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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 122 membres (dont 5 non-X) dont environ vingt sont présents aujourd’hui.

Feedback de la dernière réunion sur le thème Achats : Vision 2020: très bons retours dans l’ensemble.

La prochaine réunion du groupe X-Achats était prévue pour mars, mais sera reportés pour des raisons d’organisation

Les thèmes des autres réunions de 2013 sont définis.

· La place des achats dans l’organisation de l’entreprise, partages de responsabilités et processus

· SRM (Supplier Relationship Management). Organisation et Outils

· Business Intelligence appliquée aux Achats. Qu’est-ce que c’est?

· Une mesure de la performance Achats remettant un juste équilibre entre court et moyen terme
X-Achats a participé à l’organisation du prix ACA Bruel et de sa soirée de Gala. Cette expérience est enrichissante pour les membres qui y ont participé

Tour de table des participants du jour
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	Etude tendances Achats 2013 par Olivier Wajnsztok
Comme les dernières années Olivier Wajnsztok nous a fait partager les résultats de l’enquête menée auprès de la fonction Achats pour les grandes tendances des objectifs de 2013
· Panel représentatifs d’environ 500 répondants

· Achats en pays bas coût moins prioritaire qu’en 2011

· Baisse de la priorité sur la réduction des coûts

· Le made in France n’est un objectif que pour 19% des répondants

· Hausse des objectifs liés au développement durable

Voir la présentation en pièce jointe
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	Une action de redesign to cost: voir les planches préparées et montrées par F. Sorret (McDonald’s) et A. Corbin (BravoSolution) 
Quelques notes prises pendant la présentation:

· Mc Donalds définit le concept, la logique marketing, le référencement fournisseur et les 7000 restaurants commandent sur le catalogue. 90% des franchisés appliquent les recommandations, certains passent par leur propre fournisseur. Difficulté à proposer des solutions compétitives sur toute l’Europe

· 50% des ventes en voie « drive » >> importance du concept qui permet de servir + de véhicules (moyenne de 100 véh/heure et jusqu’à 180 véhicules / heure). + de points d’arrêt >> - de ventes

· 10 – 12 produits : totem, menu board, … Produits très simples et résistants car pas de responsable technique 

· Domaines de compétence : structure / résistance des matériaux, …

· Objectif de réduire le coût d’achat de 15% le prix du package pour améliorer le buy in des franchisés

· Prenons un resto et retournons le : ce qui tombe est à la charge du franchisé (+ cuisine et enseignes), ce qui reste est à la charge de Mc Donalds (avec une notion de location bail auprès du franchisé)

· Les fournisseurs sont garants et gardiens des concepts et doivent aider à leur déploiement. Besoin d’aller très vite. Nombreuses ouvertures de restaurant (819 restaurants en 2012 en Europe)

· Analyse fonctionnelle : coût par fonctionnalité et par fournisseur

· Ex du bras rotatif pour protéger le drive des véhicules hors norme : reconception pour résoudre des contraintes opérationnelles (maniabilité par les employés, casse) et pour réduire les coûts (-20%)

· Classification des idées : sans impact sur le design, avec impact mineur , avec impact majeur

Voir extraits de la présentation en pièce jointe. Une partie des slides présentés ont été retirés pour des raisons de confidentialité
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	Leviers de productivité au travers des chantiers collaboratifs avec les fournisseurs: voir les planches préparées et montrées par Bertrand Lalanne (Créargie). 

· Action sur la productivité commerciale et la productivité technique. Pour cela, besoin d’une bonne compréhension de la structure de coûts

· Productivité technique : travail sur l’analyse de la valeur, le lean manufacturing et la lean supply chain – chantiers menés en 1 o - u 2 jours avec le fournisseur (+ phase de préparation)

· Exemple de tubes aluminium extrudés pour Valeo – enjeu 15 m€/an – gains de 10% car compréhension de la structure de coûts, benchmarking de la phase découpe a permis d’identifier une stratégie d’investissement fournisseur coûteuse, liée au manque de visibilité fourni par Valeo (remise en cause du fournisseur tous les ans)

· Plusieurs exemples de modèles de costing présentés
Voir présentation en pièce jointe
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	Débat : au cours du débat, un atelier a été organisé pour que chacun a puisse proposer des axes de productivité suivant les 3 catégories suivante : 

· Leviers de productivité « champions » 

· Leviers de productivité « originaux », à développer 

· Leviers de productivité « has been » ou surestimés 
Les éléments qui suivent sont la transcription exacte des post it remis par les participants. Je me suis juste permis d’ajouter des catégories et de les regrouper

· Les leviers de productivité «champions»

Gestion de la relation

· Mode collaboratif

· Business case partagé entre client et fournisseur / partage d’investissement

· Coaching fournisseurs 
· Intégration fournisseur
Productivité technique, process et méthodes de productivité
· Demander au fournisseur des alternatives matières

· décomposition des coûts
· “Less for less”, “similar for less”, “same for less”
· Juste besoin

· Identification des drivers de coûts

· Analyse de la valeur et revue des spécifications

· Redesign to cost
· Demander son avis au client

· Demander son avis au fournisseur

· Se débarrasser des aprioris

· Pratiquer des blind test 

· Benchmark concurrence sur les niveaux de specs
· Productivité process : SMED, Hoshin

·  « raw material index »
Attribution des marchés et gestion de panel
· Faire varier les parts de marché en fonction des qualités de produits / des valeurs d’usage, en fonction d’indices de consommation
· Partage dynamique du marché

· Réduction de fournisseurs sur marché décroissant

· Globalisation des volumes

· Sourcing (low cost ou pas low cost)

· Appel d’offres en bonnes conditions de marché

Autres

· Ecoute client

· Coûts de transports

· Gestion optimale de la diversité

· Design for purchasing (integration des contraintes fournisseurs)
· Se débarrasser des mauvaises pratiques de paiement

· Les leviers de productivité «originaux», à développer
· Les leviers de productivité «has been» ou surestimés
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	· Les leviers de productivité «originaux», à développer
Gestion de la relation

· Coaching fournisseur : par exemple aider les PME PMI fournisseur à développer des leviers avec les fonctions du client (ex : RH pour la gestion des charges sociales)

· Faire payer le fournisseur pour l’image associée au deal

· Codéveloppement des produits, collaboration amont

· Design to cost collaboratif
· Etre le meilleur client de son fournisseur

· Valoriser et communiquer systématiquement les exemples d’innovation identifiée avec le fournisseur

· Stimuler le développement client (aider le fournisseur à suggérer les sources d’économies internes au client

Productivité technique, process et méthodes de productivité
· Spécifications flexibles en fonction du cours des matières

· Co-sourcing puis buy & sell (développer l’achat pour revente sur certains sujets d’achats de pointe)

· Comparaison en TCO (total cost of ownership)

· Packaging conçu avec le produit pour son transport
· Demander au fournisseur le coût d’une tolérance / d’une spécification

· Optimiser les spécifications avec les spécialistes « métier »
· Faire analyser son produit par son fournisseur

· Maitriser les couts produits et les couts cachés

· S’assurer que les achats interprètent correctement les spécifications de leurs clients internes

Autres

· Lisser les aléas

· Maitriser les cours matières

· Financiarisation des achats – portage du délai de paiement fournisseur par un organisme financier / reverse factoring

· Les leviers de productivité «has been» ou surestimés
· Négo brutale -10%

· Réduire le nombre de fournisseurs

· Massification systématique

· Code des marchés publics

· Réduction du panel

· Transfert en Chine

· Réduction délais de paiement contre baisse de coûts

· Echange de prévisions

· Négo de cow boy

· Enchères
· Just in Time

L’exercice a bien sûr ses limites, mais le résultat est très intéressant, compte tenu que l’exercice n’a duré que 30 mn
	
	
	

	4
	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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X-Achats

\" Point sur X-Achats]

> Membres

122 membres a ce jour

109 membres en mars 2012
89 membres en mars 2011
* 54 en mars 2010

06/02/2013
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X-Achats

Feedback sur la rencontre du 15 octobre 2012]

. , Intervention d'Alain Page-Lécuyer.
. . Intervention d'Hugues N . L
Le traitement du sujet : Achats - . . Vers un rdle plus stratégique et Qualité de de
Poissonnier. Les Achats

Vision 2020 Collaboratifs & I'horizon 2020 moins suppqrt . Les priorités a I'organisation
I'horizon 2020.

