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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 117 membres (dont 6 non-X) dont environ vingt cinq sont présents aujourd’hui.
Feedback de la dernière réunion sur le thème ‘Make or Buy’: très bons résultats d’ensemble.
La prochaine réunion du groupe X-Achats sera organisée en janvier 2013 à la Maison des X et son thème sera ‘Leviers de Productivité’ et celle d’après sera sur ‘Small Business Act à l’européene’.  Les thèmes des autres réunions de 2013 sont en cours de définition.
Relation avec ACA-HEC : 3 membres de X-Achats sont dans le Comité de lecture pour le prix ACA-Bruel et une vingtaine d’invitations sont disponibles pour le prochain Gala. 
Tour de table des participants du jour
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	Les achats collaboratifs à l’horizon 2020: voir les planches préparées et montrées par Hugues Poissonnier de l’EM Grenoble.
Quelques infos supplémentaires ou redondantes par rapport aux planches présentées:
· La presentation s’orientait autour des benefices associés à la collaboration, du rôle de l’acheteur en interne et des freins au changement
· L’important c’est le differential entre la valeur apportée et le coût 
· La collaboration avec les fournisseurs est un investissement
· Le rôle de l’acheteur devient de plus en plus stratège et il recommande de plus en plus … alors qu’il décide de moins en moins !
· Aujourd’hui peu de Directeurs Achats siègent au CODIR de l’entreprise
· Attention à ne pas avoir raison trop tôt : si l’organisation n’est pas prête, l’acheteur trop ‘intrapreneur’ sera rejeté
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	La fonction Achats: vers un rôle plus stratégique et moins ‘support’. Les priorités à l’horizon 2020: voir les planches préparées et montrées par Alain Page Lecuyer de APL Achats Conseil. 

Quelques infos supplémentaires ou redondantes par rapport aux planches présentées:
· Ce travail est issu d’un Think Tank incluant une vingtaine de responsables Achats
· Les Achats sont un des vecteurs de la transformation de l’Entreprise
· Quoi qu’il arrive, l’acheteur garde un rôle de ‘Cost Killer’ mais ses autres rôles vont évoluer
· Changement de paradygme : les aAchats peuvent changer le modèle de business de l’Entreprise
· L’acheteur doit ‘se vendre’ en interne mais cela nécessite parfois des compétences nouvelles
· En interne, la nécessité d’avoir des objectifs communs à plusieurs fonctions (dont les Achats) peut permettre de favoriser la collaboration
· Avec les fournisseurs, il faut aussi arriver à faire converger les objectifs
· Faire passer les managers à haut potentiel par la fonction Achats 
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	Débat : au cours du débat, chacun a pu lister les axes de progrès, les interrogations et les freins potentiels. Les éléments sont indiqués dans la suite du document
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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’ 

	
	
	



Afin d’initier le débat les participants ont été invités à mettre sur des post-it des points qui leur semble importants sur leur vision 2020 des Achats. Voici un slide qui a été présenté pour guider cette réflexion






Sont indiqués ci-dessous les résultats bruts et exhaustifs de tous les post-it des participants, sans aucune censure ni priorisation :

· Stratégie
· De la réduction de couts à la création de valeur
· Gérer ses juristes pour que l'entreprise s'autorise une prise de risque raisonnée
· Contrainte: manque de reconnaissance de la valeur ajoutée de la bonne relation client-fournisseur
· Quelles catégories de produits garder? Faut-il outsourcer certains achats s'ils sont peu créateur de valeur?
· Quels impact des grandes évolutions de Monde sur les Achats:
· Crise en europe
· Hausse des couts de l'énergie et impact mondialisation
· Développement des NTIC et évolution des modèles business
· Financement des entreprises
· De la capture de la propriété intellectuelle des fournisseurs à des accords de propriété intellectuelle équilibrés
· Limitation des outils collaboratifs dans une entreprise soucieuse de protéger sa propriété intellectuelle
· Comment faire coexister la coopération et le moteur que représente la pression concurrentielle?
· Concurrence et compétitivité pérenne vs Entreprise étendue et partenariats long terme
· Le tryptique de l'innovation : Marketing - R&D - Achats
· Veille fournisseur / intelligence économique  et technologique
· Mettre les Achats au cœur de la stratégie de développement de l'entreprise
· Respect + reconnaissance
· En interne
· En externe
· Trouver de bons indicateurs de pilotage au-delà de la réduction des coûts
· Vers un rôle plus stratégique de la fonction Achats. Probablement une évolution "moins décideur", "plus recommandeur"
· Optimisation de la performance
· Achats : Vecteur de transformation de l'entreprise
· Le long terme se construira de plus en plus sur la réussite du court terme
· Augmentation de l'outsourcing
 
