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	Accueil
· Feedback de la rencontre du 9 sept 2013 (Air France & Renault) : excellent feedback de cette réunion
· Prochaines rencontres 2014 (dates non finalisées)
· Business Intelligence appliquée aux achats 
· Mesure de la performance Achats
· Rencontre avec Jonathan O’Brien co-organisé avec l’ACA
· Nouveau bureau – 
· Jacques Bonnet n’avait pas souhaité se représenter – Nicolas Michon intègre le bureau et reprend la charge de secrétaire
· François Renard se représente comme président ce qui avait été approuvé lors de la dernière rencontre – un vote électronique de l’AG sera organisé prochainement pour modifier les statuts et autoriser la réelection du Président sans limite
· 
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	Tendance Achats 2014 – Olivier Wajnsztok
· L’étude complète est en pièce jointe
· Environ 600 répondants à l’enquête 2014
· Les grandes tendances de la fonction achat
· La réduction de coût est encore plus la priorité n°1 en 2014 (77%) - Les secteurs les plus demandeurs de réduction de coût : électronique et telecom, suivi de automobile et aéronautique – Pourtant, les primes des acheteurs sont rarement liés à leur performance de réduction de coût 
· La réduction du risque fournisseur devient aussi une priorité importante (72%)  c’est la priorité pour le secteur de la santé.
· Seulement 13% des entreprises ont des objectifs de made in France (excepté dans hôtellerie et R&D) – pourtant 67% des entreprises n’auraient pas de contraintes pour acheter en France
· La tendance des achats en pays bas coûts reste forte mais diminue  (31% versus 40% en 2012)
· La plupart des fonctions achat ont signé une charte anti-corruption (72%) mais ce sont plus les directeurs achat que les acheteurs qui la signent– probablement un sujet qui va monter
· Les objectifs de RSE augmentent légèrement
· Seulement 56% des entreprises ont des règles de délai de paiement des fournisseurs
· L’objectif de réduction du nombre de fournisseur augmente (48%)
· L’augmentation du taux de couverture est un objectif pour 61% des entreprises
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	Thême du jour : Supplier relation management
Présentation de JC LOYER – COVEA

· Covea regroupe MMA, MAAF, GMF – 14.7Mds€ de CA à 90% en France
· Une direction des achats récente, né de la fusion des achats de chaque mutuelle – 4.7Mds€ d’achats direct (réparation de sinistre, expertise …) - 
· , 0.78Mds d’indirect
· Situation en 2012 : un panel très éclaté avec un fort enjeu de diminution du nombre de fournisseurs (9000 fournisseurs, 450 faisant 80% du CA et 6000 représentant moins de 2%)
· Actions mises en place pour manager les fournisseurs : 
· Création d’une base de données unique, avec des contrats normés et l’intégration de critères d’évaluation (dépendance, pérennité, disponibilité des homologations administratives …)
· Mise en place d’un outil commun, qui a été choisi notamment pour être une interface flexible entre les achats, les directions métier, les juristes, les fournisseurs… 
· L’outil est ouvert partiellement aux fournisseurs pour mettre à jour leurs informations (contacts mais aussi leur stratégie/intention de développement …) et les réponses aux RFQ
· La base est aussi interfacée avec des sources d’information externe (Coface, société qui suit les homologations…)
· L’outil doit aussi pouvoir servir à capter linnovation à terme.
· Toute rencontre avec le fournisseur doit faire l’object d’un CR mis dans l’outil commun – les directions métier jouent le jeu
· L’outil capte aussi les évaluations des fournisseurs, notamment par les directions métier (ex : identifier les fournisseurs souvent hors délai …) – l’outil fait lui-même les demandes d’évaluations et les relances – à terme les fourn
· Les réunions de bilan s’appuie sur les données disponibles dans l’outil et sur l’évaluation des fournisseurs fournis par l’outil (convocation des fournisseurs mal notés)
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	Thême du jour : Supplier relation management
Présentation de B LEMONNIER – AIRBUS (en remplacement de E Zanin excusé)

· La Supply Chain devient l’enjeu majeur d’Airbus, et notamment la réduction des perturbations – 14 sites industriels en Europe, une base Supply mondiale dont un certain nombre de fournisseurs externalisés et anciennement Airbus
· 2013 a été une année exceptionnelle pour Airbus (livrasion de 626 avions, commande 1503 avions) 
· Problématique achat : 
· 25Mds d’achats (sur 45Mds de CA) dont 1/3 sur les moteurs, 20% sur fuselage, 20% d’indirect 
· Forte réduction du nombre de fournisseurs notamment ceux de taille moyenne qu’Airbus a poussé à se regrouper. Mais encore beaucoup de très petits fournisseurs sur des commodités de niche
· Organisation achat complètement refondu début 2013, CPO rattaché au COO – les achats regroupent désormais une division opérationnelle (intégrant les fonctions d’approvisionnement  dans les usines et les autres fonctions Supply Chain en relation avec les fournisseurs) et une division traditionnelle (sourcing, contractualisation, relation fournisseur…) - 2500 personnes, 1500 sur les opérations, un petit millier sur le contrat
· Enjeux prioritaires : 
· Sécuriser les montées en cadence et limiter les perturbations dans les usines – ce sont les perturbations qui générent aujourd’hui le plus de surcoût.
· Mise en place de nombreux KPI (livraison à l’heure, non qualité…)


	


	
	· Une plate forme supply chain « AirSUpply » unique entre Airbus et ses 572 principaux fournisseurs qui peut être étendue aux rang n (parfois jusque n=7 !)
· Forte volonté d’un mode collaboratif : partager et discuter les commandes (visibilité à 18 mois avec un accusé de réception du fournisseur), faciliter les alertes des fournisseurs, …
· Objectif d’étendre AirSupply au suivi de transport, à la facturation, aux échanges qualité, à la gestion des capacitaires…
· Dans le processus de sélection, le poids des critères économiques et performance supplychain est quasiment équivalen
· Airbus doit fortement améliorer ses fournisseurs dans leur performance industrielle et les aider à se développer (changer de fournisseur reste cher et risqué)  
· Equipe dédiée d’Airbus pour développer les fournisseurs, principalement sur l’axe Supply Chain 
· La performance opérationnelle des fournisseurs est une priorité par rapport à la réduction de coût court terme. Cette réduction de coût est vue dans une perspective moyen et long terme : Seul de bons fournisseurs peuvent apporter des coûts optimisés pour les projets en cours de développement et futurs.
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	Brainstorm sur SRM – organisation et outils

Un brainstorming a été organisé à la fin de la rencontre. Chaque participant a mis ses idées sur des post it, dans le cadre suivant :

· Post it verts: Les principales fonctions disponibles actuellement
· Post it bleus: Les fonctions les plus importantes à moyen et long terme

[bookmark: _GoBack]Ci-dessous est indiqué la compilation des idées, sans censure. Seuls quelques regroupements ont été faits.

· Quelles sont les fonctions disponibles actuellement : 
· Mesure de la performance (délai, coût, délai…)
· Information fournisseur (contact, financier…) - portail fournisseur 
· Mesure de la qualité et gestion des actions correctives
· Plans d’action et développement fournisseur
· Bases de données contractuelles et suivi des contrats
· Process d’appel d’offre
· Commandes, prévision de volume, capacitaire
· CR des réunions et échanges
· Automatisation des process administratifs
· Base de données de partage d’information variées client / fournisseur maquette 3D …) 
· Le « Buy and Supply »
· « Outils de Blabla » et « communication macro »
· Quelles sont les fonctions les plus importantes à long terme
· Partage de toutes les données sur une base commune, plus de données personnelles, avec accès compartimenté selon l’utilisateur
· Réseau social (achat / fournisseur / métier…)
· « Email-less projects » des outils qui permettent de supprimer quasiment tout email à ocnserver
· Capture des innovations, plan de développement technologique des fournisseurs … / veille fournisseur
· Gestion des capacités, fourniture de données prospectives aux fournisseurs
· Création d’un « Ecosystème » 
· Evaluation miroir du client par le fournisseur
· Mapping supply chain (jusqu’aux fournisseurs de rang n)
· Claim and counterclaim / litige
· Mesure d’une performance complete (intégrant la non-qualité, le coût des retards de livraison …)
· Des formats standardisés entre les différents système du marché
· S’inspirer beaucoup plus des CRM
· Meilleure organisation de la veille fournisseur
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&o X-Achats

Rencontre du 3 février 2014

Introduction

Francois Renard






X-Achats

Feedback sur la rencontre du 27 mai 2013]

Rencontre du 9 . . Intervention de Jean Piquet Intervention de Thierry Bellon (Air Qualité de de
Le traitement du sujet . L
septembre (Renault) France) I'organisation
moyenne 3.9 3.8 3.9 3.8 3.8
min 3.0 3.0 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 26 participants

06/02/2014
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“Rencontres a venir]

> 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

06/02/2014





X-Achats

'AG 2013 - Résultats |

> X-Achats arenouvelé son bureau fin 2013.

> Le vote par AG « électronique » a permis d’élire le bureau de 6 membres (6
candidats pour 6 places).

> Les membres du bureau sont élus pour 2 ans.

