DOSSIER ÉTUDIANT (D1)

	SEDNEM ET

SON PROCESSUS D’ACHAT


Améliorer :

· la détermination des besoins, 

· les demandes d’achat,
· les relations avec les fournisseurs.
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CONTEXTE PROFESSIONNEL
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PRÉSENTATION DE LA SEDNEM

 

Sednem est une entreprise française spécialisée dans la réparation et l’entretien de matériel informatique :
· ordinateurs de bureau
·  ordinateurs portables
·  lecteurs de disques magnétiques, lecteurs flash et autres systèmes de stockage
·  lecteurs de disques optiques (CD-RW, CD-ROM, DVD-ROM, DVD-RW)
· imprimantes
· écrans 
· claviers
· souris, manettes et boules roulantes et leurs accessoires
· modems informatiques internes et externes
· terminaux informatiques spécialisés
· serveurs informatiques
· scanneurs, y compris lecteurs de codes-barres
· lecteurs de cartes à puce
· casques de réalité virtuelle
· vidéoprojecteurs
Sednem propose à ses clients toute une gamme de services et de contrats liés à la maintenance de matériel informatique. Son activité englobe le diagnostic, le dépannage, la réparation et le remplacement de pièces défectueuses.

Pour garantir l’efficacité et la qualité de ses services, SEDNEM pratique un marketing amont* qu’elle souhaite développer en améliorant notamment son processus d’achat. 

*Le marketing amont consiste en l’intervention active de l’acheteur dans sa relation d’échange avec le fournisseur sur le marché amont : adapter l’offre du fournisseur à la demande de l’acheteur. Le marketing amont s’appuie sur l’utilisation de la démarche et des techniques mais aussi l’état d’esprit du marketing.
Effectifs de SEDNEM

	Service
	Nb. Employés
	Agents de maîtrise
	Cadres

	Atelier
	29
	0
	2

	Pièces détachées
	3
	
	1

	Comptabilité
	1
	
	1

	Service clients
	3
	1
	

	Logistique
	4
	1
	

	Assistante 
	1
	
	1

	
	41
	2
	5


[image: image1.png]Organigramme SEDNEM

Directrice l

o=

Manager atelier





Documents annexes à la situation professionnelle

Annexe 1 : Charges quotidiennes et procédures

Annexe 2 : Réparations types, et pièces remplacées (Extraits)

Annexe 3 : Portefeuille d’achats (Extraits)

Annexe 4 : Quantités de produits standards et Tarifs Fournisseurs (Année N)
Annexe 5 : Répartition des achats pour l’année N (Document à compléter)
Annexe 6 : État prévisionnel des demandes d’achat en produits standards
Annexe 7 : Notes de Sylvia SEDNEM pour mieux définir les besoins de l’atelier
Ressources notionnelles

Ressource 1 : Portefeuille d’achats 

Ressource 2 : Comment définir une segmentation efficace ?

Ressource 3 : Comment déterminer son positionnement face à ses fournisseurs ?

Ressource 4 : Les comportements à adopter en fonction des types d’achats

Travail à faire

En qualité d’assistant(e) vous traiterez les dossiers suivants en réalisant les travaux demandés : 

1) La gestion du portefeuille d’achats (Annexes 1, 2, 3, 4 et 5 - Ressources 1, 2, et 3) 

a) Distinguez les types d’achats effectués par SEDNEM. 

b) Proposez une segmentation pertinente du portefeuille d’achats de SEDNEM.
c) Calculez le montant total des achats de l’année N puis identifiez le fournisseur principal de SEDNEM (Document de l’annexe 5 à compléter).
d) Sur le marché amont, appréciez la position de SEDNEM face à ses fournisseurs. 

2) L’évaluation des besoins d’achats (Annexes 6 et 7 – Ressource 4)
Compte tenu de l’évolution rapide des produits et de la réactivité des concurrents, Mme SEDNEM, dirigeante de l’entreprise, souhaite suivre attentivement les achats. 
a) à l’aide d’un tableur, complétez l’état prévisionnel des achats figurant en annexe 6 en tenant compte de l’évolution des achats durant les années précédentes. Justifiez vos calculs et commentez vos résultats.

b) Préparez l’entretien téléphonique que vous aurez avec Charles KENDICS responsable des notebook de la société ACIR (Référence fournisseur : A05).
c) Préparez le bon de retour des composants défectueux N° 02 qui doit accompagner le colis des pièces défectueuses.

d) Élaborez le bon de commande précisant la quantité totale, et, en fonction du rythme des réparations particulières, la quantité et les dates de livraison des lots.
Documents annexes à la situation professionnelle

Annexe 1 : Charges quotidiennes et procédures

Tous les matins, le transporteur BHM dépose entre 250 et 500 machines à diagnostiquer. 