· Organisation
· Résoudre les freins à la collaboration
· Achat innovation séparé de l'achat appro, mais conjoint à l'innovation (R&D et Marketing)
· Achats = 60% du CA. Directeur Achats pas au CODIR--> Quelle couverture achat par les Achats. Quel réel pouvoir du Directeur Achats
· En phase amont, comment convaincre les bureaux d'étude de considérer l'innovation des fournisseurs comme une alternative?
· Rattachement hiérarchique / Positionnement DG
· Intervention de l'acheteur dans l'établissement du budget/ évolution de son rôle
· Meilleure collaboration en interne, communication plus efficace
· De professionnel de la négo à chef de projet à fort pontentiel
· Role d'interface entre l'entreprise et le tissu fournisseurs
· Optimiser le ratio: cout (G&A) vs performance et valeur
· Les délais se réduiront
 
· Ressources Humaines
· Effectifs: -50%, mais des "Top Guns"
· Faire passer les managers à haut potentiel par la fonction Achats pendant 3 à 5 ans
· Faire des Achats un secteur valorisant pour les cadres à potentiel et gérer leur mobilité
· Comment attirer plus de bons profils vers les formations et la fonction Achats
· Ouverture sur les métiers de l'entreprise
· Acheteur business partner
 
· Systèmes d'information
· Contraintes : cout et dépendance vs prestations SSII
· De véritables outils collaboratifs / pouvoir faire un projet (presque) sans emails
· Automatisation des taches, notamment administratives
· Intégrer les fournisseurs au SI de l'entreprise
· De la sélection des prestataires intellectuels sur dossier à la qualification des prestataires sur réseaux sociaux professionnels privatifs
· Comment maitriser le masse d'information nécessaire à la fonction Achats (innovation, exigences métiers, …) et ses multiples sources
· Outils collaboratifs sécurisés: de l'amont jusqu'au déploiement 
 
· Pratiques Achats
· Transparence vis-à-vis des fournisseurs et transparence des fournisseurs
· Intérêt du développement de groupements d'Achats inter-entreprises pour un meilleur équilibre avec de grands fournisseurs
· Evolution des catégories d'Achats en accord avec la stratégie de l'entreprise?
· Reporting fiable et évolutif, plus fiable et simplifié. Comment y arriver
· Facility maintenance
· Délocalisation des produits non stratégiques
[bookmark: _GoBack]
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X-Achats 


Rencontre du 15 octobre 2012 


Introduction 


François Renard 







X-Achats 


> Membres 


• 117 membres à ce jour 


• 109 membres en mars 2012 


• 89 membres en mars 2011 


• 54 en mars 2010 
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Point sur X-Achats 







X-Achats 
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Feedback sur la rencontre du 4 juin 2012 


Notation de 0 à 4 


 


17 réponses à l’enquête en ligne sur 20 participants 


Colonne1 Rencontre du 4 juin
Le traitement du sujet : Make or 


Buy et Externalisation


Intervention de François Renard . 


Make or Buy et Externalisation. 


Opportunisme ou stratégie?


Intervention de François Meyer. 


Externalisation des Achats chez 


RFF


Qualité de  de 


l'organisation


Moyenne 3.8 3.6 3.5 3.6 3.9


Min 3.0 3.0 3.0 1.0 3.0


Max 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0







X-Achats 


> Leviers de productivité 


> Small business Act à l’Européenne 
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Rencontres à venir 







X-Achats 


> La consultation a été mené. Les membres ont été invités à se 


prononcer sur les thèmes. Il y a eu 32 réponses. 