* G Drouard
* A Héry

* N Michon

* F Renard

* R Ph Tanchou
* AVignon

> Le Président n’était rééligible en tant que membre du bureau, mais en
principe ne devait pas étre reconduit en tant que Président. Devant la
carence d’autre candidat le bureau a décidé de reconduire F Renard en tant
gue président. Un vote sera soumis aux membres pour modifier les statuts.

06/02/2014
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Points pratiques]

> Paiements et recus - rappel
* Les recus des paiements électroniques peuvent suffire dans certains cas

* Rappel - Les recus seront délivrés uniqguement aux personnes le sollicitant au
travers du questionnaire de feedback émis apres la rencontre

* Les recus seront maintenant remis beaucoup plus vite, étant désormais faits par
X-Achats et non plus I'AX. Ouf!

> Les annulations de derniere minute ne sont pas possibles
aupres de la maison des X!!

06/02/2014
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Etude AgileBuyer - Groupement Achats HEC
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Conseil et Equipiers Achat

Les Priorités des Services Achats en 2014
ou la maniere dont seront gérés les sous-traitants en 2014
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1. Introduction par Olivier Wajnsztok

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

L'acheteur est de plus en plus sollicité au sein de |'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 Délai, la gestion des risques
et I'lnnovation 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 a venir avec cette question:
comment la fonction se positionne-t-elle et a quelles priorités les fournisseurs vont-ils devoir se
plier en 2014 ?

La stratégie achat adoptée en 2014 pourrait se résumer en quelques questions : les acheteurs
ont-ils encore 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 toujours pris en compte par les acheteurs ? Sur
guels axes sont calculées les primes attribuées aux acheteurs ? Les professionnels achat ont-ils
mis en place une Charte contre la corruption ? Ce sont les questions auxquelles nous allons
répondre le plus clairement possible.

AgileBuyer a le plaisir de travailler avec plus de 80% des entreprises du CAC 40 sur des
problématiques Achats stratégiques et opérationnelles, notamment grace a nos célébres
équipiers achats. Et c’est une grande joie de s’associer avec le Groupement Achats & Supply
Chain d’HEC pour dépeindre les grandes tendances 2014 de la fonction achat.
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2. Introduction par Marc-Antoine Selaquet

e}

Par Marc-Antoine Selaquet, Président du groupement Achats Supply Chain de I'association des

anciens éléves 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 role 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 lancons donc notre quatrieme étude avec AgileBuyer, Cabinet de Conseil en Achat, sur les
grandes priorités de notre métier en 2014.

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 sont toujours dans le champ de tir des critiques, mémes si certaines fois ces
critiques sont justifiées, elles sont souvent trop globales et peu factuelles, et mettent tous les
acheteurs dans le méme panier. C'est a notre profession, de faire son propre diagnostic,
d’éradiquer en son sein les pratiques illicites et leurs auteurs.

L'année passée, la mariniére était revenue a la mode, nous évaluerons si cette tendance était
seulement une mode ou si la volonté et les mesures prises ont été efficaces.
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3. Preambule méthodologique

Cette étude a été réalisée a partir d’'un questionnaire administré électroniquement a un panel ciblé entre
le 26 Novembre 2013 et le 6 Décembre 2013. Sur les 613 réponses a ce questionnaire, seules 558
réponses ont été jugées assimilables pour notre étude. Les réponses aberrantes ayant été écartées.

Voici la répartition par secteur d’activité des personnes ayant répondu au questionnaire :

Secteur d'activité de la population interrogée
16%

Autres

Agroalimentaire
Construction
Informatique

Ingénierie, R&D

& spécialisée
Loisirs

Automobile, aéronautique &
autre matériel de transport
Energie, Eau,
Gestion des déchets
Chimie, Caoutchouc, Plastique
Santé, Action sociale
Equipement électriques
et électroniques
Transports, Logistique
Mécanique, Métallurgie
Banques, Assurances
Distribution générale
Télécommunications
Meuble, Textile & autres
Industries Manufacturiéres
Hotellerie, Restauration,

La population interrogée est répartie comme suit :

Typologie de la populationinterrogée

4% 1%
M Responsable Achat

M Acheteur
Directeur Achat
M Coordinateur Acheteur

Autre
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4.

Executive Summary

L’analyse des tendances 2014 sur les relations « donneurs d’ordres » - sous-traitants peut se résumer en

3 points :

a. Les objectifs de réduction des colts et de gestion des risques fournisseurs des donneurs d’ordre sont
des objectifs renforcés pour 2014.

b. Seuls 13% des Services Achat ont des objectifs « Made In France ».

c. 1/3 des professionnels Achat déclarent ne pas avoir signé de Charte anti-corruption.

Les 10 chiffres clés a retenir :

10.

La réduction des colits reste l'objectif phare des sondés, avec 77% pour 2014, soit une
augmentation de 4 points comparé a 2013.

Seuls 54% des services Achat ont comme objectif le respect des délais de paiement fournisseur pour
2014.

Seules 13% des entreprises déclarent avoir des objectifs « Made in France » pour 2014, c’est 6
points de moins qu’en 2013.

Le développement durable figure parmi les objectifs achats 2014 de 54% des sondés, la tendance a
évolué positivement de 3 points comparé a 2013.

La gestion du risque fournisseurs est une préoccupation pour 72% des services achats. C’est 2 points
de plus comparé a 2013.

La réduction du nombre de fournisseurs demeure une tendance qui gagne du terrain, elle passe de
44% pour 2013 a 48% pour 2014.

La démarche d’augmentation du taux de couverture Achat reste une priorité pour 61% des
entreprises, avec une tendance égale avec 2013.

28% des professionnels des Achats n’ont pas signé de Charte anti-corruption au cours de ces trois
derniéres années.

La Charte Relations Fournisseur Responsables est connue de 59% des sondés, soit une baisse de 10
points comparé a I'année précédente, et sa mise en pratique, elle, n’est a I'ordre du jour que pour
28% des sondés.

La présente étude a été réalisée a partir d’'un questionnaire administré électroniquement a un panel
ciblé entre le 26 Novembre 2013 et le 6 Décembre 2013. 613 personnes ont répondu a ce
guestionnaire, 558 réponses ont été utilisées pour cette étude.
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5. La réduction des couts : Une tendance qui progresse

5.1 La réduction des colts reste un objectif fort des Services Achats

L'objectif premier des Achats sera-t-il la

M Oui ¥ Non 2014 sera la réduction des co(ts.

77% G4%

comparée a l'année 2013.

2013 2014 pour la plupart des Services Achat

77% des professionnels des Achats interrogés

réduction des colits ? affirment que leur objectif premier pour I'année

Il s’agit d’une évolution a la hausse de 4 points

La réduction des coiits reste ’enjeu majeur

Il s’agit d’une évolution a la hausse de 4 points comparé a I'année 2013, ce qui indique que les services

Achats sont davantage sollicités par les entreprises pour les aider a faire face a leur environnement

économique de plus en plus incertain. C'est un grand classique : les Achats sont en premiere ligne quand il

faut réduire les colts. C'est aussi un bon indicateur de la conjoncture économique et celui-ci n’incite pas

forcément a I'optimisme.

Les directions d’achats ont pris les mesures pour maitriser les risques fournisseurs liées a la crise. Les

plans d’actions étant maintenant en place les directions d’achats vont se re-concentrer sur la baisse des

codts.
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5.2 Des approches différentes par secteur d’activité

R . . . . N
En 2014, L'objectif premier des achats est-il la réduction des colts ?
M Oui
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Avec 91% des sondés, le secteur des télécommunications est le plus concerné par I'atteinte des objectifs
de réduction de colts. Cette évolution est la conséquence logique de I'arrivée en France d’un quatrieme
opérateur qui a fortement transformé le marché de la téléphonie mobile. FREE s’est positionné avec des
offres « Low Cost » tres agressives. Cela a obligé les opérateurs historiques a revoir leurs tarifs a la baisse
et a contraint les grands acteurs des Télécoms a chercher a optimiser leurs co(ts. Ainsi pour rester
compétitif sur le marché, I'ensemble des acteurs sont contraints de travailler a la réduction des co(ts sur
I’ensemble de leurs chaines de valeur. Un effort économique dont les directions Achats de ces entreprises

portent la plus grande responsabilité.

En 2014 les sondés se prononcent en majorité pour un objectif de réduction des colts. En effet, cet
objectif représente I"'unanimité chez tous les professionnels des secteurs d’activités interrogés, avec une
plage de réponses positives de I'ordre de 56% a 91%. Il va de soi que I'objectif numéro 1 de tout acheteur

soit la réduction des codts.

En revanche, nous notons une légere baisse de la prépondérance de cet objectif dans les secteurs de la
Distribution générale, la Chimie et I’Agroalimentaire ou les sondés placant la réduction des colts en téte

de leurs objectifs achat sont en recul de 4,5 points en moyenne. Ceci peut se justifier par la volonté de
Page 9 sur 32
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changer de stratégie car les années précédentes correspondaient au contexte de ralentissement
économique. De ce fait, les entreprises étaient obligées de réduire leurs colts afin de maintenir leur

marge sans avoir a augmenter les prix de leurs produits.

