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Chers lecteurs,

Truditionnellement notre numéro de murs est ussez lurgement consucré uu SISEG,
sulon incontourndble pour tout acheteur Yui se respecte, Aussi NOUS VOUS Proposons
G cefte période de I'unnée un dossier central yuelyue peu réduit. Le théme choisi
est « mesurer la valeur ajoutée des Achats ». Comme vous le suvez cette derniére
est protéiforme, d’dilleurs de yuoi purle t-on yuaund on évoyue cetfte V.A .

De sensibilisation des utilisateurs internes de biens et services 4 lu hecessité
d’optimiser leurs budyets et leurs dépenses, en s’udjoighunt lu compétence de
professionnels ?

De purticipution < la sécurisation des process internes quund les commisscires aux
comptes sont putdt sutisfuits de constater yue le pilotage des dépenses est rédlisé
uvec le concours des Achuts ?

D’ancrage de I'éthique et de la citoyenneté de |'entreprise quund les Achuts
deviennent « Durdbles, Eguitables ou Soliddires » ?

D’enrichissement du patrimoine immatériel yuund les punels de Fournisseurs sont
évolutifs et constitués d I'issue d’un sourcing expert, procurant dinsi & I'entreprise un
avantuge puarfois décisif sur ses concurrents ?

Et bien d’autres upports Muis autunt d’uspects aussi yui se prétent mal & la mesure
et aux indicuteurs quantitutifs,

Il'y a en revanche un domaine yui lui peut s'évaluer par une métroloyie objective, il
s'uyit de lu valeur ajoutée économique. Que rapportent les Achuts ?

Encore yue I'on vient de loin et yue ce point ditf fuit I'objet de contestution depuis
des lustres par les Directions Financiéres uvec leur dramatique sentence :

« C’est bien beuu votre tfruc mais on ne retrouve pus les résultats unnoncés dans Nos
comptes »

Qu’est il udvenue de cette contfroverse, existe-t-il encore un hiatus entre vision Achuts
et vision Financiére ?

Réponse (purtielle bien str) duns hos colonnes.

Bonne lecture.
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En 2011, SISEG se réinvente et devient... www.bureaux-expo.fr
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Sureaux =xp0 20117

Programme des conférences

Mardi

B 9h30 — 11h00 — Conférence pléniéres —
Forum Prospective
® Professions de I’environnement de
travail : enjeux et perspectives
Les chungements technoloyiyues, envi-
ronnementaux et sociétaux invitent <
une réflexion sur le futur des orgunisu-
fions. Télétravuil, équipes virtuelles,
bureuu purtayé, les sulariés sont de plus
en plus nombreux < travdiller de
maniére décentrulisée. Les directions
Services Généraux ont un réle central
jouer duns lu compréhension de ces
nouveuux enjeux et leurs conséyuences
dinsi yue duns lu réflexion sur I'avenir de
|’environnement de travuil,

m 11h30 — 12h15 — Conférence
thématique — Forum Conditions de vie
au Travail

@ Déménagement et transfert :
réussir son projet d travers
une communication et un
accompagnement sans faille des
collaborateurs

Chuyue unnée, lu moitié des suluriés
fruncuis voif son poste de fravuil démé-
nuyé ou frunsféré. Or, un déménuye-
ment est uhe opération stressante pour
le salarié et colteuse pour I'entreprise.
Les professionnels de I'environnement
de fravdil sont uppelés d revoir totule-
ment lu gestion de ces opérations pour
minimiser leurs impucts néyutifs. Une
corde mujeure ¢ rujouter G leur urc de
compétences !

B 11h30 — 12h15 — Conférence
thématique - Forum Condition
de vie au Travail

® L’environnement de Travail vu par
la médecine du travail

B 14h00 — 15h30 - Conférence pléniere —
Forum Green
® HQE exploitation : Comment
mettre en place une démarche
réussie et pérenne? Immeubles
certifiés : le bilan aprés 1 an et
demi.
Une démarche HQE est un processus yui
s’étend bien uu-deld de I'audit de certi-
fication. Il importe de bien en évaluer
les coUts et les bénéfices en umont et
de s’ehyguger duns une démurche
d’améliorution continue en aval. A
tfravers les témoignuyes d’ucteurs
enyuyés, découvrez comment mettre
en place la méthodoloyie uduptée et

vivre I'aprés HQE en recueillant les
témoignhuyes des pionniers de la HQE
Exploitation

B 14h00 — 14h45 - Conférence
thématique — Forum PME

@ Batir son tableau de bord des
Services Généraux : un outil de
pilotage et de maitrise de ses frais
généraux

Un pilotuge optimisé des frais généraux

pusse pur des outils de suivi aduptés.

Découvrez comment Buzzy Rutios peut

vous uider & mieux yérer votre uctivité

au yuotidien d 'uide d’indicuteurs

opérutionnels et finunciers pertinents et

validés pur lu profession.

B 15h00 — 15h45 - Conférence théma-
tiqgue — Forum Grandes Entreprises

® Directions des Services Généraux
et acheteurs: comment collaborer
efficacement et améliorer les
relations.

W 16h00 — 16h45 - Conférence

thématique — Forum Green
Les bonnes pratiques du

développement durable : réduisez
vos couts et votre impact sur I'envi-
ronnement

De lu mditrise des consommutions au tri
sélectif en pussunt par les uchuts
responsubles, découvrez tous les leviers
qui s’ offrent & vous pour réduire votre
empreinte curbone et fuire des écono-
mies.

W 16h00 — 17h30 - Conférence
thématique
® Comment acheter “responsable
et Iégal” en matiére de prévention
et de sécurité : La “ Certification
ASC QualiSécurité” garantit le
respect des bonnes pratiques
réglementaires au service des
Clients
Duns un contexte de controle renforcé
des entreprises de sécurité privée muis
aussi des clients, ucheteurs de ces pres-
tations (créution du CNAPS: Conseil
Nutionul des Activités Privées de
Sécurité), lu certification  ASC
QuuliSécurité upporte une gyurantie <
forte valeur djoutée devenue indispen-
suble en cus d'uppel en co-responsu-
bilité. Quund ? Pourquoi et comment ?
Une conférence orygunisée pur le SNES,
Syndicut National des Entreprises de
Sécurité en partenuariat avec AFNOR
Certification avec lu puarticipution

exceptionnelle du Délégué
Interministériel & la Sécurité Privée, le
Préfet Jeun-Louis Blunchou.

Témoignuge Client et de Sociétés certi-
fiées : Avuntuyge et Bénéfice du Client,
Atout et Motivution du certifié.

Mercredi

B 9h30 — 11h00- Conférence thématique
— Forum Prospective
® Les campus, des sites innovants
pour travailler mieux ?
Reyrouper toutes les éyuipes et tous les
métiers sous le méme toit , repenser |'or-
yuhisution et les modes de fravuil en
« cluster » ou en réseuu, miser sur le
développement duruble, renforcer
I'identité, réinventer un lieu de vie et de
travdil pour imuginer, créer et commu-
niguer, rutionuliser les codts ... I'ambi-
fion des cumpus est de fuire rimer
performance et bien-&tre. Est-ce une
utopie ? A quelles conditions vy
pdarvenir ? Comment la campus peut-il
servir le projet d’entreprise ?

B 9h30 — 10h15- Conférence thématique
— Forum Green

@ Le bilan Carbone et les acteurs de
I'audit énergétique

Comment mener un Bilun Curbone au

regurd des nouvelles exigences édictées

pur le gouvernement ? Comment s’y

retrouver purmi les ucteurs de |'audit

curbone et sur les mesures d’encudre-

ment de cette houvelle uctivité.

B 10h30 — 11h15- Conférence
thématique — Forum PME

® Comment élaborer un cahier des
charges

Cet utelier s’adresse uux munuyers et

colluboruteurs des Services Généraux yui

souhuitent upprofondir leurs connuis-

sunces en mutiére d’expression de

besoins et d’appels d’offres.

B 11h30 — 12h15 - Conférence
thématique — Forum Green
® Le bail vert
Buil Vert : Directive européen, Rt 2012,
Grenelle de |'environnement , comment
intégrer les houvelles contraintes réyle-
mentdires duns le buil vert suns s’ exposer
dl'impropriété a destinution , comment
orguniser lu didlogue entre les différentes
purties  Preneur, Bdilleur, Exploitunt,
Responsubles des services généraux ,
premiers retour d’expérience |

) 4

EVENEMENT
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EVENEMENT - Bureaux Expo 2011

W 14h00 — 15h30 - Conférence pléniere —

Forum Communication )
Management des équipes services

généraux

En femps de crise, les orgunisutions sont
soumises & des chungements structurels
et opérdtionnels yui peuvent impacter
fortement lu motivation des suluriés.
Découvrez les clés G disposition des
munugyers de Services Généruux et de
leurs éyuipes pour vuloriser leur réle et
faire de |I'environnement de fravdil un
moteur de croissunce pour |I'entreprise.

B 14h00 — 14h45 - Conférence
thématique — Forum Green

® Le service de ménage pendant les
heures de travail

Le service de ménuge en continu ou/et

en journée. Une démaurche de dévelop-

pement duruble ou comment ussocier

économie d'énergie pur le déculuge de

I'heure du début des prestutions et une

démurche sociétule en mettant fin au

fravail fractionné.

B 15h00 — 15h45 - Conférence thématique
— Forum Condition de vie au Travail
@ Lutte contre le stress au travail :
quelle contribution pour I'environ-
nement de travail ?
Les directions de I’environnement de
fravdil possedent plusieurs leviers d’uc-
fion importunts et souvent sous-estimés
pour participer d lu lutte contre le stress
d travers, par exemple, les plaintes gui lui
sont adressées yui constituent I'un des
premiers Margueurs d’une poussée de
stress ou ses uctions en Mutiére d’'umé-
nuyement, d’ergonomie, d'ucoustique
ou d’uccessibilité des lieux de travail.

W 16h00 — 16h45 - Conférence thématique
— Forum PME

® Les PCA : les plans de continuité
d’activité

Le Plun de Continuité d’Activité (PCA).

Incendie, inondution, crue centendire

de lu seine, uttentdt, ..., cela n’drrive pus

yu'uux uutres,

Comment donc se prépurer G de tels

sinistres et pouvoir uinsi poursuivre son

activité ?

W 17h00 — 17h45 - Conférence thématique
— Forum Communication
® La communication des Services
Généraux
En ruison de I'évolution de I'environne-
ment de travdil, le réle du Directeur des
services généraux est en pleine mutu-
tion. Il est donc duns I'obligution d’étre
en contfuct permunent et en fotul truns-
purence uvec le Munugement d'une
part et les collaborateurs d’autre part
pour une communicution uduptée,
réguliere et pertinente (houvelles

méthodes de tfravdil, certificution

HQE etc.)

