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Expropriation

Les compagniss admannes
Asrolineaz Argentinas et A us-
tral, propdté du gro ups espa-
gnal Marsang, pourr aisnt 2ubir
une fof a'eapropiation, ssion
la recommandation o'une
cammizgion du Gongrée
argentin . La commizzion bi-
camérale pour e suid deg pi-
vatizations & recommands le
paismant d'un peeo symbo-
lique {anwiron 025 eura) pour
lacquizifon o' Asrolineas st
d’Austral, et en cag de refus
du groupe espagnal, e vote
a'une fof expropiant lactel
propné faire. Pour 'Etat angen-
tin, cee compagnies ne valant
rign puizgu eliies affichent des
pertes de quelgue §32 millions
de doliars, Endis gu'sliss
valent pour g groupe Se0a-
gnod antre 250 at 450 miliions
s doiffars,

Optimisation

Nog annancs la sortie o fog
Trangportation Analyst 2.0,
ung nouvelis soludion de plani-
fication du tranzpoit Ce logi-
ciel permat auw entrepize s
d'analyser da nombreuse s
2iratégiss pour déterminer ia
meillaure fagan d‘acheminar
le& produits et fa mails ure
aliocation des moyens da
transport Elles peuvent exa-
mingr leur stratégie de
régsa L de franspoit au
regard de plusisurs citéres et
comparer difdrents scdnanos
de gimuiation, Transportation
Analyst 2.0 permat dgalameant
d'analyser les niveaux d'dmis-
gion de GO0y du tran sporteur of
d'dvaluer et de factorser, 4
travars différents 2cdnanos, i
réduction des émizsions de
G0 de leur supply chain,

AUCHAN

Entreprises

LoGISTIQUE

La crise oblige les entreprises

a rationaliser leurs achats

La crise améne les depariemenis “Achai” a revoir leur sira-
tegie. Ce mouvement Global integre la logisfigue avec de
nonvelles réflexions sur les modes de transport, le sourcing
out les emballages jusqu'a s"interroger sur d'eventuelles

relecalisations,

Loin dle cner " Wive ka onse”,
les participants & la conférence
sur les achats et la logistique
organisée par K18 GROUP & Paris
la semaine derniére trouvent
ndanmoins des raisons d"espéner
dans I"'environnement écono-
mique actuel. Un écho au sonda-
ge réalisé par CONTROLPAY
auprés de grands
groupes et trans-

A hauteur de 6% du chitire
d'affaires des entreprises, les
achats sont au ceeur des poli-
tiques de réduction de colits qui
toutes associent les fournisseurs.
Cas du plan stratdgique du grou-
pe CIAT présenté par Antoine
Guibert, directeur du développe-
ment industriel et qualité, alliant

une recherche de
résultats et 1"appli-

parteurs internatio- “ Poggy hien vendre, cation de bonnes

naux selon laguel
la crise se traduirn
par une meilleure
prise en compte de
la structure et le
contrile des colts dans la chaine
dapprovisionnement avec, 4 la
clé, une économie sur les
dépenses logistiques comprise
entre 2 i 8§ % (L'Antenna 1811),

il faut trés bien
acheter”

pratiques. A la
SKCF, le progrmme
Synergia expliqué
par Pierre Pélou-
zet, directeur des
achats, comprend cing objectifs :
“la qualité fonrmizseur, le service
clienss, Fachar durable er soli-
dimire, la sécurisation tamt furi-
digue que techrique, o les res-

Léandre Bowleg

sotirces humaines”. Ainsi, sur les
9 mds d’euros d’achats réalisés
chaque annde par I'entreprise fer-
roviaire, Synergia vise a générer
quelque 800 millions d’euros
déconomies. “Pour ce faire, il
conviend de décomposer les colliy
o analwer la valenr”, insiste le
responsable en pointant 1a qualité
des cahiers des charges.

INTEGRATION
ENVIRONNEMENTALE

De son citd, Léandre Boulez,
directeur géndral import-export
et directeur intemnational et logis-