A l'inverse, les secteurs de I'Energie, Eau et de la Gestion des déchets ne sont que 63% en 2014 a
privilégier la réduction des colts. Cela reste relativement faible comparé aux autres secteurs d’activité
des sondés ou ils sont a plus de 77 % en moyenne. Ceci peut se justifier par le fait que les secteurs de
I’énergie, Eau et la Gestion des déchets operent sur des marchés techniques avec de nombreux donneurs
d’ordres publics et parapublics, ou « acheter mieux » et « acheter moins » prend le pas sur « acheter

moins cher ».

5.3 Les acheteurs peu primés sur les résultats

Quel pourcentage de vos primes sur résultats est lié a vos gains sur
Achat?

L'acheteur reste peu

primé sur ses gains

W 2013 ®2014

40% 39%

37% 36%

Les professionnels des Achats
restent peu primés sur les gains
gu’ils réalisent : en 2014, 39%

d’entre eux indiquent ne pas

P

avoir de prime liée aux gains
0a25%de
mes primes

26a50% de
mes primes

513a75% de
mes primes

763 100% de
mes primes

Je n'ai pas de
prime sur
résultat

réalisés sur les achats.

De méme, seulement 7% d’entre eux déclarent qu’au moins 50% de leurs primes sont liés a leurs gains sur
achats. Ce constat n’est pas nouveau, cela a également été relevé dans les études 2012 et 2013. A
I'inverse du commercial, 'acheteur n’est pas ou peu primé sur les gains qu’il génére. Seule une faible

minorité est rémunérée consécutivement aux gains réalisés.

Si les commerciaux sont une profession dont la rémunération est tres liée aux résultats financiers, ce n’est

pas le cas de leur vis-a-vis, les acheteurs.
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6. Les achats « Made in France » : En régression

6.1 Les Achats « Made In France »

7 7
Avez-vous des objectifs Achats Made In Cette année, acheter « Made In France » n’est un

France ? objectif que pour 13% des Services Achats. C'est

oui une baisse de 6 points comparée a I’an dernier.

Acheter «Made In France », une
tendance en régression ?

19%

2013 2014

L’action médiatique des promoteurs du Made in France en 2013 laissait entrevoir que la fibre patriotique

des acheteurs allaient se renforcer. C'est tout I'inverse qui s’est produit.
19% l'an dernier, 13% cette année... Les acheteurs ne s'habillent décidément pas en mariniere !

Loin d'avoir été une mode en 2013, I'achat Made in France présente pourtant aux yeux des Achats de
nombreux avantages (qualité, normes, flexibilité, proximité). Et comble du comble : seule une tres faible
minorité des acheteurs considéere I'achat tricolore comme trop cher. Qu'est-ce qui empéche alors les
acheteurs francais d'acheter francgais ? Le mal semble plus profond. C'est une question qui devra étre

tranchée.
La France présente deux visages concernant les Achats « Made In France » :

- Le patriotisme de I’Entreprise est trés faible,

- Le patriotisme du Consommateur est fort.
C’est exactement l'inverse du comportement de nos voisins Allemands. En France, mieux vaut mettre
une étiquette « Made In France » sur un produit de supermarché que sur une piéce usinée ou un

équipement industriel !
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6.2 Certains secteurs malgré tout tentés par le « Made In France »

Avez-vous des objectifs Achats Made In France pour 2014 ?
44%

31%

-~ 29%
21%  21%
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114% 4%
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L'analyse sectorielle de cette question apporte quelques précisions sur cette baisse et permet de nuancer

le constat :

Le secteur de I'Hotellerie/Restauration est en téte des secteurs attirés par le « Made In France ». Ce qui

s’explique sans doute par la recherche de la qualité et de I'exclusivité des produits vendus.

Le secteur de la Construction reste quasiment stable quant a sa volonté d’acheter du « Made In France ».
Ce positionnement place tout de méme ce secteur dans le trio de téte. Ce qui s’explique par la recherche
de matériaux normés « NF », gage de fiabilité et de sécurité. D’autre part, la contrainte client a un réel
impact sur le choix du « Made In France » : par exemple, les clients gouvernementaux donnent souvent la
consigne a leurs fournisseurs « d’acheter local ». Notons que certains produits ne sont pas de nature a

étre transportés, comme le béton.
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6.3 Les contraintes d’achat liées au «Made In France»

Avez-vous des contraintes pour acheter "Made In France "?

Non. Oui, car les Oui, parce que Oui, car nos Oui, parce que
services/produits c'estbeaucoup clientsétrangers c'esttrop
ne se trouvent trop cher nousimposent compliqué
pas en France que I'on achete
chezeux.

Nous pourrions penser que les acheteurs éprouvent de fagon
écrasante des difficultés a acheter frangais, puisque seuls Seuls 12% des Professionnels des

13% d’entre eux ont des objectifs d’achats « Made in chats percoivent le «Made In

. . France» comme trop cher.
France ». C'est exactement l'inverse, puisque les 2/3 de la p

population Achats ne voient aucune contrainte a acheter

francais : ni difficile, ni trop cher.

Seuls 14% des professionnels Achats interrogés expliquent que les services et produits qu’ils recherchent
ne sont pas disponibles en France, et 12% expliquent que bien que ces services ou produits soient

disponibles, leurs colts sont beaucoup trop élevés.

4% se voient imposer par leurs clients d’acheter dans le pays du Client.
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6.4 Les contraintes d’achat liées au «Made In France», une appréciation par secteur

Avez-vous des contraintes pour acheter Made In France ?

Non. ® Oui, car ¢a ne se trouve pasen France
M Oui, car nos clients étrangers nousimposentque I'on achéte chezeux. = Oui, parce que c'est beaucoup trop cher

m Oui, parce que c'est trop compliqué

8% 24% 18% 26%

11% 11%
31%

90%
79% 78% 78% 75% 73% %
7 70% 69% 69% 68% =
62%8  61%1 9%
45%
38%
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Les secteurs qui font face a moins de contraintes pour acheter « Made in France » sont les secteurs de la
Construction, de I’Agroalimentaire ainsi que I'Hotellerie, Loisirs et Restauration. Ce dernier secteur est le
plus enclin a acheter « Made In France », puisqu’il s’agit avant tout d’'un argument de vente dans la

démarche de satisfaction clientele en B to C.

Les professionnels Achat du secteur de I'agroalimentaire indiquent a 78% qu’ils ne font face a aucune
contrainte pour acheter « Made In France ». A ce propos, le gouvernement saura bient6t si Bruxelles
I'autorise a imposer I'affichage de I'origine de la viande sur les plats préparés. Si tel est le cas, la pression
des consommateurs fera que les acheteurs du secteur de I'agroalimentaire trouveront les cochons

tricolores et les poules frangaises encore plus sexy.

Sans surprise, plus d’'un quart des professionnels en Mécanique, Electronique et Textile renoncent aux

achats en France en raison de prix non compétitifs: nous aurions pu nous attendre a pire.

Page 14 sur 32





GILE +TI E ‘ Groupement
UYER Achats &
PARIS _ Lt

omsiRmaau ALUMNI Supply Chain

Ces secteurs sont tres consommateurs de matiéres premieres et produits manufacturés en provenance
majoritairement de pays d’Asie. Il est donc tres difficile de contraindre ces professionnels Achat a se
fournir en France, avec des colts de main d’ceuvre plus élevés et le peu de disponibilité de certaines

matiéres premieres.

Par ailleurs, les secteurs des matériels de transport (automobile, ferroviaire et aéronautique) et des
industries manufacturiéres sont les plus impactés par les contraintes de localisation. En clair, certains pays
imposent aux entreprises qui remportent des marchés qu’elles produisent tout ou une partie sur place;

cela limite mécaniquement la possibilité d’acheter en France.

Enfin, un secteur attire particulierement I'attention par son coté paradoxal : I'agroalimentaire. En effet,
grace aux normes francaises, a la qualité des produits et une production agricole importante, le secteur
avoue n’avoir que trés peu de contraintes a acheter en France (8 acheteurs sur 10 partagent cet avis).
C’est pourtant le secteur le moins enclin a se donner des objectifs d’achats tricolores (4% seulement). Les
scandales sanitaires récents n’ont semble-t-il pas eu de conséquences sur les politiques d’achats des

groupes agroalimentaires.
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7. Les achats en Pays a bas colts: Une mode qui commence a passer

7.1 La communauté Achat partagée

Une légére baisse

Quel est I'objectif de votre entreprise en matiére d'Achats dans
les Pays a bas colits ? d’intérét pour l'achat

en Pays a bas cofits
H2012 W2013 12014

559 7% Pour 2014, 57% des
professionnels Achat
interrogés déclarent que les

achats en Pays a bas colts ne

11%11%11% sont pas un axe de travail.

2%

2% C’'est une tendance qui se

#
-

maintient depuis 2013, avec

Cen'estpas unaxe Augmenterla part Stabiliser la part Diminuer la part
de travail desAchats dans les desAchats dans les  desAchats dans les . .
pays Bas Co(ts pays Bas Colts pays Bas Colts une constante confirmation

de cette baisse d’intérét.

