
€ Réduction des cofits

Fournisseurs de type « compétitivité »
Matrice "Métiers" Matrice "Moyens" Matrice "Parties Prenantes'
DC1 DC 2 DC3 | DC4 | DCS5 DC 6 DC 7 DC8

+ Outils + ) Foncti_ons

Pratiques Pratiques SIA Transacti Compéten bG cOmpm_»zemen:
Amont Aval onnels ces P déterminantes
Résultat :
« un modele intégré et holistique
- appliquable a tout type d’activité
« Un modele de maturité achat intégré : PIMM »
Jean Potage, PROFESSION ACHAT n° 39, septembre 2010 Eléments sous

droits d’auteur g
A holistic and integrated capability maturity model for purchasing management ©J P
Jean Potage, IPSERA 2011 Conference 10-13 April 2011, Maastricht University, Netherlands ean Potage






Deuxiéme étape: organisation du MMA en étages
PIMM®© ( Purchasing Integrated Maturity Model)

Niveaux de Maturité Business Création
achats Models SRM De Valeur
PIMM Achats
5 Optimised Gains achats
classiques

+ colts évités

Croissance ’
+ co-business
+CO-
innovation
4 Managed Gains achats
3 Defined Croissance classiques
+ colts évités
2 Organised ... .. Gains achats
Initial Compétitivité classiques
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Conclusion

L’approche MMA permet de disposer
D’un langage commun pour communiquer sur les pratiques au
sein des organisations
D’un standard de comparaison pour le benchmarking interne et
externe
D’un guide pour progresser sur I’amélioration des pratiques a

partir des évaluations

Pilotage avec un MMA type PIMM
= performance achat intégrée, holistique, pérenne
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;}Point sur X-Achats]

> Membres

* 109 membres a ce jour

* 99 membres en septembre 2011
* 89 membres en mars 2011

70 en septembre 2010

94 en mars 2010
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Feedback sur la rencontre du 9 janvier 2012 ]

. - Intervention hri h
Intervention d'Olivier Masse. BSIRTCHIIEN ¢l CHTStaho

Le traitement du sujet : Les Intervention de Thierry Alla. Témoignage d'achats o
L . . . Cas concret sur les Achats de ) Qualité de de
Rencontre du 9 janvier Achats de Prestations Vannier. Vision sur les Achats . R de prestations de ) .
. prestations de Systémes o o I'organisation
Intellectuelles de prestations intellectuelles , . communication, publicité et
d'Information .
marketing

moyenne 35 35 2.9 3.0 3.2 3.8

min 2.0 2.0 2.0 1.0 0.0 2.0

max 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Notationde 0 a 4

22 réponses a I'enquéte en ligne sur environ 30 participants
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‘Rencontres a venir]

> Make or Buy et externalisation : 4 Juin 2012
> Achats - Vision 2020 : 10 Septembre 2012

> Leviers de productivité : 26 Novembre 2012
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;Paiements et regus]

> Retard dans les recus de la Rencontre de janvier, pour divers
problemes administratifs

> 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
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