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Préface

Le métier d’achat est un métier en pleine évolution. Avant guerre,
on affectait aux achats le personnel des méthodes de production et
bien souvent, hélas des non spécialistes que, pour une raison ou une
autre, on ne savait ou placer.

Aujourd’hui, la situation est bien différente : dans les entreprises
reconnues comme «pilotesy pour la fonction achat, celle-ci est occupée
par lesingénieurs les plus compétents dans la technique des fournisseurs.

La fonction achat ne doit plus étre & la remorque de ’entreprise, ou
de la production, mais au contraire étre une fonction stratégique qui
se doit d’influer sur le devenir de ’entreprise.

Elle doit étre un contre pouvoir des autres fonctions de ’entreprise,
(des Etudes, quand celles-ci veulent faire un choix technologique, des
producteurs, 4 l'occasion d’une décision d’investir, de la direction
générale, lorsqu’il faut lancer un nouveau produit, etc.).

Il s’agit donc d’un métier nouveau. Mais ot et comment former ces
acheteurs «nouveaux» de trés haut niveau ? Quelques écoles ont été
crées :

— le CYGMA Grenoble, dans le cadre de I'IAE et de la C.D.A.F.
(compagnie des dirigeants et acheteurs de France),

— U'Institut National des Achats dans le cadre de I'L.LF.G.,

—~TESS.EC.et HE.C,,

— le Management d’achat Industriel dans le cadre de I’E.S.C.A.E.
de Bordeaux,

— IUniversité de Dauphine.

Mais par ailleurs, que trouve-t-on comme littérature traitant du
probléme global des achats et situant le probléme au niveau de I’entre-
prise ?

Bien peu de choses hélas, aussi devons-nous nous féliciter de la
venue du livre rédigé par Olivier Bruel qui traite :

— des décisions politiques des achats et de leur cohérence avec la
stratégie de ’entreprise,
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— du role des achats dans la conception des produits,

— du marketing d’achat,

— des décisions «faire ou acheter» : décisions capitales pour le
devenir de l’entreprise ol le contre pouvoir des achats a un impact
majeur sur le profit de celle<ci,

— des procédures et techniques d’achats,

— de la gestion des flux,

— de la structure et de I’organisation d’un service achats.

Chaque chapitre est d’'une grande richesse, et permettra au lecteur,
j’en suis persuadé, d’améliorer considérablement Pefficacité de son
entreprise dans la satisfaction de ses besoins.

Utiliser les méthodes exposées dans cet ouvrage, aménera, 4 mon
sens, un gain sur les couts d’achat de 10 % en moyenne (par rapport
a un acte d’achat dont "unique objectif est d’éviter les ruptures d’ap-
provisionnements). Le montant des achats étant généralement de
’ordre de 50 % du chiffre d’affaires, ceci conduira a accroitre de 5 %
le profit (soit autant que le profit moyen des entreprises francaises).
Existe-t-il beaucoup d’investissements permettant une rentabilité aussi
importante ?

D’autre part, n’oublions pas que dans notre systéme économique
libéral le profit est généré par I'innovation. La fonction de I’entreprise
ou dans les années 80 il faudra innover le plus est la fonction achat.

Appliquer avant les autres les principes de marketing d’achat
indiqués par Olivier Bruel, permettra d’innover, de prendre de la dis-
tance par rapport aux concurrents, d’optimiser les achats futurs en
améliorant le couit et en diminuant le risque.

Bravo 4 Olivier Bruel pour avoir mis 4 notre disposition un livre
aussi complet qui fera prendre conscience aux lecteurs que les acheteurs
sont les observateurs privilégiés de I’environnement et qu’en consé-
quence, ce sont eux qui seront les mieux placés pour permettre a
I’entreprise de s’adapter 4 ’environnement.

Michel PINGEOT

Directeur des achats CII-Honeywell Bull
Administrateur de la Compagnie des dirigeants
et acheteurs de France.
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Introduction

Le projet de ce livre est de développer I’étude de la fonction achats/
approvisionnements dans I’entreprise industrielle ou commerciale,
publique ou privée.

Nous précisons d’emblée ne pas nous situer au niveau du service,
mais de la fonction. 1l peut y avoir en effet des variantes dans la réalité
sur ’affectation des responsabilités dans une organisation ; par contre,
la fonction doit toujours étre remplie dans sa totalité. En particulier,
ceci impliquera qu’on traite ici autant les thémes liés a la gestion des
flux physiques et des stocks, que ceux qui ont trait spécifiquement
aux achats.

