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e-sourcing et e-procurement

Introduction

Comment pourrions-nous définir I'objectif principale la fonction achats-
Approvisionnement au sein de I'entreprise ? Oldré&it de représenter un centre de
profit, d’étre I'instigation de changements tectuyijues, de rassembler les différents
acteurs autour d’'un projet, ce que nous attendeastdout d’'un service Achats, c’est
d’approvisionner dans les meilleur délais.

Pour atteindre cet objectif, les différents actedwsservice achats vont donc
s'aider a travers diverses méthodes et outils actpuit au long de leurs expériences
professionnelles ou alors, grace aux nouvellesn@olies qui leur sont proposeées .Un
de ces outils est I'e-sourcing et I'e-procurement.

Le e-sourcing a fait son apparition il ya quelqaesées et n'est utilisé pour
I'instant que par les grands industriels. Mais tiesen plus, les petites et moyennes
entreprises y font appel.

Elles ont pris conscience des gains qu’elles pantaéaliser en rationalisant leurs
processus d’achat. C’est pourquoi, beaucoup deetpeojsourcing et e- procurement
voient le jour.

La mise en place d’'un tel outil donne a la fonct@achat-provisionnement
'opportunité de réduire I'ensemble des couts led’ensemble de la gestion du

processus achats.

Au niveau de notre présent rapport, on présentinas la premiére partie, la
définition du e- sourcing et e- procurement etplace de chacune au sein de
I'entreprise ainsi que les avantages engendré&nadprise d’apreés ces applications.
Tout en ajoutant la démarche de mise en placed®lrcing
Au niveau de la deuxieme partie, on présentera eétnde de cas de la Société
SEMITAG pour illustrer comment cette entreprisgéaer son projet e-sourcing, toust
en démontrant les différentes étapes a respecterd@don fonctionnement d’'un projet

comme celui-ci.
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Partie |- Cadre Conceptuel

I- Sourcing et E-sourcing

1. Le Sourcing et sa place actuelle

Afin de pouvoir parler d’e-sourcing, il convietdut d’abord de rappeler ce
gu’est le Sourcing et quelle place occupe-t-il dansrocessus d’achat.

Premierement, on considére que le Sourcing espatde qui se déroule en
amont de l'achat a proprement dit ou du passageodude commande. Il consiste a
optimiser la recherche de fournisseurs, leur mmseomcurrence,
leur sélection mais aussi a alléger et sfiaplles négociations et ce notamment
au travers des encheéres inversees.

On entend par « amont » tout ce qui concerne laerebe de fournisseurs, le
choix des fournisseurs par l'acheteur, le ixxhdes produits et les négociations.
Cela concerne donc tout ce qui traite des apieffres, de leur étude et de la mise

en concurrence desdits fournisseurs.

Nous pouvons inclure les négociations caresellfont partie de la
confrontation des offres et de leur réévatmat En effet, le choix des
fournisseurs se fait le plus souvent, et doitase= fsuite a des négociations avec ceux-
ci. En effet, dans une recherche de foueniss!l'acheteur doit faire appel a des
offres et devrait avoir la possibilité en les contiant entre
elles, de prendre contact avec les vendeafis de leur faire part de ses
adéquations et de ses désaccords dans l&’dotenir une révision éventuelle de
leur offre. Tout ce processus, dans le cadien achat non automatisé, est le
guotidien habituel d’'un acheteur.

Lorsque I'on parle de Sourcing, il faut comprendree c’est une activité qui
prend la majoritt du temps de travaill de Heteur. Dans sa recherche de
fournisseurs, il doit mettre en application sesnassances du marché pour envoyer,

analyser et confronter les résultats dandue de choisir de maniere justifiée,
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Son fournisseur et son produit. De plus, sat que l'acheteur doit

répondre a un besoin interne.

I a donc l'obligation de répondre au besat bien souvent, le client
interne lui demande quelque chose de tres pgécise correspond pas forcement aux
politiques d’achats de I'entreprise.

Par exemple, il arrive souvent que les tdiedemandent un produit ou un
service qu’ils connaissent. lls sont souvent assgzents au changement et cherchent a
imposer un fournisseur a I'acheteur. Ce n’est pasgénéralité mais c’est une situation
assez courante dans le monde de I'entreprise. Ddaues le cas ou le client propose
un fournisseur, une partie du travail dech@teur consistera a rechercher des offres
différentes et a évaluer ensuite le colt globairpentreprise et la valeur ajoutée des
produits proposés. En effet, cela aura pour tévaluer si le produit demandé
est réellement le plus intéressant pour laprise. |l arrive que les acheteurs
doivent justifier aux clients le fait qu'un aigement de produit est plus judicieux
malgré le fait qu’il nécessitera peut-étre unemiation supplémentaire pour
I'utilisateur.

Il arrivera donc souvent que I'acheteur ait bestenjustifier ses choix auprés
des clients internes afin de leur faire coendre les avantages et les
inconvénients de certains produits et afin jugtifier I'application de la politique
d’achat de I'entreprise.

Toutes les entreprises, ou presque, onbragss une politique d’achat
établie et que les acheteurs doivent respectele Gel a pour but de guider et

d’'imposer les stratégies de Sourcing et de nédonides acheteurs.

