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Types de relation fournisseur

A Suite de la premiére journée
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> Equipementier automobile de premier rang (fournit les constructeurs)
> A une activité de sous traitance : fabrication de cartes électroniques

> Produit concerné « Product »: commandes au volant (commodo)

> Situation de Product chez Mycomp
> Une activité de Mycomp a été achete A Volume annuel - 2.000.000

une soci ®t ®,-mémei | 0 FY@eludie 184 | €

achete auprés de EIeCtrOSUp A Prix de revient usine : 200

A Dont 100 pour la carte électronique achetée &
> Electrosup, lors de la vente de Electrosup

| 6acti vit®, a gar d®> |Leavolupevadgsgeride@eor@ineaeypour
, so®t'ei ndre en 4 ans
développement et de
A ; ; : > seuls accords gontractyels sur la carte
l 6i ndustrialisation dél ctroniq se&rm%eﬂtguﬁtableau prix en

®l ectroni gue doun pr dodcipndyvolymgeymaled u c t )

> Objectif de Mycomp : obtenir 10% de baisse de
cout sur Product, y compris
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Objectif: faire baisser les prix de 10%!]

Exercice a préparer pour la seconde journée de formation:

AQueIs sont les éléments qui peuvent influencer la relation?
AQue peut faire Mycomp pour faire évoluer la situation?

Proposer des idees:

APost-it rouge: bras de fer / contrainte
APost-it vert: ét-at doéesprit coll aboratif

Soyez originaux et imaginatif

12-06-2012
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Reésultat apres 18 mois : 8% de baisse de prix]

> Exercice a préparer pour la seconde journée de formation:
Quels sont les éléments qui pouvaient influencer larelation?
Que pouvait faire Mycomp pour faire evoluer la situation?

Proposer des idees:

APost-it rouge: bras de fer / contrainte
APost-it vert: ét-at doéesprit coll aboratif

12-06-2012
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Electrosup : 18 mois pour changer la relation]

> Negociation classique : échec

> Etude de développement d'une carte électronique : environ 10% de gain, mais
délai supérieur a 1 an, et constructeur defavorable a toute modification du
produit

> Approche collaborative avec Electrosup: chantier de productivité, travail en
commun sur les couts d'achats de composant, de process, et de redesign.
Acceptation apres un an de refus. Mise en place d'un process complexe
d'analyse des couts par une tierce partie, pour garder les confidentialités. Ce
chantier a identifié pres de 10% de productivité potentielle, dont 6%
implémentables quasi immédiatement.

> Integration d'Electrosup au panel de fournisseur. Electrosup peut recevoir les
appels d'offres pour I'électronique des nouveaux produits de Mycomp.

> Pendant ces 18 mois le management a changeé 2 fois chez le fournisseur. A
chaque fois une réunion a eté organisée tres rapidement pour relancer les
discussions

12-06-2012 d
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_Electrosup : réequilibrage de la relation]

Le client fixe les regles du Partenariat
jeux /-> @
@ N Différenciation
Mise en concurrence Le fournissiur tient les du fournisseur
systématique man(ttes due au client
. L B
Enjeux ~\ @
financiers

Livraisons sécurisées

@ Contrats simplifiés
Contrats along terme

@ Risque Achats@
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| Electrosup]

> Les rapports ont toujours été corrects, bien que tres tendus
> Pas d'arrogance de la part du fournisseur

> Relance du sujet permanent aupres du fournisseur.

> Pendant un an le blocage a été total

> Le changement permanent de management chez le fournisseur
a aide Mycomp.

> Le client amontré qu'il pouvait aider son fournisseur

12-06-2012 q
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L eviers de productivité des Achats
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Leviers de productivité]

Travail de groupe

> Citez les leviers de productivité liés a la relation fournisseurs

16/11/2015
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Leviers de productivité]

> Productivité technique
> (Gestion du panel

> Gestion de larelation
> Neégociation

> Autres

16/11/2015



m SourcingConsult "‘ Euridis

Ecole Supérieure de Commerce des Hautes Technologies

1 Productivite technique]

> Optimiser les spécifications avec les spécialistes « métier »

ARien de tel que la confrontation des idées et le travail en équipe pour obtenir
les spécifications adaptées au besoin, en évitant la « surspéc ». Une telle
action renforce les liens entre prescripteurs, utilisateurs et Achats

> Décomposition de co(t

Avabienau-del = déun simple tableau de chi ffre

A Implique transparence
A Permet de mieux comprendre le fonctionnement des fournisseurs,

> Juste besoin

AA utiliser dans les cas ol objectifs des prescripteurs et utilisateurs
semblent flous ou trop riches, ou non pertinents

> Alternatives matieres

16/11/2015
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Productivité technique]

> fiLess for lesso , similar for lesso , same for lesso
ARi en qgue | e choix dobéaction demande une d
prescripteurs, utilisateurs et management

> Analyse de la valeur et revue des spécifications

> Redesign to cost

ADemander son avis au client

ADemander son avis au fournisseur

Ase débarrasser des aprioris

APratiquer des blind test

ABenchmark concurrence sur les niveaux de Specs

16/11/2015
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1 Productivite technique]

> Productivité process : SMED, Hoshin, lean manufacturing
ALc“)opt i mi sation des processus de product.i

> Speécifications flexibles en fonction du cours des matieres

APermet dans certains cas de changer de matiere en fonction des prix de
marche

> Comparaison en TCO (total cost of ownership)