Jeudi

B 9h30 — 11h00 - Conférence pléniere —
Forum Grandes Entreprises
® Global Facility Management :
Quel avenir avec et sans DRSG ?
L’émeryence des contruts de FM globul
yui déléyguent I'intéyralité de lu yestion
de I'environnement de travdil & un sous-
fraitant uniyue pose les yuestions du réle
et du périmetre dévolu d I'éyuipe de
maitrise d’ouvrage interne recentrée sur
le pilotuye et le contréle de lu bonnhe
exécution du conftrut, le respect de lu
réylementaution... Quels sont les risyues
liés G lu perte de muitrise intferne ?
Comment s’en prémunir ?

B 9h30 — 10h15 - Conférence thématique
— Forum PME

© Comment Construire mon budget ?

Cet utelier s'udresse uux munugyers et

cudres des Services Généraux yui soundi-

tent apjprofondir leurs connaissunces en

mutiére de construction budyétdire.

B 10h30 — 11h15 - Conférence thématique
— Forum Conditions de vie au Travail
® Les nouvelles tendances d’amé-
nagement des espaces de travail
Stundurdisution et densification des
postes de travuil restent les tendunces
de fond yue les concepts d’'uménduye-
ment integrent en proposunt de
nouvelles variantes afin de tenir compte
des houveuux modes de travuil et des
exigences environnementules et de
confort des sulariés.

B 11h30 — 12h15- Conférence thématique
— Forum Conditions de Vie au Travail
® Espaces de détente et nouveaux
services aux collaborateurs : quel
intérét pour I'entreprise ?
Créches, concierygerie, sulle de fithess,
espuces sieste et mussages, baby-foot...
Lu lutte contre le stress et pour I'attracti-
vité des forts potentiels entraine I'appu-
rition de houveuux espuces et services.
Ont-ils réellement un impuct auprés des
sulariés ? Combien coltent-ils ? Ne vaut-
il pus mieux investir duns d’autres
éléments de confort tels que I'ucous-
fique, le mobilier ou lu restauration ?

W 14h00 — 14h45 - Conférence thématique
— Forum Conditions de vie au travail

® Le télétravail a 'aube de son
développement ?

Les premiéres expériences G ygrunde

échelle ont &té mises en pluce uu sein

de quelyues gyrandes entreprises.

Exemples de mise en place et consé-

yuences pour les services générdux.

Liste des
exposunts

A

A3M

ACTINEO

ACTRADIS.FR

ADDFORM

ALSEA

AMERICAN EXPRESS CARTE CORPORATE
ANSAMBLE

ANTARES CONSEIL

AOS STUDLEY

AQUA PYRENEES
ARC-EBENISTERIE

AREMIS

ARFEO

ARCHIV'SYSTEM
ARGOSSE SECURITE SERVICE
ARMOR OFFICE PRINTING
ARSEG

ARSEG INFO

ART REALISATION
ARTXBAT

ATELIERS DEMAILLE
AUTOBAR

AXELED

BALSAN

BERTOTHI

BIARD DEMENAGEMENTS
BIEN ETRE A LA CARTE
BLB TRANSFERT

BRUNEAU

BSA

BUREAUX LOCAUX

c

CANIBAL

CANON

CARL SOFTWARE

CASSIOPAE

CDAF FORMATION
CHALLANCIN

CHATEAU DEAU

CHAUMEIL LA DOCSOLUTION
CHEF D'ENTREPRISE MAGAZINE
CKFD ENVIRONNEMENT

CLIM AIR

CLIMAT + CONFORT
COM2ACT

CONQUERIR

COURSIER.FR

CVC - Cusiers Vestiuires Consignes
CYB STORES
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Parmi les bonnes résolutions de 2011, votre comité de rédaction a décidé
de créer une nouvelle rubrique chaque trimestre dans votre revue : « Les
Achats Métiers ». En effet, il y a autant de métiers d’Achats que de métiers
tout courts, chaque activité @économique ou industrielle a ses
particularismes et engendre autant de spécificités et de cultures Achats, les
styles, les stratégies, les pratiques différent alors trés sensiblement. Il nous a
paru intéressant de mettre ces différences en lumiére et nous vous
proposons de commencer par les Achats de travaux publics, soumis a des
problématiques trés particuliéres : comment coordonner et optimiser ses
dépenses d’Achat quand il y a autant d’acheteurs potentiels que de
collaborateurs et qu’ils sont disséminés et isolés sur des chantiers parfois loin
géographiquement ? Merci au GEB dédié de la CDAF pour son aide et aux
entreprises qui ont accepté de répondre a nos questions, dont nos amis de
Eiffage et de Bouygues construction.

Patrick Le Laouénan
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Patrick Juillard

Acheteur en BIE, un métier a part

Secteur des Achats d la
maturité ancienne, les Achats
de travaux publics
s’accompagnent de
problématiques trés
spécifiques, en raison
notamment du nombre des
collaborateurs et de la
dissémination géographique
des chantiers. Afin de saisir la
complexité du métier
d’acheteur du BTP, nous
avons donné la parole, via le
GEB dédié de la CDAF, a des
professionnels du secteur.
Propos croisés.

C J est I'un des principaux défis
des ucheteurs du BIP :
comment coordonner et opti-

miser ses dépenses d’Achut quundily u

autunt d’ucheteurs potentiels yue de

colluborateurs, et yu'ils sont disséminés
et isolés sur des chuntiers parfois loin
ygéoyruphiquement ? Et, duns ces condi-
tions, yuelle peut étre lu reconnuissunce
inferne de lu fonction Achuts duns ce
secteur d’uctivité ? Nous he sommes pus
en terrdin inconnu duns ce domuine :
chez Bouyyues Construction, une consul-
tution interne u déja été menée d ce
sujet. Verdict de cette enquéte de sutis-
fuction Achuts luncée en avril 2010 : sur
une échelle de 1 d 10, lu reconnuissunce
intferne de lu fonction récolte Ia hote de

6.1/10, uvec un minimum de 5.1 et un

maximum de 6.8, sur unh taux de purtici-

pution de 26% (soit 1202 réponses sur

4565 yuestionnuires envoyés).

Interrogés sur le méme point, les repré-

sentunts d’autres entreprises inclus duns

notre punel he dohnent pus tous une
note semblable. Elle est de 4 chez SPIE.

Avec cefte explicution : « La hote est

relative & lu reconnuissunce duns le

secteur d’uctivité. Elle h’est pus relative

a lu filicle, sinon elle serdit plus élevée :

6/10. »

Au GIE Achuts du groupe Fayat, la

reconnuissunce interne semble un peu

meilleure, avec 7 sur 10, « s’dgissant de
la fonction Achat gui est prise en charge

G la fois par le Service Achat et les autres

services acheteurs, comme I'exploitation

pdr exemple », et un 8 sur 10, « s’ugissunt
du service Achdat, » La situdtion est nette-
ment plus reluisunte encore chez Tech
Europe Peckington, yui uccord un excel-
lent 9/10. « Dahs hotfre secteur, le
héygoce, vous uchetez mul vous he
vehdez pdus (sahction immédiate)
confrdairement au service Achats BTP ou
bon ou mauvdis I’/Achat se fdit foujours »,
juge le répondunt de cette entreprise.

Purmi les éléments de mesure de lu
reconnuissunce interne de lu fonction,
le circuit par leyuel les Achats reportent
leurs résultuts, avec une situution diffé-
rente, selon pur exemple yu'il s'uyisse de
|a direction yénérule en direct ou de lu
direction finunciére. C’est le cus pour
I’entreprise Charier, ou lu fonction,
« jeune, répond < lu direction adminis-
frative et financiere », dinsi yue hous I'ex-
plique Constunt Churier. Lu situution est

« L'acheteur du BTP, un équilibriste »

évidemment trés différente chez
Bouygues Construction, ou lu fonction
est beuucoup plus muture, uvec, en
conhséyuence, un « rutfuchement direct
G la directioh générdle, » Chez SPIE, c’est
« < |u direction déléguée, yui gere les
services supports pour la direction géné-
rdle », ue s’effectuent les reports.

A chuqyue enfreprise su culture (son
« ADN », dit-on de plus en plus) et ses
spécificités  orgunisutionnelles.  En
témoighe le GIE Achuts du groupe
Faydt : « Pour le Service Achdt, s’agissunt
d’un GIE, la direction de ce GIE reporte
& uh Comité de Direction trimestrielle
auprés des directions générales des
entités composant le GIE. Les autres
services cucheteurs reportent d leur direc-
tion d’exploitation (chefs d’agence et
directeurs régionaux), »

Laurent Guthmuller, Directeur Achats adjoint d’Eiffage Construction :

« L'acheteur d’une entreprise yénérale de BTP est un éyui-
libriste. Il concilie des pratiques traditionnelles voire artisu-
hales uvec des pratiyues industrielles. Il pousse des solutions
ylobules yu'il udopte uux spécificités du client, de lu suison,
du lieu et de I'ouvrage. Il revoit ses choix uu yré des évolu-
tions et des uléus du chuntier. C’est donc un professionnel
fout & |a fois rigoureux et souple yui utteint ses objectifs uu
fravers de solutions spécifiques ou lu globdlisution upporte
une purt importante de lu performance. »
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Contrustée en mutiere de reconnuis-
sunce, lu situution I'est égulement en ce
yui concerne le tuux de couverture des
Achuts, Inferrogés sur le pourcentage
chiffre Achuts maitrisé / chiffre Achuts
totdl (incluunt toutes les dépenses muté-
rielles et immutérielles, services et pres-
tutions infellectuelles), les différents
acheteurs composunt hotre panel four-
nissent une photographie précise de la
réulité du secteur. Lu tuille et lu maturité
de I'orgunisution concernée constituent
une premiéere variuble importunte. Pour
I"entreprise Churier, le faux de couver-
ture he dépusse pus les 25%. « Le service
fonction Achuts a 2 uns d’existence et
h’est composée que d'uhe seule
persohne », explique Constant Charier.
Une situution diumétrulement opposée
prévaut chez Tech Europe Peckington,
société spécidlisée duns le hégoce, ou
le tuux de couverture est de 100%.