L’apparition et le développement important des politiques sont liés
également a I'apparition des certifications de thf®@ qui sont apparues en
Europe. Désormais, les entreprises cherchenétra certifices par des normes
garantissant aux clients un respect des r®rreeropéennes et des pratiques
conformes aux ambitions de I'Europe. Ces marnservent également a veiller et &

controler le respect des regles du marché commeedaespect de la libre concurrence.
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Donc, suite a l'apparition de ces normesaft de bénéficier des
certifications, les entreprises ont cherchétablir des politiques leur permettant

de pouvoir prétendre aux certifications.

La politique d’achat en fait donc partie et elimpose certaines régles aux
acheteurs. Elle est propre a chaque entreprises nimpose généralement aux
services Achats de justifier leurs choix fitmirnisseurs et de produits par des
justifications de prix, de valeur ajoutée d& colt global pour I'entreprise. Ceci
doit bien entendu avoir fait Il'objet d'une coanpison d'offres différentes de
plusieurs fournisseurs et de produits équivalents.

Toutes ces mesures imposent a I'acheteur un redpsaélais, un respect aussi
proche que possible des attentes de son cliemhénteais €galement une obligation de
respecter les politiques d’achats de I'entrepii®eit ceci fait que le Sourcing a une
importance capitale dans le travail quotidig® I'acheteur et lui prend beaucoup
de temps. Des solutions d’automatisation despcecessus se sont développées et

nous allons donc les étudier.

2. L’E-sourcing

«L’ e-sourcing : Activité de mise en relation des centraléachiat, des grossistes,
des importateurs avec des fabricants étrangers afinteiver dans tout pays du
monde des produits au meilleur rapport qualité-pilide sourcing indique quecette

activité  s'effectue par des moyens électrasgu principalement pardes

recherches sur Internet. Ainsi, une applicatid'e sourcing aidera leesponsable
des approvisionnements a déterminer quel derameilleur fournisseur pour les
produits dont a besoin son entreprise. Elle lesnidiera tout d'abord, puis les
qualifiera en fonction de divers criteres cue leur taille critique et leur capacité

a livrer dans les temps. »

L’e-sourcing est donc un moyen d’automati$es processus de sourcing
dans le but de gagner en temps et en qualigd®rla recherche de fournisseurs.

Elle inclue également les négociations efaliération de contrats. Cette
technique est de plus en plus utilisée dassentreprises mais reste assez récente.

Ce processus d’e-sourcing consiste en l'automatisapar le biais de I'outil
Internet, de la recherche de fournisseurs det I'envoi des appels doffres.

5
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Concretement, cela représente une place élect®rsgqulaquelle les appels d’offres

sont placés et a laquelle les fournisseurs pewaeeeder. |l existe plusieurs systemes

+ Une place de marché ouverte a tous lesstyge fournisseurs désireux de
proposer une offre.
+ Une place de marché a laquelle les acheteursedbnan acces aux

fournisseurs dont ils désirent recevoir une offre.

Bien entendu, il est clair que pour une concurrgrige accrue, la premiére solution
est la plus ouverte. Néanmoins, il convient destreindre l'acces a certains
fournisseurs dans certains cas spécifiques. Celaspgustifier par
la demande d’'un produit trés spécifique s ttechnique pour lequel le
client interne de l'acheteur n'aura pas tssgibilité d'utiliser un substitut.

Dans ce cas par exemple, afin de limiter le tenipsallyse d’une multitude
d’offres concurrentes par I'acheteur, la limitat@ertains fournisseurs peut alléger le
nombre d'offres a analyser. Ainsi I'achetegrédétermine les fournisseurs

auxquels il souhaite demander leur participation.

Une pratique existe également afin de limiter temps nécessaire aux
réajustements des offres et aux négociations. -Cekst appelée enchere inversée.
Elle fonctionne sur le principe d’'une enchéraditionnelle. Les
fournisseurs ont donc la possibilité, sur y&riode donnée, de faire des offres
qui seront visibles pour tous les participants. d8r& ce systeme, les différents
fournisseurs voient le prix minimum proposé parrdeaoncurrents et ont donc la

possibilité de s’y ajuster ou de proposer un mailf#ix.

Dans ce systeme, les participants sont prédétésrpar |'acheteur et sont
invités a participer a Il'enchére. Cette pnaiqn’est pas ouverte a tous les
fournisseurs. Au départ, les encheres inversgegouvaient interagir que sur le
prix mais tres vite, des systemes sont agpgermettant des enchéeres a critéres
multiples comme par exemple les enchéres ré@es dynamiques. Celles-ci

permettent donc aux fournisseurs d’agir sur plusiecriteres. On peut donc par
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exemple, agir sur a la fois les prix mais égalemiest délais de livraison ou encore,

la maintenance incluse, ou la durée de garaeit.

Cette évolution a permis d’intégrer les notionsvdéeur ajoutée aux produits
dans ce systéme d’encheres. Il est désormais posbililiser ce systéeme pour des
produits nécessitant une négociation parallélerauegm prenant en compte les valeurs
ajoutées au prix du produit en lui-méme.

Ces nouvelles techniques d’enchéres ont lfalijet d’une réglementation accrue

au travers de la Loi Jacob du 2 Ao(t 2005

Dans ce texte de loi, les conditions d’applicationt été réglementées.
Désormais, les acheteurs sont tenus a une prigpaegipliquée des enchéres dans le
but d'une recherche de transparence accrue [@sufournisseurs. L'objectif de cette
loi était, selon M. Jacob, de permettre aux foweiss d’ « opérer dans un cadre
juridiqgue stable et clair » afin de rechercHa transparence des encheres et de

donner confiance aux fournisseurs en ces pratiques.