Le service logistique :

· vérifie l’état des colis dès le déchargement,
· réceptionne le matériel défectueux ou en panne, 

· procède à l’enregistrement de chaque pièce réceptionnée,
· relève les défauts visibles (rayures sur l’enveloppe plastifiée d’un ordinateur portable, défauts dus à un choc qui entraine une déformation matérielle par ex.),
· émet des réserves lorsque cela s’avère nécessaire,
· assure le retour du matériel réparé.
Le matériel est ensuite remis au service atelier qui complète la fiche matériel :

· mentionne l’état à l’arrivée, 

· établit un diagnostic panne,
· détermine s’il est nécessaire de remplacer l’élément défectueux (carte mère par ex.),
· interroge le stock,
· répare le matériel,
· remet le matériel réparé au service logistique.
Le service clients :
· informe son client, 

· prépare les devis de réparation selon les informations du service atelier,
· s’assure de l’acceptation de la réparation

Le service achats / magasin pièces de réparation (pièces détachées) :
· s’assure que la pièce est en stock,
· approvisionne l’atelier en fonction de leurs besoins,
· effectue les approvisionnements,
· enclenche une commande si le stock d’alerte est atteint,
· choisit le fournisseur,
· enregistre les commandes fournisseurs,
· relance les fournisseurs, 

· vérifie que les pièces reçues correspondent à la commande et au bordereau de livraison.
Le service comptable :
· vérifie la concordance des bordereaux : commande, livraison et facture, 

· enregistre les informations paie les factures…

Annexe 2 : Réparations types et pièces remplacées (Extraits) 

L’entreprise distingue les produits standards c’est-à-dire compatibles avec de nombreuses machines, et les pièces spécifiques à certaines marques.  

	Ordinateurs de bureau (PC)

	Pièces standards
	Fournisseurs

	· Alimentation 

· Carte graphique

· Disque dur

· Lecteur CD DVD

· Clavier

· Mémoire PC

· Ventilateur
	· GMY

· Gram Micro

· LDLC

· MCA techno




	Ordinateurs de bureau (PC)
	Ordinateurs portables

	Pièces spécifiques
	Fournisseurs
	

	· Bouton power

· Boitier

· Carte mère

· Inverteur(1) 
	· Acir

· HB

· Immac

· Tishabo
	Disque dur 

Mémoire (RAM)


(1) L’inverteur permet d’alimenter les écrans. C’est une panne très fréquente.

Chaque jour, un état des commandes est réalisé. Il permet au magasin d’assurer une continuité dans les réparations et, si nécessaire, de commander aux fournisseurs les pièces à changer. Chaque technicien assure, en moyenne et par jour, le diagnostic de 20 ordinateurs. En moyenne et par jour, 580 ordinateurs sont diagnostiqués par l’atelier et par an, cela représente 168 000 ordinateurs. Certains matériels ne nécessitent pas de remplacement de pièces.
Annexe 3 : Portefeuille d’achats (Extraits)

Le portefeuille d’achats de l’entreprise comporte des produits standards et les produits référencés pour une marque. Les références standards ont un préfixe ST 

