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Chapitre 1

Les achats dans
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Prenez un compt e de,regérdea tout entbas,det concentrervous sueldsaltat sie»,
ce poste que t oudppréhénder ecahsidenertcar & vaalidersaenorvles stratégies menées,
etl es acti ons pr i s e snotanomentvisa-vs désaaiannaies et tles garteaaires finaneiers.

Dans tous |l es cas, pour étre pérenne une enteseeprise s
ce chef d’'entreprise de:weommhentaccmitrecromrpsult? de r ésul t at, e

Pourcela2l evi ers principaux s’ offrent a | ui

- Augmenterson chiffre d' affaires
- Diminuerses achats

Levierl:! dZAYSY(GSN) a2y OKATFNBE RQFFTTFIFANBA
Le calcul simplifié d"un chiffre d"  affaires est | e suU
CA = prix de vente x nombre de quantités vendues

Aussi sel ongmé etgaurats @em, c lai f f r soitdd "aacfcfraoiirtese ismp Ifiogwe doe
celleci soit plus présente sur le marché et vende fhmmbre de quantités vendugsoitd * augment er ses
de vente.

Pas simple quand on sait que les marchésso de pl us en plus concurrentiel s,
d’ énergie pour trouver de nouveaux clients mais aussi

Surtout, il faut avoir en téte que si une entreprise vend plus, naturellemdatval devoir acheter plus, et au
final,] " énetgiléinvesti sdememts ésommamcioalt pas |l es effets
|l " entreprise.

Levier2 : Diminuerses achats

Actionner le levier achats semble étre une solution pertinente cawi-cei requiert une dépen
moindre, n’impactera ni |l e chiffre d"affaires ni | es
sur | e r és ul taadi vouseegardate pres ke eompte de ésultats vous vous rendegidement

compteet ce, quell e que soit )saetdililmp,orotua nscoen dsue cptoesutre
d’affaires de cette -eircpréseneritre4det6®d). moyenne, cel ui

Les achats constituent donc un levierréatabilité certain, et facilement exploitable.



OPTIMISER LES ACHATS, PERMET D'AMELIORER LE
RESULTAT DE L'ENTREPRISE, PLUS FACILEMENT ET PLUS

CHIFFRE RAPIDEMENT QU'AUGMENTER LE CHIFFRE D'AFFAIRE
D’AFFAIRE

A

SOLUTION 1 Augmentation du CA

+ 20%
ENTREPRISE X SOLUTION 2

1200 1

1.2¢ Les achats a0 dzdzNJerRéprisé Q

1.2.1¢ Les achats dans la chaine de valeur
La fonction achats est une fonction supporlit.enRarepsup

toutes ks ressourcesécessairegfournisseurs, produits, services a son bon fonctionneme
son avantage concurrentiel et ainsi satisfaire ses clients finaux.

z z

Cette définition a été schématisée pwuaeurM. PORTER a tr g

Activités de
soutien

Activités de base Marge



- Les fonctions primairesu activités de base celles qui concourent directement a la création matérielle
et a la vente du produit

- Les fonctions supporbu activités de soutien celles qui viennent en appui des fonctions primaires

Les liens existants entre toutes ces activités sont importants et permettent des synergies bonne
communication et coordination entre |’ ' ensemble de ces
en péril |l " organi sation globale de |’ entrepris

Les achats sont donc au centre des relations en entr
bien en interne avec ses clients.

Logistique
Production
Commerce /
Fournisseurs Achats Clients
R&D Qualité  Finance/
Compta
Externes Internes Externes
De par ses nombreusenissions, la fonction achatva étre amenéeé travaileravec | ' ensembl e de:

fonctions et départéemegusl de é laDikd@aonrGéangrelé, engpassapkgar
finance (dél ai s deparfaprodactoenn t(,s ttorc&ksaqar aréil e,i .s) ,@ebiehi vr ai s ¢
encore avec |l a R&D et |l e bureau d’' études

La performance de | ' acheteur sera notamment mesur ée f
internes ou externesles clients denos clients sont nos clients.
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2t 2Tt AUGAL dzS RQSYUNBLINREAS Si

Nous ne pouvons élaborer de stratégies achats pertinentes et cohérentes sans connaitre et comprendre quelle

est |l a politique de | " entreprise.
C'est bien de | a politigqgue de | " entreprise que doit o
associtesL es st r at égiseeostélaboréesdeadrstsat i sfaire | es dussiben ns de |

via son marché fournisseurs que pour son marchécliéhts. ces strat égies sera établi
déployer.