Seulement 31% des interrogés affirment vouloir augmenter les achats dans les Pays a bas co(ts, c’est 9
points de moins qu’en 2012 ou ils étaient 40%.

2% des sondés annoncent vouloir diminuer la part de leurs Achats en Pays a bas co(ts et cette proportion
est strictement égale a celle de I'année précédente. Nous parlons de relocalisation.

La proportion des sondés voulant stabiliser la part des Achats en Pays & bas cots reste égale pour la 3°™

année consécutive, avec une proportion de 11% depuis 2012.
Cette tendance s’explique en trois points :

- Des problémes liés a la qualité, aux processus de fabrication et aux normes de sécurité
- Lafluctuation des taux des monnaies et des co(ts de transport
- Linflation des salaires dans les pays a bas co(ts

Ces trois facteurs ont un impact primordial sur le Total Cost of Ownership (TCO). Le « TCO» est un
anglicisme largement utilisé dans le jargon Achats. Il désigne le co(it complet de possession d’un bien ou
d’un service. Ce colt comprend I'ensemble des charges pour I'entreprise relative a cet achat, il s’agit de :
colts d’achat amont (sourcing), colts d’acquisition, colts d’installation ou mise en ceuvre, colts d’usage,
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colts de management du fournisseur, ou de co(ts liés a la fin du cycle de vie (destruction ou recyclage).

7.2 Certaines industries toujours tentées par I’aventure « Pays a bas colits»

Quel est I'objectif de votre entreprise en matiéere d'Achats dans les Pays a Bas Colits pour 2014 ?
W Augmenter la part des Achats dans les pays Bas Colts ® Diminuer la part des Achats dans les pays Bas Colts
[ Ce n'est pas un axe de travail [ Stabiliser la part des Achats dans les pays Bas Codts
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Les secteurs les plus attirés par les Achats en Pays a bas colts, sont les secteurs de la

mécanique/métallurgie, 'automobile et I'aéronautique.

En revanche, les professionnels du secteur de la Chimie, Caoutchouc et Plastique expriment un désintérét
remarquable pour I’Achat en Pays a bas co(ts. Ceci s’explique par le fait que le secteur de la Chimie,
Caoutchouc et Plastique ne nécessite que peu de main d’ceuvre car il s’agit d’une industrie de process. En
outre, la part Energie dans leur co(ts de fabrication est importante et rend moins pertinent un achat en

Pays a bas co(t, ou I'acces a I'énergie est souvent onéreux et risqué.
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A l'inverse, les professionnels Achat des secteurs de I'ingénierie, R&D, ainsi que le transport/logistique et

I’hétellerie n’ont pas comme objectif de se concentrer sur I’Achat en Pays a bas colts, ce qui s’explique

par la nature méme de leur activité qui est orientée vers le Service de proximité.

8. La Charte anti-corruption

8.1 La Charte anti-corruption, oubliée par 1/3 des professionnels Achat

Avez-vous signé une Charte anti-corruption lors des 3
derniéres années ?
(ousigné une charte de déontologie intégrant |'anti-corruption)

28% des professionnels
n’ont pas signé de Charte

anti-corruption

72% des professionnels Achat
déclarent avoir signé une Charte
anti-corruption au cours de ces 3

derniéres années.

La signature de ce type de Charte par les professionnels Achat ne peut que contribuer a I'évolution des

mentalités et des préjugés dont la profession fait souvent les frais. La professionnalisation de la filiere

Achat n’est concevable qu’a 'aide de I'application de ce type de charte, de la mise en ceuvre de processus

viables et slrs et par des formations de haut niveau.

Il est entendu que la non-signature de la Charte anti-corruption n‘implique pas un comportement déviant.
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8.2 La Charte anti-corruption par fonction

Les Acheteurs sont les professionnels Achat

Avez-vous signé une Charte anti-corruption
lorsdes 3 derniéresannées?

(ou signé une charte de déontologie intégrant I'anti- corruption, suivis des Responsables Achat puis

corruption)

ayant le moins signé de Charte anti-

des Directeurs.

Non ™ Qui

Il est assez curieux de constater que plus on
descend dans la hiérarchie, moins les
personnels semblent sensibilisés a cette

problématique.

39% 22%

Pres d'un Directeur Achat sur cing ne
Acheteur Responsable Directeur

Achat Achat demande pas a ses acheteurs de signer la

Charte anti-corruption qu'il a lui-méme

signée.

Nous pourrions interpréter ces éléments comme un signe fort de confiance dans leurs équipes Achats. Néanmoins,

une reprise en main de ce sujet par les dirigeants Achats nous semble urgente sur le sujet si sensible de I'Ethique.

4 acheteurs sur 10 n'ont pas signé de charte anti-corruption depuis 3 ans.
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9. La responsabilité sociale et environnementale aux achats : La

tendance qui se confirme

9.1 La RSE, une tendance qui se confirme

La RSE, Responsabilité Sociale des Entreprises, est un concept dans lequel les entreprises intégrent les
préoccupations sociales et environnementales dans leurs activités et dans leur interaction avec leurs

parties prenantes sur une base volontaire.

L'intérét our I’Achat
Aurez-vous des objectifs Achats liés au Développement P
Durable ou RSE ? Durable s’installe

® QOui

51% 54%

42% 43% Pour l'année 2014, les sondés
déclarent pour 54% avoir des
objectifs liés au développement

) durable ou RSE. C’est 3 points de

plus que pour I'année 2013.

2011 2012 2013 2014

Cette évolution est explicable par I'engouement pour la tendance du « Green » business et de la
protection de I'environnement. Nous retrouvons dans beaucoup d’entreprises des démarches visant par
exemple a dématérialiser leurs données (objectif « Zero Papier »), a choisir une flotte automobile

électrique, des produits d’entretien éco-labellisés, voire des consommables recyclables...

Cette démarche est sociétale. Elle intéresse aussi bien les politiques, que les entreprises ou les clients.
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9.2 L’analyse sectorielle des objectifs Achats liés au Développement durable

Aurez-vous en 2014 des objectifs Achats liés au Développement Durable ou RSE ?

M Oui

829
% 78%

71%  69% 68% g7%

61% 60% 58% 579

52% g0
50%  49%  sco0 46%

Autres

Informatique
Construction

Plastique

Loisirs
Ingénierie, R&D

Agroalimentaire

Transports, Logistique
Hotellerie, Restauration,
Banques, Assurances
Energie, Eau,
Gestion des déchets
Meuble, Textile & autres
Industries Manufacturieres
Chimie, Caoutchouc,
Equipement électriques
et électroniques
Télécommunications
Santé, Action sociale
Distribution générale
& spécialisée
Mécanique, Métallurgie
Automobile, aéronautique
& autre matériel de transport

L'analyse sectorielle révéle que le secteur pour lequel les professionnels ont le plus d’objectifs RSE est le
secteur des Transports et de la Logistique. Les "Bonnets Rouges" du secteur du Transport n'‘ont pas
attendu les mesures des Gouvernements sur les portiques éco-taxes pour étre sensibilisés a I'impact
environnemental de leur profession : 82% des acheteurs du secteur ont des objectifs d'achats RSE, un

chiffre extrémement élevé qui traduit les efforts de ce secteur pour étre et paraitre plus vert.

Le secteur des Transports est suivi de prés par les secteurs de I'Hotellerie/Restauration ainsi que celui des
Banques Assurances. Ces 2 derniers secteurs sont composés d’entreprises B to C, ce qui implique des
efforts particuliers en termes de communication et de marketing afin de fidéliser une clientéle qui est

attentive aux enjeux du « Green ».

Malgré I'engouement autour de la voiture électrique et des nouveaux moyens de déplacement, les Achats
dans I'Automobile sont a la traine : moins d'un acheteur sur 3 integre les aspects RSE dans ses objectifs. Il
y a donc bien 2 discours : le discours de communication externe tres rassurant cache une réalité interne

moins durable.
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9.3Les primes sur les objectifs Développement durable, une faible mobilisation

. . . En 2014, seulement 13% des sondés
Votre salaire ou vos primes seront-ils

conditionnés par l'atteinte d'objectifs liés au déclarent étre primés sur I'atteinte de leurs

Développement Durable ou RSE ? o .
objectifs Développement durable. C'est 2

M Oui . . .
Oui points de moins que la proportion de

I'année 2013.

Des acheteurs tres peu primés
. | sur leurs objectifs RSE

2011 2012 2013 2014

En résumé, le Développement Durable ne paye pas ceux qui le mettent en place.

Les objectifs liés au développement durables ou au RSE, s’installent dans la stratégie des acheteurs, mais
ils ne sont pas encore au méme niveau que les prix ou la qualité. Il faudra encore du temps et de la

persévérance pour qu’ils soient intégrés totalement dans les génes des acheteurs.
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10. Le respect des délais de paiement fournisseur

Est-ce dans les objectifs de votre Service Achat
de respecter les délais de paiement
fournisseur ?

Une faible majorité de service Achats
(54%) ont des objectifs en termes de
respect de délai de paiement de

fournisseurs.

Ceux qui choisissent le fournisseur ne sont

qu’l sur 2 a s’assurer qu’il est payé a I'heure.