Notons corrélativement que de nombreuses définitions existent
pour les termes «achat» et «approvisionnement». Nous éviterons ces
débats en englobant ’ensemble dans une fonction unique. D’ailleurs,
dans la suite du texte les deux termes seront souvent utilisés indiffé-
remment.

Pour nous, pour assurer sa pérennité, toute entreprise se dote d’un
certain nombre de fonctions. Certaines sont destinées a la définition
d’une politique générale et se consacrent au pilotage controlé de U'orga-
nisation. D’autres sont des fonctions d’étude dont le role est de veiller
a son adaptation permanente i I’environnement et i ses marchés (bu-
reau d’études, marketing). D’autres sont responsables de la fabrication
a proprement parler et-de la mise 4 disposition des produits auprés
des consommateurs (service d’administration commerciale, production,
logistique). D’autres enfin vont devoir acquérir I’ensemble des éléments
(inputs) nécessaires 4 1’exploitation.

Si la gestion des capitaux et des hommes est traditionnellement
confiée 4 deux fonctions spécialisées, la fonction achat/approvision-
nements est responsable de lacquisition de tous les autres biens ou
services nécessaires (matiéres premiéres, composants et semi-finis,
énergies, machines, fournitures d’exploitation, transports, autres ser-
vices, etc.).
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Cette responsabilité se traduit par la mission suivante :

— acquérir le bien ou service demandé ;

— au niveau de qualité voulu ;

— en quantité souhaitée ;

— au cotit le plus bas ;

— dans les délais attendus ;

— et dans les meilleures conditions de service et de sécurité d’appro-
visionnement.

Cette mission fondamentale sera adaptée selon la nautre technique
du bien ou service concerné, selon son importance (selon des critéres
a définir), et la spécificité du marché fournisseur.

A ’examen, cette mission va exiger qu’un certain nombre de taches
soient remplies, s’orientant autour des trois niveaux de responsabilité

S

différents, et délimitant a elles toutes le domaine de la fonction.

Il y a lieu tout d’abord de définir et d’appliquer une politique.
A ce niveau :

— cette fonction se fixe des objectifs. (Au nombre desquels nous
plagons d’emblée les stocks de matiéres comme étant sous la responsa-
bilité directe de cette fonction, ou comme devant s’inscrire pour le
moins dans le cadre d’une co-responsabilité avec d’autres) ;

— la fonction joue un role actif dans la conception des produits et la
définition de leur niveau de qualité ;

— la fonction doit analyser les processus de décision d’achat (qui ?
quoi ? comment ?) et prévoir les besoins a4 court, moyen et long terme ;

— elle doit définir une politique fournisseurs en se préoccupant de
la diversification des sources d’approvisionnement, des décisions d’inté-
gration ou de sous-traitance, et des systémes d’évaluation et de sélection
des fournisseurs ;

— plus généralement, comme le marketing est tourné vers des mar-
chés-aval, la fonction doit développer un marketing-achat avec ses
politiques de produit, de prix et de communication s’adressant aux
marchés-amont de ’entreprise ;

— elle doit se doter d’une organisation adaptée ;

— elle doit enfin mettre en place tous les systémes de controle de
gestion nécessaires au controle de son action.

Ensuite, la fonction achats va comporter 2 moyen-terme un niveau
de mise en ceuvre des politiques, et de matérialisation des accords entre
I’organisation et ses fournisseurs.

Ceci va impliquer :

— un enregistrement des besoins d’achats, et une participation a
I’expression des cahiers des charges ;

— I’étude du (ou des) marché(s)-fournisseurs ;

— la réalisation de consultations, d’appels d’offres ou d’études de
marchés ;

— des négociations ;

— la rédaction de contrats et la passation de marchés.
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Sur le court-terme, la fonction a une responsabilité de passation
de commandes et d’approvisionnement, c’est-a-dire :

— passation des commandes proprement dites ;

— relances fournisseurs ;

— suivi des réceptions ;

— controles quantitatif et qualitatif ;

— gestion des stocks de matiéres ;

— définition de procédures de dépannage ;

— réglement des litiges ;

— vérification des factures et réglements.

Le lecteur retrouvera I’ensemble de ces responsabilités dans cet
ouvrage. Sur tous les thémes il s’agira de développer une réflexion
générale, destinée aux professionnels ou aux étudiants en gestion
souhaitant se spécialiser. L’ensemble se veut concret autant que faire
se peut, et de nombreux exemples viendront ainsi étayer I’exposé
théorique.
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