POLITIQUE

Quel objectif?

STRATEGIE.

I 2YYSyi

PLAN

ACTIONS
Par quelles action

ExXFAURECIA
Politigque:d  entreprise
Faurecica | ' ambi ti on de r enf mandiaten applauan are isttatégiende ctaissamce a d e r

fondée sur sa compétitivité sur les marchés internationdanconsolidation de son avance technologique et la
satisfaction durable de tous ses partenaires.

Politigue achats

Afin de concrétiser cette abition, lapolitique achatsdle Faureciamet | ' accent démr tr oi s pri
1.pérenniser la création de valeur,

2.la gestion de la croissance et de la mondialisation,

3.le leadership technologique.



Stratégies achats
1.Création devaleur durable

«Nous visons | excellence, gr dace a chare deovalgua Géls at i on
nous permet de sélectionner les meilleurs fournisseurs en termes cofle global,
de performances qualité, et deespect des délaide livraison»

«La qualité de la relation avec les fournisseurs est fondamentale Faunecia.
C'est pourquoi , reaiansdurable@veenbsedauraisssurstasées surdafiance,
despr ati ques ed’ dEnéfied nuiel«c e

2. Croissance et mondialisation

Faurecia connait une croissance rapide a | internatio
complexeskNous attendons de nos fournisseurs qu’ils s’ins
tirer mutuellement profit de notredéveloppement international.

La mondialisation de | 'cempditvittetcelle dé mogfournisseles notre pr opr e
elle permet deéduire lescoltet d’ opti mi ser |l es modéles opérationnel s
nos clients et emtlargissant nos opportunités commerciales.

3. Leadership technologique

Etre toujours a |l a pointe de | laurstratégibdecrbissancedour st | ' un

cela, encourageret o ut eni r dehdsfoumigseuastest one priorité.

A partir de cet exemple voilada comment on pourrait déc

en plan: d’” action

- Politique= étre a |l a pointe de | ’'innovation
0o Sratéegie= dr ainer | 'innovation fournisseur
A P | Yy R @ tetande? 3/chaquendezvousfournisseurs quelles sont leurs
innovations?

Politique = création de valeur durahle
0 Stratégie= respect des fournisseurs, relation de confiance
A tftly RQlIQUiei2tyi onnaire d’ év adhatsspariesn anonyme d
fournisseurs rempli chaque année.

Politigue = présence mondiale avec des colts compétitifs
o0 Stratégie= sélectionner les meilleurs fournisseurs en termes de co(t global, de performances
gualité et de respect des délais de I|livraison o
A t Iy RQndiCaiedr8gfépartition géographique des fournisseurs, grilles de
comparaison des offres en TCO..
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Chez FCA, nous avons imaginé une méthodologie simple et opératioemélétapesa ut our de |
ARElpour mettre en place des stratégies d’'  achats.

acron

Une stratégie d" achat ne peut cémmemsostlépaltimles@dhatss ans ¢ onn
Quelles sont lesommodités (ou famille techniques? Quels sont nos fournisseurs et les marchés sur lesquels
ils évoluent? Quelssont les produitou services achetésu quelles sont les contraintes liées a ces acRats

Cette premi ére phase d’' an atldonspeimoedtale.de recuei |l d’inforn

Cette analyse va se faire en 2 niveasur une dimension interne et sur une dimension externe

Le but ici est de découper de facon homogéne (marchés fournisseurs, typologies de proétigss) le
périmétre achats en familles et segments.

a)lCommencer par définir quelle est |l a typologie d’'achsa

- Achatsde productomu achats directs car ils entrent direct
(matiére premiérecomposants,

- Achatshors productorou achats indirects car ils n’entrent p:
produit, ce sont | es achats |liés au bon fonctionn
investissements, prestationstellectuelles)

b) Ensuite, listr de fagcon exhaustive les produits qui sontachetdses r egrouper .en famil | es

c) enfin redécouper ces familles en sdamiilles que nousippelleronssegmentsd * achats. A nouveau
i mportant hgnogéndymétissgmae rcth é s ...