Entre ces deux extrémes, une multitude
de situdtions peut étre observée. « 20% »,
nous u-t-on répondu suns uutfre
commentdire chez SPIE. « SiI'on parle de
couverture des Achdts rédlisée par le
Service Achut, [a moyenhhe est de 27%
avec des valeurs dans lu fourchette de
0%, pour les sociétés he fuisant pus dppel
au Service Achuats, & 50% », expliyue le
GIE Achuts du groupe Fayut, Des écurts
semblubles se retrouvent chez Bouygues
Conftruction : « Le taux de couverture se

monte < 95% si hous considérons les
Achuats sur lesquels hous sommes
missiohhés (dans le scope des équipes
Achuts), muis h’est que de 50% si hous
conhsidérons I'ensemble des dépenses
de I’entreprise. » Duns lu GIE Bouygues
Construction Mutériel, filiule du méme
groupe, le tuux de couverture est évalué
A« 60% »,

Si donc le deyré de muturité et les faux
de couverture Achuat varient grande-
ment d’'une entreprise et d'un sous-
secteur d l'autre, nos répondunts

La problématique Achats s’exprime a travers la transversalité entre

projets »

Dominique Lebigot, Directeur central des Achats de Bouygues Construction

« Lu spécificité du BTP est son business modéle busé sur une
culture projets. Chaqyue projet est uniyue et u une durée
limitée duns le tfemps. La récurrence Achut est donhc en
appdrence limitée. Le facteur clef de succes dans le BTP
est I'appropridtion totule des projets pur les hommes de
fravaux. Leur priorité est de livrer leur projet duns les temps
et le budyet. Cet environnement est donc peu propice uux
syhergies entre projets : demunder G deux putrons de
fravaux de se mettre d'accord pour ucheter ensemble

n’‘est pus dans les genes. Dans ce contexte, Id probléma-
tique Achuts s’exprime G travers lu trunsversdlité entre projets. Mon point de vue
est yue ldisser les ucheteurs duns les hiérarchies travaux revient & condumner
foute synergie, excepté pour certains fruis généraux non stratégigues (yommes,
crayonhs... Et encore ). L'orgunisation optimale, & moh sehs, est celle yue hous
avonhs mis en place chez Bouygues : la création d’un GIE reportant directement
au PDG, dont les actionnaires sont les divisions opérationnelles, et duns lequel
I'ensemble des ucheteurs sont sulariés, ¢’est-G-dire duns lu hiérarchie du Directeur
Central Achuts. Dans cette configuration, les synergies Achats et effets de
volumes sont lu rdison de vivre du GIE, et le fravail des ucheteurs repose sur | effet
Réseuu uu cceur de |lu culture du GIE. Je pehse yue, tdt ou tard, les autres
sociétés du BTP udopteront ce modéele Achats. »
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s’accordent en revanche lurgement <
propos des ygrunds leviers Achut <
|"ceuvre duns le BTP. Globulisution, mise
eh concurrence, héyo/renégo sont les
dénominateurs communs du métier
d’acheteur du BTP. Un métier non
exempt d’atypismes, sil’'on en croit les
différents membres de hotre punel. « Lu
fonction est ussez houvelle. Par dilleurs,
chaque chantier est souvent considéré
comme uhe piece uhique », observe-t-
oh chez Vinci. Son de cloche similaire
fpour le GIE Achats du groupe Faydt : « les
atypismes provienhent de la diversifica-
tion des produits uchetés et des
domdaines d’intervention liée au fait que
chaqgue chantier est différent, D’uhe
certuine maniéere, on fuite fuce G un
manyue de standardisation (découlant
de ce yui précede). D’ou I'obligation
d’avoir uhe cohnhuissahce technique des
roduits achetés. »

Une certuine frustration est palpable
chez nos acheteurs du BTP. Le GIE
Bouyyues Construction Mutériel déplore
le « munqyue d’anticipution des besoins »
etle « manyue d’objectivité et de remise
eh questioh » yui prévalent encore. Lu
« difficulté < faire des prévisions d’achat
& moyen et lony terme », le cuructére
« frés peu mauture » des fournisseurs pur
rapport & la démarche Achat et « des
clients internes peu mdatures, qu’il faut
convdincre » : telles sont les spécificités
de lu fonction d'ucheteur en BTP, selon
notre représentunt de chez SPIE. Si donc
les utypismes du métier he sont pus suns
contraintes, les ucheteurs de BTP
fombent d’accord yuant & ma Mmission
dont ils sont investis, Concourir & lu réduc-
fion des coUts et des risques fournisseurs
et & I'inhovution duns |'entreprise : uinsi
pourrdit-on la résumer. Le métier d'uche-
teur duns le BTP u donc un bel uvenir
devant Iui.



>>> Edition

Un guide évolutif des Achats
durables

= PRATIGUE

5,

= "ACHAT
d sl

« Pratique de I'achat durduble » : tel est le
fitre du guide publié pur les éditions Weka,
Cet ouvruge se présente comme un outil
d’vide ¢ lu décision méthodoloygiyue, orgu-
nisationnel ou contractuel, sur la buse de
plusieurs modeéles. Présenté sous forme de
fiches détachables dans un volumineux
clusseur, ce guide s'accompaghe d’un
abonnement prévoyant yuatre mises ¢ jour
pur un. Les prochaines devruient notum-
ment concerner lu cutéyorie du bdtiment
et des travaux publics. Né du travail d’un
collectif d’auteurs dirigés pur deux direc-
teurs scientifiques (Olivier Fauconnier,
responsuble ministériel des uchuts de lu
Culture et de lu Communicution, et
Guilluume Cuntillon, conseiller technique
pour lu politiyue environnementale du prési-
dent de lu réyion lle-de-France), ce guide
inclut notamment [a contribution d’Olivier
Menuet, directeur délégué uchats durables
de la SNCF et membre du comité de réduc-
fion de voftre revue.

« A pdrtir d’exemples concrets, ces experts
vous dident & : disposer d’'une méthodo-
logie efficuce pour éluborer votre
démarche responsuble ; promouvoir des
projets ou initiatives & caractére social ou
ehvironhementdl ; appréhenhder le dispositif
réglementdaire pour concilier sécurité juri-
dique et efficacité d’action ; mesurer et
chiffrer le codt et les économies des diffé-
rentes solutions ; choisir et metfre en ceuvre
les techhiques inhovantes udaptées & vos
projets ; vdloriser I’uction de votre étublis-
sement en matiére de développement
durable... », expliyue-t-on chez I'éditeur. *

Patrick Juillard

Défaillances d’entreprises : 2010, année de

I'embellie

Aprés des mois de juillet et uolt encore trés hésitunts, septemiore marguait
un retournement sensible sur le front des défuillunces d’entreprises. Le
dernier frimestre confirme cette encourugeunte tendunce, révéle le bilun
2010 d"Altares, spécidliste de lu connaissunce inferentreprises. 14 586 ouver-
tures de procédure collective ont été enreyistrées uu cours des trois derhiers
mois 2010, soit 9,2 % de moins yu’au cours du dernier trimestre 2009 soit
plus de 1400 entreprises épurgnées. Celu porte & environ 60 000 le hombore
de jugements d’ouvertures prononceés sur I'ensemble de I'unnée 2010 : 40
024 LJ, 18 650 RJ, 1 243 suuveyurdes. Le niveuu des défuillunces reste donc
élevé muis s'inscrit sur une tendunce fuvoruble (- 4,9 %) uprés trois unnées
consécutives de huusse.

2009 avuit &té une unnée noire pour les PME, 2010 confirme un redresse-
ment frés sensible. Les défdillunces d’entreprises de plus de 50 salariés
reculent de 31 % sur un an dlors yu'elles auvaient bondi de 37 % en 2009.
Aprés uvoir puyé un lourd tribut ¢ lu crise, I'industrie offre désormuis des
signes de reprise encourugeunts, uvec des secteurs dans |I'ensemble mieux
orientés sur douze Mois, en purticulier sur le dernier frimestre. « Quelyues
uctivités G destination des purticuliers, hofumment duns les métiers de la
sunté ou de I'uction sociule, restent néunmoins fragiles sur I'unnée et sur
les trois derniers mois », ruppelle toutefois I'étude.

Efude

La dématérialisation des factures

a le vent en poupe

« Des demundes d’uchut aux avis de puie-
ment : opportunités de lu dématéridlisation au-
deld des fuctures fournisseurs » . dinsi se
présente I'étude unnuelle Markess-Accelya.
Réulisée uupres de 132 orgunisutions, celle-ci
se propose de fuire le point sur lu démautériali-
sution des fuctures et la chdine Purchuse-to-
Pay, leurs évolutions, et de communiyuer aux

orgunisutions des repéres et des exemples de

yuins concrets. Purmi ses principules conclu-

sions, le constut suivant : d’unnée en unnée,
o les projets de démutéridlisution fiscule des
Accelya fuctures sont en proyression continue.
D’importunts bénéfices sont toujours constatés
pour la dématéridlisation des factures (temps
de traitement réduit de 50 & 80 %, ROI de 6 mois & 1 un, colt de fraite-
ment divisé pur 2, uméliorution du cush-flow, etc.). Les documents les
plus démutéridlisés coté Achuts sont les fuctures, suivis des commaundes,
des uvis de puiements, des réylements et des bons de livraison.
Duvuntage yu'un recours technoloygies de humérisution, c’est une dému-
téridlisution nutive des documents yui est pratiquée. Lu tendunce devruit
rester & I’hausse d’ici & 2012, uvec une forte volonté d’dller vers d’uu-
fres projets de démutéridlisution, portée hotumment pur lu volonté de
I"'Union européenne de simplifier lu [égislution ussociée et de lu rendre
plus uccessible uux PME.. Enfin, les motivations de ces démarches sont
les suivantes : umélioration des processus (83 %) et des relutions uvec les
fournisseurs (73 %), audit & yudlité (70 %), optimisation des déluis de puie-
ment et de livrdison / de |u trésorerie (58 %).

MARKESS
Intemational

Des Demandes &' Achat aux Avis de Paiement :
Opportunités de la Dématéialisation
au-deti des Factures Fournisseurs

REFERENTIEL DE PRATIOLIES
20002002
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» Solutions d’évaluation

Indicia présente un nouveau module de
conformité réglementaire
Indiciu (groupe Ivaluu) enrichit
= su suite loyicielle d'une solution
I|va u d'évuludtion de lu conformité
réyglementuire. Celle-ci mesure
S Cotivite opérationnelle des
orygunisutions et des groupes
infernutionaux et permet de collecter des informations uu
service de besoins treés divers, tels yue : reporting environne-
mentul et socidl ; contréle pur uuto-évaluution des processus
métiers ; évuluution de lu muturité des orgunisations ; pilo-
tuge des opérutions murketing ; reporting d'incidents de
sureté, de sunté, de sécurité ; anulyse de lu conformité régle-
mentuire des orgunisutions ; collecte d'indicuteurs et de
mesures de |'activité opérationnelle.
Ce nouveuu module de conformité réylementuire u été
CONCU pour permettre uux enfreprises nutionules et internu-
tionules de centrdliser les textes réglementuires et communi-
yuer uux différentes uctivités de I'entreprise les exigences yui
eh découlent, contréler I'état de conformité des différentes
activités, partager et suivre I'avancement des plans de mise
en conformité. Purmi les fonctionnulités offertes, on peut citer
la créution d'une bibliothéyue de texte, lu yestion de contenu
pur texte (documents uttuchés, url, commentaires), le décou-
puye des textes en exigences, lu trucubilité compléte des
modificutions effectuées sur les textes, les exiyences et les
cibles et des ucces réglementés en fonction des profils d'uti-
lisuteurs.

Haut débit

Completel et Cisco lancent une liaison 100
Gigabits/s pour les entreprises

i
CISCO.

