MANAGEMENT Fournisseurs

ORGANISATION

ACHATS :
PROFESSIONNELS EXIGES

La montée en puissance d'une organisation achats
serait-elle une affaire de rapport de forces ? Toujours
est-il que les grands donneurs d'ordres incitent de
plus en plus a la structuration des achats de leurs
sous-traitants. Un phénomeéne historiquement

« automobile

» qui s'étend aux autres industries.
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« 70 % de la valeur
ajoutée finale se fait
en amont de la filiere »

our répondre aux exigences de leurs
grands clients, sous-traitants et fournis-
seurs de nombreux secteurs d’activité
ont créé ou restructuré leur propre ser-

vice achats. Un constat particulicrement
vrai dans 'aéronautique : « En 2005, la création du
service sous-traitance de trois personnes a permis
d’anticiper les montées en charge d’activité, puis de
qualifier et de suivre tous les nouveaux sous-trai-
tants. Depuis un an et demi, sous-traitance et achats
ont été réunifiés pour plus de complémentarité, de
décloisonnement et afin d’adresser un message uni-
que autour d’une stratégie achats », relate
Clément Bossard, directeur des achats
d’Halgand. Spécialisée en mécanique de
précision et en usinage, cette PME tra-
vaille avec Airbus et Aerolia.

Dans ce contexte, la dépense de sous-traitance de la so-
ciété a doublé chaque année, jusqu’a atteindre 5,5 mil-
lions d’euros lors du dernier exercice, pour un chif-
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fre d’affaires de 21 millions. En ajoutant les maticres
et composants, la facture gérée par le récent service
compte pour environ 50 % du revenu. « Avant la crise,
nous devions nous développer a grande vitesse pour
accompagner les programmes. Halgand s’est implanté
au Maroc pour suivte un rythme d’économies annuel-
les de 2,5 % a travers des baisses de prix sur certaines
références », poursuit le responsable. Clément Bossard
¢tait ainsi engagé dans un plan de réduction des couts
de 15 % en 2009 et passe entre autres par un groupe-
ment local pour traiter ses achats généraux.

Un exemple assez typique des grandes manceuvres en
cours pour Mike Haziza, associ¢ fondateur du cabinet
de conseil en performance achats et supply chain ‘Lta-
ker. Celui-ci voit cinq grandes motivations des don-
neurs d’ordres a la création d’un service achats chez un
sous-traitant. « D’abord un motif classique d’optimi-
sation sur le triptyque qualité-cout-délai. Ensuite, une
volonté d’amener le fournisseur sur des zones a l'in-
ternational, pour contrer effet dollar ou répondre aux



exigences géographiques des clients liées a des accords
de compensation ou de transfert technologique ». De
plus en plus perceptibles également, des besoins spéci-
fiques et sectoriels en maticre de normes ou de niveau
technologique, comme dans le nucléaire. S’ajoute une
motivation d’ordre organisationnel avec la délégation
d’une partie de la charge opérationnelle, en imposant
des fournisseurs de rang 2 au sous-traitant ou encore
en cherchant 2 harmoniser les interactions. « Enfin, en
plein développement ces dernicres années, 'intégration
en cascade de critéres éthiques et environnementaux »,
conclut Mike Haziza.

Des ambitions multiples
pour le donneur d’ordres

Ces ambitions des donneurs d’ordres sont acceptées de
bon gré par les fournisseurs, trés souvent des petites et
moyennes entreprises. « L’obtention de marchés aupres
d’Airbus en rang 1 ou 2 implique de nombreuses res-
tructurations aux achats », illustre Stéphanie Burgun,
de Duqueine : gestion des investissements de capacité,
fournisseurs imposés pour les matiéres, qualification
de fournisseurs nouveaux, respect de normes plus
strictes comme Nadcap pour la qualité et les GRAMS

P

(General Requirements for Aerostructure Material
Supplier). « Celles-ci viennent en plus de PEN9100
en amenant notamment des exigences de surveillance
des risques fournisseurs », compléte la directrice des
achats de cette PME aéronautique (14 millions d’euros
d’achats en 2008, 20 millions prévus en 2009). Le tout

DONNEURS D’ORDRES ET SOUS-TRAITANTS

Quels types de projets
et d’actions aux achats ?

