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	OBJET DE LA REUNION: 

3ième reunion du Groupe X-Achats organisée par François RENARD

THEME DE LA REUNION : RH/ORGANISATION ACHATS
	Page 1 / 3    

	
	Lieu : Maison des X

         12 rue de Poitiers à PARIS 

	
	Date : 08/03/2010  

Durée : 18h30-22h30

	PARTICIPANTS :
	Rédacteur: Jacques BONNET

Date de rédaction : 09/03/2010

	Prénom NOM 
	SOCIETE
	VISA
	PJ : voir les présentations faites

	Jean-Luc BERNATETS

Jacques BONNET

Alain BUTLER

Denis CHOUMERT

Didier CORDERO

Laurent DELEVILLE

Gilles DROUARD

Bernard DUBOIS

Jacques FAVRE

Alain HERY

Xavier HUBERT

Damien IVALDI 

Thomas LATAPIE

Edouard LE ROY

Nicolas LEONETTI

Benoit MAINGUY

Benjamin MICHEL

Jean PIQUET

François RENARD

Michel REYNAUD

André SCHWOB

René-Philippe TANCHOU

Aldric VIGNON

Olivier WAJNSZTOK
	JOHNSON CONTROL INTERNAT’L

THALES DIVISION AERONAUTIQUE

Consultant

CIMENTS CALCIA

EDF

VOLVO POWERTRAIN

NEXANS

SAINT GOBAIN SEKURIT

MICHELIN

ESSILOR

KEOLIS

ALGECO (absent excusé)

UMICORE

MEOTEC

BUREAU VERITAS

VEOLIA ENVIRONNEMENT

AIR LIQUIDE

RENAULT

SOURCINGCONSULT

Retraité

ERNST & YOUNG

DANONE

BRAVO SOLUTION (pas venu)

Groupe ACA-HEC
	
	DIFFUSION: tous les membres du groupe X-Achats + O. Wajnsztok

	
	
	
	Ref doc de suivi des actions : 

N/A

     

	PROCHAINES REUNIONS

	DATES :
	20/05/2010  

21/06/2010
	HEURE :
	08h00 – 10h00

18h30 - 20h30
	LIEUX :
	A définir

Maison des X
	SALLE :
	TBD

TBD
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	Introduction (par François Renard) 

Voir les planches préparées et montrées par François Renard
Revue de l’agenda de la soirée

Information générale sur le Groupe X-Achats

· 54 membres : ~22 présents ce jour dont 8 qui n’étaient pas à la 1ère réunion du groupe. Rappel : l’ouverture du groupe à des personnes non X sera faite ultérieurement (sans doute à partir de Septembre 2010)

· Thèmes des prochaines réunions du groupe X-Achats : Systèmes d’informations Achats le 21 Juin. De plus un petit déjeuner avec nos camarades basés en Asie sur le thème des Achats LCC en Asie sera organisée le 20 Mai 2010 (date à confirmer). Si des membres du groupe peuvent préter une salle avec conf call audio et application de partage d’écran à Paris ou en très proche banlieue parisienne pour que la réunion puisse être organisée chez eux, merci d’informer François Renard rapidement. 

· Concernant la participation de Décision Achats à des réunions du groupe, il faut être prudent car certaines sociétés ne devront pas être citées sans en avoir référé au service Communication de la société en question. Ce sujet sera repris lors de la prochaine réunion de bureau
Tour de table des participants du jour

rappel d’Olivier W: la participation des membres du bureau et même des autres membres du groupe X-Achats aux réunions mensuelles du groupe Achats HEC est possible. François R consolide les demandes des membres du Groupe et les transmet à Olivier W. 
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	Organisation Achats de la société NEXANS (par Gilles Drouard)

Voir les planches préparées et montrées par Gilles Drouard. Quelques infos supplémentaires ou redondantes par rapport aux planches présentées:

· Les fluctuations de  prix de la matière première (cuivre, …) sont retransmises aux clients dans le prix de vente

· Les Achats sont rattachés à la Finance depuis 6 mois

· Les patrons de pays sont responsables du P&L, il faut donc travailler en bonne intelligence avec eux

· Il y a 800 sous familles de commodités

· Les cases surlignées en vert représentent les personnes qui dépendent directement du siège 

· Quand des personnes basées à l’étranger ont plusieurs activités, comment arriver à les motiver sur les tâches Achats ? Gilles est impliqué dans les nominations des responsables Achats pays et dans la détermination du bonus annuel de ces personnes.

