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Résumé :
La contribution de la fonction achats a la rentébide I'entreprise est un fait avére, ce qui fait
de l'optimisation de son fonctionnement et de I'iaration de sa performance des priorités
pour les décideurs.
L'objectif de notre travail est de contribuer anélioration de la performance du service
achats-équipements du groupe Cévital. Pour y parveous avons fait un diagnostic du
service pour identifier les axes d’amélioration gbkes et choisir les solutions a mettre en
ceuvre.
Comme application nous avons mis en place une d@smnnées fournisseurs et un tableau
de bord pour le suivi des activités du service :hguipements.
Mots clés :
Fonction achats, amélioration de la performancagmtistic, base de données fournisseurs,
tableau de bord.
Abstract:
The contribution of the purchases function to thefifability of the company is an
established fact, which makes optimization of ifgemation and improvement of its
performance of the priorities for the decision make
The objective of our work is to contribute to threprovement of the performance of the
service purchases-equipments of the Cévital grbapthat purpose, we made a diagnosis of
the service to identify the possible axes of improent and to choose the solutions to be
implemented.
As application we set up a suppliers data baseaaddshboard for the follow-up of the
activities of the service purchases-equipments.
Key words:
Purchases function, improvement of the performardiagnosis, suppliers data base,
dashboard.
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Introduction générale et problématique :

Introduction générale et problématique

Face a une concurrence intensifiée sur le marahrécherche d’efficience se trouve au centre
des préoccupations des entreprises. La premiéreesde profits réside dans la maitrise des
codts, ce qui fait de I'optimisation de la fonctiaechats une des piéces maitresses pour

concrétiser cet objectif.

Les achats, peu reconnus et valorisés il y a geslgnnées, comptent aujourd’hui parmi les
fonctions clés de I'entreprise. En effet, la foantiachats prend une dimension transversale.
Elle a pour role de prospecter les marchés, deamrget de sélectionner, sur la base de
spécificités techniques, les biens ou servicesnmdgut aux besoins a court, moyen et long
termes de I'entreprise. Son décloisonnement lunped’acquérir une place stratégique et fait

de I'acte achat, un acte créateur de valeur.

Il est en effet devenu évident, pour les granddsepnses comme pour les PME, qu’un
budget qui pése généralement plus de 50% du chifaaires doit impérativement faire
I'objet d’'une optimisation. La gestion rigoureusepertinente des activités de la fonction
achats contribue directement au résultat de I'pnge. L'impact est immédiat sur les
résultats financiers bien slr mais aussi sur lkilfi& des délais et la tenue des spécifications

exigées.

Dans cette logique, la professionnalisation deofection achats devient essentielle. Elle met
I'accent sur la capacité a situer le role de lacfiom ; elle met en exergue la palette des outils
et des techniques a maitriser dans le but diresckx fonction dans un processus

d’amélioration continue de la performance.

Le service achats-équipements du groupe Cevitahajgpe pas a ce contexte. En effet, ce
dernier s’occupe des achats pour les nouveauxtprdje groupe, il constitue la premiére
source de rentabilité pour le groupe Cevital, darintervient en amont des projets
d’'investissements et sa contribution a la réductiea colts peut atteindre parfois 30% du
col(t du projet. Cette importance avérée du réleselvice achats-équipements pousse le
directeur du service a optimiser la structure efolectionnement de ce dernier dans le but

d’améliorer sa performance et sa contribution rietdabilité globale du groupe.

C’est dans ce cadre d’amélioration de la perforreada service achats-équipements du

groupe Cevital que s’inscrit notre projet de figtdides.



Introduction générale et problématique :

Apres avoir défini le cadre de I'étude et ses difggcnous avons adopté une démarche de
diagnostic pour identifier les points forts et fesints faibles du service afin de dégager les
axes d’amélioration possibles. En fonction des arémnus, nous proposons les solutions a

mettre en place.
Nous avons structuré notre travail en cinq chapitre

Le premier chapitre est consacré a la présentdtiogroupe Cevital lieu de notre stage et la
présentation du service achats-équipements. Ceatichgprmettra de mettre en relief le réle

et la position du service au sein du groupe.

Le deuxieme et le troisieme chapitre sont consa@ggectivement a un état de l'art de la
fonction achats et la mesure de performance derletibn achats. Ceci nous permettra de
prendre connaissance de la fonction achats et efepratiques de performance ; ces bases

théoriques étant nécessaires pour mener le diagmosservice achats-équipements.

Au quatrieme chapitre nous présentant le diagngsicnous avons mené au sein du service
achats équipements afin de déterminer les poimts & les points faibles, et d’'identifier les

solutions pour 'amélioration de la performance.

Le dernier chapitre sera consacré a la mise esepas solutions proposées dans la phase
diagnostic. Nous expliciterons les étapes que awo8s suivi pour mettre en place une base

de données fournisseurs et un tableau de borditéaqiour le service achats-équipements.