Rencontre du 15 octobre

Moyenne 3.9 3.6 34 35 3.8
Min 3.0 2.0 3.0 3.0 3.0
Max 4.0 4.0 4.0 4.0 4.0

Notationde 0 a 4

17 réponses a I'enquéte en ligne sur 27 participants

06/02/2013






X-Achats éf’é

'Rencontres a venir]

> Small business Act a ’Européenne

> La place des achats dans I'organisation de I’entreprise, partages
de responsabilités et processus

> SRM (Supplier Relationship Management). Organisation et Outils
> Business Intelligence appliquée aux Achats. Qu’est ce que c’est?

> Une mesure de la performance Achats remettant un juste equilibre
entre court et moyen terme

06/02/2013
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X-Achats

Relations avec ACA HEC]

> X-Achats a participé au prix ACA Bruel. Cette participation a
pris plusieurs formes:
* Intégration de 3 membres de X-Achats au comité de lecture pour choisir les
ouvrages primes
* Invitation de personnes d’X-Achats pour la soirée de Gala de remise du prix,
soirée dans laquelle X-Achats a eu de la visibilité.

» Excellente soirée, avec une organisation de qualité

» Seul point a revoir, la participation des membres faisant du conseil était quasi
impossible (sauf pour le Bureau)

06/02/2013
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X-Achats

Points pratiques]

> Rencontres

* |l y avait de plus en plus de participants qui ne viennent pas au repas. Le bureau a
choisi de diminuer légérement le prix pour le diner, et de faire payer 10 euros pour
la réunion seule.

> Paiements et recus - rappel

* Les regus des paiements électroniques peuvent suffire dans certains cas

* Rappel - Les regus seront délivrés uniquement aux personnes le sollicitant au
travers du questionnaire de feedback émis aprées la rencontre

06/02/2013 e
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Supply Management Excellence

McDonald’s Europe
ERDDS

Le Redesign to cost : un puissant levier
de développement fournisseur

Frédéric Sorret, Sr Manager Procurement & Business Solution, McDonald's Europe — ERDDS

Aurélien Corbin, Consultant Manager BravoSolution \I ’l/
21 janvier 2013

®





McDonald’s Europe en quelques chiffres clés ! m

1955 — 1ere guverture a Des Plaines 39 Pays en + 142 million

par Ray Kroc | Europe de clients servis
1959 — 100'eme restaurant (Chicago) BIG 3 = en Europe entre
1968 — Invention du Big Mac par un ~ 60% de Novembre 2012
franchisé : o

1968 — 1000'eme restaurant (Des operating income Novembre 2011
Plaines)

1971 - 1e'eguverture en Europe en

Hollande

1975 - 1¢" Drive-Thru restaurant en 14 million Plus de
Arizona Clients servis 7300 restaurants
1979 — 1'*"¢ ouverture en France chaque jour

McOpCo 28%
Franchisés 72%

McDonald’s
et ses
Franchisés

- emploient environ 15000

- -1:.u_a~.@s.1.e.'=§.§!§ 415 000 emplois

Bl . \L el e crées en 2012





McDonald’s Europe en chiffres clés ! m

1100 M€
capex investit : +3,5 %
rénovations Operating Income
réalisées en 2012 en Q3/2012
nouveaux
restaurants

Programme de

+1600, Rénovation
McCafe réalisé

ouverts

Intérieurs 88 %
Extérieurs 65 %

95 %
des produits
bruts est cultive Free WIFI
dans des fermes dans + 6 750

en Europe restaurants






McDonald’s Europe a pour role de sélectionner et réferencer m

les fournisseurs des différents concepts de restaurant

« Définit I'orientation marketing
» Développe les concepts pour l'intérieur et extérieur des restaurants
 Sélectionne et référence les fournisseurs par tests aveugles

European Center R g [

~m
Recommande

¢ ?

Northern Division
1744

Eastern Division el
510

SSSSSS

Spécifie

NETHERLANDS
227
Southern Division @<
CCCCCCCCCCCCC
2 7 1 2 87 sLovakiA
BRANCE USTRIA %
179  HUNGARY

1220 swiTZERLAND
152

UUUUUUU

- - - SLOVEN(I:AROATIQAB ROMANIA GED:%GIA
63
Western Division «® a v . (S .
7

2 I :Z BBBBBB
ANDORRA ITALY 1 SERBIA
3 4 424 HERZEGOV ° BULCARIA
INA
PORSS MACE
135

IGAL
SPAN - W ALBANIA
425
EEEEEE
27
s t t
Achetentf .
8
MORROCO

h 4

Fournisseurs de mobiliers intérieur / =
extérieur






Chague enseigne a fait I’'objet d’'une grande exigence en
terme de qualité, fonctionnalité et design

v,

il A Domaines de compétences :
AEEARNANNW
Structure / RDM
Habillage aluminium — composite
Electronique
Quincaillerie (pince, aimants etc.)
Polycarbonate, verre, adhésif

DT Canopy Presell Board Boothes Wrapping

McDonald’s Europe - BravoSolution





L'objectif était de réduire de 15 % le prix du package des
enseignes pour la voie Drive

Contexte & Périmetre

* 4 fournisseurs sélectionnés par McDonald’s
Europe (2 allemands, 1 francais, 1 anglais)

» Périmetre technique : 9 produits / enseignes

* Périmetre économique :
* 1 package pour 1 restaurant = ~30 k€
* Dépenses annuelles = 25,3 M€
* Programme de ~3 ans

* Nécessite d’accélérer et de mettre sous
contrdle le déploiement du nouveau concept

McDonald’s Europe -

M

Enjeux et objectifs

Enjeux :
» Convaincre les marchés et franchisés :
» De déployer le nouveau concept et
e D’acheter auprés des fournisseurs
référencés afin de s’assurer du respect des
préconisations de I'Experience

Objectifs :

* Réduire de 15 % le prix du package pour
permettre un buy-in plus important grace a
une re conception produit

* Valider les économies sur présentation de
produits échelle 1.

BravoSolution





L’approche s’est appuyée sur I’expertise BravoSolution de m

développement fournisseur et d’analyse de la valeur

ReDesign To Cost / Analyse de la valeur

_________

« Un groupe de
travail * Un expert

pluridisciplinaire
Bral\rnﬁnlution

=
=
o
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-
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=
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=
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c
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» Mise en place des conditions de succeés : évaluation
des pré-requis

» BravoSolution a travaillé avec et chez chacun des
fournisseurs

« Partage de l'information y compris les structures de
colts

» Confidentialité totale entre les fournisseurs et avec
McDonald’s Europe

« Une méthode d’analyse de la
valeur structurée et éprouvée

McDonald’s Europe - BravoSolution 7





Il est possible de reduire le colt et d’améliorer la qualité m

SO - solution existante : ! S1 - solution alternative :
Rotation du bras supérieur uniguement § Rotation de 'ensemble du produit
; Rotation sur son axe du bras supérieur

1111111111T1TTR

= — -

« Protéger le batiment des
véhicules hors normes

* Permettre aux véhicules de
service d’entrer sur la voie
Drive

» Protéger le véhicule

Ouverture intempestive de la barre sous I'effet du I Ouverture plus facile

vent | I Possibilité d’une casse du bras uniquement par une
Manipulation difficile par le personnel : hauteur, force | zone de fragilité naturelle

necessaire + nécessité d'un outil séparé souvent ' o Prix I!

perdu...
Remplacement de tout ou partie du produit en cas de

choc

McDonald’s Europe - BravoSolution





Le travail réalisé sur les 9 produits a permis d’identifier env.

