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JeuneDip.com
28 Janvier 2011

Julie GARNIER, interviewée paRachida Soussipour JewneDip.com pour un article sur les
opportunit®s decheaKlB@Emupet doempl oi

Lien : http://www.jeunedip.com/home_interview.php?id=2403
L'interview reste en ligne environ un an. Toes les interviews du site soniaccessible depuis la
page d O6accueil et aéatpiremeatidsantdagournég.ar r ot ati on

Léarticle est ®glatiossiaredala Qunzale «Trahspodt at hagistiquwe
Lien : http://www.jeunedip.com/home_interview.php?id=2403

KLB Group : « Nous recherchons des jeunes dipldmés Bac +5 avec une spécialisation Achat »

ﬂ Partager n E

KLB Group, spécialisé dans le conseil opérationnel en achat et
logistique, recrute une soixante de personnes en COIl et une
dizaine de stagiaire en 2011. Julie Garnier, la DRH, revient sur
les profils recherches et les perspectives d'évolution des
collaborateurs.

Quel est le métier de KLB Group 7

KLB Group est =pécializé dans le conzeil en achat et logistique. Le groupe emploie 315
collaborateurs dans le monde dont 170 &n France. Motre métier : conzeiller les entreprizes
pour optimiser leurs achats directs ou indirects (fournitures de bureau, matiéres
premiéres. .. ). Nos clientz =ont izzus de secteurs variés du tertiaire et de findustrie.

Quels sont vos besoins pour 2011 7

Mous prévoyons le recrutement d'une soixantaine de collaborateurs en COI pour occuper des
postes de conzultant en achat. Les consultants opérationnels juniors =ont appelés business
analysts, a leur embauche. Mous proposons également 10 a 15 stages cette année, des
postes d pourvoir dans le consulting, majoritairement, mais aussi dans les fonctions support
(RH, informatique, contrile de gestion). Pour ces postes, nous recherchons des stagiaires en
année de césure ou en fin d'études.

Quels dipldmes vous intéressent particulierement 7

Mous recherchons principalement des jeunes dipldmés Bac +5 izsus d'écoles de commerce
avec une speécialization Achat. La double compétence est appréciée au =ein de groupe.
Aussi, les candidats dotés d’un master Achat couplé d’un master en ingénierie seront
vivement courtizés.

Quelles gualités sont attendues chez un consultant junior ?

Polyvalence, opérationnalité et adaptabilité =eront les maitres-mots pour nous rejoindre. Les
conzultants sont amenés a travailler avec des équipes et des clients différents. || faut donc
=avoir ='adapter 4 des environnements variés. lls doivent &galement &tre rigoursux et
dizposer d°un esprit de synthése. Une bonne connaizsance de fanglaiz et de Foutil Excel
zeront également des atouts.
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Quelles sont les evolutions possibles ?

Un business analyst devient conzsultant puis consultant confirmé avant de devenir senior au
bout de 3-4 anz. Les consultantz peuvent emprunter deux voies : celle du =staffing ou celle du
conzulting. Dans la premiére, il deviendront team leader chez nos clientz, dans la deuxiéme,
iz 2eront chefs de projet sur le métier de consulting. Dans les deux cag, ils &voluent, par la
zuite, vers des postes de manager. La mobilté géographigue existe également pour ceux qui
aspirent & une carrigre internationale. Maiz elle nest pas systématique. Les demandes =ont
étudiees attentivement et nous proposons aux collaborateurs un accompagnement. Le
groupe est implanté au Canada, en Ezpagne, en Alemagne, en Anglsterre et en Chine.

GQuel est votre process de recrutement 7

Mous réalizons dabord un entretien téléphonigue pour 'assurer que le candidat correzpond
bien 4 nos bezoins et voir 2l peut bien =intégrer au =ein du groupe. Une fois cette étape
validée, nous lui proposans un entretien en face 4 face avec un membre de F&quipe RH ou
zon futur manager potentiel. Un troigiéme entretien pourra alors étre proposé. Durant celui-ci,
nous échangsons sur fintérét réciprogue de tranzsformer la candidature en contrat
d'embauche. Le processus de recrutement dure environ 3 =emaines.

Comment vous rejoindre 7

Les jeunes diplomeés et étudiants peuvent =e connecter sur notre site v klb-
group.com'fr/fr, rubrique « Recrutement ». ll2 v retrouveront toutes nos offres. liz pourront
également déposer leur candidature spontanée. Nous sommes &galement présents sur les
régedux sociaux telz que Viadeo ou LinkedIn : foccasion pour les candidats de contacter les
collaborateurs et d'&changer sur nos métiers.

