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Résumé

On peut tous acheter ! Alors pourquoi ce métier… Acheteur… ami ou ennemi ? Certes nous savons… les tâches nombreuses, l’urgence prégnante, les économies indispensables… Nous savons aussi que le respect des fournisseurs est de mise… mais comment ? À n’importe quel prix, quel que soit le moyen ou le délai ? Ne perdons pas de vue que chaque acteur doit s’y retrouver en qualité, en gain et en délai.

Au-delà des conseils pratiques, des pistes s’ouvrent pour mener le lecteur vers un nouvel exercice de ce métier : acheteur écoresponsable.
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Acheteur, acheteuse, un vrai métier…

Au mois d’août 2013, j’avais du temps pour moi et envie de lister les idées fortes qui font la réalité du métier d’acheteur en PME. Il faisait un temps splendide, mon ordinateur était en pleine forme. À cette époque, jamais je n’aurais imaginé que des responsables de PME, le bureau d’HA17, l’ISAAP et la CCI, contribueraient avec tant d’énergie à ce projet collaboratif. Une cinquantaine de personnes ont mis la main à la pâte et se sont investies au-delà de mes attentes.

Pourquoi un tel projet ?

Avant tout, nous ne voulons pas faire une boîte à outils de plus, ni proposer un livre de recettes, toutes plus inapplicables les unes que les autres. Nous nous voulons pragmatiques et pratiques : nous avons souhaité construire un ouvrage qui s’adresse à tous les acteurs de la filière professionnelle achats ainsi qu’aux gestionnaires d’entreprises. Dirigeants, responsables de production, responsables de bureau d’étude, acheteurs, qualiticiens, magasiniers (…), lecteurs de cet ouvrage, nous avons voulu que vous tous, en parcourant ces pages, vous trouviez non seulement des idées pour faire progresser les achats, mais aussi des éléments qui vous confortent dans l’approche du métier.

Nous espérons que vous pourrez élargir vos connaissances, repérer des pratiques qui ne vous sont pas familières et identifier des pistes pour progresser. La pratique du métier au quotidien laisse peu de temps pour prendre le recul nécessaire et convaincre ainsi une organisation qu’il est possible de faire autrement et surtout mieux.

On n’aurait pas idée de vendre sans vendeur. Alors pourquoi acheter sans acheteur ?

Les témoignages, avec toute leur richesse, montreront à ceux d’entre vous qui sont acheteurs que vous n’êtes pas seuls, uniques et/ou isolés face aux complexités des achats. Nous aurons, souvent au cours de ces pages, l’occasion de les illustrer par des propos entendus lors de réunions. Rencontrer d’autres acheteurs, travailler en réseau, passer un peu de temps à partager nous offre souvent l’occasion de trouver une réponse à notre problème. Parfois, et même souvent, la solution est proche de nous.

Je souhaite que cet ouvrage donne envie d’une part aux dirigeants et aux acteurs de la filière d’optimiser leurs achats, de réaliser des gains dans le respect des fournisseurs, et d’autre part aux jeunes, hommes ou femmes, de comprendre que ce métier d’acheteur est passionnant.

Très bonne lecture à tous.

L’auteur
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Tendre vers des achats responsables et durables

Ma première expérience professionnelle fut celle d’acheteur national chez Intermarché. J’ai compris rapidement que la première attitude pour bien acheter était de « vendre » un projet ou un potentiel, et d’instaurer une relation gagnant-gagnant ; la négociation sous pression ou en force étant plutôt un recours en cas d’incompréhension entre les parties. J’ai pu intégrer l’importance de rester curieux et ouvert, et de travailler en équipe, notamment avec la supply chain et les services fichiers, pour bien maîtriser le déploiement opérationnel.

J’ai gardé ces valeurs clés lorsque j’ai créé mon entreprise.

Chez Léa Nature, nos achats sont le reflet de notre politique groupe qui valorise les produits bio et naturels et doit garantir un impact bénéfique sur la santé pour le consommateur, avec des qualités organoleptiques élevées. Ceci dans une démarche de responsabilité sociétale et environnementale. À chacun de définir et communiquer ses objectifs de positionnement pour bien déployer sa stratégie achats.

Nous avons rédigé notre propre Charte Achats respectant nos quatre valeurs piliers qui sont l’Engagement nature, l’Esprit pionnier, la Solidarité et la Responsabilité. Ainsi, au niveau environnemental, nous nous attachons à acheter le plus localement possible et très majoritairement en bio (plus de 90 % de nos achats), à encourager nos fournisseurs à développer des pratiques écologiques, ou encore à valoriser les « co-produits » qui peuvent aider à réguler un équilibre sur les matières premières sous tension concurrentielle.