· Comment entretenir le réseau ? Une Convention réunissant une majorité des effectifs Achats est organisée chaque année, les personnes basées à l’étranger restent environ une semaine autour de cette convention et rencontrent leurs collègues. En plus, des réunions de zone ont lieu régulièrement et Gilles se déplace pour rencontrer les intervenants Achats. Enfin, le système d’information (progiciel commercialisé par Mobile Worker) et le rapport mensuel de 60 pages permettent d’échanger efficacement les informations dans le réseau Achats du Groupe

· Les savings obtenus sont validés par la Finance du pays

· Lors du déploiement des contrats Cadre signés par Gilles, le rôle de l’acheteur pays est de vérifier l’application des clauses.

· Le cas échéant, des discussions ont  lieu pour arbitrer les situations (exemple : fournisseur local moins cher que le forunisseur groupe recommandé)

· François conclue en disant qu’il y a beaucoup de bon sens et de pragmatisme dans l’organisation décrite par Gilles
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	Recrutement Achats (par Olivier Wajnsztok)

Voir les planches préparées et montrées par Olivier Wajnsztok

Quelques infos supplémentaires ou redondantes par rapport aux planches présentées:

· La présentation compare les différentes méthodes de recrutement mises en œuvre par Agile Buyer, les chasseurs de tête et les entreprises

· Le processus de recrutement est comparable au processus d’Achats (sourcing, sélection, discussion/entretien, contrat)

· En Page 10, les points forts sont surlignés en rouge

· La notion de confort peut être différente d’un individu à l’autre : certains recherchent le ‘confort’ d’être dans une grande entreprise et d’autres un autre type de ‘confort’ 

· Le salaire, bien qu’important, n’est pas tout le temps déterminant dans l’esprit des candidats

· En Page 23, lorsque le candidat explique son projet sur une famille d’Achat qu’il a choisie, les mots qu’il utilise sont importants pour comprendre sa personnalité

· Lors du test de négociation (le fournisseur vous annonce une hausse de 5% des prix à effet immédiat), les candidats ‘rationnels’ ayant un profil ‘ingénieur’ demandent ‘pourquoi’ et les candidats à profil ‘commercial’ répondent ‘non’ ! Ce test est improvisé mais le candidat a le temps de réfléchir car l’explication du cas est faite verbalement puis un support papier est donné et le cas est ré-expliqué

· La simulation d’entretien avec un client interne est en fait un test d’écoute pour voir si le candidat à bien compris ce qui lui a été dit verbalement

· Les candidats qui posent de bonnes questions sont très souvent de bons candidats

· Pour cerner un candidat, il faut faire un mix entre des questions auxquelles le candidats s’attend (quels sont vos défauts/qualité ?) et des questions moins traditionnelles

· Les réponses aux questions ‘classiques’ sont trop souvent identiques entre les différents candidats !

· La méthode de recrutement déployée par Agile Buyer  et les outils utilisés semblent être un moyen pragmatique et rigoureux de sélection des meilleurs candidats
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	RH en LCC (par Alain Butler)

Voir les planches préparées et montrées par Alain Butler

Quelques infos supplémentaires ou redondantes par rapport aux planches présentées:

· La présentation a été malheureusement assez courte compte tenu du manque de temps

· Concernant l’Ethique, il y a des cultures basées sur la relation et d’autres plus normatives

· Pour identifier éventuellement un cas délicat, il faut parfois by-passer l’acheteur et réunir directement les fournisseurs 

· Attention aux sociétés ‘écrans’ ou au société de ‘trading’  

· Concernant le Turnover, il faut être vigilant car dans les pays ‘Low Cost’ les besoins du haut de la pyramide de Maslow sont de plus en plus fréquents

· Les relations individuelles sont si fortes dans certains pays que parfois il y a beaucoup de loyauté des collaborateurs vis à vis de leur supérieur hiérarchique et peu de Turnover même en cas d’offre beaucoup plus rémunératrice ailleurs

· La dernière planche compare 2 modèles d’approche : l’un basé sur une culture ‘Occidentale’ et l’autre sur une culture ‘Asiatique’ 
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I X-Achats

Rencontre du 8 mars 2010

Programme

Francois Renard






X-Achats

Programme]

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

> 18h45 — 20h30 Organisation — RH de la fonction Achats

* Gilles Drouard : Nexans. Une organisation Achats. Particularités et Challenges
* Qlivier Wajnsztok : Réussir le recrutement des Acheteurs. Tendances et best practices.

