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sont des ressources uniques
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ET LES COLLECTIVITES.

Transformation

people in purchasing and supply chain
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SALONE
ACHATS La Collaboration: Une Passion

TOUTES LES SOLUTIONS, SERVICES
ET PRODUITS POUR LES ENTREPRISES
ET LES COLLECTIVITES.

LE MANAGEMENT
EN PRATIQUE

Apprenez a bien collaborer et a devenir

i . Hugues Poissonnier
partenaire de vos fournisseurs ! g

Michel Phitippart
iy Tl W\ W 3 Nicolas Kourim

verticales (clients-fournisseurs) ou horizontales (entre concurrents ou
utilisateurs des mémes ressources). Si, a bien relire Darwin, |a collaboration
apparait aussi naturelle que la compétition, et si I'on ose un paralléle entre
la nature et le monde des entreprises, il semble que la collaboration ne
peut que se développer davantage dans les années a venir. Force est de
constater qu'il existe de nombreux intéréts, pour les entreprises, a entrer
dans des logiques collaboratives. En effet, il apparait clairement qu'a
travers la collaboration, on peut créer un avantage concurrentiel durable.
Dans cet ouvrage, les auteurs insistent sur les gains potentiels que la
collaboration peut offrir aux entreprises, ainsi gque sur les modalités
quotidiennes qui permettent & la collaboration de tenir ses promesses.
Il est, en effet, nécessaire d'apprendre 3 bien collaborer et & devenir
partenaires, ce qui suppose de faire évoluer I'organisation en interne et
de déployer de nouvelles compétences. lls proposent ainsi au lecteur
les bonnes pratiques en la matiére, regroupées au sein d'un véritable
« manuel de la collaboration ».

Louvrage s'adresse & des dirigeants d'entreprise, ainsi gu’a des
professionnels de I'achat et de 'innovation exergant des responsabilités
managériales. Ceux-ci y trouveront des modalités pratiques utiles au
management quotidien des achats collaboratifs. Il intéressera également
les étudiants de niveau mastére, spécialisés en achat, notamment.

Les achats
collaboratifs

.
Pourguoi et
est économiste et Docteur en Sclences de gestion. Il est Professeur & Grenoble

Ecole de Management, ol Il enseigne le Contrdle de gestlon et les Achats. |l est h “ CO m m e nt c 0 lla b 0 rer
auteur ou co-auteur de plusleurs articles de recherche et d’une dizaine d'ouvrages - i avec VOS fo urn iSSeurS

sur las relatlons Inter-antreprises. 1l dirige la rechercha de I'ITRIMA (Institut de
Recherche et d'lnnovation en Management des Achats) et Intervient régullérement
en entreprise pour des conférences et formations sur mesure.

Michel Philippart

a vingt ans d'expérience en Achats Internaticnaux, du développameant
organisationnel & la direction de la fonction Achats, dans le consell (Booz Allen,
McKinsay) et pour de grands groupes (PepsiCo, Scotts, GSK). 1| a travalllé en Asle,
en Europe et en Amérique. Il focalise ses recherches sur la relation entre Achats et Préface de Ieaﬂ-claude Volot

Création de valeur alnsl que sur la collaboration en peursulvant un Doctorat & Parls

Dauphine. |l est Professeur affillé & Grenoble Ecole de Management, membre de - =
I'IRIMA et dirige la recherche chez Big Fish. Pos“ace de Fl’aﬂ;ols Quenhn

Les achats collaboratifs

Hugues Poissonnier

Nicolas Kourim

a un parcours International comme Acheteur, Manager Achats, Directeur Achats
Groupe, sulvl de 8 ans comme DG/PDG d’entreprises Internationales et de O ans de
mise en place d'organisations Achats modernes {www.e-bigfish.com). Il a une expé-
rlence mixte grands groupes et start-ups. Il est Coach et Animateur dans la trans-
fr-mation des entreprises en écosystémes compétitifs, autour d'un modéle entrepre-
neurlal et collaboratif. Il est également co-auteur de plusleurs llvres sur les Achats.
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SALONE
ACHATS Du discours a la Pratique

e Pratiques achats actuelles

o Justifier |la collaboration
e Mettre en place la collaboration
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ACHATS Collaborer pour résister a I’'adversité

TOUTES LES SOLUTIONS, SERVICES
ET PRODUITS POUR LES ENTREPRISES
ET LES COLLECTIVITES.

