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Editorial

Depuis quelques années nous constatons que, d'une maniére générale, les fonctions achats ont gagné en
maturité dans les entreprises.

Lorsgue nous accompagnons nos clients dans le renforcement de leur fonction achat, nous leur apportons

une valeur ajoutée mesurable largement inspirée d'une approche de pilotage avancée comme détaillée ci-
dessous.

Dans cette édition, nous vous proposons de parcourir deux domaines des achats : une vision théorique sur
I'évolution de la mesure de la performance achats. Puis, le cas client de la société Trimos vous décrit un
exemple de nos missions d’optimisation dans la pratique. Bonne lecture !

Arnaud Jobin
Responsable Commercial

Mesurer et valoriser la performance achats
Par Stella Ly, Consultante achats chez Melioris

La maitrise des dépenses et la chasse aux colts superflus sont des leviers clés pour améliorer les marges.
Les achats participent activement a la rentabilité de votre société.

La communication sur des objectifs financiers chiffrés et des économies effectives est indispensable pour
mesurer la performance et mettre en valeur votre service achats. Mais au-dela des économies les autres
leviers et apports des achats se doivent d’étre également quantifiés et mesurés.

Ainsi, plus les achats sont associés aux projets et aux différentes fonctions, plus ils auront d'impact sur les
résultats de I'entreprise et la contribution a la stratégie & moyen et long terme. De méme, les achats doivent accompagner
innovation dans I'entreprise, en créant et en renforgant les relations avec les fournisseurs partenaires et en développant le
sourcing de nouvelles compétences et technologies. La matrice ci-dessous illustre le pilotage de la performance sur des achats
récurrents selon deux approches dépendantes du niveau de maturité de votre organisation achats.

* Baisser les codts d'achat
+ Améliorer la qualité livrée

Les objectifs Réduir les délais fournisseurs

e Réduire le colt global d’acquisition

opérationnels e t e  Accroitre la satisfaction des clients
P * Diminuer les BFR (besoins en fond de finaux
Achats roulement)
* Indices Achats / comparatifs de prix
historiques e Contribution des achats a la marge
Les + Taux de non qualité fournisseurs opérationnelle
indicateurs de « Statistiques des retards / retard moyen e Co0lt de non-qualité
résultats + Taux de service fournisseur e Taux de satisfaction des clients
+ Conditions de reglement finaux
+ Niveau de stocks amont moyen.
* Réduction du panel fournisseurs * ]I(ntégration opérationnelle de
: ) ournisseurs
Les variables « Appel d'offres / mise ne concurrence «  Développement de 'achat-amont
d'actions « Plan de progres fournisseur. Suivi des ; A
indicateu?s dge performance (KPI) O [PEVISIRIEN € CoHe el peiie
’ e Sourcing international
. . . Nombre d’innovation fourni I
+ Taille du panel fournisseurs actifs : E(c:)ont;riiis d((a)cec‘)tn?:e ?ilcj)n Sseurs
Les * Nombre de fournisseurs sous plans de P .
e progrés e Nombre dg nouveaux fournisseurs
processus + Taux de compétition des appels d'offres ?_omol;gue,s het
- Nombres de plans de réduction des stocks y ara;i)):]t € presence acheteur en

Source du schéma : Olivier Bruel (2007), Le Management des Achats,. Ed. ECONOMICA

Melioris SA — Avouillons 4 — 1196 Gland — Suisse — Tél : +41 22 995 01 60 info@melioris.ch, www.melioris.ch



http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
mailto:info@melioris.ch
http://www.melioris.ch/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
mailto:a.jobin@melioris.ch
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/
http://www.melioris.ch/f/

2004 1 3 2017

R Focus Achats )
me|I0rIS ) La Newsletter de Melioris

achat conseil Edition No 12 — Décembre 2017

Etude de cas : Q TR'MOS

Fondée il y a plus de 40 ans par des passionnés de métrologie, Trimos a toujours gardé un esprit de pionnier en
proposant des solutions innovantes a la pointe de la technologie. La métrologie dimensionnelle fait partie de 'ADN
de la société.

L'activité principale de Trimos est focalisée sur le développement, la fabrication et la commercialisation
d'instruments de mesure dimensionnelle ainsi que de tous les outils permettant leur exploitation efficace
(accessaoires, logiciels, maintenance). La palette de produits comprend :

- Colonnes de mesure
- Bancs de mesure et d'étalonnage
- Instruments optiques pour la mesure de surface

La philosophie de Trimos consiste a offrir des produits et solutions permettant a ses clients d'améliorer leur productivité. Cet
objectif est atteint en respectant 3 principes fondamentaux : Simplicité d'utilisation grace a des interfaces faciles a comprendre,
fiabilité par I'utilisation de composants éprouvés et précision en intégrant les meilleurs systemes de mesures.

Résolument orientée vers l'avenir, la derniére génération d'instruments Trimos est préte pour affronter les défis de la prochaine
révolution industrielle.

Début 2015, Trimos a mandaté Melioris afin de renforcer sa fonction achats. Dés cette date, Melioris a mené une mission
d’optimisation qui a inclus 16 catégories de dépenses indirectes de Trimos.

En Juin 2017, alors en période de suivi, nous nous sommes mis autour de la table avec Monsieur Patrice Kemper, Directeur
général de Trimos SA, afin de faire le point sur sa satisfaction quant aux résultats et au déroulement de la mission.

Trimos a bénéficié d’'une réduction de 28% sur ses colts de 16 catégories d’achat

« Tout d’abord, votre modéle d’affaire m’a mis en confiance. Car véritablement, je n’ai pas identifié¢ de risque de notre coté
durant toute la démarche ».

Le taux d’optimisation moyen effectif aprés 1 an se monte a 28% sur ce périmetre. « C’est significatif, et cela démontre bien
votre expertise sur ce marché des indirects. Comme nous nous concentrons naturellement sur nos achats de production,
votre action s’inscrit de maniére complémentaire pour une entreprise comme la nétre ».

« Votre action s’inscrit de maniere
complémentaire pour une entreprise
comme la nétre »

Patrice Kemper,
Directeur général de Trimos SA

« En début de mission, mes internes avaient un peu souci que ce projet ne leur prenne trop de temps. lls ont vite été rassurés
alors que la mission progressait car vos consultants ne les ont sollicités que ponctuellement ».

Pour Monsieur Kemper, Melioris s’est intégré « en diagonale » dans son entreprise. Pour lui cela signifie « empoigner les
taches difféeremment, sous un autre angle que nous en avions I’habitude ».

« J’ai apprécié votre action car elle est terre a terre et trés opérationnelle. Vous n’avancez pas de théorie ou des concepts.
Pour preuve, cela fonctionne dans les faits ».

Melioris remercie Monsieur Kemper pour cet entretien ainsi que ses équipes pour leur collaboration dans ce projet.

Propos recueillis par Arnaud Jobin
Responsable commercial de Melioris
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