tique du groupe AUCHAN, rappel-
le une régle de base : “ponr bien
vendre, il faui tres bien acheter”,
Pour ce dernier. la crise dcono-
mique est 1"opportunité de
rechercher des solutions logis-
tiques innovantes. “f faer repen-
ser les produits en maintenant
coilfe gue colte Ia méme qualitd
ot les conditions réglementaires.
Il est possible de réduire ce qui
n'intdresse pas on moins le client
dans I"acte d'achar. L' emballage
par exemple peur #tre source
d"dcomomie, encore fau-il mesi-
rer ses fonctions de protection,
d'information ef de marketing
quil font partie infdgrante di pro-
duit ™. Alors que 30% de son acti-
vité est logistique avec un
recours i la voie d’eau pour une
partie de ses approvisionnemeants
lointains, le distributenr intégre
de plus en plus dans sa politique
transport, les contraintes enviran-
nementales : “la crise des
matidres premidres e du péirole
en particulier nows a appris &
réfléchir difffremmment”, confie-t-
il. Un théme largement débattu
au travers de la reverse logis-
tigque, la récupération des pro-
duits en fin de vie, et une tendan-
ce, encore marginale, mais qui
semble se confirmer dans le
domaine des achats, a relocaliza-
tion.

E.D.
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Supply Chain Magazine

19/11/2008
Newsletter

http://www.supplychainmagazine.fr/NL/2008/0642/index.htm|

Achat- Le 12 novembre au soir, le cabinet de conseil KLE Group (ex
Logistique K-Buy) a organisé une soirée sur le theéme = Achat et
Profiter de logistique, deux fonctions clés pour traverser la crise =.

. Rappelant que les achats comptent environ pour 60% du CA
la e il des entreprises, Flavien Kulawilk, Président de KLE Group, a
évoluer insisté sur le fait que la crise pouvait &tre une « opportunité
majeurs dans la conduite, la compréhension st
l'appropriation du changement=. Antoine Guibert, Directeur
du développement industriel et qualité de CIAT, une
entreprise de composants €lectronigues, a illustré cette
démarche a travers la prézentation des grande= lignes du
plan d'économie en matiére d'achats meneé dans san
entreprize avec KLB Group. La recherche de rézultats, zans
négocier sur la gqualité, et 'application de bonnes pratiques
ont eté des facteurs clés de succés. De meéme, Fierre
Felouzet, Directeur des achats de la SMCF et Président de |a
CDAF, a mene un programme pour rendre les achats
contributeurs de valeur ajoutée, tout en Economisant 300 ME
zsur les 9 Md€ de budgets d'achats de la SNCF. De son cate,
Léandre Boulez, OG import-export et Directeur international
de 'approvisionnement et de la logistigue du groupe Auchan,
a souligné I'importance de la logistique « pour bien acheter =,
et donc bien vendre. Jean-Marc Lebreton, DG et co-fondateur
de KLB Group, a guant a lui fait remarguer que =a société
« reflechissait depuis plus de deux ans sur la chaine
logistigue en apportant des pistes nouvelles st des réponses
pragmatigues, notamment en intégrant les contraintes
environnementales... ». Par ailleurs, il s'avére que la
relocalization est une vraie tendance dans le domaine des
achatz. D'intérezzantes pistes de réflexion pour lancer de
juteux projets | CP
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198 novembre 2008



Communigqué de presse
Movembre 2008

Performance.
Everyday.

La crise, une apportunite dans la conduite du changement

Le 12 novembre, KLB Group invitait ses proches (clients, fournisseurs,
collaborateurs...) pour une conférence sur le théme : « achat et logistique, deux
fonctions clés pour traverser la crise ». C'était l'occasion pour I'entreprise de
presenter sa nouvelle identité puisque K-Buy (12 ans d'age) cédait la place a KLB
Group expert dans la fonction achat comme dans les métiers de la logistique.

Reprenant une phrase de Jean Monnet, co-concepteur de I'Europe économique @ « les gens
n‘acceptent le changement que devant la nécessité et comprennent la necessité que devant
la crise », Flavien Kulawik, Président de I'entreprise rappelait que |a crise pouvait &re une
opporiunite majeure dans |a conduite, la comprehension et I'appropriation du changement.
Aujourdhui, les achats représentent environ 60 % du CA des entreprises. Ils peuvent aller
jusqu'a 80 % au Japon. Cest dire I'importance des témoignages des intervenants presents 3
la tribune.

Ainsi, Antoine Guibert, directeur du développement industriel et qualité de CIAT
[entreprise de composants électroniques) a pu expliquer les grandes lignes du plan
déconomie géré comme un plan stratégique. Cette action, co-managée par KLB Group a
integre une wvision résolument positive et conguerante de cette chasse aux gaspi. Une méme
communication a été développée aux membres du personnel comme aux fournisseurs pour
les associer de la méme fagon dans |z démarche. Condition incontournable : ne pas negocier
sur la qualité.

Ce plan associe étroitemnent une recherche de résultats et Mapplication de bonnes pratiques.
Lz connaissance du secteur de l'automobile de KLE Group s'est avere un atout majeur.