3. Avantages et objectifs

Les avantages du systéeme des encheressémgersont multiples, tant pour

I'acheteur que pour le fournisseur.

Premierement, les encheres inversées permetiantgain de temps de
travail considérable pour I'acheteur. Elles lui rpettent de gagner du temps en
négociation et en demande de réévaluation dessoffar les différents fournisseurs.
En effet, le fait que les fournisseurs réévaluent proposition
directement en fonction des offres concurenéeite a l'acheteur tout le temps
nécessaire a lI'analyse des offres et aux négoegmtimnt le but serait de les faire
réévaluer.

De plus, le fait que les encheres inverséga# lieu sur une période bine
définie et en temps limité fait que la duréenégociation est prévisible et peut étre
anticipée par l'acheteur. La pression exercée lsar fournisseurs est d’autant plus

forte et permet d'obtenir de meilleures dffreur une période de temps réduite.
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Selon le type d’encheres choisies et seles fournisseurs invités a y
participer, I'acheteur peut se permettre d’avoipanel de fournisseur plus important.
Il peut donc mettre en concurrence un pjuand nombre de fournisseurs dans

le but d'obtenir les meilleures offres répantt a ses attentes.

Au niveau des avantages pour le fournisseur, iVieoh de noter également un
gain de temps considérable. L’élaboration différentes offres est un travall
lourd et nécessitant une certaine préparatim. lors des encheres inverseées,

I'élaboration de l'offre est, pour lui, beauwp plus simple et rapide.

De plus, ce type de pratique peut lui permettrentanadlement d’écouler des
stocks qu’il pourrait détenir et sur lesquels ihgossibilité de proposer des conditions
et des prix plus intéressants.

Enfin, les enchéres inversées peuvent étre uremppur les fournisseurs
d’atteindre de nouveaux clients par le fgute les acheteurs peuvent demander un
nombre de participants plus important que lors e'wWémarche  d’appel d'offre

classique.

II- Approvisionnement et E-procurement

Nous traiterons dans cette partie l'étudde  situation des
approvisionnements liés aux achats et lesvesux outils adaptés a ces pratiques
dans un but d’automatisation. Nous examinerons diams quels environnements ils

s’integrent et ce qu’ils peuvent y apporter.

1. L’approvisionnement et sa place actuelle

L’approvisionnement a toujours eu une place plogortante que les achats en
général au sein des entreprises car il tonde les délais et influe directement

sur la production ou sur le travail de chaque dépaent.

En effet, l'approvisionnement consiste en [|'achament des biens ou des

services achetés jusqu'a l'utilisateur finalnBale cas ou ['utilisateur est la chaine

8
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de production, l'approvisionnement doit étre ig&abe maniere trés précise. Prenons
'exemple d’'une chaine de montage en flurdtes, la matiére achetée doit arriver
juste au bon moment dans les stocks ou sur &nehde montage directement sous
peine de ralentissement de toute la chaine.

Donc, c’est pour ces raisons que l'approvis@mant était auparavant plus
valorisé que les achats. Les achats eux-mémesiesaigvent attachés au département
Approvisionnements alors qu’'il apparait désormais ge sont souvent les achats qui
déterminent les approvisionnements.

Il est certain également que le fait que &pprovisionnements étaient
considérés de la sorte était également Uiéfait qu'il y avait plus d’entreprises
industrielles et que les années 60, 70 et ménmaaBént des années de domination du
secteur de lindustrie et de la production. Or, darce type d’industrie, les
approvisionnements sont directement liés et émfiwdirectement sur les chaines de
production. De nombreuses techniques favoriséed réductions de stocks et
cherchant l'optimisation du flux tendu ont dippé limportance de la maitrise
de Il'approvisionnement et c’est donc peut-éedgohénomene qui a créé cette vision

restrictive des achats.

Mais dans les années 80 et 90, nous avons plusigtésa la croissance du
secteur tertiaire et les industries se sont tramsdes de telle fagcon que les formes de
productions ont évolué. Des lors, les approvisganents sur les chaines de
production n’étaient plus les seuls a prendm® compte et de plus en plus
d’entreprises se sont apercues de I'importanceal&iser les dépenses. Les achats ont
donc pris le dessus sur les approvisionnementssetmentalités ont évolué ce qui a
permis de dissocier ces deux parties digmde I'entreprise.

Bien entendu, les entreprises de production sonbre trés attachées aux
approvisionnements mais cela reste un cas speéeifejuce sont désormais des
situations minoritaires par rapport aux pnais) plus courantes des entreprises en
général. Mais méme pour ce type d’entreprisesqoidigres,

les Achats sont souvent dissociés mais ocmiéali étroitement avec le
département des approvisionnements. Désormais\élgaciations d’achats dans ces
secteurs incluent les approvisionnements et d¢boix de fournisseurs ou de
produits peuvent étre fortement influencés pas approvisionnements. C'est

également ce qui favorise les nouveaux systemappdivisionnements automatiques

9
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permettant aux approvisionnements d’intervesdans passer nécessairement par un
service Achats.

L’approvisionnement et les conditions d’appsiminement peuvent étre
considérés comme une valeur ajoutée a un prodoiéldls peuvent donc servir a la
négociation et sont souvent inclus dans riecgssus d’achat.

C'est donc pour cela qu’il était Iégitime que laérairchie des achats face aux
approvisionnements soit rétablie.