* Alain Butler : Témoignage sur les aspects du management des acheteurs en pays low

cost : compétences, turnover, éthique

* Echanges et Débats

> 20h30 - 22h30 Diner

09/03/2010
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Ressources Humaines de la
fonction Achats dans les pays
low cost





Le management des acheteurs pose 3
gros challenges dans les pays low cost

« Compeétences
* Turnover

* Ethique





Les achats dans les pays low cost sont
particulierement exposes a la fraude

Triangle de la fraude: motivations pour la fraude

Opportunité
- Opportunité percue ou réelle de pouvoir frauder

- Croire que personne ne découvrira

Pression Rationalisation
- Dettes personnelles - « Je rembourserai plus tard»
- Habitudes codteuses (le jeu...) - « Les autres le font »

- Dépenses imprévues - « Je ne suis pas suffisamment payé »





Les acheteurs doivent répondre a
certains besoins

Pyramide des besoins selon Maslow

Elesnir!s Besoins de
secondaires Lo
<ETRE= realisation

/ Besoins d'estime \
/ Besoins d'appartenance \

Besoins . ) o
orimaires Besoins de secunte
AV O IR / \

Besoins physiologiques






Des approches integrées peuvent
traiter les différents challenges

Comparaison de deux solutions pour gérer les acheteurs

1. Mise en place de
procédures

2. Mise en place de
« Toolkit » de
stratégies par marché

Développement des
compétences

Méthodes de travail
structurées

Relation renforcée

Réduction des risques
liés au turnover

Dépendance du
systeme

Knowledge
management

Respect de I'éthique

Controle interne

Rotation entre
portefeuilles
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At the core of performance

Nexans Purchasing Organization March 2010





N At the core of performance :
exans a worldwide leader

e Worldwide leader in cables, cabling systems and related services
e Sales in 2009 of 5 billion Euros
e Listed on the NYSE Euronext Paris

Sales by destination *

South America

Asia-Pacific

Middle East,

Russia, Africa Europe

North America

* Based on sales at current metal prices

Nexans Purchasing Organization March 2010 2





N At the core of performance :
exans a worldwide presence

e Industrial presence in 39 countries and commercial activities worldwide
e 23,500 local experts

e Mastery of national and international standards

Nexans Purchasing Organization March 2010 3





N At the core of performance
exans in infrastructure, industry and building markets

e A global player in the infrastructure, industry and building markets
with energy as the basis of its leadership development

Sales by key market *

Industry

Building

Infrastructure

* Based on sales at current metal prices (Proforma Madeco cables and Intercond over 12 months)

Nexans Purchasing Organization March 2010 4





Ne Xans Purchasing

PURCHASING :
A critical cost item for the Group (M€)

Equipments, Supplies & Services

Copper cathodes

Plastic &
Components

Copper rod

Aluminium

Purchasing 2009

Nexans Purchasing Organization March 2010





Nexans

Nexans Organization Chart

Président-Directeur Général

COMITE DE DIRECTION

Communication Directeur Général Directeur Général Directeur Général Ressources Secrétariat
Adjoint Adjoint Adjoint Humaines Général &
Juridique
* Industrie & - Direction technique - Finance — Audit (*)
Logistique * Marketing . SyStérr_‘es (*) avec rattachement fonctionnel
-Grands Comptes d’information au Président-Directeur Général
-Achats
BG Haute tension sous BG Haute tension
marine et Ombilicaux terrestre
| | | | | |
Europe de Europe Centrale Europe du Nord Asie-Pacifique MERA Am. du Nord Am. du Sud
I’Ouest
P&L responsibility lies within areas and countries
[C———1 Comité Exécutif
Septembre 200§
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N GROUP PURCHASING ORGANIZATION CHART
exans 13

[ VP Corporate Purchasing }

[ Council Managers }[ Country Purchasing Managers \

Europe :France, Germany, Norway, Sweden, Switzerland, Italy, Spain,

4 N ( N
Techno Marketing | | UK. Greece
Copper Cathodes Managers North America
~ 4 ~ “ | Asia: Korea, China, Australia, New Zealand, Vietnam, India
- ~ - _ ~ | South America: Brazil, Peru, Chile, Colombia, Argentina
Copper Rod SOUFCC:II_F;IQIJ\IXeam MERA: Turkey, Russia, Lebanon, Egypt, Morocco, Nigeria, Ghana
& J & J \ )
4 )
Aluminium
~ J Country Purchasers
( | )\
Plastics &
Components
~ 4 Plant Purchasers

N
Equipment Supplies
& Services

~

[ Optical Fibres

/
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N Key words
exans

The Council Manager : in charge of proposing a Group strategy regarding a
purchasing sector family, of defining action plans and of implementing it

® The Category Manager (CM): supports the Council Manager for a segment of
commodities. He organizes a working group, prepares and leads the
negotiations, organizes information sharing

® The Family Coordinator (FC) : supports the Category Manager for a group of
commodities, controls that local negotiations are in line with the group’s policy of
purchasing practices and targets.

® The Commodity Coordinator (CC) : supports the Family coordinator for a sub
group of commodities, negotiates in one area or for the group and is responsible
to stimulate information's exchange within the whole Nexans purchasing network.