Les directeurs de divisions enti@érement responsabilisés au plan d'économie se sont fixés un
programme de priorités.

« Depuis 12 ans, on arrive encore a faire des économies. Rien d'étonnant 3 cela car |z raison
fondamentale des depenses superflues provient de |a résistance au changement. Quant tout
va bien, on a tendance a ne rien changer et c'est dommage, voire dommageable 3 terme
pour I'entreprise » rappelle Flavien Kulawik.

Pierre Pelouzet it present 2 plus d'un titre, celui de directeur des achats de la SNCF,
mais aussi en ant que président de la CDAF. Pour lui aussi, cest quand tout va bien quiil
faut bouger. Le programme Synergia comprend 3 objectifs : la qualité fournisseur — le
service aux clients internes — 'achat durable et solidaire — la sécurisation tant juridique que
technique et enfin les ressources humaines. Et tout celz pour que les achats soient
contributeurs de valeur ajoutée. Ainsi, sur les 9 milliards d'euros d'achats de la SNCF, cClest
quelques 300 millions d'euros d'économies qui vont étre degagees. Pour ce faire, il convient
de décomposer les colits et analyser la valeur. De plus, aucun bon achat sans bon cahier des
charges et dans ce domaine, il y en encore beaucoup a faire. Lz direction des achats de la
SMCF compte 750 personnes et s'articule autour d'un « campus achat » qui est une « boite 2
idées » autant qu'une « mine de solutions »,

Novembre
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Lettre des achats
N°165
10/200 8

La Poste LDA - n*185 - Octobre 2008

Accompagner le changement

Au sein de la direction des achats groupe de La Poste, un conseil a contribué & mettre en place un fonctionnement en centre de senices partagés. Sans négliger pour autant d'autres apports
métiers

La direction des achats groupe de I'opérateur public recourt notamment au conseil achats sur des problématiques spécifiques d'organisation et de stratégie. « Dans ce cas, nous attendons du cabinet un apport sur le
diagnostic et les préconisations d optimisation. Il y a deux ans, nous avons utilisé les semvices d'un cabinet pour identifier et valoriser les potentiels d'économies sur le périmétre achats. Plus récemment, nous avons
retenu Buy.O pour nous aider a faire évoluer notre direction vers une structure de centre de senices partagés (CSP) », expligue Antoine Doussaint, le directeur des achats groupe. Ce benchmark portait aussi surle mode
de facturation adopté en inteme et le choix de 'unité d'ceuvre, ainsi que sur I'offre de services (contrats groupes, mise 3 disposition d'outils, etc).

« A 'heure actuelle, nous travaillons & nous positionner en CSP, pour une organisation opérationnelle courant 2009. Mous réfléchissons également & établir des catalogues de senices et des outils de revue de compte
vis-3-vis de nos clients internes », reprend Antoine Doussaint Le CSP devra se rapprocher au plus prés d'un foncionnement de prestataire de senices qui refacturera ses prestations  ses clients. « Et si nous nous
sommes fait accompagner sur le benchmark, nous privilégions une mise en place stictement interne de I'organisation : 'objectif est que nos équipes achats s'approprient la démarche et qu'elle soit le résultat de notre
réflexion ».

Des achats organisés en CSP

Fin 2007, les achats ont aussi recoury aux services de Kyu pour une mission importante : I'objectif consistait & définir et construire une stratégie achats pour les serveurs informatiques, alors que |e groupe est désormais
« métiérisé ». Une organisation en métiers qui concerne aussi les achats, avec une direction spécifique pour chacune des cing entités du groupe : Courrier, Colis, Enseigne, La Banque Postale, Poste Immo (immobilier).
Autre objectif sous-tendu : aller au plus prés de |a mutualisation des besoins. Kyu 2 mis en évidence les grandes étapes 3 franchir par rapport 3 I'existant pour optimiser les achats et positionner Ia fonction plus en
amont. Dans ce contexte, il 5'agissait bien de travailler sur une stratégie achats.

« Nous utilisons aussi le conseil sur des achats opérationnels. Il sera alors question de nous accompagner en termes de conseil et d'outilage sur des dossiers comme les fournitures de bureau avec le cabinet Serenia
oU |a téléphanie fixe ou mobile avec Consotel. L'assistance technique constitue un autre type de mission : dans ce cadre, nous employons les senices d'un acheteur externe, de type K-Buy ou First Buyer », détaille le
directeur des achats.