Completel et Cisco unhoncent lu mise en service d'une
ligison 100 Gigubits/s pour les entreprises sur l'infrustructure
de communicution de l'opéruteur. « Cette premiere fran-
cuise marygue une vérituble évolution duns 'accompugne-
ment des besoins croissunts du trafic des entreprises »,
unnhoncent les deux entités. Completel, principul opéru-
teur ulternutif en fibre optigyue en Frunce, u réulisé uvec
succes lu mise en pluce d'une livison 100 Gigubits/s sur I'in-
frastructure de communication IP déployée d buse de
routeurs de cceurs de résedux Cisco CRS-3 et ceci sur une
seule couleur optiyue. Cette lidison prend en charge le
trufic yénéré pur les clients « entreprises » et permet dinsi
d'acheminer des volumes d'informution critiyues pour ces
professionnels. Elle est réulisée O purtir de deux routeurs
ceoeurs de réseuux IP Cisco CRS-3, éyuipés de curtes 100
Gigubits/s, aussurant un Trés Haut Débit de communicution

|a fibre de lentreprise

gcompletel

Patrick Juillard

et une fiubilité de service désormais indispensable pour ce
genre de cohnexion. « L'infroductioh de ces arteres de
routuge a 100 Gigubits/s permet d'améliorer lu perfor-
mance des réseaux IP et d'offrir plus de cupucité pour
accompuagher les besoins croisscants des ehtreprises en datu
trés haut débit : IP-VPN, Internet et cloud computing »,
déclure Thierry Podoluk, Directeur Général de Completel.

N

Communications unifiées

UC Intelligent Core, la nouvelle plate-forme
Polycom

Polycom présente lu plute-
forme UC Intelligent Core, ui
étend l'interopérubilité des
solutions Polycom, pour des
déploiements multipresta-
tdires plus rentubles et plus
s Souples et une meilleure
PO LYCO M protection des investisse-
ments. Il s’ayit désormuis de
lu plute-forme de communicutions unifiées hormualisée lu
plus compléte du secteur. « Ces inhovdations représentent
une houvelle illustration de lu stratéygie UCEverywhereSM
de Polycom, dont le but est de permettre aux utilisateurs
individuels, aux utilisateurs mobiles, aux PME et aux grandes
enhtreprises de se conhecter en toute fluidité, indépenhdum-
ment de lu plateforme ou du réseau utilisés », explique-t-
oh chez le spécidliste des communicutions unifiées. Grdce
aux dites innovations, les fournisseurs de services peuvent
déployer des services ouverts de téléprésence en mode
cloud, offrunt dinsi G leurs clients lu possibilité de commu-
niyuer, uu-deld du cudre de leur entreprise et sur I'ensemble
de leur chdine loyistiyue, uvec fournisseurs, purtenaires et
clients. Lu prise en churyge pur Polycom de l'interopérubi-
lité sous TIP est prévue pour le deuxiéme trimestre 2011.

) |

Cartes de visite

Badgy, le sur mesure selon Satas

Sutus lunce Budyy, uhe
muchine congue pour I'im-
pression des budyes et cartes
de visites. D'un poids de 2,4
kgs, ce houveuu modéle est
computible avec le systéme
d’exploitution Windows. |l
dispose égyulement d’un port
USB et d'un charygeur avec
uhe cupucité de 100 curtes.
Lu vitesse d'impression
unnhoncée est de 40
secondes pur curte, L' offre
comprend une imprimunte pour curtes plustiques, un loyi-
ciel de créution et de personnulisution de budyes et curtes,
une bibliothéyue de curtes d téléchauryer, dinsi yu’un rubun
couleur et 100 curtes.
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Documation, le sulon de
la gestion du document et
de I'informution se dérou-
lera du 23 au 24 mars yu
Cnit, Paris Lu Défense. Cette
17éme édition seru
parrainée par le ministre de
I'lndustrie, de I'Energie et de
I'Economie numérigue, Eric
Besson. Lu maunifestution uccueille chagyue unnée prés de 150
exposunts venus présenter leurs solutions pour démautéridliser,
archiver, rechercher, structurer, purtuger et diffuser des docu-
ments et du contenu. Le sulon offre éygulement uux visiteurs I'oc-
cusion de purticiper O des uteliers de démonstrations et des
conférences.

Renseignements : www.documation.fr

O DOCUMATION

23 & 24 Mars 2011
CNIT - Paris - LADEFENSE

Le Meedex (Meetiny destinations experts) se tiendru & Paris
au Pavillon Dauphine, les 30 et 31 mars 2011, Cet événement se
-l ';

f?ﬁ L B Ex 5011

MEETING DESTINATION EXPERTS SN

présente comme « lu rencontre franguise du fourisme d’uffdires
et de I'événement & I'internationdl », Le visiteur pourra y dller &
la rencontre d’une sélection de 250 hétels, lieux événementiels,
centre de conyrés, ugences réceptives-DMC, bureuux de
cohvention, sur les 43 destinations les plus prisées des opérateurs
franguis. « Vous étes orgunisateurs d’évéhements (fous types) <
I'infernational, La renconhtfre MEEDEX 2011 est uhe renconhfre ¢
tuille humdaine organhisée pour réohdre < vos besoins ! », ussu-
rent les orgunisuteurs.

Renseighements : www.meedex-paris.fr

Les Congrés/Salons

Prévent'Ouest ;\7'8)_\1: Préventica 2011
auront lieu d Rennes les
RENNES yIIAB 18 ot 19 mai, puis o Lyon

les 27, 28 et 29
septembre. Se présentant
comme le lieu de réfé-
rence de tous les services
Achuts, généraux, tech-
nigyues, ces événements
offrent I'opportunité de découvrir, compurer, tester, foutes les
offres de produits et services, duns le domaine de lu mdiitrise des
risques et la qudlité de vie au travail yuel yue soit votre secteur
d’uctivité : fonction publiyue, BTP, services, industrie, &tublisse-
ments de sunté. « On y frouve une multitude de solutions en
quelques jours », explique Nathdlie Colin, du Service Achuts de
[ Communauté urbuine de Lyon. L'édition lyonnuise comptera
380 exposunts, 120 conférences.9 000 visiteurs son attendus.
Renseignements : www.preventica.com

21 28 29

SEPT.

2011

Patrick Juillard

a g egn d a
o

Industrie Lyon 2011, le

sulon des houvelles solutions

technoloygyiyues de lu

production industrielle, se

fiendru du 5 au 8 avril, uu

parc Eurexpo Lyon.

Les 800 exposunts seront

regroupés uutour des dix

spécidlisutions suivantes :

= Machine oufil

m Form & Téle (découpuye, formuye et

fravdil de la téle)

= Souduye

» Control France (éyuipements et appu-
reils de mesure mécuniyue duns lu
production industrielle)

= Outilluye

m Surfuces & Thermic

= Assembluge - Montuge
= Robotiyue

m [nformutiyue Industrielle
= Sous-fruitunce

En 2009, le sulon avuit russemblé 21 000 visiteurs professionnels
dont pres de 5 % internutionaux venunt de 40 puys.
Renseighements : www.industrie-expo.com

Et aussi...

Le Salon Eco Transport & Logistics uuru lieu du 29 au 31
mars, & Paris Porte de Versuilles. Son objectif ? Russembler les
technoloyies et innovutions, houveuux services et sources
d’éneryie destinés & soutenir les politiques de développement
duruble déployées pur les professionnels du frunsport et de lu
loyistiyue.

Le cubinet Crop & Co orgunise su conférence Achats unnuelle
le 5 avril, & la Cité infernationale & Lyon. Théme du programme
cette unnée : « I'innovution des fournisseurs et avec les fournis-
seurs »,

Le conyrés i-ex 0o 2011, rendez-vous des ucteurs du marché
de lI'informution et de lu connuissunce, orgunisé pur le GFll
(Groupement frunguis de I'industrie de I'information), et Spat,
se dérouleru les 18 et 19 mui, & Puris Porte de Versuiilles

Bureaux Expo, premiére !

Bureaux Expo, ex-SISEG, tiendru su premiére &dition les
5,6 & 7 avril (Puris, Porte de Versuilles, Pavillon 1. Lu 7éme
conhvention annuelle de I’ARSEG, parrdin officiel de la mani-
festation, se dérouleru le 5 avril duns I’'enceinte du salon.
Consultez notre dossier spécial |

Renhseighements : www.bureaux-exfpo.com
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Antoine Doussaint,

Propos recueillis par Patrick Juillard
Photos : Francois GIRARD/Studio GEO

de la vente aux Achats

irecteur des Achats du Groupe
D La Poste, Antoine Doussuint est

de ceux yui ont découvert les
Achuts pur lu... vente. Revenons uu
début des unnées 90 Antfoine
Doussuint occupe des fonctions
commerciules uuprés de yrundes
centrales d"Achat du secteur de la
grunde distribution. Aussi se trouve-t-il
en contuct uvec les ucheteurs. « J'di
eu envie d’dller vers cette fonction-Ic »,
expliyue Antoine Doussuint. « Les
Achuts m’appdardissuient comme une
fonction trés compléte, faisant bieh sQr
beuucoup dppel au sens commercial
muis pus seulement. J'étais en effet
éyulement intéressé pur leur intégru-
tion plus forte G lu stratégie de I’entre-
prise. Enfin, le travuil d’analyse, de
réflexion et de didlogue en interne me
donnuit égulement enhvie de m’y
cohsacrer. »

Antoine Doussuint suit une unnée de
formution complémentuire en DTA
Achuts & [|"Université de Paris Sud
(Sceuux 92). « J'di pussé uhe anhée en
dlternunce, sous cohtrat avec les

Entré au service du groupe La Poste
pratiquement en méme temps que dans la
fonction Achat, Antoine Doussaint occupe
depuis 2006 la direction des Achats
groupe de I'’entreprise La Poste. Investi a
ce poste d’une mission de longue haleine,
il a accepté de répondre aux questions de
votre revue. Interview-portrait.

Aéroports de Paris. » Son premier
contact avec le domaine public
remonte G cette époyue. Apres cette
période fransitoire, Antoine Doussaint
infégre une centfrule d’Achuats d’'un
grand distributeur informutique de
I'époyue, uu poste d’udjoint. Notre DA
du trimestre y vivra deux unhées « char-
niéres », duns un contexte de yrund
chumbuardement de ce marché. « J'di
vu, vécu et uppris beaucoup de choses
durunt cette période courte muis
intfense. Cela m’a eh guelque sorte servi
de formatioh uccélérée », se souvient
Antoine Doussuint.