Au niveau sociétal et économique, nous souhaitons maintenir une offre de prix juste et stable sur du moyen terme, sans spéculation, tout en nous assurant chaque fois que c’est possible de la juste rémunération des acteurs de la filière en raccourcissant les circuits d’approvisionnements et en partageant les économies d’échelles ou les surcoûts.

Les achats sont parties prenantes de la stratégie de l’entreprise et ont été intégrés à la direction supply chain, afin de mieux servir nos clients et avoir une vision globale de nos coûts et flux. L’objectif de tendre vers des achats responsables et durables, tout en restant compétitifs, nous met dans une dynamique de recherche de performances mutuelles, d’économies ou de valeur ajoutée avec nos fournisseurs. Les achats ont ainsi une plus forte coloration stratégique et marketing.

Charles Kloboukoff
Président-fondateur de Léa Nature
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Acheteur ? Ça existe comme métier ?

Cela fait plus de dix-sept ans que l’ISAAP forme des acheteurs/approvisionneurs et, pourtant, combien de fois ai-je entendu, lors des salons étudiants ou de discussions avec des jeunes (et des moins jeunes) : « Acheteur ? C’est quoi ça ? Ça existe comme métier ? »

Très peu de formations post-bac (DUT/BTS et même licences professionnelles) abordent la fonction Achats et certains diplômes « entrepreneuriat » l’occultent complètement. Autant dire qu’un étudiant a peu de chances d’entendre parler d’achats pendant son premier cycle !

Il faut souvent un déclic, lors d’un stage en entreprise ou d’une rencontre avec un professionnel, pour que l’intérêt s’éveille et que ce métier devienne une véritable vocation.

En faisant découvrir les multiples facettes de ce jeune métier, de manière simple et concrète, cet ouvrage peut favoriser ce déclic et une prise de conscience des jeunes qui cherchent un métier motivant, en constante évolution et offrant de véritables perspectives, d’autant plus qu’il peut s’exercer dans tous les secteurs d’activité. Par méconnaissance du métier, nous entendons souvent des jeunes affirmer : « Je suis technicien, ce n’est pas un métier pour moi » ou « Je n’ai jamais fait de commercial, je n’y arriverai pas ». Ce livre peut aussi inciter ces étudiants à s’engager dans cette voie.

À l’ISAAP, la réussite de nos diplômés venant de tous horizons est primordiale et rien n’est plus satisfaisant que de voir revenir des « anciens » témoigner de leur parcours et partager leur expérience avec enthousiasme devant les promotions en formation.

Ce livre est donc à mettre entre toutes les mains.

Danièle Proust,
Directrice de l’ISAAP Rochefort (Institut Supérieur des Achats et Approvisionnements)
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à retenir

Étudiants, acheteurs, dirigeants vous pouvez ouvrir ce livre au chapitre de votre choix et j’espère que vous y trouverez la matière nécessaire pour regarder autrement l’acheteur, son rôle dans l’entreprise et avoir envie d’exercer ce métier.

Chaque chapitre est organisé pour une lecture rapide, notre société l’impose. Nous répétons volontairement certaines idées, car c’est avec des raisonnements liés et cycliques que les progrès peuvent se faire. La nature ne fait-elle pas de très nombreuses répétitions avant de réussir à faire croître un...



Introduction

Le métier d’acheteur est peu connu du grand public et il est parfois même décrié au sein des entreprises. Deux caractéristiques peuvent permettre de préciser les conditions d’exercice de ce métier. L’acheteur exerce un métier transversal à toute l’entreprise et est fortement tourné vers l’extérieur. Il lui faut donc travailler aussi bien avec les différents services de l’entreprise qu’avec les fournisseurs.

La transversalité ne se décrète pas, mais se déclenche par un leadership approprié. Avec les fournisseurs, il est indispensable d’avoir de bonnes compétences relationnelles.

La collaboration avec les différents services de l’entreprise constitue un préalable incontournable à tout appel d’offres. Manager, communicant, négociateur, vendeur en interne, prospecteur (de fournisseurs), etc. Multicasquette, l’acheteur est un véritable prestataire de services interne à l’entreprise.

Il est le représentant de son entreprise à l’extérieur et en véhicule l’image. Lors de ces contacts, il va engager les dépenses de sa société et rapporter aussi des informations stratégiques sur les marchés et les concurrents de l’entreprise.

L’entreprise doit maîtriser ses dépenses, sans perdre en termes de qualité des produits et en intégrant de plus en plus de critères environnementaux. L’acheteur développe une approche en coût complet qui aidera les commerciaux à établir leurs devis, notamment en période de crise et lorsque de nouveaux contrats sont décrochés. La maîtrise des coûts d’achats permet d’optimiser les prix de vente et évite de perdre des marchés (lorsque le prix est trop cher) ou de vendre à perte (lorsque les coûts réels d’achats sont sous-estimés). Un point d’achats gagné se retrouve directement dans les résultats financiers de l’entreprise…

Acheter ne s’improvise pas, c’est un vrai métier qui s’apprend, s’expérimente avec le temps et l’acquisition d’outils.