Le respect des délais de paiement

fournisseurs : une responsabilité diffuse

L’environnement réglementaire sur ce sujet est devenu trés contraignant. L'année 2013 a été marquée

par la mise en ceuvre au niveau européen de la lutte contre les retards de paiement (Directive 2011/7/UE

du 16 février 2011). Il s’agit notamment de la création d’une indemnité forfaitaire due en cas de retard de

paiement, dont la mention et le montant devront impérativement figurer dans les conditions générales de

vente ou d’achat et dans les factures. A cet effet, le débiteur en retard de paiement devra verser a son

créancier une compensation forfaitaire pour frais de recouvrement.

Si la question peut paraitre anodine, le fait que la responsabilité du respect des délais de paiement soit

diluée est fort en incidence. Tous les jours des PME meurent d’étre payées en retard par leurs clients.
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Vers une réduction constante du nombre de fournisseurs ?

11.1 La réduction du nombre de fournisseurs, un procédé répandu

La réduction du nombre de fournisseurs est un fonctionnement répandu dans le contexte actuel. Elle

permet de réduire les colits en donnant plus de business a un nombre limité de fournisseurs.

44%

indiquent qu’ils avaient pour 2013
I'objectif de réduire leur nombre de

fournisseurs.

professionnels  Achat

La réduction du nombre de fournisseurs était-elle un de vos

B Ne se prononce pas M Non Oui

objectifs en 2013 ?

La réduction du nombre de fournisseurs
est-elle un objectif ?

= Oui

2013 2014

En 2014, 48% des sondés affirment avoir
pour objectif de réduire le nombre de
leurs fournisseurs. En 2013 ils étaient
44%. Les entreprises ne se pronongant
pas sur la question ont diminué de 3
points. Ceci découle du fait de I'analyse
faite précédemment sur la volonté des
entreprises de placer la réduction de co(t

en téte de leur objectif.

Il apparaissait que dans la globalité, le nombre d’entreprises ayant la réduction de colt comme

leitmotiv avait tendance a diminuer. Donc notre étude montre qu’en 2014 les entreprises prévoyant de

faire plus de business avec un nombre restreint de partenaires sont en baisse.
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11.2 La réduction du nombre de fournisseurs, analyse sectorielle

La réduction du nombre de fournisseurs sera-t-elle un de vos objectifs en 2014 ?
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Le secteur le plus enclin a réduire son nombre de fournisseurs pour I'année a venir est le secteur du
Meuble, Textile, et des autres industries manufacturiéres. Viennent ensuite les secteurs de la

Construction, de la Mécanique et de la Métallurgie.

Les secteurs les moins intéressés par la réduction du nombre de fournisseurs sont les secteurs de
I'Ingénierie R&D et Transports et Logistique. Cela s’explique par la nature méme de leur activité, qui a soit

peu recours a de la sous-traitance, soit un portefeuille de fournisseurs peu étendu mais stratégique.
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12. 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, ou un appel d’offres.

Augmenter le taux de couverture Achat sera-t-il
un objectif pour 2014 ?

Oui ®Non Non, il estdéjaau maximum

15%

61%

Un véritable baromeétre de la maturité des
achats en entreprise

En 2014, 61% des Services Achat indiquent
vouloir augmenter leur taux de couverture
Achat. Et 15% estiment que leur couverture a
déja atteint son niveau maximal. La volonté des
professionnels d’augmenter le taux de
couverture Achat est strictement identique a la

tendance de I’'année 2013.

Si 61% des services achats souhaitent élargir leur couverture Achat, cela prouve que tous les achats des

entreprises ne sont pas réalisés par les services achats. Les services achats ne sont pas toujours assez

connus en interne, pas assez matures, voire pas assez « capés » en termes de compétences d’achats

techniques.

La marche a suivre adoptée par les Services Achats souhaitant gagner des parts de couverture achat est

souvent composée de promotion en interne de la fonction achats, de mise en avant des compétences et

des potentialités de gains en cas de rationalisation du besoin, de remise en compétition des fournisseurs

ou de pratique de la négociation de fagon professionnelle.
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Augmenter le taux de couverture Achat sera-t-il un objectif pour 2014 ?

mOui HNon Non, il est déja au maximum

5% 4%
15% 12%0 gyl 13% 4% 1% o0 15% 17% 16% 15%
29%

Autres

Mécanique, Métallurgie
Informatique
Construction
Banques, Assurances
Santé, Action sociale
Transports, Logistique
Distribution générale

& spécialisée
Hétellerie, Restauration,

Loisirs
Meuble, Textile & autres

Industries Manufacturiéeres

Energie, Eau,
Gestiondes déchets
Chimie, Caoutchouc, Plastique
Agroalimentaire
Télécommunications
Equipement électriques

et électroniques
Ingénierie, R&D

Automobile, aéronautique

& autre matériel de transport

Les secteurs qui ont pour objectif d’accroitre leur couverture Achat en 2014 sont les secteurs de la

Mécanique/Métallurgie, puis de I'Informatique et celui de la Construction.

29% des professionnels du secteur de I'automobile indiquent que le taux de couverture Achat n’a pas a
étre augmenté puisqu’il est déja a son niveau maximal. Il est vrai que ce secteur a une longue et forte
expérience des Achats dits « professionnels », car ceux-ci sont de natures diverses, a plus ou moins forte
valeur ajoutée, et criticité. Il semble donc que les Achats ont atteint leur lettre de noblesse pour

guasiment un tiers des professionnels Achat de ce secteur.
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13. La Charte Relations Fournisseur Responsables

La Charte Relations Fournisseur Responsables (anciennement Charte Inter-entreprises) a été élaborée en
2010 afin d’engager les entreprises a traiter avec leurs fournisseurs de facon durable et responsable.
L'objectif de cette Charte est d’encadrer les relations clients / fournisseurs afin de favoriser une

collaboration durable et équilibrée entre ceux-ci.

. . La Charte Relations  Fournisseur
Connaissez-vous la Charte Relations
Fournisseur Responsables ? Responsables est connue de 59% de la
oui communauté Achat, c’est 10 points de
moins qu’en 2013. Est-ce le changement
de nom qui fait baisser la proportion de
professionnels la connaissant? Sans
69% , .
66% doute : La Charte a changé de nom 3 fois
59%
en 3 ans. Nous restons tout de méme
2012 2013 2014 dans un ratio d’environ 2 professionnels
Achat sur 3 qui la connaissent.
Comme pour la Charte anti- Connaissez-vous la Charte Relations Fournisseur

Responsables ?
corruption, la Charte Relations

| 0w
Fournisseur Responsables patit d'un

manque de descente d'information

dans les Directions Achats de nos
entreprises. Au moins un Directeur
Achats sur 4 qui connait la Charte
Relations Fournisseur Responsables ; ; ' i

ne communique suffisamment pas a Acheteur Responsable Directeur Coordinateur
Achat Achat Acheteur

ses équipes. Les Chartes ont
décidément la vie dure aux Achats.

Les bonnes intentions ne suffisent plus. Quand la charte est signée par une entreprise, elle n’est pas
forcément respectée. Pour évaluer la mise en ceuvre des 10 engagements de la Charte, la Labélisation a

été mise en place depuis Décembre 2012. Et le déploiement de cette Labélisation commence bien.
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14. La Gestion des Risques Fournisseurs : Un Objectif renforcé

14.1 Un objectif renforcé

La gestion des risques fournisseurs
consiste a se prémunir de l'inaptitude
des fournisseurs a délivrer les
produits et services achetés, pouvant
conduire a une interruption
momentanée ou définitive, dans le

cycle de production de I'entreprise.

Avez-vous ou aurez-vous un objectif en matiere
de gestion des Risques fournisseurs ?
Oui

72%
70% 70%
 66% ,

2011 2012 2013 2014

Ce pilotage passe par I'identification et I'évaluation des facteurs de risques financiers et opérationnels

déclencheurs chez les fournisseurs mais aussi par leurs atténuations et si possible leurs éliminations.

La gestion des risques fournisseurs demeure I'un des objectifs les plus partagés dans les directions Achats.

Cette réalité s’est confirmée en 2012 et 2013 avec 70% des sondés ayant des objectifs en terme de risque

fournisseur et prendra un peu plus d’ampleur en 2014. En effet, avec une augmentation de deux points,

ils sont aujourd’hui 72% a plébisciter cet objectif.

Les entreprises sont conscientes d’évoluer dans un environnement dont la seule constance semble étre

I’émergence constante de crises, la réduction des co(ts et la gestion des risques fournisseurs restent donc

des préoccupations centrales de leurs Directions Achats.

Les crises pétrolieres permanentes en Syrie et en Lybie en 2013 ont fait grimper le cours du Brent et créé

des ruptures dans des chaines d’approvisionnement.
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14.2 Gestion des risques fournisseurs

En 2014, aurez-vous un objectif en matiére de gestion des Risques Fournisseurs ?
M Oui
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La répartition par secteur désigne 4 secteurs d’activités comme étant plus sensibles avec au moins 80%
des interrogés qui auront des objectifs de gestion des risques fournisseurs a savoir: la Santé, les
Transport/Logistique, la Distribution générale et spécialisée et I'Ingénierie/R&D. Le secteur de la Santé
(88%) et du Transport (86%) sortent tout de méme du lot. Les récents scandales dans les chaines
d’approvisionnement médicales pour le premier, et la constante hausse des prix et la rareté de I'énergie
pour le deuxieme expliquent bien ce regain d’intérét dans ces deux secteurs pour la veille sur le risque

fournisseur.
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15. 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.

