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Avant-propos

En tant que consommateur, tout le monde achéte — et de plus en plus
souvent négocie — le prix des produits et des services dont il veut faire
I'acquisition : une nouvelle voiture, un voyage organisé, un billet d'avion...
A I'ere de l'internet, le développement du commerce en ligne favorise aussi
de nouveaux modes d'acquisition et de consommation.

Si on transpose au monde de I'entreprise, les entreprises ont de tout temps
été amenées & acheter auprés des marchés fournisseurs les produits ou les
services dont elles ont besoin pour produire ce qu'elles vont vendre sur le
marché de leurs clients.

Dans la période d'aprés-guerre, la préoccupation des entreprises n'était
pas de bien acheter mais d'obtenir en quantités suffisantes — et en qua-
lité — les bons produits au bon moment. Des services d‘approvisionne-
ment étaient intégrés aux directions de production pour assurer cette
tache.

Dans les années 1970, alors que la fonction commerciale prenait de I'im-
portance (par exemple, dans l'informatique : pas un grand compte client
sans un ingénieur commercial grands comptes rompu aux techniques de
vente), les donneurs d'ordre continuaient & fonctionner «& I'ancienne »:
quoi de plus simple pour un DSI (directeur des systémes d'information) que
négocier lui-méme ses contrats avec ses fournisseurs puisque, nous |'avons
dit, tout le monde est en capacité d'acheter et de négocier, et qu'il n'y a
pas meilleur spécialiste que le DSI pour évaluer ses besoins et traiter avec
les fournisseurs 2

Au début des années 1980, un phénoméne de concentration est apparu
sur certains marchés comme celui de l'automobile (avec l'apparition

d/' . . | |z . sy 72N . d
équipementiers tels que Valéo qui a été créé a partir du regroupement



ou de l'acquisition de nombreuses entreprises du secteur — qui se souvient
encore de Ferrodo, SEV Marchal, Ducellier, Paris Rhéne, Neiman pour en
citer quelques-unes 2) Il n‘était plus question de gérer ces fournisseurs dans

une simple relation d'‘approvisionnement des lignes de production.

C'est le début de I'émergence de directions achats structurées avec des
acheteurs par lignes de produit, avec une prise de conscience trés forte
des enjeux économiques liés & la performance achats, c'est-a-dire de la
capacité d'obtenir les meilleurs prix sur les marchés fournisseurs pour
rester compétitif.

La crise aidant — et on ne parle pas 1& de la derniére! - le poids des
achats s'est renforcé, appuyé par des directions générales conscientes des
enjeux, par de fortes concentrations dans certains secteurs et des straté-
gies d’externalisation de plus en plus importantes ; |'informatique étant une
bonne illustration. Simplement pour illustrer le propos, il faut savoir que la
part achetée dans le prix de vente d'un véhicule est de 'ordre de 70 %!

Mais il y a un domaine qui restait hermétique & la mise en place d'une
fonction achats, celui des achats dits indirects, ou si I'on préfére hors
production, comme les achats informatiques. Cependant les postes de
dépense concernés représentent de l'ordre de 20 & 30 % du montant total
des achats d'une entreprise industrielle, et c’est dans ce type de dépenses

qu'il y a encore du potentiel de réduction des coits.

Depuis une bonne dizaine d'années, on voit se développer des fonctions
achats hors production' dans la plupart des grands groupes industriels, et
a leur suite les entreprises de service — banques, assurances en particu-
lier pour lesquels les enjeux sont bien plus importants, mais moins vitaux
quand elles dégagent de trés bons résultats !

Voild donc le décor planté pour les lecteurs non spécialistes qui vont
découvrir la fonction achats & travers les différents chapitres du présent
ouvrage. L'objectif premier est de les familiariser avec |'univers de la
fonction achats dans ses principaux aspects, qu'il s'agisse d‘achats de
production ou hors production: les enjeux, I'organisation des achats,
les techniques d’achats et les bonnes pratiques, les outils de e-achats
entre autres.

1. Voir dans la bibliographie I'ouvrage récent de Robert Boghos, directeur des achats hors production du
Groupe Faurecia, consacré & ce sujet.

2 Achats pour non-spécialistes
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Cet ouvrage a pour but de présenter les fondamentaux du métier, mais il
n'a pas vocation & couvrir de maniére exhaustive toutes les thématiques
— cerfains chapitres, comme celui consacré & la gestion de la relation
fournisseur, mériteraient & eux seuls un ouvrage — mais le lecteur trouvera
quelques ouvrages de références pour approfondir ces sujets, ainsi que
des sites web, dans la bibliographie.

Il s'adresse & des cadres désireux de mieux connaitre les achats, d'appli-
quer ou de faire appliquer les méthodes et techniques présentées ici, qu'ils
soient dans un environnement de type PME/PMI, ou dans une grande
entreprise oU les achats restent encore & développer — et il en existe
encore | Les acheteurs en exercice qu'ils soient débutants ou non trouveront
aussi des compléments utiles & leur boite & outils personnelle'. Enfin les
acheteurs et cadres dirigeants de la fonction achats pourront trouver dans
la seconde partie de l'ouvrage quelques thémes trés actuels, pour lesquels
nous nous sommes efforcés de présenter un état de l'art des pratiques, que
ce soit sur la gestion des catégories d'achats (category management), les
outils d’e-achats, la gestion de la relation fournisseur ou les tableaux de
bord achats.

Alain ALEAUME

Nota de I'auteur : certains anglicismes sont utilisés tout au long de I'ouvrage
non par effet de mode mais parce qu'ils sont véhiculés dans la presse
spécialisée et couramment utilisés dans les entreprises francaises de taille
internationale. Ils apparaissent en italique dans le texte et le lecteur pourra
se référer a leur définition dans le glossaire, a la fin de l'ouvrage.

1. En complément, le lecteur pourra ufilement faire I'acquisition de I'ouvrage paru sur les achats dans la
collection Dunod «Baite & outils» (voir la bibliographie).

Avant-propos