Certaines PME pensent ne pas avoir les moyens de financer un acheteur à temps plein… Pourtant, l’organisation de l’entreprise et le management des compétences permettent très souvent de confier la responsabilité des achats à un collaborateur. Sous le contrôle de la direction, ce dernier pourra consacrer une partie de son temps à l’exercice du métier d’acheteur. Une formation appropriée s’imposera. Alors, les bonnes pratiques achats mises en œuvre seront nécessairement génératrices de gains financiers.

Nous verrons un peu plus loin dans cet ouvrage que les achats peuvent aussi être confiés à des professionnels des achats dans des conditions contractuelles variées.

Extérieurs à l’entreprise, ces professionnels peuvent y travailler à temps partiel. Une ou deux journées par semaine sont parfois suffisantes pour traiter correctement les achats. Plusieurs entreprises peuvent aussi envisager de partager un professionnel des achats. Cette solution apporte beaucoup de résultats.

Rappelons qu’un acheteur s’autofinance pour partie avec les gains qu’il rapporte.


partie

1

Le contexte du métier d’acheteur
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Les ventes, la production, la finance, la gestion des hommes… occupent la majorité du temps du dirigeant. Il veille au bon fonctionnement et à l’image de son entreprise.

Qu’en est-il des achats ?

Il est courant de considérer que les ventes génèrent le chiffre d’affaires. En revanche, il est plus rare de regarder les achats comme des contributeurs au maintien de la marge de l’entreprise. Le dirigeant peut parler pendant des heures de ses clients. Peut-il en faire autant de ses fournisseurs ?

En moyenne, les achats représentent 60 % du chiffre d’affaires de l’entreprise. Ils sont indispensables au bon fonctionnement de l’organisation. Alors que les ventes sont confiées aux commerciaux formés et dont la fonction est reconnue dans l’entreprise, pourquoi les achats ne seraient-ils pas eux aussi gérés par un professionnel, à temps plein ou à temps partiel, formé au métier ?

Les dirigeants ont parfois une image négative1 des acheteurs en poste chez leurs clients. Ils s’interrogent sur l’utilité d’une telle fonction au sein de leur entreprise. La fonction achat est transversale, en relation avec tous les services de l'entreprise et en contact soutenu avec les fournisseurs. Elle nécessite de la part de l’acheteur beaucoup d’humilité, de discrétion et de rigueur pour mener à bien son métier.

L'acheteur peut, parfois, déranger lorsqu'il va agir pour optimiser les choix techniques et économiques de l'entreprise. Il est l'un des acteurs majeurs de la démarche écoresponsable de l'entreprise et l'organisateur des relations avec les fournisseurs. Le respect et le long terme sont des atouts de la performance. Qu’en est-il du positionnement de l’acheteur dans l’entreprise ?

Pour l'entreprise l'objectif est de… mieux acheter pour bien vendre.
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1. Des propos régulièrement entendus lors de réunions : « Si les acheteurs de mes clients sont parfois « détestables », pourquoi je recruterais un acheteur pour faire la même chose à mes fournisseurs partenaires ? »


[image: image] Qui achète ?

[image: image] Qu’achète-t-on ?


1. Qu’est-ce qu’un achat ?

Très structurés dans les grands groupes industriels, les achats le sont un peu moins dans les PME. Pour les achats privés comme pour les achats publics, les acheteurs mènent de nombreuses actions avec les acteurs internes de l’entreprise et avec les fournisseurs. Nous allons mieux comprendre comment l’acheteur travaille à la fois dans l’entreprise et hors de l’entreprise.


[image: image] Se livrer à un exercice simple


Tout ce qui fait l’objet d’une facture est la concrétisation d’un achat. La facture matérialise une dépense nécessaire au fonctionnement de l’entreprise. Elle peut arriver au service comptable soit à la suite d’une négociation ou soit par habitude.

Livrons-nous, pour mieux comprendre ce qu’est un achat, à un petit exercice simple et qui ne nécessite que l’utilisation d’une calculatrice.

Prenons toutes les factures de l’entreprise et répartissons-les en deux piles :

— D’un côté, les factures qui ont fait l’objet d’une négociation : elles font partie du processus Achats de l’entreprise.

— De l’autre côté, les factures qui n’ont pas fait l’objet de négociation ou qui n’ont pas été renégociées depuis au moins deux ans, telles que les factures liées aux contrats d’assurance, etc.

La comparaison de la somme du montant des factures de chacune des piles est éloquente. Les produits et services achetés par l’entreprise sans négociation (au moins récente) atteignent des sommes révélatrices.

