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Management des Achats :
un levier de création de valeur sous-exploité
dans un contexte de globalisation

Selon I'étude internationale publiée par CapgeminConsulting, les contrats, le sourcing
dans les pays émergents, le suivi des dépense® girbcessus achats
constituent les premiéres priorités des Directeuréchats.

Capgemini Consulting vient de publier une étude embationale réalisée dans six pays européens
aupres de Directeurs Achats de grandes entreprisggésentatives de différents secteurs d’activité
afin de cerner leurs priorités, leurs enjeux et leperception de la valeur générée par un processus
achat performant. Cette étude dresse un panorama timdances de la fonction et les opportunités
de progrés a I'horizon 2007. Un sujet clef puisqles espérances de gains sur les colts d’achat sont
estimées a 10-25% avec un systéeme efficient, sel@omplexité de I'organisation de l'activité et sa
maturite.

Quel est 'agenda 2007 des Directions Achats ?

L'étude montre les activités clefs identifiées |gar Directeurs Achats pour 2007.
Tous secteurs confondus, au premier rang de le@acgupations, sont cités ce qu’ils considéerent
comme autant d’opportunités de créer de la valeur pentreprise :

* Le contrat comme un outil d'optimisation et de managementadelation fournisseurs pour
faire effet de levier sur le business, via une @it conformité aux contrats et la visibilité
accrle des budgets dépensés avec le panel deskrurs privilégiés ;

» Latransparence et suivi des dépenses

» L’amélioration du processus achats soutenue par un effort plus important en terme de
standardisation ;

» Lagestion des relations fournisseurgcluant la mesure de performance et le développém
fournisseur.

Compliance to Contracts within the business

Improvement in Spend Information and availability

Sourcing process improvements/ standardisation

Supplier Management Improvements

Purchase to Pay improvement

Contract Management

Category Management introduction / extension

e-Procurement — new implementation/ optimisation

eAuctions and eRFQ

Emerging Markets Sourcing

Activities to secure legislative compliance (eg SoX)

Procurement Outsourcing - Commodities

Lean Supply/TQM/6 Sigma initiatives in Procurement ]

Purchase to pay Outsourcing
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« La bataille sur lax compliance to contrasctne nous surprendra pas déclare Benoit Depreux,
Directeur Associé C’est le coeur du métier achat qui nécessitefaisaune analyse permanente et la
réussite de la synthese entre I'offre du marché besoin réel de I'entreprise. »

Si les directeurs achats ont déja beaucoup fait @méliorer la transparence et le suivi des dépense
cela reste un sujet de focalisation : 79% des Bitgs Achats interviewés souhaitent encore clarifie
leur impact réel sur les comptes.

Il en va de méme pour « I'industrialisation » dehats, indispensable pour tenir une position de
leader face a ses concurrert®n particulier,souligne Benoit Depreuyour aller chercher plus vite
gue ses compétiteurs la productivité intrinsequena nouvelle offre de produit / service »: 79% des
Directeurs Achats veulent accélérer le passage’algeldes « pionniers de l'achat » a I'age de la
« maturité achat ».

Fait marquant, le développement et I'amélioraties tburnisseurs deviennent un sujet d’'action pour
2/3 des Directeurs Achats interview&sCeci montre combien les Directeurs Achats sonplds en
plus managers de l'alignement stratégique et poridel la valeur de I'entreprise ajoute Benoit
Depreux.

C’est dans lesecteurs Gouvernement et Industrie-Commerce-Distribtion que le nombre de
chantiers prioritaires et critiques (scoring supédriou égal a 4) prévus par les Directeurs Achats e
2007 est le plus important, respectivement shug@tchantiers sur les quatorze listés. lls doivaire

face a tous les fronts. « Le sourcing dans les pmergents » est une des préoccupations majeures du
secteur industriel contrairement a d’autres sesteamme la Banque-Assurance et celui de la grande
consommation, un résultat qui souligne I'impact desnomies « low costs » en Europe. Le secteur
public poursuit sa recherche d'efficacité des pseue et de productivité, via une gestion rigoureuse
des achats.