Il est donc clair que les achats ont repn® place importante et peuvent
conditionner les approvisionnements. Mais aanzamt, les achats étaient plus
considérés comme le produit qui allait s’intégtans le processus de production. La
vision restrictive des achats faisait pensgre ceux-ci n’influencaient que les
branches industrielles et les chaines de yotamh.

Mais, les entreprises ont pris conscience que kesisachats sont importants et que
toutes les dépenses de I'entreprise sont a anesidt a surveiller.

Dorénavant, les services Achats sont spéésmlidans tous les types de
biens et services et cela touche aussi bien lauptimoh que les services de maintenance
des locaux ou encore que les moyens mis aposition des employés
(informatique, fournitures, outils, employés émavail temporaire, etc....). Il faut
considérer que limportance des achats papad aux approvisionnements de
I'entreprise a été parallele a une prise de conseiede la nécessité de controler et de
maitriser toutes les dépenses et a tous les niveau

On doit donc inclure dans l'approvisionnemetttut ce qui concernera les
négociations de l'aval de l'achat. Suite awg&gociations, les approvisionnements
concerneront toutes les conditions d’achemineniesttarifs, les responsabilités, les
assurances, les conditions d’emballages, etc....

Mais il faut noter que les approvisionnemep&vent influer de maniére

plus ou moins importante sur le prix et Valeur réelle (colt global) d'un
produit pour une entreprise. Par exemplesgoil s’agit d’'une matiere premiere
peu co(teuse étant achetée dans un paysaitoiret dont le prix final est
conditionné par le colt d’acheminement emtgyen de transport utilisé. Dans ce
cas, l'approvisionnement devra étre une pgolbrs des négociations et du choix

des fournisseurs.

10
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On considére aussi que l'approvisionnementceore le lancement d'une
commande dans le cas de contrats en vigagaudes accords préalables.
On parle ici par exemple de négociationfordg terme de catalogues de produits
entre l'acheteur et une entreprise fournisseur
Dans ce cas, les catalogues sont négociéalapiement et ce qui évite tout
processus d’'achat complet lors d'un besoiterime. Dans ces cas, seuls les
approvisionnements entrent en jeu et on assisiguement a I'envoi d’'un bon de

commande ce qui lance un approvisionnement praditér

Cette derniere situation est de plus en pliilssée et est grandement
facilitée par les implantations de nouvellemlutions comme celles d'e-
procurement que nous allons développer ci-dsssoElles permettent une

automatisation de ce type de commandes ce quiisav@ur implantation.

Un des exemples les plus importants est celui liedustrie automobile : la
production se fait en flux tendu et les fossaurs sont le plus souvent des
partenaires avec lesquels des accords sgnessiet des catalogues sont négociés
ce qui permet dautomatiser les commandedapprovisionnement. Pour une
transmission rapide et efficace des inforrmsjodes systémes d’interconnections
entre les clients et les fournisseurs se s@neloppés et nous allons vous les

présenter.

11
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2. L'e-procurement
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(Source : Les Achats : la révolution discréte de Maxime Ayel / Thierry
de Cassan Floyrac / Didier Picot édité par Elenbi Editeur)

Comme nous venons de le voir, de nouvelliabitudes se sont développées et
les clients et les fournisseurs cherchent plas en plus a travailler en

collaboration. Pour cela, des solutions d’intergections entre ces deux acteurs se
sont développées et notamment en ce qui concesn@pgrovisionnements au travers

de la transmission des bons de commande.

L’e-procurement, est donc une solution informagigisant, tout comme l‘e-
sourcing, a automatiser une partie des aclaisce qui concerne I'e-procurement,
elle s’applique principalement a la partieaval de lachat et donc, a
'automatisation de la transmission du bon adenmande et a la validation et au
lancement automatique de la commande. El#uén également la transmission de
la facture par le fournisseur.

Le but de I'e-procurement est de simplifier 'apgsionnement des produits.
Pour cela, il convient de spécifier a qiyggbe de produits ces solutions peuvent
s'appliquer. En effet, cette solution n’esaspapplicable sur les produits dont
I'achat est spécifique. Elle est utilisable pous geoduits dont I'achat est récurrent :
fournitures de bureau, matériel et pieces entrans dles nomenclatures de fabrication
d’un produit, consommables (énergétique, infdarmou@s, outillage, etc....)

12
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Et également, pour tout ce qui peut étre lesstaptens (intellectuelles, emplois
temporaires et voyages).

Or, on a pu remarquer qu'une partie desatschd’'une entreprise sont
souvent répétitifs. En effet, cela représente ware quffisamment importante pour s’en
préoccuper. Les achats de ce type sont souveslisé® avec un méme fournisseur
avec lequel des conditions ont été établies et el des habitudes de négociation
ont été prises. Les achats sont donc souventésales la méme maniere et cela oblige
'acheteur a répéter une action régulierementr Bwoiter cela, I'e-procurement a été
développé et permet a [utilisateur final de passee commande directement sans
devoir repasser par le service Achats de I'enisepr

Cela nécessite, bien entendu, un contrdle yper tierce personne.
Généralement et afin d’éviter tout type d’abuss dommandes passées par
les utilisateurs doivent étre validées par responsable donnant son approbation
au passage de la commande.

Dans un systeme d’e-procurement, tout ceci é&gié et le fonctionnement est
le suivant. L'acheteur, suite au choix justifi&’ fournisseur, ce qui fait donc appel a
un sourcing approfondi, négociera un cataloguerddyits. Ce catalogue sera établi au
regard des commandes préalablement passées etladoation avec les besoins et les
prévisions de besoins des utilisateurs internage % I'élaboration de ce catalogue,
celui-ci sera négocié et validé par la signatafein contrat. Ce contrat devra
également préciser les révisions de linveataet des prix contenus dans le
catalogue. Ainsi, une période de validité devra précisée. Suite a cela, le catalogue
devra étre mis en ligne afin d’étre accessibledifigrents utilisateurs.