Quelques catégories de projets auxquels les fournisseurs sont incités par

leurs donneurs d'ordres :

- Délégation de la gestion de fournisseurs imposés ou d'un panel de fournis-
seurs repositionné en rang 2

- Sourcing dans de nouveaux pays et/ou création d’antennes achats locales

+ Mise en ceuvre de processus collaboratifs incluant les services achats et
départements R&D

« Soutien par anticipation du fournisseur : le donneur d'ordres achéte du
stock pour le compte de son sous-traitant

+ Recherche de mutualisation par des groupements coté fournisseurs, mais
aussi entre donneurs d'ordres, via des centrales d'achats

+ Reprise d'un achat par le donneur d'ordres pour faire jouer ses tarifs et ac-
croitre sa marge
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« Adresser un message

unique autour

d'une stratégie achats »

sans oublier les réflexions menées par entreprise sur
un nouvel ERP et la localisation d’achats en zone dol-
lar. Trois recrutements ont d’ailleurs été lancés aux
achats pour suivre ces dossiers associés aux exigences
des donneurs d’ordres.

Une tendance presque
historique en achats

Issus de la filiere aéronautique, ces exemples ne doi-
vent pourtant pas faire oublier que toutes les industries
sont concernées. Et le phénomene n’est pas nouveau :
« La structuration des services achats de sous-traitants
selon la stratégiec de donneurs d’ordres
demeure une tendance observée depuis
longtemps dans "automobile et les autres
filieres essaient de s’en inspirer », soutient
Eric Moleux, vice-président de la Fim
(Fédération des industries mécaniques) en charge de la
sous-traitance.

Une remarque extensible a la filiere électronique,
pourvue d’un large tissu de sous-traitants aux services
achats déja bien structurés, qu’il s’agisse d’informati-
que, de téléphonie mobile ou d’applications en tous

Les 5 opportunités
1 Professionnalisation de la fonction achats
du fournisseur

2 Amélioration des processus collaboratifs
entre les deux parties

3 Réduction des colts, des délais et des stocks
du fournisseur

4 Accroissement de la compétitivité
du donneur d'ordres

5 Ouverture des PME sous-traitantes a |'international

Source :
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Risques et opportunités

Chez un sous-traitant, la structuration des achats présente des avantages pour ce dernier ainsi que pour son donneur
d'ordres. A condition d'éviter certaines dérives et de savoir conserver un avantage compétitif a long terme.

genres. « Nous nous adressons désormais a de grands
sous-traitants aux services achats puissants mais avec
un pouvoir de négociation faible sur les composants
stratégiques car ceux-ci sont sélectionnés par nos soins
lors du design. Les sous-traitants se trouvent donc
contraints de trouver des astuces de négociation pour
réaliser de faibles marges sur des volumes importants.
Nos sous-traitants ont un vrai pouvoir de négociation
sur moins de 20 % de la valeur de la nomenclature »,
confirme Eric Grenier, directeur des opérations d’In-
genico. Le spécialiste des terminaux de paiement réa-
lise environ 270 millions de dollars d’achats de pro-
duction annuellement et travaille avec Flextronics et
Jabil, les numéros 2 et 3 mondiaux de la sous-traitance
électronique.

Un phénoméne multi-industrie
lié a la sous-traitance

Pour les sous-traitants électroniques plus modestes,
travaillant essentiellement sur de petites séries a valeur
ajoutée, « un donneur d’ordres comme Ingenico in-
siste beaucoup sur la structuration des achats et en fait
méme un élément de sélection, en demandant parfois

Les 5 risques

1 Perte de flexibilité de la supply chain globale liée
a l'augmentation du nombre de maillons

2 Rigidification des achats de PME traditionnellement
souples et pragmatiques

3 Utilisation par le donneur d'ordres d'informations
stratégiques sur les achats du fournisseur lors des
négociations tarifaires

4 Focus du fournisseur sur les exigences spécifiques
d'un donneur d'ordres, au détriment de celles
des autres donneurs d'ordres

5 Démobilisation de I'équipe achats du fournisseur

en cas de sentiment d'ingérence du donneur d'ordres,
d’absence de communication ou de formation
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