A. Références standards  

Fournisseurs 

· GMY

· Gram Micro

· MCA techno

B. Références internes 
	Pièces
	Références
	

	Alimentation
	ST 319860-001
	

	Carte graphique
	ST  317004-435
	

	Disque dur
	ST  313342-084
	

	Clavier
	ST  314804-622
	

	Mémoire PC
	ST  314900-001
	

	Ventilateur
	ST  315056-801
	


C. Références spécifiques

HB

	Pièces
	Références
	
	Pièces
	Références
	
	Pièces
	Références

	Adaptateur
	319860-001
	
	Clavier
	396554-051
	
	Mémoire
	367167-001

	Batterie
	338795-001
	
	Contour LCD
	1HHYKZZZ10C7
	
	Modem
	1HYTZZZ13H1

	Boitier 
	13GP019AM011
	
	Cordon tripolaire
	213350-001
	
	Port USB
	1HYZZZ002R

	Bouton power
	1HYKZZZ15009D
	
	Disque dur
	405195-004
	
	Powerjack
	1KYKZZZ0017

	Capot LCD
	34UT3LCTP50
	
	DVR
	416181-8C0
	
	Processeur
	378842-001

	Carte alimentation
	1HYKZZZ10C7
	
	Façade
	13GP084AM128-1h2
	
	Télécommande
	396975-002

	Carte audio
	1HYKZZZ001G
	
	Hauts parleurs
	378521-001
	
	Ventilateur
	13G075178051H2

	Carte mère
	10MBZZZ000G
	
	Inverteur
	354873-001
	
	Webcam
	21QCMMA0060

	Carte PCMCIA
	1HYZZZ1533
	
	Matrice
	1LDYZZZ0023
	
	Wifi
	355501-003


Acir

	Pièces
	Références
	
	Pièces
	Références
	
	Pièces
	Références

	Adaptateur
	A000005000
	
	Contour écran
	A000006310
	
	Port USB
	A000005130

	Batterie
	A000009050
	
	Disque dur
	A000001930
	
	Port VGA
	A000005170

	Bouton Power
	A000005140
	
	DVR
	A000007220
	
	Powerjack
	A000036870

	Capot matrice
	A000035790
	
	Inverteur
	A000025890
	
	Processeur
	A000001720

	Carte mère
	A000006530
	
	Matrice
	A000011110
	
	Touchpad
	A000005150

	Carte vidéo
	A000010030
	
	Mémoire
	A000030680
	
	Ventilateur
	A000030580

	Clavier
	A000000380
	
	Modem
	A000005080
	
	Wifi
	A000004010


Tishabo

	Pièces
	Références
	
	Pièces
	Références

	Adaptateur
	20.TPK07.001
	
	Matrice
	50.AH902.001

	Batterie
	23.TCBV1.003
	
	Mémoire
	20.MEM10.500

	Boitier
	42.S8507.004
	
	Modem
	54.TCBV1.001

	Bouton power
	55.A65V7.001
	
	Port USB
	55.AGW07.003

	Carte mère
	41800-001
	
	Powerjack
	33.PCC01.005

	Carte son
	417028-001
	
	Processeur
	5188-7575-HDP

	Carte vidéo
	54.ATIX5.505
	
	Touch pad
	55.AAMVN.005

	Disque dur
	54.DD150.001
	
	Ventilateur
	23.AAMVN.003

	Hauts parleurs
	23.WC501.001
	
	Webcam
	57.AB1V7.001

	Inverteur
	54.INV10.112
	
	Wifi
	54.A51V7.002


Annexe 4 : Quantités de produits standards achetés / Tarifs Fournisseurs (Année N)

	Pièces
	Références internes
	Marques
	Nombre de pièces achetées
	Tarif 

fournisseur (unitaire HT)

	 Alimentation
	ST 319860-001
	GMY
	12 000
	16,68

	
	
	Gram Micro
	9 800
	19,85

	
	
	MCA Techno 
	10 000
	20,81

	Carte graphique
	ST  317004-435 
	GMY
	4 500
	34,83

	
	
	MCA Techno 
	2 000
	42,70

	
	
	Gram Micro
	3 360
	57,65

	Disque dur
	ST  313342-084
	MCA Techno 
	9 000 
	26,37

	
	
	GMY
	10 500
	27,55

	
	
	Gram Micro
	 8 000
	28,17

	Clavier
	ST  314804-622
	Gram Micro
	2 520
	6,32

	
	
	MCA Techno 
	1 200
	10,78

	
	
	GMY
	3 080
	7,92

	Mémoire PC
	ST  314900-001 
	Gram Micro
	3 000
	16,51

	
	
	MCA Techno 
	4 000
	13,36

	
	
	GMY 
	7 000
	15,87

	Ventilateur
	ST  315056-801
	MCA Techno 
	12 600
	25,36

	
	
	GMY
	24 360
	20,81

	
	
	Gram Micro
	4 760
	27,17


Annexe 5 : Répartition des achats pour l’année N (à compléter).