1993 : un chusseur de tétes pour le
compte de Lu Poste vient dlors le cher-
cher . « Lu Poste cherchuit de lu
compétence exterhe four se frofes-
sionhdliser en Achuts au hivedu de su
direction de I’équipement informa-
tique. » Antoine Doussdint ne le suit pus
encore, muis c’est le début d'une
longue uventure a Lu Poste. « Les trois
premieres unhées, j'animuis des
équipes d’acheteurs en informatique
sur uh périmétre de plusieurs centaines

de millions d’euros», se souvient-il. Viu
I'intégrution de houvelles méthodes et
le développement des compétences
Achuts, les chefs de projet se réconci-
lient avec la fonction Achut. « Elle
n’étuit présente yu’en bout de chdine.,
Elle est donc pussée G uh réle d’unima-
teur, plus uffirmée au sein du processus
d’acquisition »

La montée en gumme des Achuts au
sein de Lu Poste ne fuit dlors que
commencer. De 1996 ¢ 2001, Antoine
Doussuint se frouve au coeur de |u
professionnulisution de lu fonction. Le
mouvement se yénéralise durant ces
unnées-ld, uvec lu mise en place de
services Achut duns toutes les implan-
tations territoriales. « On rentrait dans
uh premier hiveau de maturité de lu
fonction Achut », poursuit Antoine
Doussuint. Qu’achete La Poste ? Des
fournitures, des services, du fraunsport,
de lu loyistique, de I'informutique,
des prestutions batiments et immobi-
lieres : « dunhs uh premier temps, oh
s’est ussuré de bien mditriser le péri-
méetre. »
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Investi d'une mission

1997 constitue une dute décisive, uvec
lu créution d’une direction Achuts
groupe, confiée d Nicolus Routier,
actuellement Directeur de I'uctivité
Courrier du groupe. « On rentre dlors
duns uhe phuse de consolidution et de
mutudiisation, qui durera jusqu’eh 2001,
raconte Antoine Doussuint, On u créé
unh métier de toutes pieces. Avec uhe
petite éqyuipe, resserrée, onh étdit investi
d’uhe mission, celle de créer uhe
houvelle dimensionh dans le Groupe. »
Aujourd’hui, lu filiere Achuts de Lu Poste
regroupe 650 personnes.

Aprés cette mission de « pionnier » des
Achats, Antoine Doussaint va éprouver
le besoin de revenir & un réle plus
proche de |'opérutionnel. Il devient
directeur des Achuts de lu filiule
Chronopost en 2001. « J'avdis les
respohsubilités et toutes les munhettes
pour les assumer. Je me suis fait la main

sur uhe dimehnsion certes importante
mdiis relative & I'échelle du groupe », se
souvient-il uvec son yodt pour lu
formule directe. Duns ces fonctions,
Antoine Doussuint u « fout » & yérer :
des éyuipes (15 ucheteurs a I'époyue)
uux clients internes, de lu direction
financiére aux outils.

Eloigné du corporute, Antoine
Doussuint u curte blunche sur les
Achdats, uvec souplesse et autonomie.
Jusyu’d un certuin point... « J’avdis eh
yuelque sorte uh pied deduns et uh
pied dehors. J'étdis certes autohome,
muis j'avuis égulement besoin de
m’adosser uu collectif Lu Poste pour
certains marchés hécessitant plus de
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Les acheteurs ne sont

plus vus comme des
cost-killers. lls

fournissent du service 9

transversdlité, »

Le poste le pussionne. « J'audordis lu
grande  réuctivité,  I'implicuation
uttendue de lu fonction Achats aux
résultats de I’entreprise, avec des cour-
roles de frahsmission et décision courtes,
et un fort rupprochement avec le
conftréle de gestion », résume-t-il. De ce
pussuge par Chrohopost, Antoine
Doussuint vu tirer une conviction :
I’avenir des Achuts doit rupprocher les
directions Achut et lu dimension finun-
ciere.

2006 : duns un contexte d’évolution et
de mise en métiers des uctivités du
groupe, Antoine Doussuint uccéde ¢
ses fonctions uctuelles de directeur des
Achuats du groupe La Poste. Notre invité
du frimestre vu dlors fuire vivre, conso-
lider et développer une Direction
achats Groupe au sein d’une organisa-
tion uchuts déconcentrée au hiveuu
des métiers. « Nous avons identifié les
Achuts coeur de métier de chacuh des
métiers en question afin de les rapfpro-

Le bon acheteur, selon... Antoine Doussaint

« Le bon ucheteur ou plutdt I'acheteur idédl si il existe... , c’est Va de technique
autour de I'andlyse de la valeur, de la décomposition des colts, d’analyse des
risques et des connaissunces et « reflexes » juridiques. .., Ya de qualités relation-
nelles uutour de I'écoute uctive et de lu compréhension des intéréts des purties
prenuntes, de la hégociation, du godt et de I'envie de communiquer..., Y de
comportements et de valeurs autour de I'ouverture d’esprit, Ia curiosité, I'éthique
et lu déontoloyie, du respect des engugements, lu cupucité de remise en cuuse,
du développement responsuble, d'une orientution forte de service...et enfin Va
de qualités d’animateur d’'équipes hiérarchiyues ou fonctionnelles, de processus,
de projet, d’échunyes internes et externes... C’est finulement un « cocktuil » au
gout fort et subtil & la fois... Ef uh bon Directeur achats ? C’est suns aucun doute
lu cupucité, en éyuipe, a définir une cible d’orgunisution, d’outils et de pratiques,
de metire et d’dligner tout les moyens disponibles en ceuvre pour I'atteindre sans
perdre de vous yue lu cible est...mobile et de plus en plus rapide. »
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cher des prescripteurs concernés et des
enjeux business des métiers », explique
Antoine Doussuint.

Des directions Achuts métiers ont dohc
été constituées et intéyrées uux oryu-
nisations métiers, Sylvain Fresnault pilo-
tant les achats du Courrier, Nathalie
Huvet ceux de I'Enseigne (le réseuu des
Bureaux de Poste), Cyril Sciortino ceux
de Lu Bunhyue Postule, Stéphune
Gonturd ceux de ColiPoste et enfin
Puscul Amico ceux de I'activité support
Immobilier (Postimmo). Chacune de ces
« business-units » est éyuipée de moyens
ud-hoc pour leurs uchuts coeur de
métiers, lu direction Achats groupe
guunt ¢ elle, unimée pur Antoine
Doussuint, fruitant « par défaut » des
achauts hors métiers.

Gouvernance régalienne

Principul défi d’Antoine Doussuint & ce
nouvedu poste : le muintien de la
cohérence de |'ensemble des métiers.
« Nous uvons eu pour préoccuputions
de gurder des référentiels communs en
intferne comme en externe vis-G-vis des
fournisseurs, des outils S| structurunts
partagés, une filiere Achats unie et
animée et une hotion de contruts-
groupe a muintenir et développer. I
s'ayit de conserver de lu transversulité
sur les domuines de convergence»,
détuille-t-il.

Deux uns plus tard, Anfoine Doussuint
décide de créer deux structures bien
distinctes. Une direction Achuts groupe,
churgée de lu « gouvernance régu-
lienne », dlors yu’une direction opéru-
fionnelle, composée d’'une yuarantaine

d’ucheteurs et responsubles achats, se
charge de dossiers d’Achat hors métiers
et transverses tels yue les frais généraux,
I'informatigue, la prestation intellec-
tuelle et lu communicution, Cette DA
opérutionnelle est infégrée d lu
Direction des Services Partagés.
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La fonction Achat
contribue a traduire
concrétement les grands
axes de développement
de I'entreprise 9

« Dans une logiyue de CSP et d’orien-
tution clients, cette nouvelle orgunisu-
fion implique lu mise en place d’un
cutuloyue de services, yui fucilite les
relutions avec les clients et utilisuteurs
de lu direction Achuts opérationnelle »,
précise Anfoine Doussuint. « Nous
mettons dlors en pluce une Gestion de
|a Relution Clients ufin d’identifier et de
Mmieux connuitre nos clients uctifs et
potentiels uu sein du Groupe. » Une
décision rendue nécessuire pur lu struc-
ture du yroupe, constitué de
nombreuses filiales, dont beaucoup
sont de trés petites structures, souvent
éloignée du corporute et en uttente
forte d’uppui et de soutien sur les
contruts groupe Mmis en pluce.

« Nous avons mis sur pied une formation
uu service clients pour nos ucheteurs et
unh véritable puarcours clients », djoute
Antoine Doussuint. « L'objectif consis-

PORTRAIT

tait & parvenir vis-G-vis des clients corpo-
rute ef filiules & un professionnulisme
optimal. Cur, c’est lu reconnaissunce
opérutionnelle yui induit lu reconnuis-
sunce stratéygiyue d terme. » Derriére
cette politiyue, notre DA du trimestre
développe toujours une philosophie du
diglogue (« imposer yuelyue chose,
celu he murche pus, surtout a Lu
Poste ») et se dit ravi d’uvoir pu uinsi
« boucler su boucle ». Cette démarche
incitutive par |'orientation clients
marche cur en deux uns hous sommes
pussés d'une trentuine de contruts
d’udhésion uux contrats groupe signés
par les filiales & 350 fin 2010...

Pourquoi ? « Les acheteurs he sont plus
vus comme des cost-killers. lls fournis-
sent du service. On retrouve 14 une
dimension commerciule d'écoute du
client, qui me rappelle mes débuts »,
commente Antoine Doussuint, ravi de
se sentir précurseur. ..

Comme le ygroupe La Poste I'est en
matiére d'Achats responsables. Une
fierté pour Antoine Doussuint et un
investissement personnel et de tfoute
son éyuipe. Le développement durdble
fuit purtie des uxes mujeurs du déve-
loppement du yroupe, en termes de
modeéle sociul comme de performunce
responsuble. Et les Achuats figurent
évidemment uu coeur de cette orien-
tation. « La fonction Achat contribue G
fruduire concrétement les grunds uxes
de développement de I'entreprise »,
conclut Anfoine Doussaint. =
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Patrick Le Laounéan

L es priortées des senvices
achats en 2011

fpour mener G bien cetfte étude u été

d’interroger un punel de 353
personnes uu courunt du mois de
Décembre 2010. Aprés truitement, 335
réponses ont été unulysées.
L'objectif de cetfte undlyse est de mettre
en évidence 4 purtir dun tour d’horizon
des prutigues en lu mutiere :

L’upproche méthodoloygiyue retenue

# Les tendunces mujeures de lu fonction
achuat en 2010 et ses perspectives en
2011

¢ Les enjeux auxyuels sont confrontés les
acteurs de lu fonction uchut

Tous les secteurs d’activité sont étudiés
duns I'étude publiée pur AgileBuyer et
le Groupement Achut d'HEC.

La société de conseil en
Achat AgileBuyer rend
public une étude sur les
priorités des achats en
2011. Cette analyse,
réalisée en partenariat
avec le Groupement Achat
de I'Association des
Dipléomés d’HEC, porte sur
les objectifs et les
perspectives des services
achats dans un contexte de
sortie de crise.

Lu populdtion interrogée duns le cudre
de cette étude occupe essentiellement
des postes d'ucheteur ou de responsu-
bles de Iu fonction uchut : Responsuble
achat (34%), Acheteur (29%), Directeur
Achat (25%), Coordinateur Achat (6%)
et Autre (7%).