® The Techno Marketing Manager (TMM) supports the PCM and the Family
Coordinators. He is in charge of advanced purchasing and sourcing. He is the
Interface on technical projects between suppliers and other internal services
(Marketing, R&D, Industrial). He follows-up implementation of qualifications of
new products/suppliers. He represents purchasing to cost reduction programs.

Nexans Purchasing Organization March 2010 8
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GROUP PURCHASING ORGANIZATION CHART
The Product organisation 2/3

COUNCIL

CATEGORIES

MAIN FAMILIES

PLASTICS & COMPONENTS

POLYMERS

PE resin & Compound

Elastomer Resin & Compound

Techno-Polymers

CHEMICALS

PVC Resin & Compound

HFFR

Plasticizers

Additives

SEMI-PRODUCTS

Yarn & Fillings

Steel Ropes & Wires

Non Metallic Tapes

Metallic Tapes

CABLE & COMPONENTS

Parts & Connectics

Cables

subcontracting

Others

COPPER CATHODES

CATHODES EUROPE

Cathodes Germany

Cathodes France

CATHODES NORTH AMERICA

Cathodes North America

COPPER RODS

COPPER RODS

Copper Rods

ALUMINIUM

ALUMINIUM

Aluminium rods, Billets,Ingots

OTHER NON-FERROUS

Others

Lead

OPTICAL FIBERS

OPTICAL FIBERS

Optical Fibers

Nexans Purchasing Organization March 2010
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NEXBI']S

GROUP PURCHASING ORGANIZATION CHART
The Product organisation 2/3

COUNCIL

CATEGORIES

MAIN FAMILIES

(not exhaustive)

PLASTICS & COMPONENTS

POLYMERS

PE resin & Compound

Elastomer Resin & Compound

Techno-Polymers

CHEMICALS

PVC Resin & Compound

HFFR

Plasticizers

Additives

SEMI-PRODUCTS

Yarn & Fillings

Steel Ropes & Wires

Non Metallic Tapes

Metallic Tapes

CABLE & COMPONENTS

Parts & Connectics

Cables

subcontracting

Others

COPPER CATHODES

CATHODES EUROPE

Cathodes Germany

Cathodes France

CATHODES NORTH AMERICA

Cathodes North America

COPPER RODS

COPPER RODS

Copper Rods

ALUMINIUM

ALUMINIUM

Aluminium rods, Billets,Ingots

OTHER NON-FERROUS

Others

Lead

OPTICAL FIBERS

OPTICAL FIBERS

Optical Fibers

Nexans Purchasing Organization March 2010
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| GROUP PURCHASING ORGANIZATION CHART
Ne XdNs The Product organisation 3/3

Travel Travel
I.T. + L.S.
Consulting
Communication & IT Finance & Insurances
Seminars

Communication
Metal Drums

Packin
& Wooden Drums
Road
Express
Transport
overseas
Sea

Equipment, Supplies & Services

Cable Equipments

Manufacturin -
g Industrial Gases

Equipments & Utilities —

Utilities

Maintenance & F.M. Maintenance & F.M.
Labour Services Labour Services

Nexans Purchasing Organization March 2010 11






N Key Organization Principles
exXans

- Keep a small purchasing team at Group level

Only 10. Negotiation power decentralized among countries (about 100
EFTE total including countries)

Deals only with key strategic or technical issues (TMM)

- But at the same time consolidate purchases at the highest level
possible

One purchaser in each region as lead buyer for a given commodity

Done for raw materials; on the way for equipments, supplies and services

- Given the growing size of the Group, creation of coordination functions
at regional level

Regional contracts, sourcing
Implementation of best practices

Relay for the Group strategies

12
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N Relationship Countries — Central Purchasing
exdans

- The rules

- Veto right on appointment of Country Purchasing Managers
- Yearly objectives fixed and results evaluated in common with countries

- Same for objectives concerning purchasers with a global role

- How to make it work ?

- Purchasing Steering Committee on HR issues: Purchasing high potentials +
succession planning

- Regular meetings between suppliers: Common trainings, yearly purchasing
conventions, regular reviews of main countries, regional meetings (Asia, South America,
Middle East).

- Main role of central team is to make sure the network plays its role, to provide
the necessary tools, to promote synergies and develop best practices.

Nexans Purchasing Organization March 2010 13





Nexans

The Purchasing Communication System

Analyz

Multidimensional

cub

N

Database (based
on invoices extracted
from local ERP’s)

Document
database

Ng

Consolidation,
analyze,...