BExemple:
Réf échir & une classification de ses achats, c¢c’  est co
Vous avez des amis a diner ce soir, et décidez de leur préparer des hamburgers maison

Pour réaliserce hamburger, vous allez avoir besales familles d produits suivants Pain, viande, fromage,
garnitures, sauce

Pour contenter tout le monde, vous avez imaginé plusieurs types de burgaits classique ou pain burger, steak
haché ou poulet, cheddar o uoubignengketchupsoumaganmpisee, s al ade ¢



Vous allez donc acheter vos pains chez le boulanger, votre viande chez le boucher, votre fromage chez le
fromager, votre garniture chez le primeur et vos sauces a la superette en bas de chez vous.

Vous avez donc naturellement réaliséauriassification et une segmentation de vos achats car vous avez identifié
des familles et segments de produits homogénes et allez vous approvisionner chez des fournisseurs aux métiers
différents.

Pour schématiser cet exemple

Pain classique

Painburaer

Steak haché

Poulet

Cheddar

/

\

/

\

- —

\ Bleu auverane
/
\

/

\

Hamburgers

Salade

Tomates

Ketchup
Mayonnaise
< > < > <« >
Produit Familles Segments
Nouse nt endons par mar keting achats, une démarche d’' éval
de | " acquisition d"  un produit ou d’'un service réponda
meilleures conditions.
Pour chacunedenoafmi | | es d’ achats ou analgelemarckéfournisseusssual | ons de

lequelon évoluef ai r e €t a tentelmesd '’ oef dtidedbsees @n présenciglentifier quelles sont les
menaces ou les opportunités, notre pouvoir de négadomtles produits de substitution ou solutions
alternatives,...

Pour ce faire nous allons adaptwntecannepaanexdmplela des outi
matrice SWOT et la matrice des 5 forces de POREEBre lul



Une fois | " analyse effectuée, nous allons pouvoir
fonction du poi ds qu’ il s r e p puser foricion de leuncomplexi@t r e

dé,

d’ approvi si onne meiontdes?2 outits principaux p bt ahauybski a8BC et | a matr

L'’analyse ABC est une mét hodetanten éxergué que 20% des kférenpessi nci p e

(ou des fournisseurs) représentent 80% de notre dépense globale.

Pouridentifier quelles seront nos classes A, B et C, il convient de procéder de la fagon suivante

1. Extraire (depuis |’ ERRddvasdepensggart du temps) |
2. Hiérarchisezes dépenses de facon décroissante
3. Définissez le % de chaque fournisssur le montant global de vos achats

4. Calculez le % cumulé

De cet exercice, nous pourroamsidéfinir nos 3 classes (A,B et C) selonnegles suivantes

La catégorie A
V 20% des références 80% du volume achats

Cesréférencesonel pl us d’' i mpact économique.

L’ obj ect i fuivredepréestebnigociedteutesdérives tarifaires.
La catégorie B
V  30% des références 15% du volume aats

Ces références sontisceptibles de dégager des gains significatifs.