Lu présente analyse s’arficule autour de

6 thématigues, pour lesyuelles sont

étudiées :

¢ Le niveuu d'importunce uccordé pur
les ucteurs uchut interroyés

¢ Lu compuruison des réponses pur
ucteur uchut (niveuu opérationnel et
manugéridl) : 5 niveuux identifiés

¢ Lu compuruison des réponses pur
secteur d’'uctivité : segmentution en
15 secteurs

L’étude AgileBuyer- Groupement Achut
d'HEC fuit uppurditre les tendunces
suivantes :

La réduction des colits dans la
fonction achats

Tous secteurs confondus, la priorité des
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services achats demeure les gains
d‘achat pour 77% des sondés. Et purticu-
lierement pour les secteurs de lu bunyue-
assurance et de I'automobile (92%).
Néunmoins, les colluborateurs achat ne
percoivent peu ou pus de primes sur
guins achat (42%). L'ensemble des
ucteurs de lu fonction uchut, G I'excep-
tion des coordinateurs achat conside-
rent lu réduction des colts uchut
comme un levier essentiel d’économies
et pur la méme les yuins uchut comme
lu priorité.

L'objectif pour la majeure partie des
services achats consiste & réduire les
colts d'achat des fourhisseurs. Les ache-
feurs percoivent rarement une rétribution
liée aux gains achats obtenus.

Les Achats en pays a bas colits

Bien yue 47% des sondés uffirment que
les uchuts en pays & bus colts ne sont
fous une priorité, 44% déclurent uvoir pour
objectif une uugmentation des uchats
en puys G bus codfs. Seulement 1% des
sociétés veut buisser su purt d’Achat en
Pays Bus colts et 7% veulent la stabiliser.
Le temps N’est pus G lu reloculisution vers
des fournisseurs busés en Europe de
I'Ouest.

La réduction du nombre de
fournisseurs dans les entreprises

La réduction du panel fourhisseurs revét
un fort ehjeu pour un grand hombre d'en-
freprises : 42% des entreprises prévoient
de réduire leur punel fournisseurs en 2011,
Cette strutéyie leur permet d’uugmenter
le volume d’uffuires uvec des prestu-
tuires-clés et d’obtenir des conditions
uchut priviléyiées, muis uussi d'ucheter
duns les pays ol I'entreprise vend. C’est
Acheter locul pour vendre locul,

L'optimisation du panel fourhisseur repré-
sehte un objectif significatif pour les
acteurs achats inferrogés.

Réduction du nombse de fournisseur en 2010

| ONe se prononce pas @Non @Oui |

Le taux de couverture des achats

Le taux de couverture Achut est le ratio
correspondunt uu pourcentuye des
uchuts d’une entreprise yui sont réygies
fpur une uction uchat, Un peu plus de la
moitié des services achats (56%) doivent
augmenter le taux de couverture des
achats en 2011, hotaumment les entre-
fprises de construction, I'industrie phar-
mauceutiyue et I'informatigue.

Certuins inferrogés (17%) jugent yue le
taux de couverture uchut est a son
mauximum, notfamment duns les secteurs
de I'agrodlimentuire et de I'automobile.
L'amélioration du taux de couverture des
uchuts symbolise égulement une des
priorités uchut,

La réduction du risque fournisseur estelle un objectf en 2011

@Non @0ui

La gestion du risque fournisseur

Prés de 2 sohdés sur 3 (66%) doivent
réduire les risques Fournisseurs en 2011.
Les secteurs d'uctivité les plus concernés
jpur cetfte tendance sont I'industrie phar-
muceutiyue (83%) et lu bunyue ussu-
rance (77%).

ETUDES

La gestion du risque fournisseur repré-
sente unh objectif important pour |a
plupart des services Achats, essentielle-
ment dans |'industrie pharmaceutique et
la bahque-assurance.

Augmenter ie taux de couverture sera-t-ll un de vos objectifs en
20m7?

BHon  ONon, | e digh s maomem B0

La responsabilité sociale et
environnementale (RSE)

Pour 2011, seuls 39 % des Services Achuts
ont des objectifs en tfermes de
Responsubilité Sociule et Environ-
nementdle et seulement 10% (contre 8%
en 2010) uuront des primes liées d ces
objectifs.

Certuins services uchuts ont intéyré plei-
nement des objectifs RSE. C’est particu-
liérement vrai dans 3 secteurs d’activité,
< savoir : la construction (73%), les télé-
communicuations (69%) et |'agrodlimen-
taire (62%). Par contre, |I'automobile
(10%), lu mécuniyue/métdllurgie (25%),
les éyuipements électriques et électro-
nigques (32%) fixent peu d’objectifs en
matiére de RSE.
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Comment mesurer la performance
d'une équipe achat

par Michel Philippart

ublions donc uu plus vite I'évu-
O luation uhidimensionnelle

busée sur lu buisse des prix
d’achat, En effet, la buisse du prix h'est
pus lu raison pour laguelle I'entreprise
s'udresse G des fournisseurs. Ajouter
une dimension « opérutionnelle » telle
yue le hombre de demundes d’uchut
fraitées, ou lu vitesse de fruitement de
ces demundes est encore loin du
compte. Cependunt, ces deux
éléments mettent déja en évidence les
deux piliers de lu mesure de lu perfor-
mance des achuts, Il faut mesurer la
performance vis-d-vis des objectifs
externes de I'entreprise, vers ses uction-
nuires, ou les ucteurs sociétaux. Il faut
éyulement mesurer lu performunce en
inferne, lu sutisfuction des purties
prenuntes. Cependunt, beuucoup
d’entreprises nhe vont pus plus loin,
esclaves des données yui peuvent étre
fournies pur leur ERP.

Quelles dimensions faut-il alors
considérer pour bien mesurer la
performance d'une équipe achat ?

Performance Externe ou Economique
Un bon systéme de mesure de |u perfor-
munce uchut doit étre dligné sur tous les
objectifs de |'entreprise. Le premier
d’entre eux, duns notre économie de
marché est I'augmentation de sa valeur
écohomiyue, par frois leviers principaux :
¢ L'augmentution du retour sur investis-
sement et de lu profitubilité. Cette
dimension est proche de ce yue
certuins voient comme |u buisse du
prix d'achat, mdis il ne faut surtout pus

Le probléme est aussi vieux que la fonction elle-
méme. Et sa réponse a évolué en fonction des
objectifs qui nous ont été assignés. Aujourd’hui,
lorsque les dépenses vers les fournisseurs représentent
entre 60 et 80% des revenus de I'entreprise (pouvant
méme atteindre 95% dans le monde de I'informatique
comme chez le fabriquant taiwanais d’ordinateurs
Acer), une réponse simpliste serait inadaptée.

confondre les deux dpproches. Nous
avons tous entendu un jour ou I'autre
une fonction de I'entrepirise se plaindre
de lu muuvuise yudlité des produits
uchetés pur le dépurtement uchut,
Les ucheteurs, mesurés sur lu buisse des
prix d’'achat uniquement ont trop
souvent fuit buisser les prix au détriment
de la yudiité. La profitubilité augmente
si le coUt totul d’usuge buisse, en'y
incluant les éléments de logistique, de
durée, de yudlité, I'impuct sur I'éyui-
pement yui utilise les produits uchetés,
efc.

¢ Lu réduction du colt moyeh pondéré
du cupitdl, ou, exprimé plus simple-
ment, du risgyue sur les résultuts de I'en-

freprise pergus pur les investisseurs.
Lorsyu’une forte proportion des
revenus est uchetée, le risyue fournis-
seur devient un élément essentiel du
risyue totdl de I'entreprise. Des chuines
loyistiyues trop complexes, mal maitri-
sées, des fournisseurs peu scrupuleux,
des risyues en ce yui concerne les
reglementautions sur les produits ou
services, tout celu contribue uu risque
yue |'entreprise subit.

+ Lu croissunce du revenu, soit par une
uugmentation du volume vendu, soit
fpur une uugmentation du prix moyen
de vente des biens ou services de I'en-
freprise. Vendre moins cher n’est
yu’une des stratégies de croissance

Profession Achat /// n°41



disponible pour les entreprises. C’est
probublement celle gui g, pour une
entreprise franguise, le moins de
probubilité d’étre différenciutrice, et
donc d’uboutir & une uugmentution
des ventes et / ou des profits yui sercit
pérenne. Une innovution pérenne est
eh générdl busée sur une inhovation,
uhe rupture technoloyiyue, un ucces
priviléygié < une ressource, ou tout uutre
élément yui ne peut fucilement étre
répliqué pur les concurrents,

Pour refléter |a position de plus en plus
importante des uchuts duns I'entre-
prise, il faut donc mesurer |’ efficucité
de lu fonction en lien avec lu muniére
dont elle contribue & 1" objectif principdl
de I'entreprise : uugmenter su valeur.
Celu se fraduira comme ceci :

¢ Amélioration du CoUt Total d’Usuge,
culculé en incluant tous les éléments
de ce codt

¢ Réduction du risque fournisseur, par [
Mmise en pluce de strutéyies de yestion
du risyue suffisumment complétes pour
inclure les impucts sur I'imuge et donc
| valeur de I'entreprise en cus de
problémes yruves uvec les fournisseurs.

¢ Amélioration de la position concurren-
fielle en gérunt les fournisseurs cupu-
bles de contribuer & cet objectif de
mauniére a pouvoir maitriser et renforcer
cet uvuntuge. Celu veut souvent dire
qu’il faut devenir le client préféré de
ce fournisseur de mMuniére & conserver
un fraitement préférentiel duns I'acces
U cette ressource.

Ceci doit constituer lu buse de lu mesure
de la performunce du dépurtement

Profession Achat /// n°41

uchut, Ce sont les mesures de lu contri-
bution de lu performance du départe-
ment pour I'entreprise. Ceci he veut pus
dire yue lu mesure de la variation du prix
d’uchut ne doit plus étre considérée. Cet
élément est encore pertinent pour
certaines cutéyories, muis doit &étre un
contributeur uux trois dimensions de lu
vuleur détdillées ci-dessus.

A cette mesure de lu confribution des
uchuts d la valeur de I'entreprise, hous
djouterons lu position sociétule de I'en-
treprise, tout le domuine des uchuts

4

Un bon systéme de
mesure de la performance
achat doit étre aligné sur
tous les objectifs de
I'entreprise.

bo

durdbles. Les uchuts ont évidemment un
réle importunt duns lu mise en pluce
d’une politiyue duruble.

Performance Interne ou Organisationnelle

La sutisfaction des clients internes est le
second pilier de lu mesure de |u perfor-
maunce d’un dépurtement uchut. Les
uspects les plus fuciles, tels yue le
nombre de transaction truitées, et la
vitesse moyenne de truitement sont plus
du domuine opérutionnel, yue de lu
gestion des fournisseurs. D uilleurs ces
fonctions udministrutives peuvent étre
sorties du dépurtement achut, sous-trui-
tées, ou héberyées pur un dépurtement
udministratif. Quelles sont dlors les

mesures importantes pour le dépurte-
ment en charye de la gestion des four-
hisseurs ? Un index de lu relation de
fravdil entre les uchats et les purties
forenuntes uu sein de |'entreprise pourra
prendre en compte plusieurs parame-
fres liés G la maniére dont les éqyuipes
uchuts intégrent leur réle uu sein de
|"entreprise :

# L'écoute et I'unticipution des besoins :
Lu recherche d’informations et I'étu-
blissement de contacts en amont des
besoins, lu proposition de solutions
créutrices de vuleur pour les clients
internes qui font de I'acheteur un
purtendire indispensable de ces
phuses amont de définition des
besoins.