60 idées par fournisseur classés en 3 scénarios

Economies identifiées en % sur le prix total du package

Source : résultats a fin de mission (avant proto)

20,2% 20,0%
f 15,0% \
8,6%
Pas d’impact sur Impact mineur sur Impact majeur sur Objectif
I'image de la DT I'image de la DT Lane I'image de la DT Lane
Lane ("black box")

\_ Validé )

McDonald’s Europe - BravoSolution 9





Quelques enseignements

» Sur les périmetres travaillés :

» Des résultats concrets !
» |l y a encore des marges d’'optimisations apres (et avant) un processus

achats bien mené (appel d'offres, négociation, benchmark)

* Sur le développement fournisseurs :
* Le développement fournisseur est profitable aux 2 parties
* Reéevele et évalue la capacité a innover, trouver des idées et manager ce
type de projet
* Le “middle management” (équivalent a un Directeur Technique) est un
facteur clé de succes souvent manquant dans les PME / TPE

McDonald’s Europe - BravoSolution 10





Pour plus de détails, merci de contacter :

Frederic SORRET
McDonald’s Europe — ERDDS
frederic.sorret@eu.mcd.com

Aurélien CORBIN
Bravo Solution
a.corbin@bravosolution.fr

\Il/
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Les leviers de productivité

Bertrand LALANNE - Directeur associé CREARGIE





Sommaire :

Introduction : Eléments de réflexion sur la productivité
fournisseur

1. Les chantiers de productivité fournisseur
2. La démarche combinée productivité / costing
3. Le « reverse costing »

Conclusion : de la productivité a la valeur

.

Créargie - Les leviers de productivité - Tous droits réservés
HXA 21/01/ 2013





Une offre segmentée en 3 domaines de compétence distincts

et complémentaires

Créé en 1968,
80 clients / an

Performance

Innovation

O————_

15%

50%

Stratégie

Diagnostic des capacités
d’'innovation

Stratégie d’innovation
Positionnement des marques
Portefeuille d'innovation
Management de projet
Recherche de noms,...

Bar:Corail

SNEF

RFORMANC

| Surle produit :
> Analyse de la valeur

Sur le process :
> Mise en ligne
> Réduction des stocks
Sur les achats :
> Chantiers fournisseurs
> Make or buy

> Conception a codt objectif

L orocic]
Valeo

ALSTOM
<r> FAIVELEY

Lllegrand

31& Aventis

2

MAA Z1/Ul/ ZUI3

Creargie - Les leviers de productivite - [0is aruiw reserves

Analyse du portefeuille d’activités
stratégiques

Mise en évidence d’une vision
ambitieuse et partagée

Formalisation de programme
d’actions stratégiques

Accompagnement de la mise en
oeuvre

Nexans

' Altadis

European Tobaceo Company
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V.

Introduction

= Distinguer la productivité commerciale de la productivite
technique

Productivité commerciale
(Négociation, resourcing,..)

Productivité technique
(Analyse de la valeur, lean
fournisseurs,..)

Vv N ot

Agir sur les prix a iso- Agir sur les colts en
solutions techniques. optimisant les solutions
(produit/ process/ logistique) techniques et la logistique

\ J
|

O Dans les 2 cas, la compréhension de la structure de codt est
nécessaire,

O Mais la productivité technique requiert un processus coopératif
avec les acteurs internes et / ou externes

Créargie - Les leviers de productivité - Tous droits réservés
HXA 21/01/ 2013

P.
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Introduction
Les 2 types de leviers sont imbriqués dans la stratégie achat

Segments levier Segments

stratégiques

Zone favorable au
leviers coopeératif

Fort

Zone favorable
aux leviers
commerciaux

Importance du segment

Faible

faible Fort

=9 Complexité du marche
( ) Créargie - Les leviers de productivité - Tous droits réservés

HXA 21/01/ 2013 Page 5
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Introduction

De l'intérét de connaitre et d’agir sur les colts

Transport

Frais généraux

Opérations
sous-traitées
Equipements

Main d’oeuvre

Composants

Matieres

Créargie - Les leviers de productivité -
HXA 21/01/ 2013

=

|

J

Tous droits réservés

O La marge ne représente qu’entre
3 et 20 % du prix

O Agir sur les colts ne fait perdre a
personne

O Pour agir sur les codts, il faut
d’abord comprendre leurs causes
(notion de driver de colt)

L Ces causes ont plusieurs origines :
- la spécification (besoin exprimeé)
- la solution technique
- Sa mise en ceuvre opérationnelle
(production, achat, logistique)





1. Les chantiers de productivité fournisseurs
1. Description du cas :

[ Produit : tubes extrudés en aluminium utilisés pour la
fabrication des condenseurs automobiles

1 Enjeu d’achat : 15 millions € /an
(hors matiere)

O Objectifs : identifier des productivités en
travaillant avec le fournisseur

d Lieu : Pays Bas

J Process
Extrusion Colls

Créargie - Les leviers de productivité - Tous droits réservés
HXA 21/01/ 2013





2. Les chantiers de productivité fournisseurs
2. Démarche proposée :

Ciblage / Préparation
*Champ de | 'étude
*Validation des enjeux ;
-Equipe J Etape 1 (2 jours): Détection d’opportunités
‘Recueil de données :ﬁna:yse GCompr,er}gnst!on des codts
-Analyse des co(ts et ) Analyse des Specinications
benchmarking_co(t MEES 0122 OpEEIoE
* Liste d 'opportunités
2 semaines * Plan d 'évaluation
Evaluation des opportunités Etape 2 (1jour ): Validation des solutions
2 a 3 semaines Chiffrage des gains

* Revue de la faisabilité des solutions
* Bilan des gains

Equipe : négociation g
 Client : Leader commodité, expert technique, Etape 3 :

. . Mise en ceuvre
 Fournisseur : key account + manager de production,
responsable qualite.

(1 CREARGIE : 1 consultant

/' Créargie - Les leviers de productivité - Tous droits réservés
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2. Les chantiers de productivité fournisseurs

3. Résultats :

1,5 M€ de gain annuel soit 10% du prix.
Nota : arecu le prix de la plus grosse productivité de I’année

- Diagnostic Codlt tres eleve de la découpe
= Matiere (16%) lié a des équipements
ol ¢ obsolétes (V=40 tubes / mn,
Outiliage alors que les concurrents aux
5 "FG+ marge US sont a 100 tubes / mn)

[ Construction d’un business case d’investissement avec le fournisseur

- Investissement : 200 000 € /machine
- Gain annuel : 268 000 € / machine sur base 80 tubes / mn.

 Accord sur investissement avec contrepartie engagement volume sur 2 ans.