Share information

Arch 2010

Contribution

Sorting
criteria

7

products geography suppliers negotiators
/

/ : Flags

Visitreport| | | ... N
Archive

Query Guide lines | Budget
Analyse Claims | Translation i
Report News - Validation -
Contracts

Directory

Reliability
Enrichment

Contact
people |14






N HR Tools
exans

- Job descriptions: common to all countries

- Specific Purchasing competency model: Purchasing, Personal skills, Team
behaviour, management + leadership

1.1 Strategy

4.6 Change management
4.5 People development

1.2 Specification of needs

4.4 Project management/\r/ 1.4 RFx
/ "\.\. g

4.3 Leadership 1.5 Negotiation

1.6 Contracting

4.2 Business awareness /-

1.7 Implementation and
performance measurement

4.1 Risk management /

\

3.4 Group awareness 18I1T

3.3 Team work 2.1 Analytical skills

3.2 Internal customer focus 2.2 Synthesis skills

3.1 Communication 2.3 Creativity

2.6 Results oriented 2.4 Autonomy
2.5 Compliance with standards

@ Current @ Taraet
-__Training catalogue within the Nexans Academy

Nexans Purchasing Organization March 2010 15






f\f‘ Which profile ?
exans

Build from existing, but it takes time

Latest hires at category level = 30 to 35 years with Master in Purchasing
and 5 — 10 years experience

At more senior level = Purchasing experience or strong management
experience; need for more strategic thinking + management skills

Try to encourage moves to and from Purchasing within the organization:
Purchasing must be felt as good step for career move.

Helps to spread the principles of Purchasing across the organization.

- One key value: global team player

Nexans Purchasing Organization March 2010 16





N Challenges
exans

Maintain/Consolidate the central coordination/authority

Power is traditionally in the hands of countries

Need to fight for time for coordination tasks at country level (ES&S)
Central team very much spread over

Know enough what’s going on at country level

- Coordination at regional level
- Information / Communication system

- Sharing of contracts, best practices... TRAININGS
- Create direct links between country purchasers, without going through Central

- Gather data and information from different ERPS’
Change in organization: reporting the CFO since 6 months

More requests from Finance with the same level of staff: be able to explain
everything !

- Savings and project controls: danger of losing operational efficiency

But helps to push for changes

Nexans Purchasing Organization March 2010 17





N Strengths/Opportunities
exans or Weaknesses/Threats

- Strengths and Opportunities

Closer to the countries, more pragmatic

Helps countries to bring more innovation

No purely French management of commaodities

Power is traditionally in the hands of countries

Forces to work as a network and to lean from each other
Ease for integrating new companies thanks to existing tools

- Weaknesses and Threats

Depends very much on the relationship with countries, who do have the power.
Need to fight constantly for “group time”

Fragile if someone key leaves in a country, loss of competencies and knowledge
Too much spread over, difficult to know all what is going on.

Corporate team seen as purchases for headquarters

Quality of data , and sharing of information are a must

Nexans Purchasing Organization March 2010 18





Nexans

Thank you for your attention

www.nexans.com

Nexans Purchasing Organization March 2010
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Repérer et recruter les Mellleurs

pour I’Association X-Achats
Lundi 8 Mars 2010

Intervenant : Olivier Wajnsztok, Directeur Associé

3(611.5
UYER

Conseil et Equipiers Achat





Sommaire

Q Introduction

@ Le marché de 'emploi Achat

O Le processus de recrutement

@

Q
@
Q

Le sourcing

) La pré-sélection

L’entretien

) La finalisation et la contractualisation
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Conseil et Equipiers Achat

/4 ‘
X-Achats






Présentation de l'intervenant

I[dentité : Olivier Wajnsztob
Age : 39 ans

Situation familiale : Marié, 1 enfant

Activité Créateur et gérant
professionnelle : AgileBuyer
Deloitte /aileo <
ALSTOM SR Valeo |Crwee || BYGILE
4
Coordination Responsable Consultant Direction Achat Directeur Créateur Gérant
Achat Achat Achat France AgileBuyer
L L

é&gg.‘g 3 X-Achats B8

Conseil et Equipiers Achat






GILE
UYER

Conseil et Equipiers Achat

« AgileBuyer propose du Conseil, du Coaching et des Equipiers Achat

Gagnez en Agilite Conseil Achat de
s\ sleplelsi Sheliilallcifsi Strategique Achat | Production & Frais
Achat & Coaching Géneéraux
Il vous manque un AgileBuyer développe Nous intervenons sur
Expert Achat ? des méthodologies de nombreuses familles
pragmatiques pour d'Achats de Frais
Nous sommes la pour délivrer des résultats Généraux et de
deiolelplelacne=lolleleil=lale=i  financiers et humains. production.

VoS besoins avec une
palette de savoir-faire
et de savoir étre Achat.