Des conseils pour sortir du lot 7

Surfer sur notre site Internet permet de mieux comprendre le métier de consultant et ses
enjeux. Un indizpenzable pour présenter une candidature cohérente avec son parcours et qui
correspond, par ailleurs, & nos besoins. Enfin, nous recommandons aux candidats d'étre eux-
mémes : nous recherchons, au-deld des dipldmes, des personnalités.

Propos recueiliz par Rachida Soussi
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Le Journal des Entreprises

Février 2011

Le Journal des entreprises fait interveniHicham Abbadsur la rationalisation des achatsdans
les PME
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entrep rlse gp4r.emier reseau d’information économigue en régions

Rationalisez vos achats pour dégager jusqu'a 40 %
d'économies

ajouté le 4 février 2011

Les PME manquent souvent de visibilité sur leurs achats
de fonctionnement. Il est vrai, que les évolutions
techniques et 1'opacité tarifaire compliquent la tache.

«Nos interventions sur la politique d'achat de nos clients se
soldent par des économies de 10 a 15% en moyenne sur les
achats de production car les entreprises y sont déja attentives
et de l'ordre de 15 a 40% sur les achats de fonctionnement
que les entreprises ne considerent pas comme stratégiques»,
témoigne Hicham Abbad. du KLB Group. Trois voies
d'amelioration existent.

Centraliser les achats

Dans une PME, les intervenants dans les achats hors production sont multiples et rendent
difficile une vue globale des dépenses. Toutes les entreprises n'ont pas les moyens de s'offrir un
directeur des achats mais les centraliser sous l'autorité d'un responsable unique peut permettre
d'obtenir de 10 a 20% d'économies.

Renégocier les contrats

Des marchés comme celui de la téléphonie ou des fluides sont extrémement évolutifs. De ce fait,
les contrats méritent d'étre épluchés et les tarifs suivis trés régulierement méme si leur exécution
ne pose aucun probléme. Il ne faut pas hésiter non plus a faire jouer la concurrence en lancant
des appels d'offres. «Les entreprises que nous aidons a renégocier leurs tarifs aupres des
opérateurs de téléphonie gagnent entre 10 et 20% d'économies sans forcément changer
d'opérateur», relate Christophe Merré. Méme son de cloche chez CLB Conseils. spécialiste de la
maitrise des dépenses bureautiques. «Il ne nous est arrivé qu'une fois de ne pas trouver
d'économies chez un client. En moyenne celles-ci vont de 40 a 45%, assure son directeur.
Laurent Besnard.

Sélectionner ses fournisseurs

«Nous recommandons aux entreprises de remettre en cause tous les deux ou trois ans leurs
d[Ces fournisseurs représentant de
petits volumes d'achats non stratégiques sont a €liminer car leur gestion est souvent

chronophage. Mieux vaut sélectionner un fournisseur par catégorie d'achat. Pour réaliser des
économies dans la durée, le moins disant n'est pas forcément le plus pertinent. Il est parfois plus
judicieux d'instaurer avec un fournisseur mieux disant des relations privilégiées, éventuellement
dans le cadre d'un contrat pluriannuel. «En donnant de la visibilité 4 un fournisseur. on I'autorise|
a prendre des risques. La recherche de productivite doit etre reciproque» indique Hicham Abbad.|
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La Lettre des Achats

Février 2011
Arnaud de VarineBohan, responsable des achats de SwissLife Francefait le bilan sur
| 6am®l i orati on de | a perfor mance de son ser

déo®conomi es g®n®r ®es not amment appo®eedceprojet.dexper

Publié le 15/02/2011

Swiss Life : 15 % d’économies en 2010

Aprés avoir amélioré ses performances quantitatives, le service achats de Swiss Life France cible pour 2011
des objectifs plus qualitatifs, notamment la satisfaction des clients internes.

Par la rédaction

Sur I'exercice 2010, I'organisation achats du groupe d’assurances affiche une performance de 15 % d’économies,
soit 4 millions d’euros, contre 10 % en 2009. Intégrée plus en amont, elle est parvenue 'an dernier a augmenter le
nombre d’appels d’offres, au détriment des négociations rapides sans mise en concurrence. Comparés au budget
de fonctionnement, ces chiffres donnent un retour sur investissement positif. En 2009, la filiale francaise de Swiss
Life avait acheté pour 90 millions d’euros pour un chiffre d’affaires de 3,5 milliards.

Pour 2011, aucune cible d’économies n'a été fixée. « Cela dépend tellement de la conjoncture et des dossiers
achats traités. Les objectifs sont plus qualitatifs, méme si cela peut générer des effets quantitatifs par ricochet »,
précise le responsable des achats, Arnaud de Varine-Bohan. Pour augmenter la satisfaction des clients internes,
ce dernier souhaite notamment accélérer les processus achats afin de réduire le temps d'attente des utilisateurs. Il
vise également une progression du taux de couverture de 70 a 80 %, principalement grace aux achats de
prestations intellectuelles.