> Bilan et entérinement des sujets par le bureau pour la fin 


octobre 
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Rencontres 2013 







X-Achats 


> L’ACA HEC nous a contacté pour participer au prix ACA Bruel. 


Cette participation revêt plusieurs formes: 


• Intégration de 3 membres de X-Achats au comité de lecture pour choisir l’ouvrage 


primé 


• Invitation de 15 à 20 personnes d’X-Achats pour la soirée de Gala de remise du 


prix, soirée dans laquelle X-Achats aura une certaine « visibilité ». 
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Relations avec ACA HEC 







X-Achats 


> La Kess de la promo 2010 souhaite organiser des contacts entre 


le platal et les groupes X 


> Ils proposent d’organiser des rencontres entre élèves et 


Groupes X. La forme reste à définir 


• Repas 


• Table ronde 


• Amphi 


> Si un volontaire est prêt à prendre en charge l’organisation, je 


l’accompagnerai volontiers 
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Contact avec Kess promo 2010 







X-Achats 


> Rencontres 


• Les inscriptions sont de plus en plus tardives, ce qui rend la gestion pratique 


délicate 


• Il y a de plus en plus de participants qui ne viennent pas au repas. Risque de 


poser un problème vis-à-vis de la maison des X. Est-ce aussi dans la logique de 


ces rencontres? 


> Paiements et reçus - rappel 


• Les reçus des paiements électroniques 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 
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Points pratiques 
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Les bénéfices associés                     


à la collaboration 


 Conférence Association X-Achats – 15/10/2012        Les achats collaboratifs à l’horizon 2020   Hugues Poissonnier - IRIMA 


Les modalités pratiques: 


Un focus sur le rôle de l’acheteur 


Des freins au changement sur 


lesquels il est possible d’agir 
1/24 


Les achats collaboratifs                    
à l’horizon 2020 
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Sommaire 


Introduction: La reconnaissance du rôle stratégique des achats 


1. Les bénéfices associés à la collaboration 
1. Collaborer pour survivre: une stratégie éprouvée 


2. Les fournisseurs: des ressources rares 


3. Des résultats mesurables 


2. Les modalités pratiques: un focus sur le rôle de l’acheteur 
en interne 
1. Un métier difficile à définir 


2. Le retour de l’acheteur 


3. Vers de nouvelles compétences 


3. Des freins au changement sur lesquels il est possible d’agir 
1. Le double-complexe de l’acheteur 


2. De fortes résistances en interne 


3. Le rôle central des outils de pilotage des performances 
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Introduction:  
La reconnaissance du caractère stratégique des achats 


• L’émergence récente de la fonction achats 
 
 
• Les achats comme principal levier de 


réduction des coûts 
 
 
• Quand les achats créent de la valeur: des 


achats low-cost aux achats high value 
 







Les bénéfices associés                     


à la collaboration 


 Conférence Association X-Achats – 15/10/2012        Les achats collaboratifs à l’horizon 2020   Hugues Poissonnier - IRIMA 


Les modalités pratiques: 


Un focus sur le rôle de l’acheteur 


Des freins au changement sur 


lesquels il est possible d’agir 
4/24 


Introduction:  
La reconnaissance du caractère stratégique des achats 


• L’émergence récente de la fonction 
achats 


 
• Les achats comme principal levier de 


réduction des coûts 
 
• Quand les achats créent de la valeur: des 


achats low-cost aux achats high value 
 
 
Attention: toutes les entreprises et tous les 
acheteurs n’ont pas vocation à pratiquer des 
achats high value et collaboratifs 
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Les bénéfices associés à la 
collaboration 


Les bénéfices associés  


à la collaboration 
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1. Collaborer pour survivre, une stratégie éprouvée 


Les bénéfices associés  


à la collaboration 
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1. Collaborer pour survivre, une stratégie éprouvée 


Le lichen, résultant 
d’une symbiose entre 
un champignon et une 
algue, résiste aux 
conditions extrêmes 