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

En savoir plus : www.agilebuyer.com

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.com06.0390.7105
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Qui est Covéa ?
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= Covéa est une SGAM ( Société de Groupe d’Assurance Mutuelle)

= Covéa regroupe 3 mutuelles : MMA, MAAF et GMF

= Covéa assure 10,9 millions de frangais





\_]

Les chiffres clefs de Covéa 2012

Achats

= 14, 7 milliards de CA

Environ 26 600 salariés

90% du CA réalisé en France ( filiales aux UK et Italie)





\ : Les achats Covéa en 2012 : achats directs et indirects
U<

[ Achats directs : 4,7 milliards d’euros

1018 KE
Pre

1828 K€

= MAAF
B MMA - AZUR
O GMF (GMF + SVG)

1901 K€
[ Achats indirects : 780 millions d’euros
O MAAF
B GMF
O APGIS
O MMA
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Les chiffres clefs des achats indirects Covéa 2012

9 000 fournisseurs pour le groupe Covéa

2570 fournisseurs réalisent 98 % du montant total des achats de Covéa

450 fournisseurs réalisent 80 % du montant total des achats de Covéa

6 fournisseurs réalisent 20% du montant total des achats de Covéa
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Performance et management des fournisseurs

Achats

\_]

Afin de piloter nos fournisseurs, nous avons :
= Créé une base fournisseurs Covéa
= Mis en place des contrats Covéa normés
= Mis en place des criteres sur :
v’ La dépendance économique (25% du CA du fournisseur)
v’ La pérennité financiére (un rating sur une échelle de 10)
v’ Les documents réglementaires (URSSAF ...)

v’ Solvabilité 2 ( PCA, PRA) /

7 000
L'ENGAGEMENT MUTUEL

= Mis en place des campagnes d “évaluation
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Performance et management des fournisseurs
Schéma général dans I'outil

"En 2012 choix d’un outil permettant de supporter le process dans sa globalité

Analyse
des

données 4

Qualification et '
santé |

financiere |
fournisseurs  J§

Evaluations

Syntheses (contrat
et fournisseur):

- Notes

- Moyennes

- Graphiques

Des plans de progres
Des tableaux de bord
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1. La base fournisseurs

[dentits | Administratif | Contacts | Financier | Misstons | Documents legaux | Homologation | Activibé | Validation | Notation | Données comptables [RUTLIIEUENEY E-Attestations | RSE

# Filtres

0 Résultat(s) |

- Certains onglets partagés avec les fournisseurs au travers d’un portail
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La base fournisseurs est interfacée avec des sources d’informations externes

Tdentitd | Administratif

Etat Document

@ Assurance RCRro

4 Résultat{s)

Ville »

MAMNTES

FARIS

ST HERELAIN

EEZCMNS

EEZCMNS

BOULSGME BILLANCOURT
EAGMOLET
ISEY-LES-MOULIMNEAL
PARIS

FARIS

LES CLAYES S0OUS BOIS
FARIS

Q Liste des salarids etrangers soumis & aulorization de tranvail

Q attastanan de fourniturs de dadaratons sociafes

Q Justificatif d immatriculation

Pays » | E-Attestations
FRANCE
FRANCE
| FRANCE
FRANCE
| FRANCE
FRANCE
| FRANCE
FRANCE
| FRANCE
FRANCE
| FRANCE

FRANCE

Q
Q

Conlacls | Financier | Missions | Documents |Ei}a B3 Humuh.\galmn

=1 .t om0

U'IU‘IU'IU'IDGE

Activitd | validation

Date demande »

211082013 25:55:15%

1102/ 2013 11:15:22

30/11/2013 23:59:5%

Y2f08 2013 23:59:59

| Note COFACE »

Homologation

Liste 2
Liste 3
Liste 2
L{:sﬁe 1
Liste 1
Liste 1

Liste 2
Liste 2
Liste 3
Liste 2
Liste 1

Dare dépht »

2FI08I2013 14:00:25
J1/0L/2014 15:35:16
13/12/2013:15:59146

13/08/2013 01103711

Panel exack »

Motation | Dunnées comptables | Informations |

Date sxpiration

S7/02/2014 T2 55:59
JLII014 22:50:50
307042008 23:150:52

13/02/2014 23:50:50

W
i
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\CFE Outils
ved:
2. Les consultations
= Zone de partage et d’échange des documents entre Covéa et les fournisseurs
consultés

v Cahiers des charges, questionnaires, réponses ...
3. La contratheque
. Contrats types
= Elaboration des nouveaux contrats

v Utilisation de la plateforme entre juristes et fournisseurs (prévue en 2014)
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Evaluation fournisseurs

Achats

4. Les évaluations
= Sur les consultations
v Questionnaires de satisfaction des Métiers
v Sur les fournisseurs
n Campagnes d’évaluation
v Sur les contrats

v Sur les fournisseurs
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Achats

Eléements

. Par couple Contrat /fournisseur
ou fournisseur seul

*Annuelle ou semestrielle
pour les contrats

1 ou plusieurs évaluateurs

*Des relances automatiques

et ciblées

Un
uestionnaire

Evaluation fournisseurs

Des criteres

*Précis et objectifs

*Pondérés

*Par typologie de
Contrat / fournisseur

-

*Trés insuffisant
* Insuffisant

* Satisfaisant
*Tres satisfaisant

* Commentaires obligatoires
pour les 2 premiers

-

I Une note

*Entrelet4
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Evaluation fournisseurs
Déroulé type

4

SiIoW

Un mail est
envoyé a
['évaluateur

ler mail de
relance (+15j)

mail de
relance pour |
manager
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Achats

Evaluation fournisseurs
Informations

.. * Campagne - Campagne d'évaluation Fournisseurs - Communication Data

Libeile - |23rr!|:sgr'EdE'n='s|IL.E|ticr- Fousnizseurs - E:rnrr.ur{*

Tvoe od'abjet evalue - Fournissesur

L] r - |
Feriode d'evaluation - E‘E-’ﬂéﬁt.’é V.]

Questicnaaire & Questicnnaire OS5I 2013 W2

Date de début = |11122013 |[H]»

Statut - | Saisiz ouverts (WA[*

1§00 e Ul Evaluateurs | Poids des critéres | Ewaluations | Graphigue

s Q4

= Avancement

B o5

I- * Mote

Date d'evaluation

Dste de fin

Fermeture Jutematigus -

Responssble - B* o
¢ |1s1zo1a |CH)*

]

Fournissaur

SOCIETE FRAMCAISE OU RADIOTELEPHONE 5FR
ORAMNGE FRANCE

BOUYGUES TELECOM

CRANGE

COMPLETEL S5AS

5 Resultatis)

Famiille ¥

COMMUNICATION DATA
COMMUNTCATION DATA
COMMUNICATION DATA
COMMUNICATION DATA
COMMUNICATION DATA

Organisation bk

MALF
MAAF
MALF
MAAF
MALF
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Evaluation fournisseurs
Evaluateurs

CO

ved

Achats

.+ = Campagne - Campagne d'évaluation Fournisseurs - Communication Data El Q * @

Informations [WIEINEICTIEE Poids des critéres | Evaluations | Graphigue

~w Questions achats

SOCIETE FRANCAISE DU... DRANGE FRANCE BOUYGUES TELECOM ORy
TEL.CMD - COMMUNICATION DATA TEL.CMD - COMMUNICAT... TEL.CMD - COMMUNICAT... TEL.CMD - C{
MAAF - MAAF MAAF - MAAF MAAF-MAAF MAAF

Questionnaire
Evaluation Fournisseur
E PRODUIT / SERVICE ALATHN ALATN ALATN
Respect des délais (livraizon / intervention)
Conformité du produit 2 |a réception ou du service lors de |lintervention

Respect des engagements contractuels

m

MOYENS ALATHN i ALATN ALATH
&nticipation des risgques
Force de proposition
Service aprés-vents efficace =t adapts
liveau de communicaticn percu en geneéral (information, réclamaticn, )
= QUALITE ALATIM ALATM ALATN
liveau de quzlité pergu 2n gengral
Rezctivité face aux problémes
E PRIX FABIENNE " FABIEMNME "FABIENNE
Compétitivité des prix par rapport au marché
Présentation des devis [détail, clarte, réactivité, )

liégociation des prix (remises, offres promotionnelles, .}
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Evaluation fournisseurs
Evaluations