	
	FOURNISSEURS
	

	Produits
	GMY
	Gram Micro
	MCA Techno
	PAR PRODUIT

	Alimentation
	Qté
	PU HT
	Total
	Qté
	PU HT
	Total
	Qté
	PU HT
	Total
	QUANTITÉ 
	COÛT TOTAL

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	répartition en%
	
	 
	
	
	 
	
	
	
	
	
	

	Carte graphique
	Qté
	PU HT
	Total
	Qté
	PU HT
	Total
	Qté
	PU HT
	Total
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	répartition en%
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Disque dur
	Qté
	PU HT
	Total
	Qté
	PU HT
	Total
	Qté
	PU HT
	Total
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	répartition en%
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Clavier
	Qté
	PU HT
	Total
	Qté
	PU HT
	Total
	Qté
	PU HT
	Total
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	répartition en%
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Mémoire PC
	Qté
	PU HT
	Total
	Qté
	PU HT
	Total
	Qté
	PU HT
	Total
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	répartition en%
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ventilateur
	Qté
	PU HT
	Total
	Qté
	PU HT
	Total
	Qté
	PU HT
	Total
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	répartition en%
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Coût total par fournisseur
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 


Annexe 6 : État prévisionnel des demandes d’achat en produits standards (à compléter)
	Produits
	N-3
	N-2
	N-1
	N
	N+1

	Alimentation
	348 412,62
	396 847,20
	472 871,50
	
	

	Taux de progression annuel
	-
	
	
	
	

	Carte graphique
	266 733,47
	323 804,08
	382 355,10
	
	

	Taux de progression annuel
	-
	
	
	
	

	Disque dur
	460 202,58
	531 414,80
	617 618,50
	
	

	Taux de progression annuel
	-
	
	
	
	

	Claviers
	34 629,71
	40 740,84
	46 926,05
	
	

	Taux de progression annuel
	-
	
	
	
	

	Mémoire PC
	127 004,72
	144 123,20
	169 654,00
	
	

	Taux de progression annuel
	-
	
	
	
	

	Ventilateurs
	584 947,64
	667 173,70
	795 217,12
	
	

	Taux de progression annuel
	-
	
	
	
	

	TOTAUX
	1 821 930,74
	2 104 103,82
	2 484 642,27
	
	

	Taux de progression annuel
	-
	
	
	
	


La fonction PREVISION calcule ou prévoit une valeur capitalisée à partir de valeurs existantes. La valeur prévue est une valeur x pour une valeur y donnée. Les valeurs connues sont des valeurs x et y existantes, et la nouvelle valeur prévue est calculée par la méthode de régression linéaire.

Vous pouvez utiliser cette fonction pour établir des prévisions de ventes, des besoins en stock ou des tendances de consommation.

Syntaxe : PREVISION(x;y connus ;x connus), x   représente l'observation dont vous voulez prévoir la valeur, y connus   représente la matrice ou la plage de données dépendante, x connus   représente la matrice ou la plage de données indépendante.
Annexe 7: Notes de Sylvia SEDNEM pour mieux définir les besoins de l’atelier

Les cadres de l’atelier m’ont informée de l’existence de pannes récurrentes et de produits relativement souvent commandés. Les distributeurs nous envoient leurs retours clients afin que nous effectuions un diagnostic panne :

· soit le produit est encore sous garantie, et, dans ce cas, il y a échange de la part du fabricant ;
· soit le produit n’est pas sous garantie dans ce cas l’entreprise établit un devis de réparation, le diagnostic est forfaitaire 58 € HT.
En outre, pour certains produits, notamment les PC et les portables, l’activité est plus importante, notamment dès le mois de janvier, période d’importants retours de matériels (provenant des cadeaux des fêtes de fin d’année) via les distributeurs qui demandent à l’entreprise SEDNEM de diagnostiquer les pannes.

Par ailleurs, une autre période spécifique débute au mois de septembre à l’occasion par de nouvelles acquisitions de matériels liées à la rentrée scolaire. Enfin, les réparations et la maintenance du matériel d’entreprise font l’objet de contrats spécifiques. 

D’après l’atelier, les pannes les plus fréquentes proviennent de l’alimentation, du bouton « power » du clavier de l’inverteur
 et des ventilateurs. 