é(eu.s
UYER

Conseil et Equipiers Achat






Sommaire

@ Le marché de I’'emploi Achat

Q@ Le processus de recrutement
Q Le sourcing
Q La pré-sélection
Q L’entretien

Q La finalisation et la contractualisation
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Focus sur le marché de I'emploi Achat 2009
(source LDA)

7
0 3500
600
3000
500
400 2500
300 2000
200 - 1500 -
100 - 1000 -
0 - 500 | =
0 = " L T T T

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

® Nombre d'annonces

® Annonces 2008  m Annonces 2009
1 850 annonces publiees en 2009 contre 3 801 annonces publiées en 2008
- Soit une diminution de 52 %
- Le nombres d’annonces est quasiment revenu au niveau de 2003

éﬁ?ﬁf 6 X-Achats
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Focus sur le marché de I'emploi Achat 2009
(source LDA)

Il y a une diminution de la
prépondérance de I'industrie.
En 2009, seulement 59,97 %

des offres sont issues de
I'industrie contre 67,79 % en

2008

Le secteur des services représente
37,57 % des offres en 2009
contre 30,35 % en 2008

Le profil le plus recherché:

I'acheteur hors-production et
I'acheteur IT

Emergence des cabinets de consell,
qui repondent

aux problématiques de la crise

é&gg.‘; 7 X-Achats
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Sommaire

@ Le marcheé de 'emploi Achat

Q Le Processus de recrutement
Q Le sourcing
Q La pré-sélection
Q L’entretien

Q La finalisation et la contractualisation
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Processus de Recrutement

B.
Pré-sélection

C1-Préparation de
I’entretien

B1l-Analyse des
candidatures

Al-Création et

diffusion de
I’annonce

B2-Choix des
candidats a
rencontrer

Relation Ecoles

C3-Debriefing et
décision

(o

GILE
UYER

Conseil et Equipiers Achat

X-Achats






Processus de Recrutement : Sourcing

Al.

Création et diffusion
de ’annonce

AgileBuyer Panel de 25 annonces correspondant a des profils
types d’acheteurs.
L’annonce correspond au besoin des différentes
missions « classiques ».
Diffusion multicanal et exhaustive.
Site web AgileBuyer.

Entreprise via Approche directe ou annonce ciblée sur le besoin
du client.

Chasseur Utilisation de bases de donneées.

Diffusion ciblée.

Entreprise L’annonce correspond au besoin « immediat ».
. Site web de I'entreprise.
en direct Sites d’offres d’emploi.
Relation école plus forte
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Processus de Recrutement :
Diffusion multi-canal de 'annonce

==l Les sites d’offres d’emploi

Les Hubs
et Forums de discussions

Les sites des écoles
de commerce

Les sites des écoles
d’ingénieurs

S La Cooptation
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Processus de Recrutement : Sourcing

Demande du
marché Création de

Reservolr I’annonce adaptée
Annonces Type au besoin

Anticipation du
besoin du marché
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Processus de Recrutement : Décryptage
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Les Médias Avantages Inconveénients
- Diffusion rapide de l'offre - Génere beaucoup de candidatures pas
Les sites - Site connu par tous les candidats forcément bien ciblées
: . - Permet une diffusion nationale et - Le colt dans certains cas
classiques Interngt. internationale
Apec, Cadremploi etc... - Retour rapide des réponses
L it q 2col d - Permet de rechercher de jeunes - La portée de I'offre est limitée
€s Sites des e(EO e'S ) € diplomés et de cibler selon I'école - Les jeunes diplomés manquent
commerce et d’lngenleurs . - Permet de se faire connaitre des futurs d'expérience par définition
ENSAM, HEC, Central ... cadres de la profession

. - Diffusion rapide de l'offre - Les Hubs et Forums ne sont pas
Les hubs et forums : - Permet une diffusion nationale et toujours les mieux adaptés pour le
Viadeo, LinkedIn, GEA, internationale recrutement

Yahoo de I’Emploi - Permet de faire connaitre AgileBuyer
aux chercheurs d’emploi

- Procédure light: aucune démarche de - Attention aux "chasseurs de primes" qui
La cooptation la part de I'entreprise font de la cooptation leur principale
activité
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Processus de Recrutement : la Cooptation

Procédure light
pour I'entreprise

Valorisant pour le coopteur
en cas de succes
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Proposition d’'un candidat dont
le coopteur est sar

Prime de 1000€ au coopteur si
le recrutement est confirmé
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Sommaire

@ Le marcheé de 'emploi Achat

Q Le Processus de recrutement
Q Le sourcing
Q La pré-sélection
Q L’entretien

Q La finalisation et la contractualisation
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Processus de Recrutement :
La pre-sélection

Bl.