ALe cout doachats depuis | 6approvisionnem
Ahttp://fr.wikipedia.orq/wiki/Co%C3%BBt global de possession

16/11/2015
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Productivité technique]

> Packaging concu avec le produit pour son transport

>Demander au fournisseur | e co%t di
spécification
Acertaines tolérances peuvent avoir un cout elevé, en obligeant a utiliser des
processus couteux

> Faire analyser son produit par son fournisseur

> Maitriser les couts produits et les couts cacheés

16/11/2015



m SourcingConsult "‘ Euridis

Ecole Supérieure de Commerce des Hautes Technologies

1 Gestion du panel]

>Appel déof fres

AMise en concurrence

> Sourcing
Aldentifier les fournisseurs alternatifs. Permet de mieux connaitre le marché
> Resourcing

A Changer de fournisseurs. Quand le fournisseur ne correspond plus/pas au
benchmark du marché

> Faire varier les parts de marché en fonction des qualités de
produits / des valeurs dousage, el
consommation

16/11/2015
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1 Gestion du panel]

> Réduction de fournisseur

APermet de concentrer son temps pour passer plus de temps avec chaque
fournisseur

> Globalisation des volumes

ALa globalisation des volumes en réduisant les fournisseurs, ou en attribuant
plus de segments achats aux fournisseurs

> Pays low cost

ADans un monde ou est globale, beaucoup de marchés fournisseurs sont
mondiaux

16/11/2015
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| Productivite par la gestion de la relation]

> Intégration fournisseur

AFaire participer les fournisseurs dans de multiples activite, pour améliorer
aussi bien couts que délais, qualité, etc

> Codeveloppement des produits, collaboration amont
Alntégrer les fournisseurs des le début de la conception des produits

> Favoriser les suggestions fournisseurs

AMettre en place un systéme ou les fournisseurs sont incités a soumettre des
suggestions : produit, productivité, logistique, qualité

16/11/2015
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Productivité par la gestion de la relation]

> Valoriser et communiquer systématiguement les exemples
déi nnovation i dentifi ®e avec | e f

> Chantiers de productivité

APermet des résultat bien au-dela de la productivité technique

A Recalcul de prix
A Réductions de structure
A Repositionnement strat®gique doéun fournisse

> Mode collaboratif

AMettre en pl ace processus, outils et ®ta
entre tous | es acteurs chez |l es fourniss

> Business case partageé entre client et fournisseur / partage
déi nvesti ssement

16/11/2015
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Gestion de la relation]

> Coaching fournisseur

Ape mul tiples cas doéapplication:

A par exemple aider les PME PMI fournisseur a développer des économies avec
| 6ai de du client (ex : RH pour | a gestion d

A Aider un fournisseur a mieux acheter

>Faire payer | e fournisseur pour |
> Etre le meilleur client de son fournisseur

> Stimuler le développement client (aider le fournisseur a

sugg®rer | es sources do®conomi es |
Aun produit peut couter plus cher, mais générer des économies chez vous ou
votre client

16/11/2015
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Exemple de négociation]

> Indice matiere premiere
AFaire évoluer prix avec des indices de prix matiére

> Formule de révision, ou prix fermes
AEn fonction du contexte

>N®gocier | a mise en Tuvre des | evi

Aobtenir du fournisseur un engagement pour lancer des actions, ou pour
collaborer a des actions

> Contractualisation
> Baisse contre volume
> @ é

16/11/2015
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\_\ Autres]

> Réduction de consommation

ALa meilleur économie est parfois de ne pas acheter. Vrai surtout pour les
frais g®n®r aux, il nvesti ssement s, é

>Centrale doachat
Ase regrouper pour mieux globaliser

> Ecoute client
ALe client a souvent des idées pertinentes, et une connaissance du marche

> Coduts logistique: transport, magasinage

> Stocks de consignation

AFaire gérer les stocks par le fournisseur. Un seul stock, et couts supportés
par le fournisseur

16/11/2015
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> Gestion optimale de la diversité

AlLa diversité permet la différenciation mais engendre un foisonnement. _
LOopti mi sation de sa gestion est un vrai fe&

> « Design for purchasing » (intégration des contraintes
fournisseurs)

Al nt ®grer d s | 6origine | es contprozéss predsiit,f our
logistique, etc

> Se débarrasser des mauvaises pratigues de paiement
APayer I 6heure

> Financiarisation des achats T portage du délai de paiement
fournisseur par un organisme financier / reverse factoring

APermettre un systeme winwin: le fournisseur est payé en avance, le client a un
délai supplémentaire

Ahttp://fr.wikipedia.orq/wiki/Affacturaqe iInvers%C3%A9

16/11/2015
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La performance se prépare en amont]

> La performance se construit plus par un travail de longue
haleine que par la négociation pure

> La négociation peut servir a « avancer les pions » pour les
autres leviers de performance. Exemples

AAccepter des conditions contre un engagement de

A Chantier de productivité
A Suggestions fournisseur
Engagement de fournir les décompositions de codts

> Certains leviers demandent du temps pour obtenir les resultats
ARedesign par exemple

16/11/2015
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La négociation
>LO0essentiel est dans |l a pr®parati
forcément longue, mais il convient de « faire le point ». Voici 4
étapes:

Acollecter les données

ADéfinir les objectifs

ASynthétiser les informations

ADéfinir une stratégie/ tactique pour la négociation

16/11/2015