Le service achats de Swiss Life France compte une acheteuse junior en interne et deux acheteurs en staffing (de |
KLB)./Un acheteur devrait probablement etre recrute en interne en 2012 pour reduire le personnel exterieur a une

personne. « En dépit du codt, je veux conserver un acheteur en staffing pour le benchmark qu'il apporte sur les

dossiers et les process. |l faut toujours se remettre en question ! » estime Arnaud de Varine-Bohan.

LA LETTRE
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En période de crise, la réduction des codts est le levier le plus efficace pour améliorer la
rentabilit® de | dentreprise. En phaseténbigner epr
de | dexpertise de KLB Group et apporte plusi el
Net PME propose pour traquer | es gisements dog

Réduction des colts : des leviers pour agir maintenant

Chasser le gaspi. Si I'expression a vieilli, la réduction des colts n'en demeure pas moins I'un des
principaux leviers pour améliorer la rentabilité d'une entreprise. En période de faible visibilité, lorsqu'il
est difficile d'anticiper I'évolution du chiffre d'affaires, la maitrise des dépenses et des consommations
est une piste privilégiée pour redonner des couleurs aux résultats. Selon une étude réalisée en
novembre 2010 par Costalis, un cabinet d'optimisation des co(ts dédié aux PME-PMI, deux entreprises
sur trois ont mis en place des actions internes de contrdle budgétaire et de benchmarking des co(ts
pour réduire |'impact de la crise. Seules 40 % d'entre elles ont cependant affecté une personne a cette
démarche. Quand elles font appel a une aide extérieure, 15% des PME se tournent vers leur cabinet
comptable et 37% font appel a des spécialistes. Le champ d'intervention de ces cabinets spécialisés
dans I'optimisation des co(its est vaste : réduction des frais généraux, des charges sociales et fiscales,
rationalisation des achats, financement de l'innovation, etc.

Des achats de fonctionnement réduits de 15 a 40 %

Selon une étude réalisée en 2010 par le Syncost, le Syndicat des conseils opérationnels en optimisation
des couts, si les grands groupes ont naturellement recours aux cabinets spécialisés, les PME se
meontrent plus frileuses. Les missions portent le plus souvent sur une ou deux lignes de dépenses. En
téte viennent la téléphonie, les assurances, les fournitures de bureau et les frais de déplacements.
Cependant, la crise et I'adoption par la plupart des chasseurs de colts d'un modeéle économique fondant
la rémunération de leurs prestations sur les économies réalisées tend a démocratiser la pratique. Ces
experts évaluent entre 10 et 15 % les gisements d'économies sur les achats de production et de 15 a 40
% ceux sur les achats de fonctionnement. «En moyenne, nous trouvons 2,5 8 3 pistes d'amélioration
dans les entreprises qui nous sollicitent et nos interventions dégagent autour de 40.000

euros d'économies» avance pour sa part Luigi Masala, directeur de Costalis. Les économies se
traduisent pour les entreprises a la fois par des liquidités, qui viennent gonfler leur trésorerie et par la
réduction des charges dans le futur».

Attention cependant. Les cost-killers se défendent de tailler a la hache dans les co(ts. «Nous ne
cherchons pas tant a réduire les colts qu'a maitriser les consommations et optimiser les dépenses en
respectant le modéle économique et le fonctionnement de I'entreprise», insiste Hicham Abbad, de KLB
Group. C' est pourquoi la recherche d' économues doit s'intégrer dans Ia stratégie des entreprises et

préserver les emplois ainsi que la capacité d investir et d' mnover de lentreprlse En voici les principaux
leviers.

Eliminer les frais généraux superflus

Les frais généraux représentent généralement 15 & 25 % du CA d'une entreprise. Non négligeable ! Et
qui justifie que I'on passe au crible ces dépenses.

Les entreprises manquent de temps et de spécialistes pour optimiser les colits de prestations aussi
diverses que la téléphonie, la bureautique, les voyages, I'énergie... Pour Hicham Abbad de KLB Group,
«75 a 80 % des économies résident chez le client et non chez le fou
et 'aversion au risque font qu'il y a toujours du gras dans les entreprises». Pour réduire les frais
généraux, plusieurs pistes sont a explorer.