¢ Le professionnulisme : leur connuis-
sunce des murchés, leur cupucité <
développer les relutions udéyuutes
uvec les fournisseurs, leur maitrise des
outils uchuts pour proposer des solu-
tions créutrices de valeur

¢ Lu yudlité de I'engugement des
éqyuipes : les uchuts sont-ils soliduires
des préoccuputions de leurs clients
internes, tiennent-ils leurs enyuye-
ments, défendent-ils les intéréts de leurs
clients vis-G-vis de s fournisseurs, leur
enhyugement personnel, lu disponibi-
lité, lu fréyuence des réunions et le
niveuu de contucts. Sont-ils efficuces
pour motiver le changement lorsgu’il
est nécessuire ?

¢ L'orientdtion solution : Les propositions
sont-elles un bon compromis entre les
différents objectifs de I'entreprise ?
Tiennent-elles compte des contraintes
des clients infernes ? Les ucheteurs sont-
ils capubles de mener d bien les projets
en gérunt de mauniére éqyuilibrée les
risyues pour utteindre les résultats.

Les difficultés de la mesure de la
performance Achat

Siles données simples comme lu buisse
du prix moyen d’uchut et lu vitesse de
fraitement des demandes d’achat sont
principulement utilisées, c’est purce yue
ces données sont fucilement uccessibles
duns les systémes d’information d’entre-
prise modernes. Les uutres éléments
d’évuludtion sont moins fucilement
dccessibles et demandent des systéemes
ud-hoc.

¢ Pour les mesures de performunce
écohomiyue, un bon systeme est de
faire rédliser pur chague ucheteur une
mesure d’impact, sur les buses yui I'ont
aumené d prendre ses décisions. Ces



mesures d’impact sontf validées par les
clients internes yui ont été purties
prenuntes de I'initiative concernée, en
purticulier en ce yui concerne les guins
en co(t totul d’usuyge, en uméliorution
de la position concurrentielle par la
cupture d'avantuges compétitifs dura-
bles. Elles doivent éire auditées et vali-
dées par un partenaire financier qui
corrobore si hécessdire avec les aufres
fonctions impliquées. Ensuite, foutes
ces fiches sont consolidées selon |’ or-
ganisation en place pour arriver & un
impuct pour I'ensemble de I'orgaunisu-
fion uchut, pur cutéyorie de contribu-
fion (Codt totul, Risque, Position
concurrentielle, etc.) Cet outfil sert
éyulement de pilotuge de lu fonction :
il permet au Directeur Achat de suivre
su performunce et de la communiyuer
de muniére rigoureuse uu comité de
direction.

Celu impliyue en générdl lu mise en
pluce d'une fonction de contréle de
yestion uchat yui jouerd le réle de réfé-
rent pour mesurer cet impuct écono-
miyue.

¢ Pour les mesures de performunce
orgunisutionnelle, une ehyuéte

annuelle pour étublir un index d’effi-
cucité de lu relution uvec les purties
prenuntes est lu méthode lu plus rigou-
reuse. Elle peut éyulement se
compléter d'un index de lu relation
avec les fournisseurs. Ces enquétes
peuvent étre construites de maniere
dudle, avec les purties prenantes yui
évdluent la gudlité de lu relation avec
les acheteurs et les acheteurs celle
avec leurs parties prenantes. Ainsi, les
résultats servent de buse < des initio-
fives d’umélioration. Duns fous les cus,
cet index de lu relation de travdail doit
comporter des éléments d'écoute, de
qudlité de lu relution, de cupucité <
construction des solutions.

Ce systéme peut étre dérivé de ses
versions les plus simples & des modéles
plus complexes. Ce qui est important est
de mettre en pluce un systéme qui
dépusse une upproche simpliste limitée
< lu mesure de lu variunce du prix et de
| vitesse de fruitement des commandes.

Un bon systéme de mesure de |u perfor-
munce uchat doit de toute facon étre
dyhumiyue et adapté < |'environnement
de I'entreprise. Lu mesure de lu perfor-
munce de lu fonction uchat ne sera pus

la méme pour une entreprise uctive dans
la grande distribution ou dans un leuder
duns le domuine de lu biotechnoloyie.
Elle sera égulement uduptée uux phuses
de lu vie de I'entreprise. Par exemple,
dpres une acyuisition ou un « spin-off »,
|a construction d’une implantation duns
une nouvelle yéoyruphie, I'entreprise
aura coeur de donner d toutes ses fonc-
fions, et en particulier aux achuts, des
objectifs spécifiques & cet environne-
ment fels yue I'intégration de deux orgu-
nisution, lu rétention et le déploiement
des tulents, etc. |

Michel Philippart est Professeur Affilié
d Grenoble Ecole de Management
et membre du comité stratégique de
I'IRIMA. Il est également Associé au
sein du Cabinet Big Fish, en charge
des formations et des processus
d’évaluation des achats. Aprés son
MBA, il a travaillé pendant 20 ans
dans les achats, aux Etats-Unis et
dans plusieurs pays européens, en
entreprise et dans de grands cabi-
nets de conseil.



par Pierre-Yves Genon ‘

Directeur Finance et Contréle de Gestion, plus de 20 ans d’expérience dans ce métier avec un parcours
chez Groupe Carso (laboratoires), Chep (location d’équipements), Brunswick (equipement de loisir),
Siemens Nixdorf (Informatique), Sun Microsystems (Informatique)

_a Valeur Ajoutée des Achats
vue par la tinance

Deux questions sont posées:

Quelle est ma perception des achats?

Il'y u, duns lu fonction Achuts, ¢ la fois
une dimension stratéyiyue et opération-
nelle:

Stratégique de premiére part:

Il s’agit I de se situer le plus en umont
possible duns |'éluboraution et la défini-
tion de lu stratéygie de I'entreprise,
notumment duns lu déterminution de
ses objectifs & moyen et lony terme, le
développement et lu construction de
son offre, enfin I'éluboration, [a Mise en
oeuvre et le suivi de ses projets commer-
CiUUX.

A ce stude, les yuestions mujeures
auxyuelles lu Direction des Achuts
devru répondre seront pur exemple de
comprendre :

¢ uels sont les métiers (en terme
notumment de ressources internes et
de production) pour lesyuels I'entre-
prise posséde une vérituble vuleur
djoutée et yui méne directement <
un uvuntuge concurrentiel?

+ yuels sont uu contradire les métiers pour
lesyuels I'entreprise e possede pus
les niveaux d’expertise suffisante
permettant |l générution pur
exemple d’économies d'échelle?

+ yuels sont les risyues & he pus Muitriser
directement lu fechnigue de produc-
fion, pur exemple en mutiére de
dépendunce vis-G-vis des tiers et de
risque de subir & terme les consé-
yuences d'une pénurie d'uppprovision-
nements?

¢ comment conserver |a muaitrise,
notumment en terme de production
de lu purtie externdlisée ?

Selon lu répohse G ces yuestions (non
exhuustives), I'entreprise décideru pour
tout ou purtie de ses lignes de produit
et de son modéle économiyue, hotum-
ment :

¢ de son positionnement et de son
propre métier. Pur exemple, pour une
entreprise industrielle, la contribution
G cette réflexion d’ordre strutégique
auru pour objectif de décider, sil'en-
freprise doit udopter un modéle de
munufacturier (uyuel cas la valeur
djoutée de I'entreprise se situe duns
I’'acte méme de production) ou uu
contruire d’ussembleur (cus ou lu
vuleur joutée se situe duvuntuye
dans la conception et lu commercia-
lisaution de I'offre),
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¢ de lu guulité méme de ses fournis-
seurs, et pur voie de conséyuences
de leur intégrution duns le cycle de
production et donc de lu politique
achuts,
Mu  perception vis-G-vis de cette
premiére mission des Achats est yu'ils ne
sont pus toujours suffisumment dussociés
d lu réflexion strutéyiyue, en dehors
peut-éfre de yrunds yroupes, muis je
N‘en ui pus |'expérience directe.

Opérationnelle de seconde part :

Lu politiyue uchats uyunt été décidée
au point précédunt, il s’ agit mauintenant
de lu mettre en ceuvre.

Je lu décompose en uu moins 7
étapes

¢ définition de lu yuadlité méme des
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fournisseurs directs de |'entreprise
(producteurs ou distributeurs),

¢ sélection de ces fournisseurs,

¢ héyociution des uccords cudres,
lesyuels uccords, ¢’est une percep-
fion, portent la plupart du temps sur les
seules conditions turifuires,

¢ décision et vdlidution de l|'ucte
d’achuat,

¢ orgunisution et gestion des upprovi-
sionnements, hotumment au plan
logistique,

+ traitement mutériel des commandes,

¢ yestion de lu guulité (déluis, confor-
mité, etc.).

Contrairement < lu dimension straté-
gigue de la mission, j’di en revanche au
cours de mon expérience pu constuter
yue la seconde puartie de |a fonction est,
pour tout ou purtie, uppréhendée uu
fitre méme de la fonction Achat, Duns
le cus ou elle I'est en fotdlité, on ne parle
d’dilleurs plus de fonction Achaut muis de
«supply chain manugement »,

Cependunt, j'di égulement pur trop
souvent constuté yue cette seconde
mission he s’inscrit pus toujours suffisaum-
ment duns une perspective de lony
terme, notumment s’ agissunt des relu-
tions de purtenariat entre lu société et
ses fournisseurs. Ainsi, par exemple dans
certuins secteurs fels yue lu grande
distribution, lu recherche « jusqu’au-
boutiste » de conditions commerciules
optimales peut se faire au détriment de
lu sunté finunciére du fournisseur. Je Idi
personnellement vécu en tunt yue four-
nisseur uvec |'imposition < tout prix par
unh client mdjeur de mu société de
conditions de puiement gui ont eu un
impuct puarticulierement péndlisunt pour
lu sunté économique de mon entre-
prise.

Une seconde remuryue est yue duns le
cudre de cette mission, les Achuats
doivent cldirement s’ ufficher en tant yue
fournisseur interne des fonctions opéru-
fionnelles, uvec un objectif clairement
uffiché de vuleur djoutée. Or I'une des
difficultés mujeures est de réussir & étre
intéyrés uux opérutions, de sorte
pouvoir intervenir le plus en umont
possible duns le processus méme de
décision. J'illustrerui ce probleme uvec
I'exemple simple d’un service uchuts yui
n’est pus Mobilisé suffisumment 16t dans
un processus d'investissement. Les consé-

yuences directes peuvent dlors éfre : une
expression des besoins exclusivement
technigue, noh inscrite duns lu durée, et
une infervention souvent limitée d des
seules négociutions commercidles ponc-
tuelles, suns pouvair tirer partie des béné-
fices d'une strutéyie d’investissement
ylobulisée et de moyen terme uuprés
des fournisseurs.