Ell es sont moins prioritaires plosdacileslanégocierr epri se car
La catégorie C
V  50% des références 5% du volume achats

L’ o bj e cetta chtégprie sera de immiser les frais administratifsn regroupant lescommandegar
exemple.

ens



Classe A Classe B Classe C

12000 €
10000€
8000€
6000€
4000€

2000€

Frn Frn Frn Frn
1 2 3 4

. € = 0% cumulé

3.2.2 La matrice de Kraljic



C’ aretphoto duportefeuille achatsdans laquelle@ aspects sont mis en en paralléle :

i Lafamille d'achatn termes de valeur et son importans&ratégique=Impact Businessn
ordonnée

0 Lemarché fournisse@t sa complexité (facilité d' approvi
...)=.complexité marchén abscisse

La matrice de Kraljic est until de diagnostic afin de définir sa stratégie achats

Elle se présente de la fagon suivante

S
T A
Achats Achats
@ Leviers Stratégiques
2
‘»
-
L0
I3
®
Q
£
Achats Achats
Simples Critiques
>
ot Complexité marché High

Achats simples

Produits / Services faciles a se procurer et ayant un impact financier relativement faible



Pouvoir de Négociation équilibré entre AchetetiFournisseur Fai bl e ni veau d’'interdépe

Exemple les fournitures de bureau

Achats leviers

Produits / Services représentant un engagement financ

’

Pouvoir de Négociation de | ' Acheteur supérieur a celu

Exemple les moteurs

Achats critiques

Produits /Se r v i c e pas de grangeavaldéur stratégique mais dont I'approvisionnement peut étre
compl exe (monopol ec,hnpoeluo gdi’'gauletse,r najt.i ves t e

Pouvoir de Négociation du Fournisseur supérieur a cel

Exemple | ' él ectricité

Achats stratégiques

Produits / Services clés et différenciants pour I'entreprise, avec de forts enjeux moyen/long terme et il peut
étre difficile de se les procurer

Pouvoir de Négociation équilibré entre AchetetiFournisseur Fort ni veau d’' interdépend

Exemple les matiéres premiéres

Le but ensuite est de positionner ses familles d’' acha

Pour cela il vous faut poser les quelques questions suivantes



- Quelle est | a part que représente MMa famille d’ac
- Estce que leproduits qui composent ma famille ont des spécificités particuliéres (technologiques,

savoirf ai r? , o)
- En quoi cette famille d" achats pe&ut avoir un i mpa
- Estce que mon marché fournisseurs est concurrentiel ou au caetrabnopolistique?
- Estce que j’'aurais des dif?ficultés a changer de f ol

Chez FCA, nous avons développé un outil Excel vous permettant de classer automatiquement vos familles
d’achats au sein de |l a matrice.

Ciaprées un aper.¢gu de | " outil FCA

Mécanique

-

Selon |l e positionnement de chacune des familles d’ ach
i maginer et élaborer des stratégies d'  achats diff éren

3.3-E comme Elaborer



L'’utilisation de cei2 @Utuisl clmious sarperomi § adniy | es d°
impact financier et les risques marché assoeies e st b i e nceseéldments que nows paurrons définir
et él aborer nos stratégies d’'achat

Si ma famille se trouve dans leglaats simpleson évoquera une stratégie de prix

Ici les achats sont simples car standards et donc facthesiver sur un marché fournisseur qui est concurrentiel
mai s ne représentent qu’une part minime de notre dépe

Dans cette case se retrouve lapart de nos fournisseurs et références de la classe C

Aussi pour mener une stratégie de prix, il nous faudra soit réduire le nombre de références soit réduire le nombre
de fournisseurs. On parle alors sandardisation ou de rationalisation.

Reprenons |’ exemple de mes hamburgers

J’ ai pr évu nherchez'plaseyurs faumisssyEsau total)car chacun aait sa spécificité. Néanmoins,

je peux imaginer rationaliser mon nombre de fournisseurs en allant par exemple acheter mes garnitures, mes
sauces et mon fromage directement a la supérette etcorserd ' achat de mes pains chez
viande chez le boucher car je considére que ce sont les ingrédients principaux de mon plat.

En ayant plus que 3 fournisseurs au lieu de 5, dansxeinplela, i optimise ma | ogistigqg
transport et mon tempsen plus de ¢a, avec le montant de mon panier qui augmente je peux méme mettre un
ticket restaurant, et aurait au final dépens€oi ns d’' ar gent

Pour rationaliser nous pouvons également passer un fournisseur de rang 1 en rang 2.
Exemped’ une entreprise spécidaléinseéregideans des convertisse

Grossierement ces produi ts s ont mécanmuethls)é decothposants éleetmonigeds ® p p e
des carte€lectroniquest composants de puissancé&lémentsde fixation Le momage final est réalisé chez un
soustraitant.

