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_Effectiveness
Cumulativs Retailers
savings us

Automotive

Consumer
electronics

lelecommu-
it Computers
Food & nication Be

beverages.

-
-

“H ;pitﬂl

¢”_2

- s

Pharma

1
5 -
Financial

Public Services
— Ptmt;es | .:Tim e

Purchasing Operational Commercial Purchasing Cross Strategical Value chain

administrative orientation co-ordination functional orientation integration

orientation ) ) i .
orientation orientation

Focus of « Serve the « Reduce « Savings « Total Cost  «Supply Chain  «Total Customer

purct?asing factory » cost » through of Ownership  Optimization » Satisfaction »
function synergy »  optimization»

Adapté de A Van Weele
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Réduction/maitrise des

dépenses étatiques Maitrise des dépenses des

Maitrise des dépenses de santé hopitaux

(primes assurance maladie)

Recherche
d’optimisation
économique tout en
préservant la
qualité de la
prestation, la
sécurité et le confort
des patients

Offre sophistiquée,
innovante et onéreuse

Tarification a
I'activité
DRG

Traitement (biotechnologie)
Dispositif médical
Equipement

Mutualisation = Levier prépondérant
dans le domaine de la santé

France : RHESA, UniHA

Belgique : Mercure

Angleterre : NHS commercial Alliance

Suisse : CAIB
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Recherche d’opt

Transversalité inter-organisations
* Au niveau local, régional, national ... européen
* Problématique partenaires-concurrents

Enjeux de différenciation

MUTUALISATION

* Economies rapides et
significatives
» Actions de standardisation, de

rationalisation des références et
partage de best practices

MAIS
* Concurrence entre les entités

* Quid pérennisation des économies

annoncées

Renforcement,
transversalité intra-
organisations

» Elargissement du périmetre achat

» Recherche de nouveaux potentiels
d’économie

» Activation de nouveaux leviers
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Distribution of potential savings by source, % Selon le cabinet McKinse

B Enginesring/internal customer M Sourong manager I Cross-funchonal sourong team
Key requirements

Leverage buying power
* Renegotiate :n::r'im * Hegotiation, commercial skills
* Bundie volumes « Market/supplier know-how

= Change suppliers

Leverage product changes
= Standardize

* Change product specifications * Close cooperation between
. DHFQEI tgta:m production, purchasing, and
= Find substitutes, ag, different RAD departments

materials for parts
» Manage demand

* Oose cooperation between
Optimize processes
- Reduce joint costs with purchasing and manufacturing

operations
R « Ability to transfer knowledge

. to * Oose collaboration with suppliers
Design to process z : t

Total savings in cost of
purchased goods

Primary source of Engineering Commodity-
impact management sk




Valeur

Fonction
Achats

Supply-
chain

Risques
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* Recherche dans le marché * Identifier les opportunités
* Comparaison processus * Développer une stratégie

* Comparaison prix d’achat

* Analyse du marché * Préparer documents appels
d’offres

Compréhension
du marché

Développement
de la stratégie

Gestion contrats

Appels d’offres
e Quantifier les bénéfices

* Assurer I'approvisionnement * Gestion des appels d’offres
* Evaluation permanente du * Utilisation du e-commerce
marché * Contractualisation

* Monitorer, gérer les
fournisseurs
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S P
— F—s

Faire aimer < > Faire connaitre < > Faire agir
Ameliorer : Porter a la connaissance des | Convaincre le fournisseur :
. I'image de l'entreprise fournisseurs :

. . . ses attraits
Objectifs . les besocins de I'entreprise|. d'engager des actions spécifiques

Donner envie d'ceuvrer . son potentiel . d'améliorer ses pratiques

pour elle

. 50N organisation et sa

politique Achats

existantes

Cible

Cible tres large

Cible large

Cible réduite

Supports

. Articles presse
. Participation & des salons
. Internet ...

Flaguettes
Farticipation a des salons
Internet ...

. Journées fournisseurs
- Internet
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Priorités de la fonction

Service économique

Service achats
Réduction du cott total

Aujourd’hui

Création de valeur
(maximisation TVO -

achats Economat . ) Total Value of
Gestion des risques .
Ownership)
A : Administratif | .
Role de la fonction achats Chef d'orchestre Force de proposition
Support
Coordination En réseau
Caractéristiques des Orientées sur . . - intra et inter
C R Intra et inter N
organisations achats elles-mémes . organisationnel
organisationnelle

- avec les fournisseurs

| Caractéristiques des
achats

Articles magasin

Produits et services

Solutions completes
et complexes

La relation fournisseur

Subie

Controle du
fournisseur

Relation fournisseur
managée de fagon
proactive

Vision du fournisseur

Un contractant du
pouvoir adjudicateur

Entre défience et
intérét compris

Une ressource

Profil de I'acheteur

Un administratif

Un juriste

Un créateur de valeur |
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