L’alimentation, le clavier et le ventilateur des ordinateurs constituent du matériel standardisé appelé aussi « matériel générique » sauf pour les marques acir, Tishabo et HB.
Pour le service atelier, le diagnostic des pannes et leur réparation sont les principales activités. En relation avec le service magasin, les responsables estiment qu’ils doivent, trop souvent, attendre 24 à 48 h pour réceptionner les alimentations machines du bouton power du clavier de l’inverteur et des ventilateurs et effectuer le dépannage : à savoir le remplacement du matériel défectueux. 

« Ce retard, encombre l’atelier de matériel non réparé ce qui engendre trop de désordre » estime Sébastien Rossi ; qui ajoute « Je comprends que trop stocker génère des coûts, mais faire attendre nos clients pour ces retards n’est pas non plus très crédible vis-à-vis de notre clientèle ». « Et puis, que puis-je répondre aux clients au téléphone ? Je ne vais quand même pas leur avouer que nous sommes en rupture de stock parce que nous nous ne prévoyons pas correctement nos besoins ! » Renchérit Philippe Laye.
Selon Sébastien Rossi, « Actuellement nous constatons des pannes de portables » Nous avons des retours fréquents. Les techniciens se sont penchés sur ce problème. Depuis 6 mois nous changeons les inverteurs de portables de la marque Acir. 

L’analyse de la fréquence de ce retour est la suivante :
Les références des matériels que nous réparons sont enregistrées. 

Les techniciens de l’atelier qui ont en charge le diagnostic et la réparation de ces portables ont relevé par jour que, 8 ordinateurs présentent ce type de panne et l’atelier fonctionne sur 6 jours par semaine. 
Au total, 8 *6 = 48 ordinateurs par semaine soit 48* 4 = 192 ordinateurs par mois. 
Ce qui donne pour 6 mois : 1 152 ordinateurs de cette marque.

Le diagnostic panne est toujours le même : inverteur défectueux. Les techniciens ont démonté le contour écran. Un défaut du contour détériore l’inverteur au bout de 5 à 6 fermetures du portable de la marque ACIR.
Il faut donc demander à l’entreprise Acir, ainsi que le stipule le contrat de suivi, d’accepter le retour des éléments défectueux (contour et inverteur) et de prendre en charge, l’achat de nouveaux composants. 
La capacité de réparation de l’atelier sur ce type de panne est de 24 ordinateurs par jour. Il faut prévoir des livraisons échelonnées afin de ne pas encore encombrer l’atelier. Une livraison hebdomadaire et par lot (un lot contient un inverteur et un contour écran) paraît correcte ; compte tenu que nous serons livrés tous les vendredis à partir de la semaine 12.

 Les prix sont les suivants : 
	
	inverteur
	41,81 € HT 

	 
	contour écran
	33,45 € HT


LES RESSOURCES notionnelles
Ressource 1 : Portefeuille d’achats 

La constitution d’un portefeuille achats permet de segmenter les achats afin de préparer les décisions stratégiques et opérationnelles. On peut ainsi déterminer les achats de production (ou achats directs) et les achats hors production (ou achats indirects)

· Achats de production : matières premières, composants sous ensembles complets, produits industriels consommables

· Produits de négoce ou OEM (provenant de fabricants qualifiés d’Original Equipment Manufacturers) produits finis que l’entreprise se procure pour compléter son offre

· Sous-traitance de fabrication ; ponctuelle ou régulière car constituant un sous ensemble d’un produit fini

· Transport et prestation logistiques pour approvisionner les matières premières si le fournisseur une livre pas franco rendu et, en aval, pour distribuer auprès des clients finals ;

· Énergie et fluide divers

· Prestations techniques concernent les travaux de maintenance 

· Prestations intellectuelles (achats d’études prestation de formation conseil assistance technique avocats, notaires…)

· Achats de télécommunication et développement des softwares (système d’informations spécifiques ou intégrés (ERP) systèmes d’exploitation, infogérance, développement informatiques) ;

· Achats de marketing et communication (études de marchés, achats d’espace de communication charte graphique objets promotionnels

· Prestations en ressources humaines (intérim, prestataires de main d’œuvre, assistance technique, recrutement)

· Achats d’investissements quels que soient les montages financiers

· Achats de frais généraux et autres services location d’équipement ou de véhicule,  transports et déplacements de collaborateurs, prestations diverses comme le nettoyage et la surveillance des locaux, fourniture de bureau restauration collective, reprographie, divers consommables, « facility management » etc.  