Pour une direction des achats, avoir & choisir un prestataire pour ses besoins estun paradoxe. « Mais cela nous améne & mieux comprendre nos prescripteurs intemnes qui ont souvent tendance 3 réutiliser les senices
d'un méme prestataire. Nous vivons directerment cette dificulté d'aller au-dela de I'intuitu personz », poursuit Antoine Doussaint. Ce qui n'est pas toujours simple : lors des missions, une relation forte se noue avec des
prestataires qu'il faut remetre en compétition en fin de mission. « Aux achats, nous nous devons d'étre exemplaires, et donc de remetire systématiquement les prestataires en concurrence pour les challenger. Une
manceuvre d'autant plus intéressante qu'elle nous conduit aussi a enrichir notre demande avec les propositions qui nous sont faites ».

Antoine Doussaint (43 ans, économie, 3e cycle achats) a travaillé au sein des semvices achats d'ADP et de Random S ANetwork De 2001 22005, il a occupé la fonction de directeur des achats de ChronopostiColis
France. En janvier 2006, il a &t nommé directeur des achats groupe de La Poste.

En chiffres

Groupe La Poste

Senvices aux enfreprises et aux particuliers
Chiffre d'affaires 2007 : 20,819 milliards d'euros
Effectif total ; 300 000 personnes
Montant des achats 2007 : 6,8 milliards d'euros
Effectif du service achats : 875 personnes

6 DES ACHATS
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DécisionAchats

09/10/2008
Les actualités

http://lwww.decision -achats.fr/xml/Breves/2008/01/26564/K  -Buychangede-nom-et-devient-
KLB-Group/

Les actualités

ACHATS : Conseil

1 K-Buy change de nom et devient KLB
B Group

By 09/10/2008

Petite révolution dans le microcosme des
achats. Le cabinet de conseil K-Buy
change de nom pour s'appeler KLB
Group a compter du 20 octobre prochain.
KLB comme Kulawik - Le Breton, du nom
des deux fondateurs de K-Buy.

el @.

©

"Motre offre logistique, lancée il v a un
an, s'est rapidement developpee pour
representer un guart de notre effectif et de
notre chiffre d'affaires en 2008", expligue
Flavien Kulawik. K-Buy etant fortement 4
associe au métier des achats, nous avons ] A1
cherché un nouveau nom, plus cohérent avec  F1avien Kulawik (KLB Group)
notre nouveau positionnement. "L'entreprise Zoom p
en profite egalement pour changer de slogan
et passer de "Acheteurs de performance” a "Performance. Everyday”.

Decision-Achats.fr
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KeBUY

KLBP
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Performance.
Everyday.

Communigqué : K-Buy devient KLB Group @ compter du 20 octobre 2008

Mous avons le plaisir de vous informer que K-Buy, le leader du conssil opérationnel en Achats et
Logistique, devient KLB Group a4 compter du 20 octobre 2008,

En 13 ans, K-Buy est devenu une référence du conseil en Achats. Mais aujourdhui, K-Buy n'est plus
seulement un spécialiste des Achats. Nous sammes aussi un spécialiste de la Logistigus. Motre offre
Logistique, lancee il v a un an, s'est rapidement développée pour reprézenter un guart de notre effectif
gt de notre chiffre d'affaires en 2004&.

Forts de ce succés, nous avons décidé de changer le nom de notre groupe. Le nom K-Buy &tant
fortement associé au métier des Achats, nous avons cherché un nom cohérent avec notre
positionnement.,

KLB Group évoque ung forte dimension institutionnelle, une société bien £tablie. Les initiales KLB sont
faciles & retenir et & prononcer. La référence aux fondateurs - le K de Kulawik, et le LB de Le Breton -
souligne l'attachement aux valeurs des fondateurs. Enfin KLE Group est proche de K-Buy, ce qui facilite
|2 changement.

Dans le méme temps, nous changeons notre signature = Acheteurs de performance =, Mous lui
preférons une signature en anglais, résumant parfaitement notre culture :

« Performance. Everyday. =

La performance est notre premiére waleur. Elle est aussi au coeur de notre mission @ améliorer la
performance opérationnelle des entreprises en optimisant les fonctions Achats et Logistique,
« Everyday = insiste sur notre culture opérationnelle, qui a toujours fait la différence depuis la création
de la sociéte,

Mous profitons de ce communiqué pour remercier tous ceux, callaborateurs, anciens collaborateurs,
clients, fournisssurs et autres partenaires, gqui ont permis |z réussite de K-Buy et avec gui nous
souhaitons continuer I'aventure sous le nom de KLE Group,

Flavizn Kulawik et Jean-Marc Le Breton
Cofondateurs