Analyse des
candidatures

AgileBuyer - CV correspondant a un besoin immédiat
- CV correspondant a un potentiel intéressant
pour une mission dans un futur proche
- CV non retenu
- Circuit trés court, choix immédiat

Entreprise via Chasseur -Tri: correspond ou non a la grille de lecture du
poste
- Réactif en général

Entreprise en direct - Tri binaire: correspond ou non a la grille de
lecture du poste
- Procédure souvent longue, plusieurs niveaux
de décision
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Les profils recherches

Formation bac + 4/5 _ -
Maitrise d’Office Formation spécialisée

Anglais Achats

Université Expérience opérationnelle
Ecole de Commerce de 2/3 ans minimum dans
Ecole d’Ingénieur la fonction Achat
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Processus de Recrutement : B!
Entretien: zoom sur la fiche de renseignement

T
q

Une fiche de renseignement
pré-remplie par le candidat
Familles d’achat traitées Val,ldatlor] pendant
Diplomes ’entretien des
renseignements donnés

Langues étrangeres :
Qualité /Défauts par le candidat

Informatiques
Références
Etc ...
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Sommaire

@ Le marcheé de 'emploi Achat

Q Le Processus de recrutement
Q Le sourcing
Q La pré-sélection
9 L’entretien

Q La finalisation et la contractualisation
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Les profils recherches: savoir étre

Implication
et autonomie

Bonne communication Grande
et relationnel agréable capacite d’adaptation
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Les motivations et intéréts des acheteurs

Le dynamisme de la politique
Le Budget Achat achats, Contacts & influence des
achats.

La performance individuelle et ~ Lesenjeux personnels :
mesurable développement, plaisir, prestige, ...

La formation L’ alighement aux valeurs

Une forme de confort
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Le Candidat

- La fiche de renseignement a
remplir et renvoyer

- Une présentation sur un cas
pratique

GILE
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Processus de Recrutement : L’entretien

Cl.

Préparation
de I’entretien

22

AgileBuyer
- Remise d’'un document
personnalisé présentant
AgileBuyer
- Le CV du candidat

- La fiche de renseignement

- Le guide d’entretien

o~
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Les socles de I'entretien de
recrutement AgileBuyer

C2.
Entretien

Mettre a I’'aise le candidat
Lui offrir a boire
Commencer par présenter et « vendre » I’entreprise

Le candidat prend la parole dans un deuxieme temps
et présente son parcours

L’entretien comprend 3 tests:
Présentation d’une famille d’achats par le candidat
Test négociation
Logique et questionnement
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Zoom sur la présentation
d’'une famille d’achats

Le sujet : une famille
d’achat que le
candidat connait bien

Présentation au format
Powerpoint en 3 slides

Slide 1: les Slide 2: les Slide 3: les leviers de
tendances de cette acteurs de cette réduction des colits
famille d’achat = IE
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Trucs et Astuces de I'entretien

Un candidat qui pose les bonnes questions
Curiosité Confrontation & un probléme inattendu
Agilité intellectuelle Vérification de la compréhension
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Les profils difficiles : la star

J’ai fait un stage de 6 mois dans I'automobile
et croyez moi, je vais vous apprendre ce que
sont les achats !

Consultant, OK'!
Mais seulement
pour les
entreprises de

Je passe encore 2-3 luxe !
entretiens puis je choisis
I’entreprise qui aura
’honneur de m’embaucher

Y a-t-il une prime de
costume ?

BNoue . x-Achats [J5Z
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Les profils difficiles : le Pierre Richard

Je n’ai jamais eu de chance ! Je ne suis
jamais resté longtemps dans une
entreprise car elles ont toutes fermé.

Désolé pour les fautes
d’orthographe mais le

' ' mail est parti tout seul
? : €
Ah&)hogéezj:ghsrser)) r((;e,tfsrf : avec la mauvaise piéce

vraiment bizarre ! jointe

Désolé, je n’ai pas la
présentation PPT car mon chien

a mangé ma cle USB
ILE £ Y/
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Les profils difficiles

Autant toujours
passer par un
fournisseur que I’'on
connait, dont on
apprécie la qualité
méme s’il est un peu
plus cher

Rien de mieux qu’une
bonne discussion
autour d’un plan avec
un fournisseur !

é(eu.s
UYER

Conseil et Equipiers Achat

. le BE refoulé

Vous savez, moi ce
que j’aime,
c’est le produit !

L’'important c’est la qualité !
Les savings viennent apres.

X-Achats X





Les profils difficiles : le margoulin

Ce « blanc » dans mon CV, ah c’est le tour
du monde en monocycle que j’ai fait
pendant 2 ans.

Lors de mon
stage j'étais
directeur achat
d’une société du
CAC 40

Un défaut ? Je crois
gue suis vraiment
trop perfectionniste.