La collaboration s’est
développée dans la
nature pour résister a
I'adversité

Les lichen, une
symbiose d’'un
champignon et d’'une
algue, résistent aux
conditions extrémes
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ACHATS Pourquoi privilégier le rapport de force?

TOUTES LES SOLUTIONS, SERVICES
ET PRODUITS POUR LES ENTREPRISES
ET LES COLLECTIVITES.

Si moi frapper
fort, moi bon
prix.

Grnf.
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ACHATS L'influence de Porter?

TOUTES LES SOLUTIONS, SERVICES
ET PRODUITS POUR LES ENTREPRISES
ET LES COLLECTIVITES.

Nouveaux
entrants

'Pou.vo.lr dz Concurrence au ,POU.VO.IF dz
negoaa.tlon es sain du secteur negou'atlon es
fournisseurs clients

 Menace des fournisseurs sur
les prix ou intégration vers
I'aval

« Contribution a la qualité et au
service

» Position de négociation

Produits de
substitution

BRENOBLE IRIMA .
ECOLE DE  [ETiAr it b° .
MANAGEMENT ST SER |g f|Sh



SALON:E
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SALONE
ACHATS L'objectif de I'entreprise: augmenter la valeur
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Valorisation de I'entreprise

Zt:n(Liquidités disponibles),
=1 (1+ CMPC)"
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SALONE
ACHATS Les Achats doivent aligner leurs objectifs

TOUTES LES SOLUTIONS, SERVICES
ET PRODUITS POUR LES ENTREPRISES
ET LES COLLECTIVITES.

==

® Réduire le colt global mieux que son concurrent

Augmenter Ie RSl e Améliorer les processus
* Mieux acheter les CAPEX

— Liquidités
Augm e nte r IeS e Sécuriser les ressources essentielles

e Accéder a l'innovation de maniere privilégiée
ventes e Stratégie de différenciation

® Réduire le risque sur les approvisionnements

Réd u | re |e CM PC e Réduire la volatilité

e Planifier I'entreprise étendue

e S'adapter aux mutations de I'environnement

Ag| rp | us vite e Synchroniser avec son entreprise étendue

e Intégrer I'innovation
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SALONE
AECHATS Adapté au type de relation

TOUTES LES SOLUTIONS, SERVICES
ET PRODUITS POUR LES ENTREPRISES
ET LES COLLECTIVITES.

N Vv Partenariat différentié
vV Intégration de la chaine de valeur
-
o 7 7 S \III Chaine logistique collaborative
©
c / N Collaboration transactionnelle
RS \
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Type V= ~ |
Type | Portefeuille de fournisseurs
*  Source Collaborative Sourcing; Philippart, Verstraete, Wynen, PUL 2005 O
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Apport

Confiance
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ACHATS La Collaboration renforce la position
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concurrentielle

North American Automotive Supplier Relations
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TOUTES LES SOLUTIONS, SERVICES
ET PRODUITS POUR LES ENTREPRISES
ET LES COLLECTIVITES.

... et se traduit dans la performance

I'action 1/97 — 1/07

3 US Automakers 3 Japanese
Operations
Codts de fabrication +10% -5%
Evolution des stocks +47% -7%
Part de marché 2002- -8% +9%
2006
Evolution annuelle de 0% 11%

Sources : The economic value of supplier working relations with automotive original equipment manufacturers. Matthew J. Milas,
Eastern Michigan University, Department of Economics

H"M IHIMﬁtock price adjusted for dividends and splits F, GM, TM, HMC
¢ Recherche
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SALONE
ACHATS 'impact sur 'innovation est indéniable

TOUTES LES SOLUTIONS, SERVICES
ET PRODUITS POUR LES ENTREPRISES
ET LES COLLECTIVITES.

Year-over-year change in Supplier R&D expenditures

0,6
0,4
0,2

m 2003

m 2004

2005

m 2006

m 2007

GM Ford Chrysler Nissan Honda Toyota

i rc"ﬂ g Perspectives Inc, Michigan, USA .
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SALONE
ACHATS Mise en Place

TOUTES LES SOLUTIONS, SERVICES
ET PRODUITS POUR LES ENTREPRISES
ET LES COLLECTIVITES.

e Réalisation du besoin de changement
e Agenda de la direction

¢ Client Relation Index
e Collaborez-vous en interne?

e Supplier Relation Index
e Comment étes vous percu par vos fournisseurs clé?

e Equipe de changement

e Nouvelle structure collaborative diamant
e Mesure continue de 'amélioration
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SALONE
ACHATS Evolution du pilotage de la performance

TOUTES LES SOLUTIONS, SERVICES
ET PRODUITS POUR LES ENTREPRISES
ET LES COLLECTIVITES.