éplucher les factures est le premier levier a actionner. «Par manque de temps, de ressources ou de
compétences, 85 % des entreprises ne vérifient jamais leurs factures télécoms alors que le taux
d'erreur est de 5 a 10 %», observe Christophe Merré de ConsoTel, conseil en gestion télécoms.
Remplacer un déplacement par une visioconférence (pratique alternative qui se développe selon le
baromeétre American Express 2010), mettre en place un systéme d'éclairage qui se déclenche quand la
piéce est occupée, rationaliser son mode de chauffage..., autant de gestes qui peuvent aboutir au final a
des économies importantes. Une des clés de la réussite réside dans la responsabilisation des usagers.
«En matiére de téléphonie, les salariés n'ont aucune idée des factures qu'ils générent» assure
Christophe Merré. C'est pourquol ConsoTel commerclalise depuls peu un service télécom, appelé
Tellcost, qui permet de suivre les consommations des usagers et de les en informer via Internet et des
SMS. «Nos premiers clients ont constaté une baisse de 15 % de leur facture de téléphonie mobile avec
ce dispositif», annonce Christophe Merré.

Une assistante doit-elle nécessairement disposer du méme PC que son patron? Par précaution, les
entreprises optent souvent pour des solutions surdimensionnées par rapport a leurs besoins et leurs
usages. «Nos audits permettent de cartographier en détail le parc téléphone de nos clients pour adapter
leurs forfaits a leurs consommations avec, a la clé, une réduction de 5 a 25 % de leur facture pour les
entreprises qui ne s'étaient jamais penchées sur la question», explique Christophe Merré.




Rationaliser vos achats

Les PME manquent souvent de visibilité sur leurs achats de fonctionnement. Il est vrai, que les
évolutions techniques et |'opacité tarifaire compliguent la tache.

«Nos interventions sur la politique d'achat de nos clients se soldent par des économies de 10 a 15% en
moyenne sur les achats de production car les entreprises y sont déja attentives et de l'ordre de 15 a 40
% sur les achats de fonctionnement que les entreprises ne considérent pas comme stratégigues»,
témoigne Hicham Abbad, du KLB Group. Trois voies d'amélioration existent.

Dans une PME, les intervenants dans les achats hors production sont multiples et rendent difficile une
vue globale des dépenses. Toutes les entreprises n'ont pas les moyens de s'offrir un directeur des
achats mais les centraliser sous l'autorité d'un responseble unique peut permettre d'obtenir de 10 a 20
% d'économies.

Des marchés comme celui de la téléphonie ou des fluides sont extrémement évolutifs. De ce fait, les
contrats méritent également d'étre épluchés et les tarifs suivis trés régulierement méme si leur
exécution ne pose aucun probléme. Il ne faut pas hésiter non plus a faire jouer la concurrence en
lancant des appels d'offres. «Les entreprises que nous aidons a renégocier leurs tarifs auprés des
opérateurs de téléphonie gagnent entre 10 et 20 % d'économies sans forcément changer d'opérateur»,
relate Christophe Merré. Méme son de cloche chez CLB Conseils, spécialiste de la maitrise des dépenses
bureautiques. «Il ne nous est arrivé qu'une fois de ne pas trouver d'économies chez un client. En
moyenne celles-ci vont de 40 a 45 %@», assure sun directeur, Laurent Besnard.
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: .IL&S TOUrniSseurs représentant de petrts
volumes d'achats non strategiques sont a eliminer car leur gestion est souvent chronophage. Mieux vaut
sélectionner un fournisseur par catégorie d'achat. Pour réaliser des économies dans la durée, le moins
disant n'est pas forcément le plus pertinent. Il est parfois plus judicieux d'instaurer avec un fournisseur
mieux disant des relations privilégiées, éventuellement dans le cadre d'un contrat pluriannuel. «En l

donnant de la visibilité & un fournisseur, on l'autorise a prendre des risques. La recherche de
productivité doit &tre réciproque» indique Hicham Abbad.

Alléger votre masse salariale

La situation est paradoxale en apparence. Les entreprises citent les charges sociales comme leur
premier poste de co(its. Pourtant elles cotisent souvent au-dela des obligations Iégales. Explication: «la
complexité croissante de la législation, associée parfois au manque de ressources en interne, rend de
plus en plus difficile pour les entreprises I'établissement des bulletins de paie. Plus les structures sont
petites, moins elles prennent en compte les évolutions récentes des réglementations», commente Luigi
Masala, du cabinet Costalis. L'enjeu est pourtant de taille: payer le prix juste permet de conserver les
salariés tout en contenant le co(t de la masse salariale. Costalis constate que 7 bulletins de salaire sur
10 sont optimisables. «Nous estimons a 2,5 % de la masse salariale les économies potentielles»,
poursuit Luigi Masala.