Ressource 2 : Comment définir une segmentation efficace ?

Le but de cette segmentation est de déterminer, selon une certaine logique, les différents types de biens achetés par l’entreprise et de mieux connaître les marchés auxquels elle s’adresse.

Une segmentation achat comporte plusieurs niveaux :
. Le premier niveau consiste à préciser identifier l’organisation du service achat. On trouve à ce niveau par exemple :

· composants de production ;

· matière premières ;

· sous-traitance ;

· consommables ;

· énergies ;

· biens d’équipement ;

· frais généraux 

· immobilier.

. Le deuxième niveau de segmentation précise chacun des segments et permet de répartir les tâches entre acheteurs. Par exemple pour les composants de production :
· les composants électroniques ;

· les composants mécaniques ;

· les sous-systèmes.

Quelle que soit la segmentation choisie, il est important qu’elle soit cohérente avec l’entreprise et avec son environnement. Enfin, elle permet d’identifier le portefeuille achats de l’entreprise.

Ressource 3 : Comment déterminer son positionnement face à ses fournisseurs ?

Certaines entreprises, ou plusieurs acheteurs, sont réputés être redoutables avec leurs fournisseurs. D’autres donnent l’impression d’être toujours les victimes : « les fournisseurs nous mettent toujours dans l’embarras ! Mais on ne peut rien faire car nous sommes trop petits par rapport à eux… »

Y aurait-il des acheteurs forts qui feraient la loi sur le marché, et d’autres plus timorés qui seraient « les souffre douleurs- des fournisseurs » ? […] Le rapport de force qui s’installe entre les acheteurs et leurs fournisseurs dépend essentiellement du fameux « positionnement stratégique ». Le positionnement stratégique de l’acheteur étant variable en fonction du segment […], son comportement avec les fournisseurs doit être modulé selon le segment considéré.

En d’autres termes, un acheteur tonitruant sur un marché donné pourra très bien se voir imposer des conditions de vente très défavorables sur un autre marché. […]

Les acheteurs sont souvent capables d’estimer leur positionnement stratégique avec leurs fournisseurs. Ces pratiques approximatives, si elles s’avèrent souvent acceptables, peuvent avantageusement être formalisées par des outils adaptés.

La matrice de McKinsey est l’outil de positionnement stratégique de l’entreprise le plus connu et certainement le plus utilisé. Le principe est de positionner les différents segments de l’entreprise, les domaines d’activité stratégique (DAS) ou encore les achats prometteurs dans une matrice qui comporte en abscisse la position concurrentielle de l’entreprise vis à vis du DAS considéré, et en ordonnée l’attrait du marché. Selon le positionnement du DAS dans la matrice, l’entreprise adopte une stratégie adaptée : maintenir sa position, investir, abandonner etc.

Voyons maintenant une adaptation de cet outil à la problématique du positionnement stratégique de l’acheteur. Comme pour la matrice de McKinsey, le positionnement stratégique est valable par segment d’achat, d’où l’importance d’une segmentation bien réalisée.


Enjeu financier

La matrice de positionnement stratégique

	Élevée
	Achats

difficiles
	Achats 

tactiques
	Achats stratégiques

	Moyen
	Achats 

délicats
	Achats prometteurs
	Achats

 leviers

	Faible
	Achats non stratégiques
	Achats 

banals
	Achats

simples

	
	faible
	Moyenne
	Élevée


On positionne en abscisse la puissance d’achat de l’entreprise sur le marché déterminé : elle est essentiellement représentée par la valeur achetée par rapport à la taille du marché. Entrent également en compte la présence d’un monopole, la notoriété de l’entreprise le domaine d’activité etc.

En ordonnée on retrouvera l’enjeu financier pour l’entreprise : le chiffre d’affaires du segment est-il important, le segment entre-t-il dans la fabrication d’un produit stratégique de l’entreprise ?