Dans le but de cette mise a disposition de celague, il convient que le
client et le fournisseur soient connectés par wiésye d’'information gérant ce type
de catalogues. En effet, en plus de permddés commandes, il faudra également
que ce systeme gere éventuellement les stdakgournisseur, la préparation du
produit et de son envoi ou de toutes autfeactionnalités nécessaires au
fournisseur, mais aussi la gestion des envoisfackeires voire des paiements de ces
dernieres par le client.

En dautres termes, il existe maintenant rdembreuses solutions mais la
plupart du temps, il sera nécessaire de modifigersonnaliser la solution adaptée a
chaque entreprise.
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3. Avantages et objectifs

pY

L'objectif premier d'une solution d'e-pro@ment vise a automatiser les
approvisionnements de maniere rapide. Ceci a poude faire gagner du temps aux
acheteurs mais également aux utilisateurs et aponsables des approvisionnements.
Elle doit permettre également de réduire les détiabtention des biens et services

nécessaires a |l'utilisateur. Enfin, elles fas@nt les recherches de flux tendus des

entreprises de production.

Premierement, I'objectif sera donc de faire gaghertemps et du travail aux
acheteurs. En effet, ce type de solution aura pbjectif de réduire le temps dédié a
certains achats en automatisant le procesSasi s’applique comme nous avons
pu le voir précédemment a un type de ptedparticuliers qui implique des achats
souvent répétitifs et donc pas réellement intérgss pour les acheteurs.

En effet, le temps passé a réaliser un achat eer type de produit acheté

fregquemment nécessite un temps important malgg fait qu'une part des

recherches de fournisseurs et/ou de négociasbdéja réalisée. Il reste donc le plus
souvent la partie consistant a réaliser et a d@mroi du bon de commande. Ceci n’est
bien sOr pas la partie la plus intéressantetrduail de I'acheteur et lui occupe un
temps certain qui n'est pas réellement valorisabléermes qualitatifs et en termes de
gains pour l'entreprise. Il est indéniable que ttamatisation de certaines taches
représente un intérét supérieur au travail decheteur et le soulage d’une part de

travail peu enrichissant.

De plus, le fait d’automatiser ces achats permegain de temps également
pour les utilisateurs qui peuvent désormaiscér une commande sans passer par
le service Achats. En retirant donc un interraiédj cela réduit les délais
d’obtention du besoin pour l'utilisateur qui pewsper lui-méme sa commande sur le
catalogue Il ne manque plus alors que I'approbatiea personne responsable pour
lancer la commande au fournisseur. Il est qie le fait d’éviter l'intermédiaire
du service Achats offre un temps d’obtenpturs rapide car le service Achats doit

souvent attendre un certain nombre de demandesapbeter un produit afin de limiter
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le temps passé a la réalisation des bons odemande. De plus, il n'est pas rare
que les acheteurs soient occupés a d’autrestps@vant de pouvoir s’occuper en

un temps réduit, d'une demande émergentde etemps de réponse n’'est donc
pas immédiat. L'automatisation d’achats perraek acheteurs d’'étre soulagés de
certains types d'achats leur permettant ddi&re plus disponibles pour d’autres
achats plus particuliers.

En ce qui concerne certaines entreprises pdeduction cherchant a
optimiser leurs approvisionnements par un systeneéduction de stocks (flux tendu,
méthode Kanban, etc.), 'automatisation permdgalement une meilleure visibilité et
une meilleure prévision tant pour le fournisseus gaur l'utilisateur. En effet, le fait de
travailler plus directement avec le fournisseurnpetlr de réduire les délais
d’approvisionnement afin d’obtenir les bonsduits au bon moment sur les chaines

de production.

lll- E-sourcing et E-Procurement :

1- Quelle est la différence entre e-Sourcing et e-Ruoement ?

L'e-sourcing a pour vocation d'optimiser I'amont lehat en standardisant et
automatisant la recherche, la sélection et la riagon avec les fournisseurs. Il s'agit
d'améliorer la qualité de l'information de I'achetprofessionnel et 'augmentation de sa
productivité.

Eventuellement, la négociation finale peut prerdriorme d'une enchére inversée
en ligne. L'économie générée tient principalemdatlzaisse des colts d'acquisition. Le
temps gagné dans un cycle d'achat grace a I'eiBgyyourra étre consacré a un autre
achat.

L'e-Procurement gére les approvisionnements enntvidautomatisation des
commandes et des transactions. L'e-Procuremermgugapur des catalogues en ligne,
appartenant a l'entreprise ou aux fournisseurdjectif principal est I'économie de

processus.
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2- Faut-il choisir I'e-Sourcing ou I'e- Procurement ?

Ces deux solutions sont en fait complémentairesrt®at, elles ne s'adressent pas
forcément aux mémes entreprises. Un projet d'etPeatent n'est pertinent que pour
les entreprises ayant un large portefeuille d'achmatirects que I'on peut cataloguer. Il
nécessite de lourds investissements techniquesréation et en maintenance des
catalogues en ligne, ainsi qu'en intégration detésyss. Les budgets explosent
rapidement.