Les bénéfices associés  


à la collaboration 
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2. Les fournisseurs: des ressources rares 


• 60 % des capacités productives (et 
du potentiel d’innovation) se 
trouvent chez les fournisseurs 


 


• Le couple acheteur-fournisseur est 
devenu le premier contributeur à 
l’innovation 


 


• Les compétences distinctives des 
fournisseurs sont des ressources 
rares 


Les bénéfices associés  


à la collaboration 
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3. Des résultats mesurables 


• Réduire les coûts 


 


• Augmenter le chiffre d’affaires 


 


• Réduire les risques 


Les bénéfices associés  


à la collaboration 
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3. Des résultats mesurables: le working relationship index… 


0
50


100
150
200
250
300
350
400
450
500


2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007


W
R


I 


Appréciation par les fournisseurs de la qualité 
des relations avec leurs donneurs d’ordres 


Toyota


Honda


Nissan


Chrysler


Ford


GM


Les bénéfices associés  


à la collaboration 
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3. Des résultats mesurables : le WRI… et ses effets visibles 


3 constructeurs 


américains 


3 constructeurs 


japonais 


Coûts de fabrication +10% -5% 


Evolution des stocks +47% -7% 


Part de marché 2002-


2006 


-8% +9% 


Evolution annuelle de 


l’action 1/97 – 1/07 


0% 11% 


Les bénéfices associés  


à la collaboration 
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Les modalités pratiques: 
un focus sur le rôle de 
l’acheteur en interne 


Les modalités pratiques:            


un focus sur le rôle de l’acheteur 
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1. Un métier difficile à définir 


• Des différences sectorielles 
importantes 


• A l’intérieur d’un même 
secteur, des disparités fortes 
entre les entreprises 


• Au sein d’une même 
entreprise, des familles de 
produits qui requièrent des 
pratiques diverses 


Les modalités pratiques:            


un focus sur le rôle de l’acheteur 
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2. Le retour de l’acheteur 


• Un rôle à réaffirmer par rapport aux 
outils 


 


• L’acheteur: le meilleur contributeur 
interne à l’innovation 
 


• Un acheteur qui détient des leviers 
majeurs de responsabilité 


Les modalités pratiques:            


un focus sur le rôle de l’acheteur 
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3. Vers de nouvelles compétences 


• Un acheteur de plus en plus stratège 


• Vers un acheteur « chef de projet » 


• La compétence relationnelle:              
la véritable double-compétence 


 


Compétences 


individuelles 


Compétences 


organisationnelles 


Les modalités pratiques:            


un focus sur le rôle de l’acheteur 
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Des freins au changement 
sur lesquels il est possible 
d’agir 


Des freins au changement sur 


lesquels il est possible d’agir 
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1. Le double complexe de l’acheteur 


• Un complexe de supériorité à l’extérieur 


• Un complexe d’infériorité en interne 


Des freins au changement sur 


lesquels il est possible d’agir 
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2. De fortes résistances en interne 


• Une DG souvent convaincue…  


• … mais un middle 
management  peu enclin à 
changer… 


• … et des « clients internes » 
désireux de conserver leur 
prestige 


Des freins au changement sur 


lesquels il est possible d’agir 







Les bénéfices associés                     


à la collaboration 


 Conférence Association X-Achats – 15/10/2012        Les achats collaboratifs à l’horizon 2020   Hugues Poissonnier - IRIMA 


Les modalités pratiques: 


Un focus sur le rôle de l’acheteur 


Des freins au changement sur 


lesquels il est possible d’agir 
19/24 


3. Le rôle central des outils de pilotage 


• Une première vocation: piloter les 
performances 


• Une seconde vocation: légitimer le 
service achats et les acheteurs 


Des freins au changement sur 


lesquels il est possible d’agir 
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lesquels il est possible d’agir 
20/24 


> 20 


Piloter les performances achats pour les valoriser 


« Notre tableau de bord est avant tout un instrument de 
visibilité » Patrick Quesnel, directeur de la 
performance achats , Thalès 


 