Mesurer les colts: comptabilité standard

Mesurer I'impact

Gérer les sources des co(ts

uoneansiydos

Piloter plusieurs dimensions de la performance:
tableaux de bord prospectifs / BSC

rd \

Piloter 'écosysteme

Tangible

Intangible

.cI I
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SALONE
ACHATS En gestion de la ressource fournisseur

TOUTES LES SOLUTIONS, SERVICES
ET PRODUITS POUR LES ENTREPRISES
ET LES COLLECTIVITES.

VI EHNGEE I Maille serrée, un seul composant.

Mesurer I'impact Colt global: incorporer les conséquences de la décision
d’acquisition et les conséquences indirectes.

Gérer les sources Comprendre les leviers de colt dans la spécification pour
des colts influencer les spécifications, les volumes, le séquencement;
Demande une collaboration interne et externe.

Piloter sur De nombreuses dimensions sont évaluées simultanément dans
plusieurs une approche composite, lié a la valeur créée et le

dimensions positionnement marché. Essentiel pour les « Service Level
Agreements », la sous-traitance fonctionnelle.

wn
o)
O
=,
(%)
=
O
Q
oy
o
)

VLA LGS Mesurer, piloter et assurer le leadership de I'entreprise étendue
étendue pour améliorer la qualité du partenariat et la construction
d’avantages concurrentiels durables.
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ACHATS Client Relation Index
TOUTES LES SOLUTIONS, SERVICES I I

ET PRODUITS POUR LES ENTREPRISES

ET LES COLLECTIVITES.

e Mesure l'intégration de
la fonction achat vis-a-vis
Communication]

de ses parties prenantes & Collaboration

internes ‘

e Une approche “miroir” CR | © [522233325& ]
permet de dégager des ’
pistes d'amélioration

Commitment ]

dans la culture de & Motivation
collaboration
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ACHATS Supplier Relation Index

LES COLLECTIVITES

* Mesure les relations

formelles et informelles \
. Communication

I’entreprise / son
département achats

Culture
& Commitment

Environment ]

e Une approche “miroir”
permet de dégager des
pistes d'amélioration des
deux cotés de
I'entreprise étendue O
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TOUTES LES SOLUTIONS, SERVICES
ET PRODUITS POUR LES ENTREPRISES
ET LES COLLECTIVITES.

Gestion différenciatrice des
fournisseur
» Approche proactive
» Capture des compétences clé des
fournisseurs
* Augmentation des revenus et/ ou
du profit
* Valeur totale d’'usage
Approche traditionnelle Optimisation intégrée de la chaine
e Consolidation d’approvisionnement
» Négociation  Simplification, optimisation
» Approche agressive * Réduction du co(t global
* etc. » Amélioration de la transparej
des marchés amont

de I'Entreprise

Impact
Augmentation de la Valeur

Réduction des Co(ts

Tactique Stratégique

Approche O
BRENOBLE IRIMA .
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I Outils de

Outils de mesure de CO m p re n d re transparence et

la performance et de
contrdle du risque

d’analyse de la
dépense

Mettre en

oceuvre Construire

Outils d’analyse des
co(ts, des marchés

Outils de négociation
et de développement
fournisseur

\/—-

BRENOBLE IRIMA .
Instilut e Rechenchi o

e big fish

Mobiliser
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ACHATS Une culture différente

LES COLLECTIVITE.

Ecoute, empathie

Mettre en place C d >, 8Mpz
mesure et indicateurs OI I l p re n re Ca‘pa.crfe a faire

Donner des « feed prlornltes:
back » Savoir dire non

Mettre en

ceuvre .
Construire

Affirmation de soi
Créativité

Argumenter et

convaincre, MObIIISer
Communiquer
Mobiliser dansle ||~
| e X
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ACHATS Le Leadership des Achats
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Techniques achat + Leadership = Leadership Achat

Ecouter et comprendre

Résultats Clients

Mettre en oeuvre Vendre une

solution

Ressources Expertise achat

Mobiliser et communiquer
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® \Jos commentaires sont appréciées

* michel.philippart@grenoble-em.com
michelphilippart@e-bigfish.com
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