Alors que l'e-Procurement permet d'automatiseiofamande et la transaction, l'e-
Sourcing s'attaque au processus de contractuahsdtiamont de la signature d'un
contrat repose sur des processus standards geehlaotogie permet d'accompagner :
analyse des besoins, évaluation de l'offre, ideatibn et qualification des fournisseurs,

analyse du co(t total d'acquisition.

3- Les pertes et inconvénients :

En dépit de tous ses points positifs, I'utilisatabon tel systeme entraine quelques
contraintes et points négatifs :

= Tout d'abord, il y a une perte de relation direetatre le sous-traitant et
I'acheteur. Cette perte pourrait, chez certainsgmitants, engendrer une baisse
de confiance. En effet, le sous-traitant qui aypgasg I'habitude de rencontrer ses
clients, se verrait contraindre de ne plus avoixdace a face », cette notion de
contact relationnel va donc disparaitre pour laigdace au contact dit indirect
via la plateforme.

= Un autre point négatif est que certains sous-tritpensent qu’une solution e-
sourcing est un intermédiaire d’achat, et non ulaéeforme de collaboration.
Par conséquent, ces sous-traitants ne repondeaugagppels d’offres. Il faudra
donc les appeler pour clarifier la situation, mayamt une perte de temps.

= Pour familiariser cette nouvelle technologie aves utilisateurs, I'entreprise
devra dans un premiers temps les former, moyenmamtbaisse d’activité de

Ceux-Ci.

L'inconvénient majeur pour le fournisseur reste @est lui qui concédera une

partie de sa marge au prestataire de la platefdomsede la transaction effectuée
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puisque la plupart du temps, les appels d'offret sgnatuits pour les entreprises

acheteuse.

Egalement, Les systemes de workflow propres auxciklg d'e-procurement

imposent des procédures pouvant se réveéler consiatigs pour les utilisateurs.

Les fournisseurs doivent se plier au systéme impasée client, et notamment

créer une version électronique de leurs catalogues.

VI- La démarche de mise en place de I'e-sourcing :

La mise en place d’'une démarche e-sourcing n'’estupa chose aisée. Celle-ci
ne peut dépendre uniquement de la mise en placdged®ologies et d’outils
informatiques de pointes. Pour ce faire, les astede la mise en place de cette
démarche, qui sont tres souvent les acheteurseniodéployer une approche globale
accordant une place importante a I'expertise hueaifour atteindre cet objectif, il
faudra veiller a ce que la mise en place de latisolusoit effectuée en étroite
collaboration avec les services supportés de lgt@od.a motivation des employés est

en effet I'un des principaux facteurs de réussitesd’implémentation d’un tel projet.

Les équipes constituées doivent absolument ser sepliquées des le début du
projet, afin de ne pas s’en désintéresser ou méyneodt une certaine menace pour

leurs postes.

En effet I'e-sourcing est une technique d’achat guielle est bien intégrée et
maitrisée, ca générer des économies. La pluparbdesteurs vont craindre que ces
economies ne jouent en leur défaveur. C'est-a-dukelles viennent souligner le fait
que les acheteurs ne fassent pas correctemertdgail en achetant plus cher ailleurs.
L’e-sourcing prouve en effet qu’il sera possibl@teblir des gains sur les prix mais
également sur le processus d’achat. C’est poulgaaiesponsables des projets devront

sensibiliser leurs effectifs & raisonner plus sasgdect gains de temps et a faire

d’avantages d’économies en terme de processusat&ehde travail administratif.
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On pourra donc distinguer les phases suivanteslipaiggration du projet :

Désignation du responsable de projet.

Réunion d’'information et définition du besoin aves différents des acteurs.
Prise de contact avec les prestataires de solutions

Rencontre des prestataires correspondant aux lsesoin

Réunion de prise de décision avec les acteursteme

Intégration de la solution en interne en adéquaia@t le prestataire choisi.

N N N N N N

Formation de tous les utilisateurs.
Partie2- L’'Etude de cas

1-Présentation de la société :

La SEMITAG est la société d’économie mixte desgpmmts de I'agglomération

de Grenoble en France.
La SEMITAG emploie actuellement 1300 personnes dont

v" 834 conducteurs.

v 466 administratifs et ateliers.
Elle compte 29 lignes de bus et tramway et 400cudds de transport.

Actuellement, la SEMITAG transporte environ 250008rsonnes par jour

répartis équitablement entre les tramways et les bu
2-Application de I'e-sourcing dans la société SEMIAG :

La mise en place de la solution e-sourcing danselwice achat de la société
SEMITAG a commencé par la définition des achatseorés par la solution.

a- Quels types d’achats sont concernés :

En regle générale, toutes les catégories d’achagiraduction, qu’elles soient de

classe A, B ou C peuvent étre concernés.

Apres avoir analysé le portefeuille achat de I'eptise, le responsable de projet a
deéfini exactement les produits qu'il peut achetfarune solution Internet. L’entreprise a

commence par des achats simples, non stratégiqued' gntreprise et représentant des
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volumes relativement importants, donc susceptibesiégager des économies, dans le
but d’essayer la solution.

En effet, les achats de la classe B ou C sembiente produits les plus appropriés
a consulter a travers cet outil, puisque les fagisinistratifs sont souvent elevés pour
ce type d’achat.

Ces produits étant standardisés et qu'’il s’agitlids répétitifs, I'analyse du besoin

reste simple et les criteres de sélection des fgsgars son simples.