Pour ne pas payer de charges indues, la premiére démarche consiste a balayer la facon dont
I'entreprise cotise a I'ensemble des charges patronales. Les gisements d'économies se situent souvent
au niveau des assiettes servant de base aux cotisations de la Sécurité Sociale. I| faut distinguer quelle
catégorie de salariés s'inscrit dans telle ou telle assiette. Le respect des obligations légales liées a
I'emplol des travallleurs handicapés ou des senlors permet également aux entreprises d'éviter les
pénalités, «Le bon calcul des unités bénéficiaires, des minorations, la prise en compte des dépenses
déductibles... sont autant de points sur lesquels nos experts sont vigilants», explique Luigi Masala quil
cite en exemple une PME de 90 salariés, spécialisée dans la chimie, qui a économisé 35.000 euros en
intégrant dans l'assiette des travailleurs handicapés des bénéficiaires qu'elle n'avaient pas recensés. Le
recours a un spécialiste peut donc s'aveérer intéressant pour |'entreprise car son expertise permet de
détecter les anomalies de paiement et d'exploiter la législation dans ses plus récentes évolutions. A
noter que la loi autorise les entreprises @ demander auprés des administrations un remboursement des
charges indiment versées portant sur les trois derniéres années.

Optimiser votre fiscalité

Nul n'échappe a I'impdl mais la législalion fiscale évolue si vile gu'il esL difficile d'en suivie les
évolutions. Consulter un spécialiste peut s'avérer payant en la matiére. En 2010, le cabinet
LowendalMasai a ainsi recensé quinze nouvelles pistes d'optimisation des colts fiscaux et financiers. «En
passant au crible les taxes fonciéres, la récupération de la TVA a l'international et I'éligibilité a des
credits d'impot, tel que le crédit impot recherche (CIR), nous permettons aux entreprises qui nous
consultent de réaliser des économies indolores», explique Hervé Estampes, directeur du groupe fiscal et
financier chez LowendalMasai.

Les modalités de la taxe fonciére demeurent par exemple encore trop méconnues des entreprises. Son
calcul repose sur des informations recueillies au moment de la construction du batiment auquel elle
s'applique. Les entreprises ne portent pas toujours a la connaissance de I'administration les
ameénagements ultérieurs qui modifient pourtant son montant. Refaire le métré et le calcul des surfaces
utiles via un géometre permet de s'assurer que la taxe payée correspond bien & la réalité. Economiser 5
a 10 % sur la taxe fonciére peut représenter plusieurs dizaines de milliers d'euros. Parfois plus. «Un
matin, un chef d'entreprise m'appelle car il payait 150.000€ de taxe fonciére pour une usine de 800m2.
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Dans la journée, il m'a envoyé le fichier de ses immobilisations. Le soir méme, nous faisions la
rectification. Depuis il ne paie plus de taxe fonciére», relate Hervé Estampes.

Identifier les avantages que l'entreprise est en droit de solliciter constitue une autre voie pour optimiser
les colts. Le gouvernement a ainsi mis en place un dispositif incitatif d'aide au financement de
I'innovation, le CIR ( ). En 2010, 13.000 entreprises en ont bénéficie.
Cependant, selon une étude publiée en mars 2010 par LowendalMasai, 60 % des entreprises ayant
songe a accéder au CIR y ont renonceé car elles ne s'estimaient pas légitimes. Bien que simple sur le
principe, sa mise en ceuvre s'avere en effet complexe en raison des possibilités d'interprétation des
textes et de la nécessité de justifier et de valoriser de fagon extrémement rigoureuse les opérations de
R&D. «Les entreprises imaginent a tort qu'il faut travailler dans un domaine de pointe pour étre éligible
au CIR. Or nous y avons fait accéder des clients traiteur ou boulanger car ils mettaient en ceuvre des
dispositifs innovants dans leur activité», commente Hervé Estampes.

Dossier réalisé par Caroline Scribe

(Février 2011)
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Article sur le Bulletin de paie électronique Lien: ici
Rémunération

Bulletin de paie électronique : la mise en oeuvre n'est
pas si simple

Autorisée légalement, la fiche de paie numérigue peine 4 s'imposer dans les entreprises. Nous

FEVRIER 2011

\d'entreprise (toujours conseillée méme sice n'est pas Dbligatniry

avons recensé pour vous les "plus™ et les "moins” de I'e-bulletin.
Par Marianne Rey pour LEntreprise.com, publie le 010272011
B B | Eimprimer B Envoyer par s-rnail

L'&re du numérique a sonné mais e bulletin de salaire fait de la
résistance, Le Code du travail, modifié par une loi du 12 mai 2009,
consacre bien la possibilité pour les employeurs de remettre aux
salariés une fiche de paie sous forme électronique. Mais, pour
linstant, bien peu s'y sont risque, Et il s'agit, pour la plupart, de
grandes entreprises, La solution de 'e-paie est en theorie
seduisante pour 'employveur ; accés a une plate-forme sécurisée
mise a disposition par un prestataire, puis, en un clic, dépdt des
bulletins dans un espace numerique de stockage propre au salarig,
Mais, en realitg, la mise en oeuvre n'est pas si simple. Entre freins
psychologiques et interrogations techniques, la bonne vieille fiche
de paie papier garde encore d'indéniables atouts, Petit tour de la
question,