Une conclusion reprenant les grandes lignes de m@tvail cléturera ce document.
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Chapitre | Présentation du grgpe Cevital et du service achats-équipements

Introduction :
Dans ce chapitre nous allons présenter depgyr Cevital ainsi que son service achats-

éguipements lieu de notre stage.

1. Le groupe Cevital et ses filiales

Crée en 1998 en tant que complexe agro atairen Cevital est aujourd’hui un groupe
diversifié présent sur différents secteurs indaltriEn effet, le groupe investit dans les
secteurs porteurs a forte valeur ajoutée, ou kgmise peut avoir des avantages compétitifs en

tenant compte de I'ouverture du marché algérien.

1.1. Historique du groupe Cevital :

Le tableau suivant retrace les gratidess de I'histoire du groupe, depuis sa création

jusqu’a ce jour.

Année Projet
1998 Création de Cevital agro-industrie
2005 Lancement de 05 projets industriels :

Nouvelle raffinerie de sucre de 1 million de

tonnes / an.

02 Centrales électriques en cogénération 50
MW.

Unité d’eau minérale plate et gazeuse| et

sodas.
01 Ligne de verre plat : 600 tonnes/Jour.

02 Unités de fabrication de batiment

préfabriqué en Béton

2006 Reprise de I'unité de jus et conserves COJEK

lancement du projet Grande distribution

Numidis
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2007

Reprise de BATICOMPOS

Création de SAMHA distribution de

produits électroniques et électroménagers

SAMSUNG

2008

Création de Mediterranean flot glass Europe

(commercialisation de verre plat en Europe)

Création de COGETP (matériel de travaux

publics de marque VOLVO)

Lancement du chantier de l'usine |(de

production de produits électroniques

et électroménagers SAMSUNG a Sétif

1.2. Cevital aujourd’hui :

Le groupe Cevital est actuellemasspnt sur plus de dix métiers.

Poles
Industries Construction
primaires

Entités opérationnelles

+ MFG + Cevital Engineering
* Sidérurgie + Cevital construction
« Aluminium + Cevital réalisation

+ Construction automobile * Cevital MTP
+ Construction navale + Cevico

+ Chimie & pétrochimie

+ Production de peintures

» Cimenteries

@ En fonctionnement @ En projet

L 1 L &

Distribution Agroalimentaire

: i

Services &
manufactures

+ SAMHA + NUMIDIS
+ HYUNDAI
+ NOLIS
* IMMOBIS
*ACTS
+ COGETP

+ Energies rencuvelables

« Cevital agro-industrie

+ NUMILOG + Ceviagro

Figure 1.1 : Domaines d’activité du groupe Cevital
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Chapitre | Présentation du grgpe Cevital et du service achats-équipements

Parmi les filiales les plus importantes du groupeitera :

» CEVITAL AGROALIMENTAIRE :

Créée en 1998, Cevital Agroalimentaire, décpar actions au capital de 25 milliards de
DA, est la plus jeune et la plus importante desepmises d’'un groupe familial diversifié,
fondé en 1971, et implant@el'extréme Est du port de Bejaia. Elle a réaliséQA de 43
milliards DA en 2005, soit 2/3 du CA du groupe.@aissance est en moyenne de 50 % par

an depuis sa premiere année d’exploitation (1999).
Cevital Agroalimentaire offre divers produits :

Huiles végétales

570 000 tonnes par an, soit 140 % des besoinsnaaixo
Exportations vers I'Europe, le Maghreb et le Moyament
Sucre blanc:

600 000 tonnes par an avec une extension a 1 8DAAes par an des 2009, soit 180 % des

besoins nationaux
Exportations vers le Maghreb et le Moyen-Orient
Margarines et graisses veégétales
180000 tonnes par an, soit 120 % des besoins aattosur plusieurs gammes de produits
Exportations vers I'Europe, le Maghreb et le Moyament
Eaux minérales et boissons gazeuse8 000 000 bouteilles par jour
Jus de fruits et conserves (jus, soda, confitures, tomates conserve...)
Silos portuaires et un terminal de déchargement d2000 tonnes a I'heure
En projet : unité de trituration de graines oléagineuses de 3 malimnnes / an

La figure suivante représente la répartition debesses crées par Cevital Agro de 1999 a
2006 :

12



Chapitre | Présentation du grgpe Cevital et du service achats-équipements

Bénéfices distribueés
1 milliard DA

1%

Contribution
au budget de I’Etat*
49 milliards DA

Bénéfices réinvestis
41 milliards DA

*1BS, TAP, TVA, DD, autres taxes

Figure 1.2 : Répartition des richesses créées par Cevitad Agr1999 a 2006.

» MEDITERRANEAN FLOAT GLASS :

Cevital finalise un complexe de productionveere plat dont la superficie dépasse les 30

hectares, et équipé des derniéres innovationadémiques.
Cinq lignes de production seront mises en plaogrpssivement :
. 1°%¢ ligne de 600 T/j opérationnelle depuis 2007
- 30% de la capacité couvrent la demande nationale.
- 70% sont destinés a I'exportation.
« 2°™ ligne de 800 T/j prévue pour 2010.

o 3P M et M ligne avant 2015.