« Un bon tableau de bord permet de renforcer la confiance 
envers les acheteurs. Cela va se concrétiser par plus de 
dossiers en coopération. Donc plus de gains et de 
reconnaissance… Ce n’est pas qu’une question de légitimité 
auprès de la DG » Aurélien Rothstein, responsable 
performance achats , groupe Essilor 


Des freins au changement sur 


lesquels il est possible d’agir 
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Les modalités pratiques: 


Un focus sur le rôle de l’acheteur 


Des freins au changement sur 


lesquels il est possible d’agir 
21/24 


3. Le rôle central des outils de pilotage 


• Une première vocation: piloter les 
performances 


• Une seconde vocation: légitimer le 
service achats et les acheteurs 


• De bonnes pratiques à méditer 


 


 


Des freins au changement sur 


lesquels il est possible d’agir 
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Un focus sur le rôle de l’acheteur 
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lesquels il est possible d’agir 
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De bonnes idées issues des meilleures pratiques 


1. Faire connaître la performance financière des achats 
dans l’entreprise: 


• « Dissocier les économies réalisées sur les achats récurrents et 
celles sur les achats projets et ponctuels 


• Isoler les économies théoriques des contrats cadres et les 
économies effectives se répercutant dans les dépenses réelles 


• Distinguer les réductions réelles de coûts et les hausses de prix 
atténuées 


• Identifier le rôle des achats sur la diminution des dépenses »      
  Jules A. Goffre, associé et VP filiale allemande d’A. T. Kearney 


 


Des freins au changement sur 


lesquels il est possible d’agir 
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De bonnes idées issues des meilleures pratiques 


2. Ne pas hésiter à définir et mesurer deux performances 
achats différentes 


 
Performance achats mesurée 


par la direction financière 


Performance achats destinée au pilotage 


opérationnel et stratégique du service 


achats 


Exemple: Rhodia (3,3 milliards d’euros d’achats en 2010, 300 acheteurs et approvisionneurs) 


Réduction des dépenses par 


rapport à n-1: 50 à 60 millions 


d’euros 


Somme totale des économies: réductions de dépenses 


récurrentes par rapport à n-1, hausses de prix limitées par 


rapport aux indices de marché, différentiels entre le prix 


obtenu et la meilleure proposition reçue à l’appel d’offres pour 


les investissements et achats projets: 200 millions d’euros 


Des freins au changement sur 


lesquels il est possible d’agir 
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Les modalités pratiques: 


Un focus sur le rôle de l’acheteur 


Des freins au changement sur 


lesquels il est possible d’agir 
24/24 


A retenir 


• Le rôle stratégique des achats n’est reconnu 
que depuis peu, y compris dans les entreprises les 
plus matures 


• La collaboration est loin de constituer la 
panacée 


• Elle commence toujours en interne 


• Plusieurs difficultés existent en matière de 
développement des achats collaboratifs mais toutes 
peuvent être levées 


 


« Une chose n’a pas une valeur parce qu’elle coûte, 
comme on le suppose, mais elle coûte parce qu’elle a 
une valeur » Etienne de Condillac 
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 AUJOURD’HUI ET DEMAIN…  
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UNE NOUVELLE VISION DES ACHATS : 
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 Les postulats: 
 
 La fonction achats en règle générale est reconnue mature et 


professionnelle 
 


 La réduction des coûts (sous toutes ses formes) reste un objectif 
prioritaire 
 


 La maitrise des risques et le pilotage des fournisseurs sont de la 
responsabilité de la fonction 
 


 La création de valeur et la contribution à la croissance constituent des 
cibles en terme de vision 
 


 La fonction achats a subi des mutations fortes dans le passé et doit se 
préparer à affronter des évolutions importantes dans le futur. 