O Points-cle : identification des drivers de colt, benchmarking, engagement du
client sur 2 ans

Créargie - Les leviers de productivité - Tous droits réservés
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2. Les chantiers de productivité fournisseurs

4, Autres illustrations de resultats “originaux” :

[ Chantier pieces de rechange au Maroc : NRF Maroc (radiateurs)

Conclusion : I’entreprise ne pourra jamais atteindre les objectifs de colt et
conserver son business sans action sur les effectifs => plan social.

1 Chantier impression de documents commerciaux (brochures,
catalogues,...) :

Conclusion : I’entreprise n’a pas la taille critique pour faire face aux besoins
de volume et de productivité du client => revente a un repreneur.

Créargie - Les leviers de productivité - Tous droits réservés
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2. La démarche productivité / costing

(Combiner les leviers techniques et commerciaux)

1. Objectifs :

O Construire le modele de colt sur une commodité pour comprendre les
drivers de codt en conception et disposer de leviers de négociation
O Trouver des idées de productivité pour financer la demarche.

2. Déroulement

*Champ de | 'étude
*Validation des enjeux
*Equipe,

*Recueil de données

Phase 1 :Ciblage / Préparation

*Analyse statistique des prix

4 semaines

HXA 21/01/ 2013

(

)

Phase 2 (2 +1 jour /fournisseur): Détection et
validation des opportunités d’économie

* Analyse / compréhension des codts

» Analyse des spécifications

* Analyse des opérations

* Liste d 'opportunités et plan d 'évaluation

* Revue des gains avec le fournisseur

)
8 semaines >

/ ) Créargie - Les leviers de productivité - Tous droits réservés

Chinois)

—

4 fournisseurs
= (3 Européens et 1

Phase 3: construction
du modele de colt et

Formation des utilisateurs

11
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2. La démarche productivité / costing
(Combiner les leviers techniques et commerciaux)

3. Résultats de ’action :

O Construction d’un modele de cout permettant de choisir la configuration
industrielle (type de presse,...) et le fournisseur adéquats en fonction de la
spécification : masse linéaire, longueur, tolérances (planéite,...),.....

Q Identification des drivers de colit en conception => intégration dans
I'outil de conception (obliger les concepteurs a rentrer dans des standards
[ éviter la diversité)

O Gain de productivité : retour 10 pour 1 (saving versus co(t investi)
Ex : gain de 5% lié a la mauvaise interprétation des exigences qualité.

O Extension de la démarche sur 4 autres commodités

Créargie - Les leviers de productivité - Tous droits réservés
HXA 21/01/ 2013
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3. Le reverse costing
1. Objectif:
Comprendre la structure de colt d'une commodité malgré 'absence de

décomposition donnée par les fournisseurs

2. Champs d’application :
Produits recurrents achetés chez des fournisseurs stratégiques
Prestations de service récurrentes : nettoyage, maintenance, TP,.....

3. Déroulement

Phase 1:

Construction du modele

*Construction d’'une structure de colt

* Recherche de données Phase 2 : Observation terrain et

économiques (internes chez le réajustement du modele

fournisseur (RFI) et en externe) » Visite d’'usine, observation de ’ .

« Analyse technique : matiéres, chantiers (cf. prestations de service),...|| Phase 3 :négociation

process cible, ... « Réajustement du modéle " Analyse du positionnement des

Fournisseurs,
A serelies ) = Préparation de la négociation
6 semaines >

/ ) Créargie - Les leviers de productivité - Tous droits réservés 1 3
( HXA 21/01/ 2013





3. Le reverse costing

lllustration sur une prestation de TP :
positionnement des fournisseurs versus le cout objectif estimé

Branchement AEP (8 ml, T2, forfait branchement)

1459
*
1400€
1302 .
-
r 1325
1200€
11
1000€ *
'y
BODE — B - e EFL
500 €
400 €
200€
o€
9% N 132% NPA 106% 131% 59% N N 135% NRA NRA NRA 133% 12% 130%
19% NA 8% NA 18% -20% 30% NA NA -8E% NA NA NA NA NA NA
P2012/CRMEN  acy a7p TERVERTE Vo TP VIABILITE TPE ATC LD TP DEHU GTo LPR SETA HUBEAT TR ESSONMNE TP MGC ™ 5M BG TP ESTP
P2012/P2011| 25358107 152735,53 14434376 10427739 6031 35182 0 17245871 579777.39 4854152 132123 12634 321,45
SociEté Duest Sud Est
ca(ke) 14F
Centre.
+ P2011 A P2012
—— Structure de colt min ——Structure de colt max
(/' ) Créargie - Les leviers de productivite - Tous droits réservés
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Conclusion

O La recherche de productivité est un processus continu qui fait

J

appel a des outils de plus en plus sophistiqués pour :

- Impliquer les acteurs concernés (internes et externes)

- Comprendre ou sont les enjeux et les « drivers » de cout

- Attaquer les nouveaux gisements liés a la complexité et a la
diversité

Cette quéte continue ne doit pas faire perdre de vue que le cout
n’est qu’un élément de la valeur et que |’offre de I’entreprise
doit d’abord étre attractive ........puis économique.

En ce sens, il y a parfois plus de valeur a créer pour |I’entreprise
par de l’innovation fournisseur que par de la productivité

) Créargie - Les leviers de productivité - Tous droits réservés

fournisseur.
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1- INTRODUCTION PAR OLIVIER WAINSZTOK

Par Olivier Wajnsztok, Directeur Associé d’AgileBuyer, olivier.wa@agilebuyer.com

L'acheteur est de plus en plus sollicité au sein de I'entreprise. La fonction achat s’est considérablement
développée au sein des grands groupes internationaux et des PME. Elle s’évertue a trouver le bon
équilibre entre les contraintes de Co(t, de Qualité, de Délai, la gestion des risques et I'Innovation externe.

Le Cabinet de Conseil en Achat AgileBuyer et le Groupement Achats & Supply Chain d’"HEC ont étudié a
nouveau les grandes priorités des services Achat de I'année prochaine a cette interrogation : comment la
fonction Achat se positionne-t-elle et a quelles priorités les fournisseurs vont-ils devoir se plier en 2013 ?

La stratégie achat adoptée en 2013 peut se résumer en quelques questions : les acheteurs ont-ils des
objectifs d’achats « made in France » ? Le Développement Durable ou la RSE resteront-ils en ligne de mire
dans la fixation des différents objectifs ? Dans ce contexte de crise économique, est-ce que le risque
fournisseurs est réellement pris en compte par les acheteurs ? Sur quels axes sont calculées les primes
attribuées aux acheteurs ? Ce sont des questions auxquelles nous allons répondre le plus clairement
possible.

AgileBuyer a le plaisir de travailler avec 80% des entreprises du CAC40 sur des problématiques Achats
stratégiques et opérationnelles, notamment grace a nos célebres équipiers achats. Et c’est une grande
joie de s’associer a nouveau avec le Groupement Achats & Supply Chain d’HEC afin de décrire les
tendances 2013 de la fonction Achat.
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2- INTRODUCTION PAR MARC-ANTOINE SELAQUET

S

Par Marc-Antoine Selaquet, Président du groupement Achats Supply Chain de I'association des
anciens éleves d’HEC.

Le groupement Achats Supply Chain d’'HEC s’est fixé différentes missions, notamment de promouvoir,
d’enrichir et développer le management des Achats et de la Supply Chain ainsi que le réle stratégique de
la fonction en harmonie avec les valeurs d'HEC. Il encourage également le partage des bonnes pratiques
basées sur les évolutions stratégiques de toutes les parties prenantes de I'entreprise étendue.

Nous langcons donc notre troisieme étude avec AgileBuyer, cabinet de Conseil en Achat, sur les grandes
priorités de notre métier en 2013.