Le secteur Banque-Assurancenet en avant trois chantiers importants. A laliege différence des
autres secteurs, un des points de focalisatiore gt I'externalisation des achats de classe C. En
terme de sophistication de I'activité Achat, c’sahs conteste ce secteur qui ouvre la voie, notainme
en terme de gestion de la différentiation ou d’'edéisation du Purchase-To-Pay (P2P par opposition
a S2C Sourcing-to-Contract).

L'externalisation du Purchase-To-Pay (P2P) n’etectomme prioritaire pour 2007 par aucun des

secteurs. Les bénéfices d’'une telle opération Isndté bien explicités aux Directions Achats ? Ou
considérent-ils que le P2P est une activité stig@gnterne ?

Management des dépenses : avoir une vision globg@leur réaliser de véritables économies

Les Directeurs Achats soulignent que les gaingséalpar un meilleur sourcing stratégique ne se
concrétisent pas euro pour euro en terme de réfinkacier. Par ailleurs, les investissements géga
dans le e-procurement n’apportent pas non plus &empent les bénéfices attendus. Ce paradoxe
apparent ne fait que renforcer la conviction dedeapni Consulting que plusieurs éléments doivent
étre combinés ensemble pour apporter un résutibabstignificatif et mesurable.

De nombreuses organisations ne savent pas exadtemen’elles dépensent, avec qui ni pour quoi.
Elles souffrent d’une insuffisante efficacité a solider les dépenses, a cause de moyens, de éspacit
ou d’infrastructure limités. Si la technologie est levier clef dans ce domaine pour sécuriser les
économies contractuellement attendues, I'attentioit aussi se porter sur le cceur de lactivité
Achats : optimiser la valeur tirée des contratcdes fournisseurs.
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C’est bien I'approche orientée « création de vatequi peut faire la différence et rendre produletif
SRM pour toutes les parties prenantes (actionnaiD@®cteur financier, acheteur, management,
fournisseurs...). Le véritable challenge réside damganisation complexe a mettre en place pour
répondre a la diversité des enjeux propres augrdifits acteurs. La démarche doit associer le mentag
d’équipes Achats transverses, la réalisation deduthes des marchés et des dépenses, la mise en
place de processus accélérés de référencementiskeun la mise en ceuvre de stratégies de
gouvernance et de mise en conformite, ...

Au ceoeur du systeme : I'exploitation efficiente defbrmation avec une visibilité claire dousiness
casede chaque opération pour susciter et faire émeéegebénéfices attendus. Ainsi qu’un dialogue
sur les enjeux de mise en conformité des contratsegtraduit par des processus formalisés.

Pour améliorer le management des achats, il n'gsadiapproche standardisée ou séquentielle qui
optimise globalement le processus ; chaque enseeplioit trouver sa propre trajectoire de progrés en
articulant les améliorations réalisées dans chaaqnede son activité achats, et en l'alignant aesc s
enjeux stratégiques prioritaires.

«Les achats ne doivent pas étre vus comme une tactisblée de I'entreprise, avec son
fonctionnement propre ; elle doit étre totalementégrée a la stratégie de développement de
I'entreprise. C'est a cette condition et dans cgkespective que de véritables gains vont pouvodr é
générés paffirme Benoit Depreux.

*kk

A propos de Capgemini

Capgemini, un des leaders mondiaux du conseilselesces informatiques et de I'infogérance a réadis 2005
un chiffre d’affaires de 6 954 millions d’euroseghploie environ 61 000 personnes dans le mond&rbepe
Capgemini recherche I'excellence dans chacun demséiers. Sa force réside aussi dans sa capadi&s a
combiner en fonction des besoins de ses clients.

Capgemini Consulting est le cabinet de conseil anagement de Capgemini France. Fort de 800 contylth
est leader sur le marché du conseil en stratégiaagement et systéemes d’'information. S’appuyantisdortes
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Contacts experts de Capgemini Consulting :

Benoit Depreux, Directeur Associé, a accompagné pant plus de dix ans de grandes
entreprises dans leur transformation achat. Il fait partie de I'équipe de pilotage du réseau
international « consulting achat » de Capgemini Casulting.

Eric Grumblatt, Directeur Associ€, est en charge dwentre d’expertise Achats et Innovation de
Capgemini Consulting.
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