LE STATUT ACTUEL DE LA FONCTION ACHATS 







LA VISION DES ACHATS POUR L’AVENIR 
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 Les idées clés de l’évolution des Achats : 


 
1. La fonction Achats vecteur de la transformation de 


l’entreprise 
 


2. L’acheteur « business partner » 
 


3. La relation fournisseurs et le concept d’entreprise 
étendue 
 


4. Le profil de l’acheteur 
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 Le contexte : 


 


 La contribution des Achats à la performance globale de l’entreprise reste 
essentiellement perçue et évaluée sous l’angle de la réduction des coûts 
et des dépenses, limitant l’action de la fonction et l’enfermant dans le 
rôle convenu de « cost killer » 


 


 La fonction Achats est une des rares, au sein de l’entreprise, à avoir un  
regard transverse sur l’externe et l’interne et d’être ainsi au cœur de 
l’éco-système 


 


 Parmi toutes les mutations en cours dans les entreprises, certaines 
constituent de véritables opportunités pour la fonction Achats. 


LA VISION DES ACHATS POUR L’AVENIR 
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1. La fonction Achats vecteur de transformation de 
l’entreprise  


 
« Les espèces qui survivent ne sont pas les espèces les plus fortes ni les 
plus intelligentes mais celles qui s’adaptent le mieux aux 
changements »  
(Charles DARWIN) 


 
 Transformer en apportant des réponses « inattendues » 


  Gestion des Achats assurantiels dans un groupe d’assurances. 
 


 Promouvoir la transversalité et le mode projet 


 La fonction Achats de par son rôle de pilote de la relation 
interne/externe est un catalyseur naturel de transversalité. 


 


LA VISION DES ACHATS POUR L’AVENIR 
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 Dépasser l’intention : 


 La fonction Achats doit intégrer des dimensions nouvelles que sont : 
l’innovation, la satisfaction clients, les parts de marché dans sa propre 
stratégie et rechercher point par point les convergences entre ses 
enjeux et ceux des partenaires de l’entreprise 


 


 Marketer sa « proposition de valeur » : 


 La fonction Achats doit mettre de côté le complexe qui la paralyse et 
convaincre qu’elle peut apporter de la valeur en intégrant une 
dimension beaucoup plus business et se positionner comme 
gestionnaire des ressources externes. 


 


LA VISION DES ACHATS POUR L’AVENIR 
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2. L’acheteur « business partner » 
 
« La valeur ajoutée des Achats, en tant que business partner, reste à 
démontrer à ses partenaires internes, cette légitimité s’acquiert ». 


 
 Les attentes des prescripteurs : 
 


 La fonction Achats perçue comme « facilitateurs » en déchargeant les 
autres fonctions de tâches chronophages. 


 Travailler sur la sélection et la performance des fournisseurs qui vont 
contribuer à la performance globale de l’entreprise. 


 Contribuer à la politique de développement durable à travers une 
stratégie d’Achats responsable 


 Partager les objectifs 


LA VISION DES ACHATS POUR L’AVENIR 
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• L’apport de valeur : 
 
 Nécessité d’agir en amont de l’expression du besoin 


 
 Participer à l’innovation en provenance de l’écosystème 


 
 Partager les résultats 


 
 Rendre l’impact des fournisseurs visible et mesurable  par tous les 


interlocuteurs internes 
 


  Piloter la relation avec les fournisseurs sans recherche de monopole 
 


  Etre autant vendeurs qu’acheteurs    


LA VISION DES ACHATS POUR L’AVENIR 
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3. La relation fournisseurs 


 
 
                                                                                                           
 
 
 
 
 


•  La relation client-fournisseur   
Une ambiguïté provenant  d’objectifs 
opposés et non convergents : 
 
     Difficile et complexe 


 
     Susceptible d’évaluer positivement ou      


négativement 
 


     Dépendant des cycles économiques 
(gestion   des  crises) 
 


    Équilibre/confiance/défiance  


Année 1980 = Relation client/fournisseurs : 
« La relation est unilatérale, le donneur d’ordre exige  
du  sous-traitant » 


 
Année 1990 = Partenariat : 
« On est partenaire mais le donneur  d’ordre est  plus 
partenaire que le  fournisseur » 


 
Année 2000 = Relation WIN-WIN :  
« On fait du gagnant-gagnant mais le client veut 
gagner plus que son fournisseur. » 


 
Année 2005 = Partenariat  stratégique :  
« Un accord entre 2 entreprises pour créer et  
partager une valeur optimale  par la  mobilisation  
alignée de ressources  internes  ou externes. » 