- "Je peux imposer le bulletin de paie électronique dans ma
société”

FaLx, Tout employeur qui souhaite mettre en place I'e-bulletin est
ohblige de demander I'accord de chacun de ses calaries, La
jurisprudence ne s'est pas encore prononcee sur les conditions de
validité d'un tel accord, La Fédération nationale des tiers de
confiance (FNTC) conseille d'ores et déja d'obtenir un accord
farmalisé, autrement dit écrit et signg de la main du salarie ("e
déclare avoir consenti librement & la remise glectronigue de mon
bulletin de paig, etc."), Par aillleurs, la tendance est plutdt 3 la
rédaction d'un docurment bien distinct du contrat de travail, Mais on
peut imaginer, pour les nouveaus: entrants, l'intégration d'une
clause d'acceptation de I'e-paie dans le contrat de travail.

- "Je risque un systéme a deux vitesses™

YRAL Des lors que seule une partie de 'effectif donne son accord,
un double systéme de remise de bulletins de paie s'instaure
forcement ; remise numerique pour les uns, distribution papier pour
les autres, Pour pallier cette difficulte, les prestataires de solutions
d'e-paie proposent de prendre aussi en charge l'impression, |a mise
sous pli et 'envoi des bulletins papier. "Les salariés francais sont
extrémement attacheés & leur fiche de paie sous format papier,
remargue Vincent Jamin, charge de mission du groupe e-paie ala
Federation nationale des tiers de confiance. C'est presgue de
I'ordre de lirrationnel.” Résultat, on peut crier hourra guand
l'adhésion atteint 30 % de I'effectif. Contrairement & ce que 'on
pourrait croire, les populations jeunes ne sont pas les moins
réfractaires. KLB Groupe, une socigté specialisée dans le conseil et
'achat en logistique, qui pensait passer au bulletin électronique, a
fait machine arriere, Consultés par sondage pour estimer leur
motivation, les salariés, dgés de 29 ans en moyenne, n'ont été que
40 % 3 se montrer ouverts au changement, L'entreprise avait
pourtant fait les chioses "dans les régles” : consultation du comité

explication détaillée du systéme aux salariés pour les rassurer...

Commentaires (1) | K3 1'aime | 5 ReTwest

Plus d'infos

b La mention du code APE sur
le bulletin de paie n'est
qu'indicative

b Les salaires dans les PME

F Rérnunération : Etes-vous
bien payé 7

¥ Le bulletin de paie sous
format électronique autorisé

—
Salaires dans les PME
| Seruios hd |
| Fonchion w |
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LES ACHATS
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\= DEMANDE

BE GATION:
“NCORE TIMIDE

Certes, I'externalisation poursuit son développement dans les achats,
avec des prestataires en croissance et d'importants appels d'offres en
cours, mais le marché n'est toujours pas mar. Une majorité de directeurs
des achats n‘a aucun projet en la matiére. Les achats indirects et

de catégorie C restent dominants. Et I'offre demeure trés hétérogéne.

Par Matthieu Maury

~

I'échelle mondiale, le marché de Pexter-
nalisation des achats poursuit son essor,
aprés avoir traversé la crise sans trop
souffrir. Le bureau d'érudes américain
Everest a comprabilisé dans le monde, en
2009, prés de 200 contrats d'une valeur annuelle supé
ricure a1 million de dollars et d'une durée minimum
de trois ans, Le montant d’achats gérés s'élevait au toral
i 142 milliards de dollars, En 2010, ce chiffre doit
croitre de plus de 20%. Everest souligne également les
prémices d'une consolidation du marché ces derniéres
années, avec la mulriplication des rapprochements
entre des sociétés spécialisées dans le sourcing et des
prestataires de approvisionnement. Les grandes SS11
ont également renforce leurs offres, notamment avec
Pacquisition d'IBX par Capgemini début 2010 et Pinté-
gration de Pactivité BPO d’Ariba par Accenture en fin
d'année dernicre,
Réalisée dans le courant de 'année 2010 par le réseau
Procurement Leaders et Capgemini sur un pancl inter-
national de 190 directeurs et responsables des achats,
I'étude « Procurement Outsourcing-Managing Indirect
Spend » semble confirmer le décollage de Texternali-
sation des achms indirects, Parmi les iépondants qui
réfiéehissent 4 un projet doutsourcing, 37% pensent
le mettre en aeuvre dans les douze prochains mois, 47 %