Dans un monde en crise durablement, comment concilier les bonnes pratiques de la relation client
fournisseur, le RSE, les objectifs de productivité et le « Made in France » tout en ayant comme objectif de
créer de la valeur ?

Les directions Achats ont été soumises a de nombreuses critiques ces deux derniéres années, notamment
d’encourager la délocalisation et la désindustrialisation de la France. Ces derniers mois, la mariniere est
revenue a la mode. Les directions des Achats y ont-elles adhéré ?

C’est ce que nous allons voir au travers de cette étude.
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3- PREAMBULE METHODOLOGIQUE

La présente étude a été réalisée a partir d'un questionnaire administré électroniquement a un panel ciblé
entre le Mercredi 28 novembre 2012 et le Mercredi 4 Décembre 2012.

Y

Sur les 526 personnes qui ont répondu a ce questionnaire, seules 466 réponses ont été jugées
« adaptées » ou « intégrables » du fait notamment que ces personnes étaient réellement liées au monde
des Achats. Les réponses aberrantes ont été écartées. Voici la répartition par secteur d’activité des
personnes qui ont répondu :

Tous les secteurs d’activités ont été représentés dans cette étude :

Secteur d'activité de la population interrogée

17%

4% 4% 4% 3% 3% 3%

Agroalimentaire
Informatique
Construction

Communication

Déchet
Loisirs,

Banques, Assurances
spécialisée

Santé, Action sociale
Télécommunications
électroniques
Manufacturiéres

Transports, Logistique
Mécanique, Métallurgie

Automobile, aéronautique et
autre matériel de transport
Chimie, Caoutchouc, plastique

Energie, Eau, Gestion des
Distribution généraliste et
Equipements électiques et

Meuble, Textile et autres

Hotellerie,Restauration,
Commerce inter-entreprises

La population interrogée est répartie comme suit :

Typologie de population questionnée

37%

Acheteur Responsable Directeur Achat Coordinateur
achat Achat
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4- EXECUTIVE SUMMARY

L’analyse des tendances 2013 sur les relations « donneurs d’ordres »- sous-traitants peut se résumer en
4 points :

Les objectifs de Réduction des colts et d’Achat en Pays Bas colts marquent le pas
Les faillites fournisseurs semblent étre un événement « normal »

Les approches de création de valeur et de Développement Durable progressent
Les Professionnels de I’Achat s’intéressent peu au « Made in France »

Les 10 chiffres clés a retenir :

1)

2)

73% des donneurs d’ordres interrogés affirment que leur priorité numéro 1 reste la réduction
des colits. C’'est une baisse de 9 points par rapport a 2012.

32% des professionnels indiquent vouloir augmenter leur part d’achats en Pays a Bas Colits en
2013. lls étaient 40% en 2012.

Seuls 19% des entreprises indiquent avoir des objectifs d’achats « Made in France » et 17% pour
le « Made in Europe ».

Les entreprises placent toujours la gestion du risque fournisseurs comme un theme majeur. Ainsi,
70% des sondés indiquent avoir des objectifs de gestion du risque fournisseurs, tout comme en
2012. Les entreprises vont donc continuer leurs actions de sécurisation des achats entamées cette
année.

Seuls 38% des services achats indiquent ne pas avoir de fournisseurs qui ont fait faillite dans les
12 derniers mois.

Cette année, 51% des acteurs ont indiqué que I’Achat responsable et durable fera partie des
objectifs de 2013. C’est 8 points de plus que pour 2012 ce qui montre que ce theme s’installe
durablement dans les services achats.

69% des professionnels connaissent la Charte des Bonnes Pratiques Achat en 2012 (+3 points
par rapport a 2011).

46% des services déclarent vouloir réduire le nombre de fournisseurs pour 2013 contre 42%
I'année précédente.

L’augmentation du taux de couverture des achats sera toujours un objectif pour 61% des
services achats en 2013.

10) La présente étude a été réalisée a partir d’'un questionnaire administré électroniquement a un

panel ciblé entre le Mercredi 28 novembre 2012 et le Mercredi 4 Décembre 2012. 526 personnes
ont répondu a ce questionnaire, 466 réponses ont été utilisées pour cette étude.
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5- LES ACHATS EN PAYS A BAS COUTS : SUR LA PENTE DOUCE

5.1 La communauté Achat partagée

Quel est I'objectif de votre entreprise en matiére
d'Achats dans les Pays a Bas Colits pour 2013 ?

( 2012

- 8%

48% 35% 20% ) 2013
5 329

11% 11% 1

X
N
X

() ©n wv %)
o »n © © @©
U o n o v om
o S ., o, IS
x £ > T = T
© T ® £ © £ ©
S = S a 5 o 5 o
@ [ ) Q u »n o un »n
w > T O + QU + U
85 :;c ﬂ;o E;a
g = 288 §E£S g8
17 c © Yo ]
K] g o 2o 2
c € 2 2 2 €2
3 E =22 52
” <% "8 °3%

Pour 2013, 55% des professionnels Achat
interrogés affirment leur manque d’intérét pour
une démarche d’achat dans les Pays a Bas Colts
contre 48% en 2012. De plus en plus de services
achats n’ont pas d’objectif de « localisation »
d’achats. 32% du panel déclare vouloir
augmenter la part des Achats en Pays a Bas
Colits. lls étaient 40% en 2012. Il y a une baisse
d’intérét (8 points) des entreprises pour les
Achats dans les Pays a Bas Colts.

Baisse d’intérét pour I'achat en pays

a bas colits.

Nous notons également que 2% des sondés souhaitent diminuer leurs achats en « Low Cost Country »,

LCC. Ce n’est pas encore une tendance a la relocalisation mais cela traduit plutot les actions correctives a

la suite de mauvaises expériences d’achats dans les Pays a Bas Co(ts. Bien souvent, les questions de

qualité, les colts de transport ainsi que les variations de taux de change sont sous-estimés en amont.

L'importance du calcul du Total Cost of Ownership (TCO) prend alors tout son sens.
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5.2 Certaines industries toujours tentées par I’aventure « Pays Bas Co(its »

Objectifs achats en pays a bas colits en 2013 par secteur
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m Augmenter la part des Achats dans les pays Bas Colits ® Ce n'est pas un axe de travail

Diminuer la part des Achats dans les pays Bas Codts M Stabiliser la part des Achats dans les pays Bas Codits

Les secteurs de la Chimie, Caoutchouc, Plastique et Automobile / Aéronautique répondent a plus de 50%
(respectivement 63% et 54%) vouloir augmenter les achats en pays a bas co(ts. Evidemment, ces secteurs
matures en achats semblent vouloir réduire leurs colts. Cependant, elles peuvent également soutenir
leur stratégie de développement de production locale (achats en LCC pour une production LCC) en
réduisant notamment les colts de transport et les taxes a I'import.

A l'inverse, les secteurs de produits manufacturés ainsi que les secteurs de la Banque et Assurance sont
13% a vouloir diminuer leur part d’achats dans les pays a bas colts (en vert sur le graphique). Certaines
entreprises de ces secteurs ont eu des expériences d’achats LCC n’ayant pas produit les effets escomptés.
Les raisons sont bien souvent un niveau de qualité non satisfaisant, des colts de transport élevés et
variables, un accés aux ressources (matiéres premiéres et énergie) plus difficile et d’importantes
différences culturelles entre donneurs d’ordres et fournisseurs.
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6- LES ACHATS « MADE IN FRANCE » OU « MADE IN EUROPE » : OBJECTIF MINORITAIRE

6.1 Les Achats « Made In France »

Acheter « Made In France » est un ObjECtif pour Avez-vous des objectifs Achats Made in France ?
seulement 19% des départements achats. Les
objectifs de colts semblent donc prendre le
dessus sur cette volonté affichée par certains
médias ou certains politiques de privilégier les Enon
achats en France. Il n’y a pour l'instant aucune moui

tendance d’achat faisant de l'achat « Made in

France » un objectif fort. Il est entendu que nous

parlons ici d’achats entre entreprises (B to B) et
pas d’achats du grand public (B to C).