Une nouvelle vision vers le concept d’entreprise étendue       







L’entreprise 
étendue 


Entreprise 


Entreprise 


Fournisseur 
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 L’entreprise étendue 


Relation client 
fournisseur 


LA VISION DES ACHATS POUR L’AVENIR 
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 L’entreprise étendue : Définition 
 


 Lien non capitalistique ( joint venture) 
 Confiance partagée (objectifs communs) 
 Capacité à travailler ensemble sur la base de règles non écrites (forte 


osmose) 
 Engagement total des équipes 
 Relations multilatérales 
 Relation forte et pérenne avec une interdépendance entre les actions 
 Leadership de quelques personnalités, essentiel à la bonne marche du 


process 
 Evolution du mode de fonctionnement 
 Mise en commun des ressources et indicateurs 
 


• L’entreprise étendue, modèle de création de valeur et dont la 


fonction Achats est le pilote naturel : Rêve ou réalité  ?                                                              


LA RELATION FOURNISSEUR ET LE 
CONCEPT D’ENTREPRISE ETENDUE 
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4. Le profil de l’acheteur 


 
 La vision de l’acheteur spécialiste des fondamentaux métier et expert de 


différents domaines d’activités est en train de s’estomper pour évoluer 
vers des profils dont les principales capacités seraient : la 
communication et la gestion de projet. 


 


 Les hard skills constitueront un prérequis, la sélection se fera sur les soft 
skills. 


LA VISION DES ACHATS POUR L’AVENIR 
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LA VISION DES ACHATS POUR L’AVENIR 
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LA VISION DES ACHATS POUR L’AVENIR 
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LA VISION DES ACHATS POUR L’AVENIR 
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 En synthèse 


 
 La transformation des Achats ne passe plus par la mise en place 


d’organisation mais dans l’évolution des acheteurs. 
 


 Cette évolution des profils s’appuie sur de fortes compétences métier et 
des soft skills pour positionner l’acheteur en pilote de l’entreprise 
étendue 
 


 Face à de tels profils, la question de l’attractivité de la fonction Achats et 
de la mobilité des acheteurs trouve des réponses naturelles 
 


 La mesure de la performance des acheteurs demeure une question 
essentielle dans ce nouveau contexte. 


LA VISION DES ACHATS POUR L’AVENIR 







CONCLUSION 
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 Cette vision de la fonction Achats est ambitieuse et surtout 
extrêmement exigeante  


 


 Sa concrétisation implique un changement de posture dont le 
maître mot est « ouverture », ouverture à la logique business, 
ouverture au partenariat, ouverture à sa propre conception de sa 
valeur ajoutée  


 


 Cette ouverture nécessite la montée en puissance d’une nouvelle 
génération d’acheteurs pour lesquels le passage dans la fonction 
Achats sera un plus dans leur parcourt professionnel. 
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X-Achats 


Quels sont les points essentiels pour vous quand on parle de Vision 
2020 pour les Achats 


> Citez quelques points (un par post it), que cela corresponde à: 
• Des objectifs 
• Des moyens 
• Des contraintes 
• Des interrogations 
 
Classez chaque point dans l’une des rubriques 


• Stratégie 


• Organisation 


• Ressources Humaines 


• Systèmes d’information 


• Pratiques Achats 


• Autres 


 
17/10/2012 1 


Enjeux 
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X-Achats 


Rencontre du 15 octobre 2012 


Programme 


François Renard 







X-Achats 


> 18h15 – 18h30 Accueil 


> 18h30 – 18h45 Ouverture de séance – Tour de table – 
Introduction 


> 18h45 – 19h45 Achats : Vision 2020 


• Les Achats Collaboratifs à l’horizon 2020 par Hugues Poissonnier 


• La fonction Achats : vers un rôle plus stratégique et moins « support ». Les 
priorités à l’horizon 2020 par Alain Page-Lécuyer  


> 19h45 – 20h45 : Débats animés par François Renard sur le 
Thème Achats : Vision 2020 


> 20h45 – 22h30 Diner 
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Programme 