Les factures
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Acheter un produit ou un service en contrepartie d’argent… La facture est un composant des échanges entre l’entreprise et son fournisseur. Le paiement, assuré par le comptable, est effectué à la suite d’un processus de vérification dans lequel l’acheteur est impliqué.


[image: image] Une vigilance toute particulière


En pratique, les achats répondent à des fondamentaux1 tels que les délais adaptés au processus de production, la qualité conforme aux attentes et aux spécifications, les coûts raisonnables, les services appropriés aux besoins, l'innovation, etc.

Une attention toute particulière doit être portée à :

— Un retard de livraison des produits achetés qui peut avoir des conséquences graves sur la production et entraîner des retards clients.

— La mauvaise évaluation de la qualité attendue peut conduire à acheter des produits ou des services qui sont, soit de « mauvaise qualité » (notion de sousqualité qui va poser des problèmes lors du processus industriel), soit de « trop bonne qualité » (notion de surqualité qui engendre des coûts d’achats injustifiés).

— Des prix non optimisés car ils ne contribuent pas à la performance de l’entreprise. L’objectif de l’acheteur est d’obtenir un coût égal, voire inférieur, aux coûts payés par les concurrents. L’acheteur doit aussi être très attentif à plusieurs aspects importants de son métier.

D’une part, la relation avec les fournisseurs est une composante du métier que l’acheteur peut ou non travailler. Nous le verrons, une relation de qualité conduit toujours à des résultats optimisés. D’autre part, l’innovation proposée par les fournisseurs tant sur le plan des produits que sur le plan des services est une donnée que l’acheteur se doit de capter. La capter, bien sûr, mais aussi la communiquer au sein de l’entreprise pour envisager une intégration des nouveautés.


[image: image] Acheter, ce n’est pas que négocier


Le métier d’acheteur est souvent perçu comme étant principalement un métier de négociateur. Pour les fournisseurs, rencontrer l’acheteur est généralement associé à une demande de baisse de prix.

Regarder le métier d’acheteur sous le seul angle de la négociation des prix ne correspond ni à la réalité de l’exercice du métier d’acheteur dans l’industrie ni à la possibilité de satisfaire correctement les besoins de l’entreprise.

Lors des négociations, l’acheteur va structurer la relation de l’entreprise avec son environnement extérieur et satisfaire les besoins de produits et de services dans les meilleures conditions techniques et économiques possible. On comprend bien alors que négocier est important mais que ce n’est qu’une phase du processus achat.

Nous allons voir dans les différents chapitres de cet ouvrage ce que l’acheteur a comme nombreuses tâches à accomplir. Entre autres :

- l’expression du besoin de l’entreprise pour transmettre aux fournisseurs des cahiers des charges ;

- la recherche et la sélection de fournisseurs pour les mettre en concurrence ;

- la connaissance des technologies, des acteurs des marchés, des données économiques.

Acheter n’est donc pas uniquement une affaire de négociation de prix.

à retenir

[image: image] Analyser les dépenses de l’entreprise afin de proposer des actions pour réaliser des gains
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1. Les fondamentaux du métier sont abordés à partir de la page 22.
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2. S’improviser acheteur

Nous achetons tous pour nos besoins personnels. Faut-il en conclure que l’on peut tous acheter pour satisfaire les besoins d’une entreprise ? Acheter dans la vie courante n’est pas le même acte que celui d’acheter pour une entreprise. L’impact sur les résultats et les méthodes mises en œuvre ne sont pas comparables. Les achats professionnels ne sauraient être des achats d’impulsion comme il est souvent le cas pour des achats personnels. Et pourtant, pour répondre aux besoins de tous les jours, il est facile d’acheter sans faire appel à un acheteur.
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4. La position dans l’organigramme

Dans une entreprise, l’acheteur peut exercer son métier à temps plein, à temps partiel ou à temps partagé selon les possibilités liées à la taille de celle-ci. Le rattachement hiérarchique (finance, production, etc.) impacte les conditions de réalisation des achats. Pour mieux cerner les possibilités de mise en œuvre d’une fonction achat dans l’entreprise penchons-nous sur les missions de l’acheteur et sur son rôle.


[image: image] Avec l’interne et avec l’externe


La mission de l’acheteur se développe sur deux axes très différents. Le premier est orienté vers l’extérieur de l’entreprise, vers le marché et les fournisseurs, tandis que le second s’adresse à l’interne de l’entreprise, vers le besoin et les conditions de mise en œuvre.


Un acheteur à temps plein (BGN)[image: image]


BGN1 (La Crèche, Deux-Sèvres) est spécialisée dans la construction métallique, la métallerie, les façades en acier ou en aluminium...

partie

2

Quelques fondamentaux

[image: image]


partie

3

Les besoins de l’entreprise
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