Les entreprises demandent peu a leurs . ‘ _ .
Souvent a tort, les entreprises industrielles de

acheteurs du « Made in France » I’hexagone trainent une mauvaise réputation: trop

petites, fragiles financierement, rigides
« socialement », non compétitives, peu solidaires les unes avec les autres... Pour améliorer leur image,
elles devront progresser (assise financiere) et casser certains dogmes (compétitivité).

Avez-vous des objectifs Achats Made in France ? par secteur

33% 32% Non

25% 25% 22% 22% 21% 20%

B Oui

Construction
Informatique

Banques, Assurances
Mécanique, Métallurgie
Transports, Logistique
Agroalimentaire
Télécommunications
Communication, Médias
Santé, Action sociale
Equipements électriques et
électroniques

Manufacturieres
Commerce inter entreprises

Energie, Eau, Gestion des déchets

Hoétellerie, Restauration, Loisirs

Meuble, Textile et autres Industries

Distribution généraliste et spécialisée

Automobile, aéronautique et autre
matériel de transport

Chimie, Caoutchouc, Plastique

Concernant I'analyse par secteur, plus de 30% des services achats d’entreprises des secteurs de |'Eau,
Energie et Gestion des déchets, du secteur bancaire et celui de la construction possedent des objectifs
« Made In France ». Les entreprises les plus concernées par ces objectifs d’achats sont souvent celles qui
travaillent pour des clients issus des pouvoirs publics et celles qui par nature doivent acheter localement.
Par exemple, le béton ne supporte pas le transport. A I'inverse, les sondés du secteur des équipements
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électriques et électroniques ne sont que 6% a étre concernés par ces objectifs d’achats. Il est de notoriété
publique que I'industrie électronique est basée en Asie du Sud-est.

6.2 Les Achats Made in Europe : objectif minoritaire

N ) g — . 5
Dans le cadre de I’enquete, 17% des services Avez-vous des objectifs Achats Made in Europe ?

achats ont des objectifs d’achat localisés en

Europe. Le ratio est sensiblement le méme que
. |
pour les achats « Made in France » (19%). Nous non

pouvons en déduire qu’il n’y a aucune volonté Woul

des entreprises de privilégier les fournisseurs

francais.

Méme les achats « Made in Europe Centrale » ne semblent en effet pas présenter plus d’opportunités
pour les stratégies d’achat. Les colts de production en augmentation ne compensent plus I'attrait d’un
taux de change fixe (pour la Slovaquie par exemple).

Le tablier bavarois, le chapeau tyrolien ou le kilt écossais n’a pas plus de succés que la mariniere.
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7- LA REDUCTION DES COUTS : UNE FORTE PRESSION MAIS EN BAISSE

7.1 Moins d’importance a la réduction des co(ts

73% des professionnels des Services Achats
interrogés affirment que leur priorité numéro 1
reste la réduction des colts pour 2013. Ce ratio
est en diminution de 9% par rapport a ce qui
était observé pour 2012. Actuellement, de plus
en plus de départements achats s’orientent vers
des démarches créatrices de valeur en captant
I'innovation présente chez les fournisseurs
(Value In). Cette tendance semble donc prendre
une place grandissante au dépend de I'approche
réduction des colts (Cost Out). L’année 2012 a
vu le renforcement de la gestion de I'innovation
fournisseurs que ce soit par linnovation
incrémentale, de rupture ou de [l'open
innovation.

Les gains d’achat restent I'objectif premier des acheteurs, bien qu’ils soient a un niveau plus bas. Dans un
contexte de crise, la réduction des colts se maintient comme la priorité des acheteurs. On peut donc
imaginer que les stratégies Achats s’appuient plus sur des calculs de Colt Total d’Acquisition, et moins sur
le prix uniguement. Par exemple, le Colt d’Achat initial d’un batiment ne représente que 20% du colt

total sur 20 ans.

La fonction achats s’est progressivement fait une place dans les organisations publiques et parapubliques.
Les services achats de ces structures ont des stratégies moins orientées vers la réduction des co(its que ne

L'objectif premier des achats sera-t-il
la réduction des colts ?

- 9%

M oui

non

2011 2012 2013

Les entreprises commencent juste a
passer du « Cost Out » au « Value In »

peuvent I'étre celles des directions achats privées, ce qui entraine une baisse du ratio.
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7.2 Des approches différentes par secteur d’activité

Nous remarquons que les sondés des secteurs
liés aux produits manufacturés sont 93% a
placer la réduction des coiits en téte de leurs La réduction reste un enjeu majeur

objectifs. Le contexte de ralentissement de pour la plupart des secteurs d’activité.
|’économie oblige les entreprises a réduire leurs

colts afin de maintenir leur marge sans avoir a

augmenter les prix de leurs produits. 89% des acteurs du secteur de la Banque et Assurance ayant
participé a I'étude ont pour objectif premier la réduction des colts. A I’"heure ol nous bouclons cette
étude, un groupe bancaire frangais vient tout juste d’annoncer un nouveau plan de réduction des co(ts
dans la lignée d’un autre confrére bancaire. Les projets de réorganisation et réduction des colts suite aux
années de fortes turbulences (2008-2011) initiés dans les entreprises vont donc continuer a étre a I'ordre
du jour pour le secteur.

En 2013, I'objectif premier des Achats sera-t-il la réduction
des colits ? par secteur

M Oui

H Non

Construction
Informatique

Agroalimentaire

déchets

spécialisée
Santé, Action sociale

Banques, Assurances
Télécommunications
Transports, Logistique

électroniques
Mécanique, Métallurgie

Communication, Médias
Commerce inter entreprises
Distribution généraliste et
Equipements électriques et
autre matériel de transport
Energie, Eau, Gestion des

wv
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Automobile, aéronautique et

Chimie, Caoutchouc, Plastique
Hotellerie, Restauration, Loisirs

A l'inverse, les secteurs de I'Energie, Eau et la Gestion des déchets ne sont que 47% a privilégier la
réduction des colts en 2013. Ces secteurs opeéerent sur des marchés techniques avec de nombreux
donneurs d’ordres publics et parapublics, ol « acheter mieux » et « acheter moins » prend le pas sur
« acheter moins cher ».
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7.3 Les acheteurs peu primés sur les résultats

37% de la communauté Achat déclarent ne pas
avoir de primes liées aux gains d’achat et 55%
des acteurs déclarent que la part de leurs primes
liées aux résultats ne dépasse pas 50% du
montant total de leurs primes. lls sont seulement
8% de I’échantillon a révéler étre essentiellement
primés sur le seul critére des gains d’achat.

I IEC ASSOCIATION DES DIPLOMES

i

Quelle est la part de vos primes liée aux
résultats ?

38% 37%
" 35%34% 2012

21%21% m 2013

4% 5% 3% 39

-

Jenaipas 0a25% 26a50% 51a75% 76a100
de prime  de mes de mes de mes % de mes
sur primes primes primes primes
résultat

L'acheteur n’est pas payé sur ses gains Malgré leur participation active au bénéfice de
I’entreprise, les acheteurs ne sont pas ou peu

récompensés par un versement de primes aux gains,

comme peuvent I'étre les commerciaux. Cette remarque avait déja été relevée lors de la derniére étude

et manifestement il s’agit d’un trait qui perdure. Seule une faible part des acheteurs possede un systeme

de rémunération variable clairement orienté vers les gains d’achats.