Pour ce qui est des achats de production (classealsApeuvent également étre
consultés via la solution. Les économies escompgiées ces produits seront beaucoup
plus conséquentes du fait de volumes d’achatsiplpsrtants.

Pour mieux comprendre, voici un graphique qui repnée les gains escomptés en
terme de codts de la marchandise et d’'amélioratémnprocessus selon les catégories de
produits A, B ou C.

PI’OdUIt Construction
A

Biens

5-30%

Investisseme

Produit B

Matieres
Premiéres

<5%

Produit C/
Frais Généraux

Economies escomptées sur les colts (%)

<30 % > 30 %

Economies escomptées sur le processus (%)
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Les achats de prestation, de services ou d’ingestisnts par contre ne seront pas
adaptés dans I'utilisation d’'une solution e-sougcibe cahier des charges de ces achats
est tres souvent trop complexe ou trop lourd pawrvpir étre défini a travers une

plateforme Internet.
b- La conduite du projet e-sourcing ?

La conduite du projeta été faite sous la respofisadiun manager de projets, qui
était un acheteur. Il organisait une réunion dinfations avec les différents acteurs. I
y avait les acteurs directs qui sont les utilisetedu systéme, notamment tous les
acheteurs et dans certains cas les approvisionrieyravait également les utilisateurs
indirects, c'est-a-dire les acteurs qui interviennadirectement a l'intégration de la
solution en faisant part de leurs besoins et igeasrapport au projet. Il s’agit des
personnes du service informatique qui participenpmjet. lls ont la responsabilité de
la partie technique du projet, par exemple, définiels types de solutions pourront

supporter les systéemes d’exploitations er les sesvée I'entreprise.
» La définition du besoin :

Aprés avoir défini clairement le besoin, le respdhs de projet a établi un
cahier des charges. Ce dossier met en évidencattiges vis-a-vis des prestataires.
L’expression du besoin se fait de facon extrémerokite, en prenant en compte tous

les éléments.

Une fois le cahier des charges établi, le respdasdd projet I'envoyait aux
différents prestataires, qu'il a préalablement shpar prospection.

Suite aux offres gqu'il a recues, il a décidé decosmtrer ceux qu'il a estimé
comme étant les mieux offrants. Il organisait deas réunions avec les prestataires en
y incluant la participation de personnel désigne skrvices annexes qui a poseé dés lors

les questions d’ordre technique et fonctionnel.
» Choix du prestataire :

La prochaine phase est celle de la sélection dwastataire. Cette prise de

décision s’'est faite au cours d'une réunion, tor§ogous la responsabilité du

20



e-sourcing et e-procurement

responsable de projet, mais également en présesadiftErents acteurs ayant rencontré

les prestataires.

Le choix du prestataire est primordial. Il a fadjue celui-ci, outre I'aspect d’étre
un expert dans les technologies Internet, comprennenieux ce que les acheteurs
attendent d’un tel outil. Il devait également é&teactif et capable de s’adapter a toute

demande de modification.

Il a fallu faire attention aux fournisseurs prétand offrir des solutions

complétes adaptées a tous les types d’achats. rRmidat, en contre partie, ces

solutions ont demandé un investissement prohibitif.

Ainsi, apres avoir choisi le prestataire répondant mieux aux critéres de

I'entreprise, viendra la phase d’intégration dedéution dans I'entreprise.
» L’intégration de la solution dans I'entreprise

Cette phase a constitué le point de départ dellabooation entre le prestataire

et la société.

Elle a débuté notamment par une réunion de déneampaget. Cette réunion
s’est effectuée en présence des ingénieurs conaugrdu prestataire choisi qui sont
venues recueillir le maximum d’informations. Il gid’informations concernant le
paramétrage de visualisations de la page d’acdedi plateforme e-sourcing ; c'est-a-
dire de la personnalisation de cette page avetodes et les couleurs de la société par
exemple. lls se renseignent également sur le noufibtdisateurs donc de licences a
allouer. L’entreprise a fait aussi part de son pémérnisseurs au prestataire pour que

ceux-ci soit intégrés sur notre plateforme.

Une fois ces informations réunies, la prochainpetdu responsable de projet a
éte d'établir un planning de journées de formapoanr tous les futurs utilisateurs de la

solution.

Viens ensuite la phase finale du projet qui est stirsation. Une réunion bi-
hebdomadaire a été prévu pour avoir un retour @a'métions de la part des utilisateurs

sur les difficultés rencontrées ou juste pour alesirimpressions de chacun.
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c- Les codts de la solution

La mise en place de la solution e-sourcing avaitéiment des conséquences au
niveau des codts, puisqu’elle a demandé un ingestisnt assez conséquent.

Les solutions proposées par les prestataires smrest sur les mémes bases
tarifaires. C'est-a-dire, qu’elles se composentddax parties, la partie abonnement
annuel qui correspond aux frais fixes, et la seeoqgdi est la partie variable en
comprenant la cotisation des utilisateurs, qui fsrturée sous forme de licence ou des

diverses options choisies selon notre besoin.

Pour des solutions complétes, les prix débutent [@sumoins disants aux environs
de 1500 euros annuel pour aller jusqu’a 4000 epwas certains prestataires.