dans un a deux ans, contre 16% dans trois 4 cing ans.
Les dirigeants achats déja engagés dans la démarche
externalisent en majorité la gestion des approvisionne-
ments. Les catégories d’achats indirects le plus souvent
déléguées 4 un prestataire sone @ les voyages (75 %), le
matériel informatique et les télécoms (63%), les logi-
ciele ot los prestations informatiques (63 %), Toutefois,
Pérude montre que Pexternalisation des achats n'a pas
encore explosé. En effet, 61% des répondants n'ont
aucun projet en la matiére dans un futur proche, contre
24% qui y réfléchissent et 12% qui externalisent
A¢ja (voir le graphique page 27). Parmi les services outsour-
cés dans les entreprises des directeurs achats interrogés,
la fonction achats (12%) reste largement devancée par
les départements informatique (49 %), paic (39%) et
logistique (32%).

En France, I'outsourcing se fait
d’abord sur le pays d’origine

Ln comparant les expériences américaines et euro-
péennes d'externalisation des achats, de séricuses dispa-
rités émergent. Pour Richard Caron, directeur générl
du cabinet de conseil Meotee, « les groupes américains
déléguent massivement et rapidement @ un méme opé-
rateur leurs achats sur toutes leurs zones géographiques
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Les achats avancent
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dimplantation. Les entreprises curopéennes, notamment
francaises, commencent par outsourcer leurs achars
dans leur pays dongine avant d'aborder la zone dollar
ou les pays a bas cors ». Vice-président pour le sour
cing strat¢gique en Furope et en Amérique lanne chez
1IBM (qui a rachete KeyMRO fin 2004}, Simon ree
observe que les clients américains optent plus souvent
pour lexternalisation compléte de leurs achats ou appro
visionnenerns, alors que les clienis curopéens se prosi
tionnent plus sur les processus amont (besoins, appels
d'offres, négociation...). Ce choix permet de les faire
grimper en maturit¢. Constat similaire pour Martial
Gerardin, directeur Furope de Perfect Commerce

« Les groupes curoplens déléguent plus des compe-
tences (sous forme d'expertise carégonielle, de staffing

que des process en totalité. Aux Eras-Unis, les achars
externalisés sont de plus grande valeur et plus recur
rents. » Avee une quinzaine de clients exclusivement
américains (Intel, John Deere...), Perfect Commerce a
geré I'an dernier, via ses outils d’e-achar, pres de 700 mil
lions de dollars d'achats indireers de catégonie B et C.

Les effets contradictoires de la crise
sur les prestataires

Dans PHexagone, la récession a fait reculer les chiffres
d'affaires de la majorite des prestatures, moins a cause
de Ia perte de clients quien raison de la diminution des
volumes de commandes, Chute de Pactiviee des clients,
plans de réduction des colts ¢t réinternalisation de
certaines tiches obligent, Lors de Pexercice 2000, Fac
Logistique o par exemple perdu 15% de ses revenus,
redescendus i 14,7 millions d'euros. De son eote, le
chiffre d’affaires de Logirade a plonge de 13%, a
137 millions  deuros, alors qulil avait gagné 4% ¢n
2008, A moyen term, la crise présente néanmoins des
effets positits pour Pesternalisation des achats, « La r¢-
duction des marges pousse les entreprises 4 variabiliser
leurs cotits, i rechercher des ¢conomies directes sur les
prix d'achats et indircetes sur les frais de gestion, En
paralléle, les recrutements sont souveiit gelés. Lappel a
un prestataire achats constitue alors une solution oute
trouvée », conclur Jacques-Emmanuel Durand, PDG
d"Achats Service, qui a réalisé en 2010 un chitfre d'af-
farres de 49 millions d'euros (+8%). « Aprés avoir négo
cié a fond sur les achats de production, les direetions des
achats se tournent vers les dépenses indirectes. Avee de
nombreux petits montants (achats et une multitude de
fournisseurs, elles one intérer a faire appel a des spécia-
listes », ajoute Agnés Gadineaw, présidente de Logirade,
qui a gére 'an dernier 140 millions d'curos d'achars.