La mutualisation des objectifs entre les niveaux hiérarchiques ainsi que transversalement entre les

différentes directions semble se profiler. Apres la somme des optimums, nous allons peut-étre enfin nous

orienter vers I'optimum de la somme.
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8- LA FAILLITE DES FOURNISSEURS : LES FOURNISSEURS TOUCHES

38% des services achats déclarent ne pas avoir
eu de fournisseur qui a fait faillite. 40%

déclarent que moins de 1% de leurs Quel pourcentage de vos fournisseurs
fournisseurs ont fait faillite. 19% des acheteurs ont fait faillite les 12 derniers mois ?
déclarent que 1 a 5% de leurs fournisseurs ont 0%

3% r
fait faillite en 2012. C’est une confirmation du

=

contexte économique compliqué des entreprises B Moins de 1%

en France. Elles sont nombreuses a avoir connu H Aucun
- . . 135%

des faillites de fournisseurs présents dans leur °
m5310%

panel. La faillite d’'un fournisseur est désormais
M Plus de 10 %

un événement « normal » de la vie d’un service
achat.

D’aprés Altares, le nombre de PME qui ont fait I'objet d’une défaillance a cru de 49,5% sur un an’. Cela
s’est fait ressentir au niveau des départements achats de grandes entreprises. Le nombre d’entreprises
respectant les délais de paiement est en recul au troisieme trimestre 2012 (32,3% contre 33,3% au
deuxiéme trimestre?).

Ces résultats nous montrent les signes de fragilité économique

La faillite d'un fournisseur: de certains acteurs et vont demander une attention

une situation « normale » particuliere des acheteurs sur le panel fournisseurs afin de

garantir une bonne continuité dans I'exécution des achats et
des approvisionnements tout au long de I'année.

! Source : Altares, publication du 10 Juillet 2012
? Source : Altares, publication du 22 Novembre 2012
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9- LA RESPONSABILITE SOCIALE ET ENVIRONNEMENTALE (RSE) AUX ACHATS : EN PROGRESSION

9.1 La RSE, un objectif qui décolle

La RSE est une approche dans lequelle les entreprises intégrent les préoccupations sociales,

environnementales et sociétales dans leurs activités.

Avez-vous des objectifs Achats liés au
Développement Durable ou RSE ?

'+ 8%
58% 57%
49

M oui

2011 2012 2013

L'intérét pour I’Achat Durable s’installe

Plus de la moitié (51 %) des sondés affirme avoir
des objectifs RSE en 2013. lls étaient seulement
43% pour l'année 2012. Ces résultats sont le
sighe que la RSE décolle enfin au sein des
entreprises et que les services achats continuent
a y préter de plus en plus d’attention et ce,
malgré la crise. Cet aspect est en passe de
s’installer durablement dans les objectifs des
services achats. Cette tendance rejoint Ia
nouvelle vision légérement adoucie du « cost-
killing » qu’ont les services achats. lls se
tournent désormais de plus en plus vers la
création de valeur et I’achat durable.

Malgré les objectifs fixés aux acheteurs sur la
RSE ou le développement durable, les
Responsables n’attribuent pas ou peu de primes
concernant ces objectifs. Alors méme que les
Acheteurs sont plus nombreux a avoir des
objectifs RSE ou développement durable, cette
stagnation des primes pourrait faire penser que
les entreprises nouvellement converties ne
considerent pas cet objectif comme
rémunérateur.

Les primes sont-elles conditionnées par
I'atteinte d'objectifs liés au
Développement Durable ou RSE ?

85% 84 85%

M oui

2011 2012 2013
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10- LA GESTION DES RISQUES FOURNISSEURS : FORT ET STABLE

10.1 Un objectif toujours partagé

Avez-vous un objectif en matiere de
gestion des Risques Fournisseurs ?

2011

2012

2013

Houi

non

C'est d’autant plus logique que le nombre de faillite
d’entreprises a sensiblement augmenté suite a la
crise. Les derniers chiffres publiés par Altares en
Novembre 2012 montrent encore un niveau élevé de

défaillances.

10.2 Gestion des risques fournisseurs

La gestion des risques fournisseurs est un
objectif toujours tres partagé dans le monde des
achats. Pour 2012, nous notions déja une
augmentation de la prise en compte de ce
parameétre. Pour 2013, le chiffre reste
identique : 70% des sondés ont des objectifs en
terme de gestion de risque fournisseur. La crise
s’est installée et les départements continueront
a porter une attention particuliere a la gestion
du risque fournisseurs. Les départements ont
intégré la crise dans leur stratégie et la gestion
du risque restera un point central avec la
réduction des codts.

Risque Fournisseurs :

préoccupation

toujours une

Agroalimentaire

Construction

En 2013, aurez-vous un objectif en matiére de gestion des Risques
Fournisseurs ? Par secteur

0 e e e

Equipements électriques et

81% 760 75%

électroniques

759 74%

Mécanique, Métallurgie

Banques, Assurances

74%

Distribution généraliste et

spécialisée

0,
72% 71%

Automobile, aéronautique et
autre matériel de transport

Commerce inter entreprises

71%

Télécommunications

69%

Chimie, Caoutchouc, Plastique

68% 67% 63% 59%

non
M oui

68% 67% 61%

Transports, Logistique

Santé, Action sociale

Hotellerie, Restauration, Loisirs
Meuble, Textile et autres

Industries Manufacturiéres

Informatique

Energie, Eau, Gestion des

déchets
Communication, Médias

La répartition par secteur nous montre que 81% des sondés du secteur de I'agroalimentaire auront des

objectifs de gestion de risques fournisseurs. Le secteur de I'agroalimentaire est plus sensible a la gestion

du risque car il est amené a travailler régulierement avec de nombreux pays a bas co(ts présentant plus

de risques. Par ailleurs, ce secteur a été particulierement sensibilisé a cette notion de risques par des

scandales sanitaires. L’agroalimentaire est ainsi devenu probablement le secteur le mieux préparé aux

communications de crise et a la gestion proactive de sa chaine d’approvisionnement (tragabilité).
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11- CHARTE DES RELATIONS INTER-ENTREPRISES : DE PLUS EN PLUS CONNUE

Sous l'impulsion de la Médiation inter-entreprises industrielles et de la sous-traitance, la Charte des

relations inter-entreprises rédigée avec la Compagnie des dirigeants et acheteurs de France (CDAF) et
comportant 10 engagements pour des achats responsables, a été signée par plus de 300 grands groupes
appartenant a tous secteurs d’activité. Un nouveau « Médiateur » de la Charte a été nommé récemment,

Pierre Pelouzet.

Connaissez-vous la Charte des
relations inter-entreprises ?
L+ 3%

M oui

31%

Fin 2011 Fin 2012

Connaissez-vous la Charte des relations
inter-entreprises ? Par typologie

non
22% 24% 31% 3%

Acheteur

Directeur Coordinateur Responsable
achat achat achat

Charte des relations inter-entreprises: un
engagement reconnu par les entreprises

Apreés trois ans d’existence, 69% des sondés, toutes
positions confondues, connaissent cette charte. Et
ce, prioritairement au niveau des Directeurs (78%).
Ce pourcentage est en augmentation car I'année

précédente, ils n’étaient que 66% a connaitre cette charte. Ces résultats montrent que la charte tend a

s’installer durablement dans les esprits des services achats. Il faut cependant noter I'écart entre les
directeurs et les acheteurs (16 points). L'importance accordée a la Charte est plus grande chez les

directeurs achats que chez les acheteurs.