.4 ~ Campagne - Campagne d’évaluation Fournisseurs - Communication Data

Informations | Evaluateurs | Poidsdes | Evaluations

= = Filtres

Evaluateur - B
Fsurnisseur - |B

Statut - | v | prats clgs |

Date d'gwalustion -

Tvpe d'object évalué - Fournisseur

Famille - [TELcmo - com ([
Organisation - |MAAF - MAA a

Feurnisseur - | NN

Perivde d'gvalusticn - Semestre

Statut - Initizlisée

« Informations

Cree par 16/12/2013 16:19:41.
Modifié par le 30/12/2013 17:13:31.
» Competitivite des prix par rappert au marche A amélicrer : La prestation foumie nest pes conforme & la demande. vl Fourni=seur non resenn lor= du dernier appel
d'offres &3
b Présentation des devis (détail, clarté, réactivite, ..) |Satisfaisant . La prestation st conforme & o2 gui 8 £t2 demands. v|
b Négociation des prix (remises, offres promotionnellas, ..} | A amélicrer : Ls preststion fournie n'est pas conforme & |s demands. v| Fournis=seur non retenu lors du dernier appel
4" cffres 4+

5 N? » | Type d'objet évalué » | Objet évalus Fournisseur » Organisation »  Date d'évaluation » | Nom » Avancement »
# [ 352 Fournisseur SOCIETE FRANCAISE DU RADIOTELERFHONE SFR | SOCIETE FRANCAISE DU RADIOTELEPHONE SFR, | MAAF —
# [ 352 Fournizzeur SOCIETE FRANCAISE DU RADIOTELEPHONE SFR | SOCIETE FRANCAISE DU RADIOTELEPHONE SFR | MAAF =
# [ 255 Fournisseur CRANGE FRANCE ORANGE FRANCE MASE 1«
# [ 256 Fournisseur ORANGE FRANCE CRANGE FRANCE MAKF - ——
# [11357 Fournisseur BOUYGUES TELECOM BOUYGUES TELECOM MAAF 1«
# [ 358 Fournisseur BOUYGUES TELECOM BOUYGUES TELECOM MAAF g = - - — —F
# [ 352 Fournisseur ORANGE DRANGE MANFE | R
Fiche evaluation
[
Questionnaire - Questionnaire DSI 2013 V2 Avancement : [T 1 00%0 @
Campagne - Campagne d'évaluation Fournisseurs - Communication Data Nete - 2,33
Ewvaluation - 354 Evaluateur -
Date de début de campagne - 11/12/2013 Date de fin de campagne - 15/01/2014

AUTUEL





Evaluation fournisseurs
Graphique

CO

ved

Achats

B o =

Campagne — Campagne d'evaluation fournissewr DELL

varions Graphigque

Evaluateunrs Er

Twvpe de guestionnaire par defaut - Note : 4,66

Type de questionnaire par defaut |

St
Timanciars =

Eamesrianal T
EpS e ento. .

ervificat ot Agréments [coo |
Rospoct des regles envirennamentalas EE

5,00

Respecr des specifications EEC

Reactivite du departerment ventes
Reactivite du support technique 4,13
Sants financiadre 5,00

s,00

Innowation

Recett= w70 = = enreaistrer

L'ENGAGEMENT MUTUEL
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CO o Evaluation fournisseurs
)
g La communication et le suivi des résultats

= Pour les fournisseurs stratégiques (rang A et Solvabilité 2)
v Réunion de bilan

= Pour les autres, si la note globale est inférieure ou égale a 2
v Un courrier proposant un rendez-vous
v Analyse des dysfonctionnements identifiés

> Définition d’un plan de progres pour inviter le fournisseur a
prendre des engagements et suivre les actions d’amélioration

- Définition d’un plan de retrait/d’arrét (fournisseur/direction
Métier)

- L'ensemble des éléments sera consigné dans I'outil (la fiche fournisseur)

~ B 000 &





COS En synthése
g

= Pilotage du fournisseurs au travers de |'outil informatique permet
v Gestion
. réglementaire, financier, RSE ...

v Evaluation des fournisseurs
. achats, métiers, fournisseurs
. pilotage ABC

v/ Dynamique de partage
. 3 axes fournisseur(s), mission(s), contrat(s)

— Vision consolidée dans les métiers pour les plans de progres, le
suivi

v Etape suivante
. Effet miroir (prévu fin 2014)

; 00C





CO 5 Merci de votre attention !
g

Vos Questions ?

J 000





<)
o

Q

Achats

Coordonnées

Jean Christophe LOYER
Direction des Achats Covea
Responsable Cohérence Métiers Achats Covéa
Responsable Achats GMF
140 rue Anatole France
92597 LEVALLOIS PERRET
Tel: 01 4964 44 23

Tel: 06 8048 6268

-eaﬁh
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Le marché en quelques chiffres

Un marcheé du traffic aérien en pleine croissance Les livraisons 648
- : 700
World annual traffi m Airbus = Boein
! o 600 d
14 — - 500
12 — :ﬂ,';'-.i\.:‘.:i-:-l b g GMF 2012
10 20i!;¥31 400
8 — Air traffic 2011-2021 @ 300
has doubled 51 "f@
6= every 15 years % - 200
- : .
=l ity 100
0 I I I I I | O
1970 1980 1990 2000 2010 2020 2030 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Ca_rnet d\e commande el dles e A GRS Total des livraisons
2013 B 626 (648 pour
A350 Family 5.393 aircraft ' Boeing)

A330 Famil
y Plus de 2400 ventes

enregistrées pour le
A320 Neo

Freighters bg. :
Date de publication: Sept 2013

@ AIRBUS

A320 Family 13 modeles 349 Clients

© AIRBUS S.A.S. All rights reserved. Confidential and proprietary document.
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14 Usines
Contexte 8 Chaines d'assemblage
7 Hubs logistiques
Prochainement: = == = Broughton Bremene :
USA Mobile N P T Hamburg
- . Fltnn
'Buxlehude
Salnt-NazaIre
Nantes China )
Taulouseo G. Tianjin
TSaln‘t-Elni a‘ '
Getafe /* <
GT Getafe '

Puerto-Real

Une montée des
cadence

Une base Supply Un réseau complexe (nécessitant du:
Internationale Des produits fragiles - Juste a temps,
- des flux « tirés »,
- des systemes agiles...

@ AIRBUS

© AIRBUS S.A.S. All rights reserved. Confidential and proprietary document.






SQIP Aerostructure Février 2014

Chiffres clés: Airbus sourcing

Airbus procurement spend (2013)

Procure-
ment

© AIRBUS S.A.S. All rights reserved. Confidential and proprietary document.

~ 1800 Fournisseurs de rang 1 (hors General Procurement)

@ AIRBUS





Nos perspectives industrielles : > 8 ans de production

Les previsions de volumes d’achats jusqu’en2020 (bn€)
Plus de +30% en volume

entre 2013 et 2016

50 7
General Procurement
i A320NEO
Materials v
A350XWB
B Aerostructure V

mSystemns & Equipments (incl. cabin)

BFropulsion Systems

a5

2010 2011 20312 20113 2014 2015 2018 2017 2018 2019 2020

@ AIRBUS
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Nouvelle Organisation Achats Airbus depuis 2013

Sélection des fournisseurs Performance de livraison

Domaine contractuel Domaine Opérationnel

(7))
LS
>
b)
%))
%]
c
S
>
@)
LL

Négotiation des

contrats Exécution des
contrats

Performance
Qualité

Amelioration
Fournisseurs

(acteurs internes Airbus)

o)
i
)

S

)

)

%)
@©
©

o)
=

@®©
c
O
~~

0

)
=

%
)

@ AIRBUS

© AIRBUS S.A.S. All rights reserved. Confidential and proprietary document





Février 2014

Organisation Achats Airbus

Procurement

Domaine contractuel Domaine Operationnel

ement
Operations

Gestion
fournisseur (par
commodité)

B D Strategy mem A\Crostructure

EADS

Gen. Procurement
Airbus Military
Procurement o

B -, piiance == Material & Parts

Quality
Procurement

Une
organisation
par site et sur
site (par usine /
Chaine
d’assemblage)

A350XWB
Procurement

Equipment & Sys.

g Cabin Finance _

Series Programs
Procurement

= ropulsion Sys. HR | _

Gestion compléte
de lachaine de
valeur

© AIRBUS S.A.S. All rights reserved. Confidential and proprietary document.
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Procurement Operations - Organisation

Procuremen
Operations

POY

rategy, Metho
Processes

l Executive Secretary “ Executive Assistant ‘

Aerostructure

Management

POM

Materials and Part

POE
Equipment/
Systems & Suppo

@ AIRBUS

© AIRBUS S.A.S. All rights reserved. Confidential and proprietary document.
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Nos objectifs pour le futur

v'Sécuriser les montées en cadence ET améliorer les
performances industrielles de notre Supply Chain pour
répondre aux exigences usines / sites de production

— D1/R1/ Colt de Non-Qualité / Manquants

— Un processus totalement intégré de gestion de la
chaine d'approvisionnement

v'Développer au mieux nos fournisseurs

— Anticiper les problemes structurels & sécuriser
les livraisons pour garantir une montée en cadence agressive

v’ Amélioration continue
— Actions d’anticipation pour prévenir les risques

v'Organisation A

. - ( PEGPLE. )
— Mise en place d’une nouvelle organisation et \ /4

définition d’objectifs communs pour le futur

@ AIRBUS

© AIRBUS S.A.S. All rights reserved. Confidential and proprietary document.
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La strategie Supply Chain d’Airbus

Préventif

Améliorer la stabilité de la demande
et la fiabilité des plans
d’approvisionnement

<0>Plan d’amélioration qualité
fournisseurs (incluant la gestion des

Reactif fournisseurs de rangs “x”)
<Q>Résoudre les problémes <O>Améliorer la gestion des risques via
<Q>Déployer des methodologies de ( 9“3'”e§5 wgtchtower )

resolution de problémes. ex: - Risques f'na,nC'?fS

practical problem solving (PPS) - Risques Operationnels

Nettoyer les données - Risques géographiques

Améliorer les compétences <C> La gestion des changements de
[...] configuration

E2E Quality Gates
@ AIRBUS

© AIRBUS S.A.S. All rights reserved. Confidential and proprietary document
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4 initiatives pour collaborer avec les fournisseurs

1. La mise en place d’'un systéme de mesure de la performance:
= « On ne peut pas ameéliorer ce gu’on ne mesure pas »

2. Le déploiement d’AirSupply - Outil de collaboration avec les fournisseurs
= Plan d ‘approvisionnement, demandes fermes a 6 mois, documentation...)