Dans cet exemple, medémentsd e f i xati on sont mes achats simples, |
produits standards sur un marché concurrentiel. Et bien je pourrais considérer que mon fournissedrqQué c u p e
de | ' assembl améene dpprovisibnnep aes éEments diedixation.

Résultat | ai moi n sgémrade dommiandes apassey je IBniteendesntuelgprobléemesde stock.

Nous pouvons également pour ces achats nous poseudatipn du Make or Buy (littéralement faire ou faire

faire) car il peut en effet avoirduseds' e x t excentamddé cesppr odui t s, c’'est a dire co
extérieurla gestionde ces achats faible valeur, non critiques, mais quiontgno 0t certain pour |
(stocks, fraimdministratifs)

Si ma famille se trouve dans les achats leviers, on évoquera ici une stratégie de prix et volume



Ici les achats sont également simpless termes demarché, mais contrairement auxachats simples, ils
représentent une part plus significative de notre dépense.

Dans cette case se trouveront nos références de classes A et certaines de nos classes B

Pour cedamillesla, la stratégie a adopter sera dgobaliser / de massifier.

Globaliser peut étred € f i n i comme un volume d’'achats qui était r
transférons chez un autre fournisseur B avec qui Nous
augmentons.

En augmentant les volumes chez ce fournisseur B, nous attendons une action de sa part sur les prix

A n ot e rstratfgi€ da mtionalisatiodans les achats simples vont amener naturellement une globalisation.
Ainsi, en rationalisant certains achats ples nous allons les transférer vers des achats leeieasigmenterons
par ce biais notre pouvoir de négociation-gisgis de nos fournisseurs.

Si ma famille se trouve dans les achats critiqués stratégie ici serade sécuriser et donc de différencier
(comprendre ici, trouver une alternative pour faire differemment)

Ainsi, pour «implifier» ces achats, nous pouvons imaginer

- ldentifier une solution alternative soén termes deproduits soiten termes defournisseurs par des
actions de veille technologique, de sourcing;, anal yse de |l a valeur. Pour
appuyer sur | es données récoltées lors de | " utildi
nous avions noté dans legproduits de substitution»

- Sécuriser les approvisionnemensa r |l a mise en place d’'un stock de
fournisseur, de prévisions

Si ma famille se trouve dans les achats stratégiques, la stratégie ici sera de créeeldtions partenariales
avec ses fournisseurs

Par stratégiques, nous e npbseionméesndans cpiteecasitaie fofteavaiéut | es d’
ajout ée pour | ' esatoppcoecese ((seomegthéer)i ét un fort nivea

Les reléions avec les fournisseurs sur ces familles doivent étre régulisudses et transparentese fournisseur
deviendra un partenaire car il sera intégré le plus en amont de la conception du produit, sera au fait et partagera
notre str at é@nparledlorede tooneeption os de.caléveloppement.

Cette stratégie a du sens car elle implique | e fourni
a | "innovation, de l ever bon nombr eprodies c ©),icetrtler..ai nt es
certainement mieux maitriser au final le colt de revient final du produit.



Unportefeuill e achats neonergeadspar fodnaliéaticdelfaitdde mainst ¢ @i 1t elmpc

et de standardiser | " approche au fil des évolutions e
nouveau.
Formaliser | " approche per maainsigagneden efficatité ettefficiemcé.i ser son

Les achats sont au cocur des relations en entreprise,

Nous | "avons mentionné dans | es premi ér aé&lndrmaisnes de
surtout satisfairelp ol i ti que d’' entrepri se.

Aussi, la communicatioauprés des différentes parties prenantes (en interne mais aussi en externe) sur nos
stratégies et plans d’' actions afin gque tous se senter
son efftacitésera un élément primordial.
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