Moi, le mandarin, je maitrise ! Mais la je ne
peux pas, j’ai une angine.
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Processus de Recrutement :
L 'entretien

AgileBuyer - Décision rapide
- Candidat retenu pour une mission immédiate ou
débutant prochainement

Entreprise via Chasseur Procédure assez rapide mais dépendante du
client
Entreprise en direct Procédure souvent longue selon le nombre

d’intervenants
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Sommaire

@ Le marcheé de 'emploi Achat

Q Le Processus de recrutement
Q Le sourcing
Q La pré-sélection
Q L’entretien

Q La finalisation et la contractualisation
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Processus de Recrutement :
La contractualisation

AgileBuyer Un décisionnaire: choix rapide
Contrat CDI uniguement

Chasseur Nfintervient pas directement a ce niveau mais peut donner son avis
Le contrat est défini par le client

Entreprise en direct Phase souvent longue car plusieurs niveaux d’intervenants
Tous types de contrats, variable selon l'activité
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Merci de votre attention

Olivier Wajnsztok olivierwa@agilebuyer.com
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06.6170.1662
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L’esprit du recrutement : le GlobalCompact de 'ONU

Slicde en réserve

AgileBuyer est signataire du GlobalCompact de ’'ONU
et s’engage dans différents domaines tels que les droits de I'homme,
les normes de travail et d'environnement, la lutte contre la corruption

Le paragraphe 6 du GlobalCompact,
I'élimination de la discrimination en matiére d'emploi et de profession,
est une valeur essentielle pour AgileBuyer
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L'esprit du recrutement chez AgileBuyer

Slicde en réserve

Repérer et recruter les meilleurs

Charte GlobalCompact de ’ONU
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Processus de Recrutement :
Diffusion de I'annonce et Brand Awareness

Brand Awareness :
AgileBuyer attache de I'importance a la connaissance de son nom.
Les différents vecteurs de sa notoriété sont:

La diffusion multi-canal des offres permet d’accroitre notre notoriété

La participation a de nombreux forum métiers

Slicla el FESEMRVE
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Processus de Recrutement : L’ entretien
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AgileBuyer

Chasseur

Entreprise
classique

Kit d’entretien: dossier de présentation AgileBuyer
personnalisé pour le candidat + CV + fiche de
renseignement du candidat + guide d’entretien

Préparation de la grille d’entretien en fonction du
poste

Méthodes tres variables selon le profil du
« recruteur »
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Processus de Recrutement :
| 'entretien
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AgileBuyer - «Vente » de I'entreprise
- Analyse des motivations et du parcours
professionnel du candidat
- L'entretien comporte 3 tests métier
- Présentation systématique d’'une famille
d’achat par le candidat

Chasseur - Présentation et vente du client
- Ah! Les tests psychotechniques...

Entreprise - Contenu de I'entretien trés variable selon

classique I'interlocuteur
- De nombreux entretiens en perspective...
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Processus de Recrutement :
Diffusion de 'annonce

AgileBuyer diffuse systematiquement
deux annonces par semaine pour :

Recruter pour un Détecter des candidats

besoin immédiat potentiels pour de
futures missions
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Processus de Recrutement : Sourcing

AgileBuyer diffuse deux annonces par semaine sur:
Le site de ’APEC
Les sites des écoles de commerce et d’ingénieurs
Les hubs et forum : Viadeo, GEA, Yahoo de ’Emploi
AgileBuyer pratique la cooptation

Chasseur: sur demande de son client
Démarche ciblée
Cvtheque
Réseau

Entreprise : lorsqu’il y a un besoin
o Vivier interne
Site Internet de I’entreprise s’il existe
Cabinets de recrutement
Cvtheque
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Rencontre du 8 mars 2010

Introduction

Francois Renard
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Relations avec I’Ecole]

> Contacts pris avec I’Ecole (B Mainguy et F Renard)

* Rendez vous en janvier avec E Godelier (directeur des programmes HSS)

* Contacts a prendre pour insérer une présentation des Achats dans le cycle

d’amphis sur les métiers

09/03/2010





X-Achats

'Rencontre « LCC Asie » ]

> Opportunité d’organiser une rencontre LCC Asie le 20 mai

> QOrganisation en cours avec Jean-Yves Jouas (1988)
* Plusieurs intervenants identifiés
* Participants a : Paris — Shanghai — Tokyo
* Petit déjeuner : 8h — 10h
* Format : Conf call audio + partage écran

> Nous cherchons une salle a Paris ou proche banlieue proche
metro

e Conf call audio

* Acces internet ou application de partage d’écran « ouverte » a des acces externe
a I'entreprise

09/03/2010
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Proposition de Decision Achats ]

> Proposition :

* |ls participent a certains de nos événements
* Compte rendu dans leur publications

* Relecture intégrale par nos soins

* Pas de publication sans notre accord

> Decision a prendre par le bureau

> \otre avis?
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