Quelles sont les pistes a suivre pour
valider la contribution des achats aux

14

...dans certains secteurs
tels que la grande
distribution, la recherche
« jusqu'au-boutiste » de
conditions commerciales
optimales peut se faire au
détriment de la santé
financiére du fournisseur.

b

résultats de la société?

C’est une yuestion trés lurge yui ne se
limite pus uux seuls uspects économiyues
appurents et qui englobe aussi bien des
aspects d’ordre purement yuauntitatifs
que yudlitatifs,

Cependunt, j'ui choisi de décliner ces
pistes sur ce gu’elles contribuent ou hon,
duns le temps, G optimiser deux ratios
clés de mesure de |lu performunce de

|"entreprise et gui sont les rutios:
a) Résultat d’'Exploitation / Actif Net
b) Besoih eh Fonds de Roulement

a) Le ratio Résultat d’Exploitation /

Actif Net :
La décomposition au vu de son optimi-
sution de ce premier rutio permet d’isoler
des postes clés sur lesquels lu fonction
Achuats intervient.

Pour chacun de ces postes clés, j'diiden-
fifié guelyues daxes, actions et ou
mesures de |u contribution des Achuts,
pour lesyuels il conviendruit de définir
un systeme de « Key Performunce
Indicutors ».

Pour le Résultat d’Exploitation :

Le CA:

Eh umont, on retrouve toute la contribu-
fion & la R&D et uu développement des
nouveuux produits (en terme d’innovu-
tion et de time to market):

# sélection des composunts,

+ sélection/certificution des fournisseurs,
étublissement des purtenariuts,

En avdal, la contribution porte essentielle-
ment sur les actions qui vont permetire
de transformer le plus rapidement
possible les commandes en Chiffre
d’Affaires :

# sécurisution des upprovisionnements,

+ optimisution des déluis d’upprovision-
nements,
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¢ optimisution de la productivité (en
interne et en externe chez les sous-trui-
tunts)

Les Achats:

¢ achuts de matieres premieres, de
piéces détuchées et pour revente,
sous-fruitunce :

o« réduction/optimisation du hombre
de fournisseurs,

e Mise en pluce et conduite de
réunions « grunds comptes » pour les
fournisseurs principaux, G I'exemple
de ce yui existe au plun commer-
cidl ou sont étudiées duns le tfemps
des SWOT undalysis,

» Néyociutions turifuires (optimisution
des remises, minimisution des engu-
gement de volumes et pénalités y
afférentes, etc.),

e sécurisution et mditrise des upprovi-
sionnements (nonh dépendunce liée

'l-i -

|' |l|“ l] :

au fuit d'avoir des fournisseurs exclu-

sifs, vérification de lu santé financiére
des fournisseurs, etc.).

o vulidution des uchuts: le réle des
Achuts est dlors ¢ |u fois critique et
muajeur puisyu’il yu'il va s’agir de
vdlider, avunt de les fruiter, les
demundes d’upprovisionhements
fpour s'ussurer de leur bien-fondé (i.e.
vérificution du besoin — hotaumment
existence d'une communde client
en fuce - et de lu hon existence
d’un stock).

¢ yestion de la gudlité (ex. non confor-
mités) avec les fournisseurs, identificu-
tion et résolution des colts cuchés,

e Mesure du respect des enguye-
ments contrauctuels (pur exemple,
vérificution de lu bonne upplicution
des conditions cudres négociées).

¢ frais généraux :

selon lu hature de I'activité, les princi-
puux postes peuvent étre les frais de
murketing (budyets foires et expositions),
les fruis de commercidlisution (dont les
frais de fransport —i.e. loyers si leusing du
purc auto - et curburants), les fruis loyis-
tigques, les suldires, les colts des « utilities »
et de communicution, etfc.

Les uxes porteront essentiellement sur
I"optimisution des 20/80 postes purmi
cette liste :

¢ néyociutions turifuires (optimisution des
remises, minimisution des engugement
de volumes et péndlités y ufférentes,
etc.),

¢ identificution, décision et mise en
place d’dactions de sous-traitance (par
exemple pour externdliser certuines
fonctions hors métier pouvunt engen-
drer soit des coUts directs supérieurs ¢
[a horme, soit des codts induits):

Celu pusse pur lu conduite de projets
(identificution des opportunités d’éco-
nomies — costs/suvings unalysis — sélec-
fion des prestutuires, mise en pluce et
suivi des contruts de sous-tfraitunce,

¢ vulidution des uchuts : il s’ayit de lu

méme contribution yu’uu point précé-
dent (confirmution auvant traitement
de lu communde du besoin et de lu
non existence d’un stock).

Pour I'Actif Net:

Les immobilisations (i.e. Investissements):
C’est un poste lurge ou I'intervention des
Achuts s'inscrit sur lu participution & des
projets de lonyg terme (construction des
lignes de fubricution, gestion du purc
immobilier, investissements duns les maté-
riels de production, duns le parc informa-
figue, efc.).

En lidison avec la DAF hotumment va se
poser lu yuestion de :

+ I'optimisution des budyets d’investis-
sement,

+ |'optimisation du parc immobilier et des
couts de structure y ufférents.

Les stocks (au sens large, matiéres
premieres, produits pour revente, etc.) :
L'action principule des Achuts porteru

—

sur I'optimisution des stocks:

+ néyociution des déluis d’uppprovision-
nements,

< opfimisution des upprovisionnements
(déldis, yudilités).

Lu mesure principule seru celle de lu
vulorisution du stock en terme de délui
de rotution (de muniére optimule, I'ob-
jectif sera d'avoir une stricte udéyuution
entre la vdlorisution du stock en hombre
de jours d’approvisionnements et le délai
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néygocié uuprés du fournisseur).
Comme toufte moyenne, ce délui de
rotution ¢ son pendunt Yui est lu Mesure
d’un écurt type, en l'occurrence l'iden-
fification et la minimisation des « stocks
non tournunts »,

Les comptes clients :

Aussi surprenunt yue cela puisse purditre,
les Achuts peuvent intervenir sur la
gestion du poste clients pour travdiller &
la résolution de litiges bloyuunt le puie-
ment de fuctures clients, pur exemple
du fuit de problémutiques de non
conformité des produits vendus et yui
nécessitent une intervention aupres des
fournisseurs. Leur contribution pourra dlors
s'identifier facilement pur la mesure d'ob-
jectifs chiffrés des litiges (pur exemple en
mesurunt le hnombre des litiges en cours,
etc.).

b) Le Besoin en Fonds de Roulement

Il est décomposé en trois postes du bilan
comptable :

# les comptes clients :
lls ont déja été truités duns le point
précédent.

o lu trésorerie :

Méme si son hiveuu dépendru de lu rota-
tion du poste fournisseurs, elle ne
concerne pus directement |'action des
Achuts,

# les comptes fournisseurs :
Leur niveuu résulte notumment :
- des conditions de puiement des four-
nisseurs, telles yu’elles sont hégociées
et uppliquées.

Le réle du dépurtement Achuts est ulors
essentiel, bien que ce point soit souvent
mis de coté duns le cudre des héyociu-
tions commercidles.

Un chemin critique vise hotaumment & ce
stude d imposer uu client les Conditions
Générules d’Achut de I'enfreprise.

Lu mesure de lu performunce des
Achuts est ussez simple puisyu’elle consis-
teru & identifier d’une purt ce yui est
néyocié duns ce domuine duns les
uccords cudres existunts (hnombre d’ac-
cords avec des conditions de puiement
uutres yue les conditions yénérules de
I"'entreprise), et pour les uchauts ne rele-
vunt pus d'un uccord cudre le hombre
de fois ou les CGA ne sont pus uppli-
yuées.
-de I'optimisation du volume des
uchuts, Ce point u été tfruité duns
I'undlyse du premier ratio. @

La Valeur Ajoutéee

des Achats
vue la nance

par Chris Lane

Directeur Finance et Administration, plus de 30 ans d’expérience dans ce métier
avec un parcours chez Wolters Kluwer (edition), SPX (automobile), Granville (fonds
d’investissement), IMS Intermetal (services industriels), Canon (bureautique), ...

1. Le service Achuts dans | plupart des
organisations est un service d’exécution
des besoins exprimés uilleurs duns les
autres purties de |'orgunisution. Le réle
est essentiellement d’ucheter ce yui est
demundé au meilleur prix, et pus de
définir  ni  de questionner les
demundes. Donc pussif plutdt qu’actif.
Aussi, en tfunt de DAF, je trouve yue le
service uchuts porte une responsubilité
importunte duns le contrdle interne, ufin
d’assurer yue toutes les dépenses (uu
moins vers les fournisseurs) sont autorisées
et yue les procédures sont respectées.

2. Des trois points mentionnés (optimisu-
fion de codts, développement du busi-
ness, optimisution des processus), pour
moi la contribution I plus fuible et de loin
est le Développement d’uffaires. Lu
réduction des dépenses vu de soi, et est
|a raison d'étre principule des services
Achuts, C’est [lu méme chose pour le
suivi des procédures. Pourtunt une
grande purtie des processus sont sous le
contréle des autres services (Production,
IT, murketing, .....) et lu contribution des
services Achuts est forcement ussez
limité. Les pistes ¢ suivre sont pour Moi
plusieurs :

+ de fonctionher comme une untenne
vers |'extérieur ufin de suivre les évolu-
tions des marchés, duns les
populdtions des fournisseurs
possibles, et les développe-
ments technoloyiyues inté-
ressunts pour I'organisation.

¢ d'ussurer yue les fournisseurs
sont bien sélectionnés en
fonction de leurs yuallités de
produits et de services, et
leur niveuu de prix uttractif,

# de sélectionner des fourhis-
seurs des éléments clés pour
I"entreprise sont en mesure
de purticiper duns et contri-
buer uux les uméliorations

¢ de limiter le nhombre de fournisseurs
duns lu limite du ruisonnuble, cur le
nombre de comptes et de fuctures est
un généruteur de colts de processus
importunt dilleurs duns |I'orgunisution
(pur exemple dans la Compty,
Trésorerie, etc.)

3. C’est souvent compliyué de vulider lu
vrdie contribution financiére des services
Achdats, Au niveuu le plus simple, méme
en reyurdunt des réductions de codts, il
faut prendre en compte par exemple les
variations duns les volumes et les fluctuu-
tions duns les prix du Marché. Donc il faut
étublir une “buse line” pour compurer,

A un hiveau supérieur on peut considérer
yue les Achats font aussi une confribution
d |'efficucité de I'entreprise en yénéra,
pur exemple duns lu production, le
marketing, et lu comptubilité. Pour
vdlider ceci, il faut travailler en amont afin
de cerner lu vruie situation uctuelle,
établir les objectifs (ensemble avec les
dutres services concernés) et les périodes,
et prévoir un suivi réyulier. Les étupes
précises peuvent varier uvec le secteur
d’uctivité.

En bref, je crois yue les Services Achuats
doivent monter en force pour jouer un
vrdirble de “charniere”. e
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