Le respect de la Charte des relations
inter-entreprises est-il présent dans vos
objectifs de I'année prochaine?

66% Non

+ 4%

Fin 2011 Fin 2012

Fin 2012, 34% des sondés affirment que la Charte
des relations inter-entreprises sera dans leurs
objectifs de I'année suivante: Un chiffre faible
mais en hausse par rapport a 2011. Nous voyons
ainsi que la charte des bonnes pratiques achats
commence a faire partie intégrante des objectifs

des professionnels de I"achat.
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12- VERS UNE REDUCTION CONSTANTE DU NOMBRE DE FOURNISSEURS ?

12.1 La réduction du nombre de fournisseurs : un levier de crise

La réduction du panel de fournisseurs est un fonctionnement trés en vogue dans le contexte actuel. Elle
permet de réduire les colts en donnant plus de business a un nombre limité de fournisseurs.

La réduction du nombre de fournisseurs La réduction du nombre de fournisseurs
était-elle un objectif en 2012 ? sera-t-elle un de vos objectif en 2013 ?
0,
5% ® Non L+ 4% 8% ® Non
N\ \
Ne se prononce Ne se prononce
pas pas

En 2013, 46% des sondés affirment avoir pour . N .
N - . Donner plus de business a moins de
objectif de réduire le nombre de leurs fournisseurs.

En 2012, ils n’étaient que 42%. Le nombre d’indécis
a augmenté de 3 points et le nombre de personnes

indiquant ne pas prévoir de réduire le panel de fournisseurs a fortement diminué (-7 points). Cette

fournisseurs

évolution nous montre que les entreprises prévoient cette année de faire plus avec un nombre restreint
de partenaires.

Les économies dégagées par ces regroupements de volume montrent bien la volonté des entreprises de
vouloir réduire leur co(t, I'objectif premier. Cependant, la prudence face a ce levier de réduction de co(t
est primordiale car elle signifie, par définition, la rupture de certaines relations commerciales. Il est
important de noter que la rupture des relations commerciales est trés encadrée dans le droit frangais.

12.2 La réduction du nombre de fournisseurs : Stratégie achat répandue

La réduction du nombre de fournisseurs
était-elle un de vos objectifs en 2012 ?
Par typologie

Les acheteurs sont plus sensibles et concernés
par la réduction du panel fournisseurs que les
directeurs achats. A l'inverse de la Charte des
Bonnes Pratiques Achats, ou ce sont les
non directeurs qui sont les plus concernés, la
B oui réduction du panel fournisseurs semble étre un
levier Achat plus répandu au niveau

opérationnel.

Acheteur  Coordinateur Responsable  Directeur
achat achat achat
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13- Le TAux DE COUVERTURE DES ACHATS

Le taux de couverture Achat est le ratio correspondant au pourcentage des achats d’une entreprise qui
est régi par une action du Service Achat, comme un contrat cadre avec un fournisseur par exemple.

L’amélioration du taux de couverture est un travail de « titan » qui permet de créer de véritables gains

d’achats. Un taux de couverture maitrisé est synonyme d’une bonne performance achat.

61% des sondés déclarent que ce sera un axe de
travail pour 2013. La prise en compte du taux de
couverture achat est un axe de travail qui se
stabilise entre 2012 et 2013 (-1 point). Nous
pouvons constater que 14% de la population
Achat affirme que le taux de couverture achat est
au maximum. Ce chiffre étant globalement le
méme qu’en 2012, nous pouvons extrapoler sur
le fait qu’environ 14% des organisations achat
sont a maturité compléte.

Un baromeétre de la maturité des achats

en entreprise

Augmenter le taux de couverture Achat
sera-t-il un objectif pour 2013 ?

H non
M oui

= Non, il est déja au
maximun

Construction

Santé, Action sodale

Hotellerie, Re stauration, Loisirs

Communication, Médias

Agroalimentaire

Banques, Assurances

Chimie, Caoutchouc, Plastique

Mécanique, Métallurgie

Meuble, Textile et autre s Industries
Manufacturiéres

Transports, Logistique

Informatique

Augmenter le taux de couverture sera -il un objectif par secteur en 2013 7?

mnon, il est déja au maximum
mnon

Houi

Télécommunications
spédalisée

Equipements électriques et
électroniques

Energie, Eau, Gestion des déchets
matériel de transport

Distribution généraliste et

Automobhile, aéronautique et autre

En 2012, le secteur qui affiche une demande élevée d’intégration des achats reste le secteur de la
Construction. Cette situation était déja observée I'année derniere et s’explique par les difficultés

rencontrées par les services achat centralisés pour faire appliquer la politique achat sur les chantiers,

par essence décentralisés. La prise en charge des achats exclusivement par un service achat continue a

étre un objectif pour 2013, et ce pour I'essentiel des secteurs d’activité.
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14- A PROPOS DES AUTEURS

AgileBuyer est un Cabinet de Conseil en Achat Opérationnel. AgileBuyer répond rapidement aux besoins
de ses clients avec une palette de savoir-faire et de savoir étre Achat. AgileBuyer propose des équipiers
achats. Ce sont des consultants opérationnels qui mettent « la main a la pate » comme des acheteurs. Les
missions sont de 3 a 9 mois dans les Achats de Production, Hors Production et Investissements. Les
équipiers Achat répondent au manque de compétences ou aux surcharges de travail.

AgileBuyer propose également du Conseil Stratégique et du coaching Achat. Nous élaborons des
recommandations pratiques directement applicables. AgileBuyer développe des méthodologies
pragmatiques pour délivrer des résultats financiers et humains.

La méthodologie et le Savoir-faire AgileBuyer en matiére d'Achat permettent de traiter un large panel de
familles Achat. AgileBuyer travaille, entre autres, pour plus de 80% des entreprises du CAC40. En savoir
plus : www.agilebuyer.com.

Contact AgileBuyer: Olivier Wajnsztok, Directeur Associé — olivier.wa@agilebuyer.com- 06.6170.1662

Le groupement Achats Supply Chain d’HEC, fait partie du Pdle Industries et Technologies qui comporte
3600 membres. Il est I'un des 16 péles de I'association des anciens éleves d’HEC. Il regroupe des
responsables achats et supply chain de tous secteurs d’activité confondus mais aussi issus de fonctions
connexes (Direction Générale, DRH, Direction Juridique, Direction Financiére...).

Le groupement s’est fixé plusieurs missions :

E  Promouvoir, enrichir et 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.

E  Encourager le partage des bonnes pratiques basées sur les évolutions stratégiques de toutes les
parties prenantes de I'entreprise étendue.

I 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 I'international.

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

Développer des synergies avec les autres groupements au sein des différents poles d’"HEC.

E Les valeurs : Partage, Convivialité et Solidarité.

En savoir plus: http://achats-supply-chain.associationhec.com/gene/main.php?groupe_en_cours=1132
Contact : Marc-Antoine Selaquet, Président. marc-antoine.selaquet@mailhec.com 06.0390.7105
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> 18h15 - 18h30 Accueil
> 18h30 — 18h40 Ouverture de séance — Tour de table — Introduction
> 18h40 — 18h50 Etude tendances Achats 2013 par Olivier Wajnstok
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* Leviers de productivité au travers des chantiers collaboratifs avec les fournisseurs par
Bertrand Lalanne (Créargie)

> 19h50 — 20h45 : Debats animés par Francois Renard sur le Theme
des leviers de productivité

> 20h45 - 22h30 Diner
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