Ressource 4 : Les comportements à adopter en fonction des types d’achats 

	Types d’achats
	Caractéristiques
	Comportements

	Non stratégiques
	Faible enjeu financier
	Ne pas perdre trop de temps

	Achats simples
	Permet d’obtenir des prix compétitifs, même si le volume acheté n’est pas important
	Pour que les gains soient intéressants, il faut que la gamme profite de prix bas ; il faut donc regrouper les achats de même catégorie chez les meilleurs fournisseurs 

	Achats stratégiques
	Acheteur réalise l’essentiel de ses gains. Ces achats ont un impact sur la gestion de l’entreprise
	Mise en concurrence systématique nécessaire. Objectifs de prix  très agressifs. Il faut rester sur ce positionnement voire réduire le nombre de fournisseurs pour conserver une position majeure auprès de chacun d’eux. Toutefois, il faut veiller à la santé financière de ses fournisseurs pour assurer la pérennité des approvisionnements.

	Achats difficiles
	Enjeu financier élevé et puissance d’achat faible
	Positionner sur ce segment d’achat le personnel le plus talentueux car il doit rester calme entretenir des relations très étroites avec ses fournisseurs ; Il ne doit pas laisser passer aucune occasion.

	Achats tactiques
	Enjeu financier élevé et puissance d’achat moyenne 
	Faire l’analyse du positionnement stratégique fournisseur par fournisseur et sélectionner les fournisseurs avec lesquels notre positionnement est fort ; il faut que les fournisseurs voient en nous un client incontournable.

	Achats leviers
	Enjeu financier relativement moyen et positionnement de l’entreprise fort.
	L’acheteur doit réaliser un marketing efficace pour que les meilleurs fournisseurs s’intéressent à l’entreprise. Acheter le moins cher possible quitte à gérer le risque de devenir impopulaire.

	Achats banals
	Enjeu financier faible ( gain relativement faible. Ces segments d’achats représentent souvent 80% des références qui réalisent 20 % du chiffre d’affaires. Leurs grande diversité pèsent sur l’entreprise lorsqu’elles viennent à manquer ;
	Achats systématisés voire automatisés afin que les coûts administratifs soient les plus faibles possibles. Rester pragmatique et acheter dans des conditions optimales en ayant pris soin de consulter de nombreux fournisseurs.

Les achats de composants standards peuvent faire appel au « e-procurement », en vue d’optimiser els coûts administratifs.

	Achats délicats
	Enjeu financier relativement important et puissance d’achat faible dus à des volumes achetés non significatifs. Cas typique des PME 
	Mettre en œuvre ses talents relationnels et de négociateur, qui lui permettront d’être reconnu come un acteur important.

Sélectionner habilement ses fournisseurs car au moment de conclure l’affaire, il faut que l’intérêt des fournisseurs reste entier.

	Achats prometteurs
	Enjeu financier et puissance d’achat moyens (au centre de la matrice). Les questions à se poser :

· les volumes d’achat vont-ils augmenter ou diminuer ?

· cette variation est-elle susceptible de modifie la puissance d’achat ?

· la structure de mon entreprise va-t-elle évoluer, avec pour conséquence d’augmenter ou réduire l’enjeu financier ?
	Si ce segment est susceptible de se développer au point de passer dans la case des achats levier, ce sont les tactiques des achats leviers qui seront utilisées.. L’acheteur aura pour mission de communiquer sur les potentiels de son entreprise quitte à faire des paris sur un avenir incertain.

Si une diminution des volumes est à prévoir, il faut fidéliser les fournisseurs car l’entreprise entre dans une phase délicate ;

La modification de l’enjeu financier est plus rare.  
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Date de création : 2001


Capital : 82 000 €


Chiffre d’affaires 2009 : 2 076 000 €


Effectif : 48 salariés


NAF : 95.11 Z





Remarque : 


La maintenance, des ordinateurs portables, nécessite des pièces spécifiques 





Puissance d’achat
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� Inverteur : permet d’alimenter les écrans.


� Source « Mieux acheter en entreprise » Franck Lauféron 100 questions pour comprendre et agir AFNOR2008


� Source « Mieux acheter en entreprise » Franck Lauféron 100 questions pour comprendre et agir AFNOR2008


� D’après « Mieux acheter en entreprise » de Franck Lauféron 100 questions pour comprendre et agir AFNOR
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