3. Lamise en plan du projet SQIP (Supplier Quality Improvement Program)
= Périmetre: ~ 180 fournisseurs majeurs toutes commaodités achat

4. Une démarche d’'accompagnement des fournisseurs via 'axe
maturité/performance (SPACE)

- @ AIRBUS
© AIRBUS S.A.S. All rights reserved. Confidential and proprietary document.
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1 - La mesure de la performance Supply Chain

Objectifs: Passer d’'un mode réactif a un mode préventif...

ﬁF D1 - Performance de la livraison (Capacité du fournisseur de livrer a la date demandée par Airbus)

+ R1 - Taux de rejet fournisseur (Capacité du fournisseur a livrer en qualité demandée par Airbus)

< Colt de la Non Qualité
(générée par Airbus lors du transport, assemblage, tests... des produits)

<+ La mesure hebdomadaire des manquants
4 Les travaux restants (OSW)
< Les concessions

+ Les niveaux de stocks
2011 2012 2013 2014 2015 2016

Total Produciton rate
* Total Equivalent A320

- Par commodité
- Par programme

- Pareto des plus gros contributeurs de non performance

Répartition des causes de non-performance
1/3 cause fournisseurs 1/3 cause Interne Airbus 1/3 End to End Process

B ﬂgﬁligAASA All rights reserved. Confidential and proprietary document. 2





2 - AirSupply: une ambition européenne...

des outils supply Chain individuels

@ AIRBUSLEADS Jg eurocorter] | & SAFRAN

/] DASSAULT

THALES

Suppliers Suppliers

Q Maintenant: Un plateforme Supply Chain unique pour I’Aéronautique et la Défense

EADS
THALES
@, AIRBUS
1 9 SAFRAN
Suppliers

Objectif: Permettre une collaboration multi-acteurs pour les programmes civils et militaires afin de

réduire:

- les codlts et les cycles de collaboration avec les fournisseurs
- d’assurer une meilleur visibilité et gestion de la Chaine de valeur






2 - Vers un réseau de Supply Chain etendue

Airbus et autres
industriels européen:[

Fournisseur
Rang-1

Fournisseur
Rang-2

AirSupply

d@ SAFRAN

=

ddd

O SAFRAN
@y AIRBUS

EADS:
THALES

4 DASSAULT

&
&

fournisseurs

Passer d’'un mode de mise a disposition
d’'information a un mode collaboratif

Utiliser une plateforme avec des
processus d’'approvisionnement
standardisés améliorant la transparence
et la visibilité tout au long de la chaine de
valeur

Faciliter I'identification des goulot
d’étranglement t6t dans la chaine de
valeur stabilisant ainsi la chaine de valeur
et réduisant les risques de manquants

De plus en plus de fournisseurs trouvent
un interét a déployer la méme
plateforme aupres de leurs propres

Une utilisation étendue d’ AirSupply est bénéfique pour toute lI'industrie Aéronautique
européenne et pour cette raison suscite lI'intérét de toutes les entreprises participantes

© AIRBUS S.A.S. All rights reserved. Confidential and proprietary document.
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2 - Couverture fonctionnelle de cet outil de collaboration

’ ~
i 1
y THALES EADS & SAFRAN |
| / |
\ DASSAULT iz I
. g DASSAUL? @& AIRBUS !
| |
\ 7
Orders Shipments
AirSupply
HUB
VMI (Vendor Managed Inventory) & Self-billing process
Supplier Supplier Supplier Supplier Supplier Supplier

» Moins d’échanges d’emails
» Un cockpit identique pour les fournisseurs et les clients (Airbus et autres acteurs

européens) pour publier les plans d’approvisionnement et, les commandes, gérer les
livraisons ...






2 - Vers un “Supply Chain Collaboration Hub”...

572 fournisseurs déployés avec Airbus

ey

8 Industriels connectés, 5 en cours SUPPLY CHAIN

Collaboration Hub

838 fournisseurs déployeés au total

Eten!re

I"utilisation
d’AirSupply

AirSupply

/ N
~——  Etendre a des
fonctionalités
supplémentaires

\\

realisations '

AirSupply

Page 16

@ AIRBUS
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2 - Cible: couverture complete des processus Supply Ftendre 3 des
Chaln onctionalites

supplémentaire

/
La visibilité End-to-End n’est pas encore atteinte entre Airbus et Suppliers

K ... Provide Customer Support & services \

Control Supplier Process \

Supplier Mapping
/ Supply and Demand Process \

VMI (Vendor Managed Inventory) & Self-billing process

Procurement Quality /

.. Support

Source

Reverse =
flows E
o
\ ConBid Raw Material Enablement /
Légende Couvert par AirSupply
) Potentiel pour le futur >

Page 17

© AIRBUS S.A.S. All rights reserved. Confidential and proprietary document. z





Use Tab 'Insert - Header & Footer' for Presentation Title - Siglum - Reference Month 20XX

3-SQIP

SQIP — Supply Chain & Quality Improvement Program — est un
programme d’amelioration commun Airbus & Fournisseur

Objectif: Améliorer la performance industrielle de la Supply Chain Airbus.

_——— Caractéristiques —

« Basé sur des objectifs et des
plans d’amélioration agreés
entre Airbus et le fournisseur

« Des gouvernances projets SQIP
miroires chez Airbus et le
Fournisseur

Un
e Revue mensuelle SQIP avec les
Processus fournisseurs

robuste  Unejournée SQIP avec la remise

de prix d’excellence liés a la
performance des fournisseurs

 Rapport fournisseur standardisé
pour reporter I'avancement du
projet a Airbus

— @ AIRBUS

© AIRBUS S.A.S. All rights reserved. Confidential and proprietary document.
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4 - Améliorer la maturité des fournisseurs...

...permettra d’anticiper la performance de livraison et réduira les manquants

O
ey

Les risques non
anticipés deviennent des
crises

PERFORMANCE
2015

L'amélioration de la
performance est fragile
guand elle n’est pas
accompagnée par une
amélioration de la
maturité du fournisseur

S I

Db ¢ C ¢ B i A

MATURITE

Travailler sur la maturité du fournisseur aura un effet sur I’'amélioration de la performance a Long terme.
Un plan pour chaque fournisseur critique sera mis en place dans le cadre de SQIP.

Page 19
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4 - Améliorer la maturité des fournisseurs...

...permettra d’anticiper la performance de livraison et réduira les manquants

D1

Certains risques non-
anticipés deviennent des
crises mais dans des
situations particulieres

PERFORMANCE

L’amélioration de la
Performance devient
robuste avec
'amélioration de la
maturité fournisseur

B R R R R PR | _ _ _ _ —

(o9)
>

MATURITY

Travailler sur la maturité du fournisseur aura un effet sur I’'amélioration de la performance a Long terme.
Un plan pour chaque fournisseur critique sera mis en place dans le cadre de SQIP.

Page 20
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Month 200X

4 - Améliorer la maturité des fournisseurs...

...permettra d’anticiper la performance de livraison et réduira les manquants

D1

Certains risques limités
et controllés deviennent
des risques

PERFORMANCE

Excellence dans la
maniére de travailler au
sein de la chaine de
valeur

o — — Ry O e R | USSP _ _ _ — —

MATURITY

Travailler sur la maturité du fournisseur aura un effet sur I’'amélioration de la performance a Long terme.
Un plan pour chaque fournisseur critique sera mis en place dans le cadre de SQIP.

Page 21
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&o X-Achats

Rencontre du 3 février 2014

Programme

Francois Renard






Y
X-Achats &% -.

| Programme]

> 18h15 - 18h30 Accuell

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

> 18h45 - 19h00 Etude tendances Achats 2014 par Olivier
Wajnsztok

> SRM. Organisations et outils
* Présentations:

» Jean-Christophe Loyer (Covéa)
* Benoit Lemonnier (Airbus)

> 20h00 — 20h45 : Questions Réponses et Débats animés par
Francois Renard

> 20h45 = 22h30 Diner

06/02/2014