La grande différence entre ces deux prestatairste r@videmment les services
proposeés en annexes. Il y a plus d’'options chgmdstataire le plus cher comme par
exemple, des possibilités d’extensions a d’autadstisns (intégration de I'ERP, e-

procurement...), une assistance téléphonique perssémeetc.
d- Les gains et les avantages :

La mise en place d'une démarche e-sourcing le cerachats de I'entreprise

SEMITAG a entrainé les avantages suivants :

Le premier résultat remarquable était évidemmengala de temps dans le cycle de
I'achat. Normalement, c’est le colt complet de cleagchat qui s’en trouve réduit. Les
acheteurs parlent d’'une réduction de 25% du colitdeat, et d’'une réduction de 50%
du cycle de recherche de fournisseur. De pluspllaien a permis de créer et gérer un
panel de fournisseurs préférés, ou attitrés (dlauencore, un gain de rapidité de
I'échange).

1- Gains directs.

Sourcing : l'utilisation d’'un tel systeme a permdé trouver des fournisseurs locaux
qui auparavant n’étaient pas connus, pour pouwvidi avoir des gains sur les colts de

transport.
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Gain sur le papier : les acheteurs ne devaientgiusyer de plans, de documents
qualité ou de lettre par courrier, ce qui a fabr@miser du papier ainsi que les codts

d’envoi (timbre, enveloppe...).

2- Gains indirects

» Augmentation de la productivité des acheteurs pemant pour exemple, un
achat d’un ensemble mécanique assez spécifiquecsgnge plusieurs articles,
voici approximativement le gain en volumétrie d’resu:

+ Via une solution e-sourcing; Les documents teal#sq (plans,
spécifications, documents qualités) sont transmita ademande de
I'acheteur, par le bureau d’étude sous format Eaajue, qu’il les joint
par la suite dans I'appel d’offre : 4 heures ernviro
Ce calcul comprend le temps entre la demande drsynts techniques
et leur réception, le temps de saisie des chanpslifférentes pages de
la solution et I'envoi de I'appel d’offre.

+ Via la méthode traditionnelle : il faut avant taffectuer la demande des
documents sous format papier, c'est-a-dire, lessplees spécifications
techniques et les documents qualité au bureaud¥stiAprés réception,
il faut les photocopier pour les différents fousgars présélectionnés.
Sachant qu’il y a x articles et gqu'un article com@tu moins trois a
quatre documents. De plus, pour les documentsiltee A8, il faut faire
la demande auprés du service reprographie pourérédipn de
photocopiage. Ainsi, les temps d’exécution sont :

«+ Photocopies : 1 heure et 30 minutes.
«+ Etablir le courrier pour les différents fournisseud heure
+ Adresser les enveloppes : 30 minutes

¢ Trier et insérer les documents dans les enveloppé®ures.

Nous obtenons donc un total de six heures contagr@your la méthode via
I'utilisation d’une plateforme e-sourcing. Certéé¢art n’est pas trés important mais si
nous tenons compte des efforts humains qu’engetelrea et le vient entre la
photocopieuse et le bureau, le tri et le transgertgain n’est pas négligeable. La
suppression de ces taches superflues a permisheetéaur de se concentrer d’avantages

sur son travail.
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Pour mieux illustrer ce profit, nous allons le &@f en terme de colt sachant

que le taux horaire brut d’un acheteur est d’emvit8 euros, nous allons multiplier ce

taux d’horaire par deux, qui est le gain escomd’®-sourcing, ce qui nous donne 26

euros de gain par dossier de consultation établi.

Pour un acheteur qui établirait environ 500 dossiEr consultation annuelle de ce

type1

nous obtiendrions un gain annuel par achetr500%x26=13000 euros

d’économie en terme de colt. Ce qui est loin d'éégligeable.

>

Gain sur la qualité du travail de I'acheteur : Li@oi d’'un tel systéeme a permis
€également aux acheteurs de se concentrer sur ps dor métier des achats a
proprement dit, puisque que toutes les taches aignantes (impression,
photocopie, tri, adressage...) ne sont plus a eféectu

Gain sur le temps dans le processus de négociation

Tous les acheteurs utilisaient le méme processashdts. Il n’y a plus de
méthodes différentes pour passer des consultations.

La réduction des colts d’achats : les utilisatelersette solution ont enregistré
des économies sur les prix objectifs puisque liergog garde le principe des
appels d'offre qui est de mettre en concurrencecthr plusieurs fournisseurs.
Ainsi, les gains obtenus ont été retranscrit pantieprise acheteuse qui par la
réduction de ses codts d’approvisionnement estrimgeplus compétitive par
rapport a la concurrence.

L’acheteur s’est disposé d’une plateforme d’échampgé a permis d’entrer avec
de nouveaux fournisseurs potentiels. Il pouvaisiatomparer un grand nombre

de propositions simultanément.
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Conclusion

Introduire un nouvel outil d’aide n'est pas chosste. Il faut s’assurer qu'il
apporte une valeur ajoutée, gu’il soit fiable, etrtsut qu’il s’inscrive dans une
perspective a long terme.

L’outil e-sourcing et e- procurement s’inscrit dange politique d’'achats, ou il
est trés important de pouvoir créer une interfateedes fournisseurs et les acheteurs et
aussi entre les acteurs au sein de l'entreprisete€eil n'‘est pas toujours facile
d’intégrer un nouveau systeme dans une entregasaious somme toujours confrontes
a la réticence de certaines personnes qui ontumij@ppréhension de I'informatique.

C’est pourquoi il incombe aux responsables de pwjmpliquer des le début
toutes les personnes susceptibles d’intervenirmaisea en place d’un outil e- achats. La
communication et 'échange d’informations en ingegst une étape tres importante qui
permettre d'une part, d’'identifier au mieux le baset d’autre part, de supprimer les

réticences des utilisateurs.
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