La reprise sur les commandes et les nouveaus clients
ont fait rebondir Pacuvité des externalisateurs, S'ils
nont pas tous retrouve leurs niveaux d'avant-crise, les
chiffres d'affaires affichent de fortes progressions en
2010 : + 35% pour Fare ‘Trade, a 40 millions d'euros;
L2950

+24'4 pour Sérénia, a 4.5 millions; +22,5% pour
Cesmiae, 4 6 millions; ou encore +15% pour Fac
Logistique, Directeur commercial de KLB (32 millions
Jouros de chittre Jaffares en 2009, la moitic ¢n ataf
fing, 15% dans le management des services adminis-
tratifs), Hicham Abbad remarque que la eréation de
nombreus centres de services partages (CSP) a favoris¢
la eronssance de Pexternalisation des uppm\'isinunc-

nreprises cherchent i se

pagner avee des équipes addinonnelles,
expertes en gestion des processus ope-
ratonnels. Elles font done appel a du
personnel  extéricur,  immédiatement
opératonnel. » 11 observe également
que la durée des contrars d'optimisation
des conts a endance 4 augmenter pour
atteindre deux ou trois ans, au eu dun an avant la

crise, « Clest le résultat de la pression des directions
générales et financicres sur les achats pour que les ¢co-

nomies se lisent clarement dans les compies de fin

faire accom-
B

Quels sont vos projets actuels
et futurs en matiére
d’externalisation des achats ?

mm Projet mis en ceuvre
mm Projet en réflexion
mm Pas de projet

Source : Etude « Procurement outsourcing-Managing Indirect Spend »,
réaiisée en 2010 par Capgemini et le réseau Procurement Leaders.
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Aymeric Lachard
Président
de Fare Trade

« Aujourd’hui, plusieurs
entreprises souhaitent
externaliser au niveau

central, avec des périmétres

internationaux »

Réponses données par
un panel international
de 129 directeurs

et responsables des
achats, dans le cadre de
{étude « Procurement
outsourcing-Managing
Indirect Spend ».




dannée, KLB a adapté son business madel, se rému-
nérant sur le cash effectivement généré, ¢t non sur
les ¢conomies viruelles négociées dans les contrats
cadres », précise Hicham Abbad.
HiLN S

: TCCS ACHats, parmi
REY (1oir page 34), ont lancé de gros

lesquels Safran et
appels d'offres, tant en montants d'achars confiés (plu
sieurs dizaines de millions: d'curos) quen processus
deléguéa (amont oo aval), Do nonndneus presciires

font ¢t d'une multiplication des consuliations infor

Agnés Godineau
Présidente
de Logitrade

melles, par des habitués de Pesternalisation ou de

nouveaux entrants. Certe ¢bullition metera du remps 2
se concritiser, car les procédures
« Les clients recherchent désormais e decision et de négociation
des acteurs positionnés sur toute
la chaine de valeur et couvrant un

vaste spectre de catégories d'achats »

sont longues. Er quelques appels
doffres
pas, comme cela s'est déja produit
par le passé (PSA, Michelin...).

naboutiront  peut-éire

Mais, sclon certains, un cap a été
franchi. Cest le cas d"Avmeric Lachard, président de
Fare Trade @ « Auparavant, les achereurs accepraient
tant bien que mal le presataire. Désormais, ils sont
plus volonmires et pilotent la coopération en suivant
de pres les indicateurs de performance. Jusqu'ici, nous

prenions surtout en charge les achars des filiales er des

sites de production. Aujourd’hui, plusicurs entreprises
souhaitent externaliser an nivean central, avee des
perimetres internationaux. » Associé & Atos Origin et
réalisant 70% de ses ventes en gestion des approvi-
stonnements, Fare Trade a su en profiter en rempor-
tant rccemment Pappel d'offres émis par Safran, Le
prestataire, qui enregistre 802 de son chiffre d'affaires
dans le secteur aéronautigue-défense, va accompagner
ke eréation d'un CSP rransverse A toutes les hiliales du
groupe issu de la fusion entre Sneema et Sagem, Pour
le compte de 72 sites frangais et belges, il prendra en
mains pres de 60 millions d'curos d'achats généraax
de carégorie € (sur les 2 milliards d'curos d"achats hors
production que Safran effectue annuellement).

Un marché francais en croissance,
mais pas encore mature

D'autres soulignent que Pon parle du boom de Pexter-
nalisation des achats depuis plus dix ans et qu'il ne fau-
drait pas, une fois de plus, tirer des conclusions hatives
a partir de quelques appels d'offres. « Le marché est
toujours en développement, mais il est encore loin
des espérances que 'on avait au début des années 2000,
La courbe de croissance est beaucoup plus lente que

Quelles fonctions et familles d’achats
avez-vous externalisées?

38,03%

Source : Etude « Procurement outsourcing-Managing lndirect Spend »,
réalisée en 2010 par Capgemiini et le réseau Procurement Leaders,

28 | la lettre des achats n® 192 | mars 2011

La gestion des outils
d'e-procurement
Le traitement des
transactions
= Le sourcing (total ou partiel)
= Les achats indirects
= Les achats de production

Réponses données par un panel
international d'une vingtaine de directeurs
et responsables des achuls, engayés dans
des projets d'externalisation des achats.
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