» CEVICO:

Spécialisée dans l'industrie du batimenfagimdqué en béton, CEVICO, dispose de 06
Hangars, 12 Pistes de 123 m pour les Moules, &diflrales a Bétons avec une capacité de

production de :

« 700 n7 de Béton par Jour.

13



Chapitre | Présentation du grgpe Cevital et du service achats-équipements

* 2000 m?2 de Surface Construite par Jour.
* 900 m2 de Dalles Alvéolaires par Jour.

CEVICO représente un investissement de 20 millions d’Euréalisé a 100% sur fonds

propres et 650 emplois directs.
» Hyundai Motors Algérie:

Sarl créée en 1997, assure la distributioAlggrie de véhicules légers, lourds et engins
de la firme sud-coréenne Hyundai Corporation, éla€s"™ mondialement sur le podium des

constructeurs automobiles.

Hyundai compte un réseau de 39 distributeurs autr [ territoire, dont 37 agents agréés
assurent la disponibilité de la piece de rechangss infrastructures d'accueil de ces

distributeurs dépassent les 40.000 pour I'ensemble des agences.

2. Le chiffre d’affaire et I'effectif du groupe Cevital :

2.1. Le chiffre d’affaire :

CEVITAL a réalisé en 2008 un chiffre fidare de deux Milliards USD, avec une

croissance moyenne de 50% par an depuis 1999.

Le graphique suivant représente I'évolution dufohifi’affaire du groupe de 1999 & 2008 :

1
140 -
120 100
100 - dd
80 - : o8
17
60 38
40 - 21 I:
20 -
S
1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 Prév
2008

Figure I. 3 : Evolution du chiffre d’affaire du groupe (en Wakds de DA)
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Chapitre | Présentation du grgpe Cevital et du service achats-équipements

Les valeurs réalisables et disponibles repri@&nt deux fois le montant des engagements,
ce qui explique une forte contribution au budget’émt a hauteur de 50 milliards de DA
entre 1999 et 2000 et un investissement total syréx 20 milliards de $.

2.2. L’effectif:

Conséquence a la politigue d’investissgnael groupe, I'effectif de ce dernier est en

augmentation permanente.

Le graphique suivant représente I'évolution dédeif du groupe de 1999 a 2008 :

Q000 8100

8000
o367
7Oo00 5860
[=lejele
5000
4000 3bbod
3000 2322 54935 2552
1496
2000
782 1042
1000 . '

1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

Figure 1.4 : Evolution de l'effectif du groupe Cevital de 208 2008

3. L’organisation générale du groupe :
La figure ci-apres représente I'organisatiorbgle du groupe.

Conseil d’administration ‘

Conseil de

Surveillance
CEO
| [ | | | |
Stategie &t | Direction | Ressources | Direction | Direction Direction
développement finances humalnes ]Urldlque audit communication

Figure I.80rganisation du groupe Cevital

CEO : Chef Executive Organization
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Chapitre | Présentation du gupe Cevital et du service achats-équipements

4. Les projets futurs du groupe :

Le groupe prévoit la création d’'une zone indaler a Cap Djenet (wilaya de Boumerdes)
ou seront installés plusieurs complexes industrsiec un millier de PME PMI pour la

transformation et la sous-traitance (projet Capb201
Le complexe devrait abriter les activités suivantes
e Un complexe pétrochimique ;
* Un complexe d’aluminium (1,5 millions tonnes paj a

* Un complexe sidérurgique intégré (10 millions denes par an), toutes formes

d’aciers y compris des aciers spéciaux ;
» Construction navale (tous types de bateaux) ;
» Construction automobile (350 000 unités par an) ;
» Fabrication de containers ;

» Production d'électricité (centrales de 3 200 MWA) ;

 Dessalement de I'eau de mer.

Electricité

R tormdbile & dessalement

Terminal conteneur = EERHE T -

1L l }
. | 1
A : ==
& réparation navale : : : L':e\ far s
" . ALGERE

FAISABILTE

WVUE EN PLAN
PHASE FINALE

LIEAL un 1008, Low oot butymmbirivms cou repptbos o 0.00mCA. o —_—— =
R T [ J—— lE__I_“Fﬂ"l_'_
Fowgu (=

Figure 1.6 : Implantation du projet cap 2015
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5. Présentation du service achats-équipements :

Comme nous l'avons indiqué, le groupe Cevital aglapte stratégie de diversification des
secteurs d'activité. Ceci met en évidence la nééesbun service achats qui pourrait

répondre aux sollicitations de ces investissements.

Le service achats-équipements se charge de l'alsh&dus les équipements nécessaires aux
nouveaux projets du groupe. Ceci fait que la gandmeproduits achetés est tres variée
(pompes, vannes, charpente, tuyauterie....) et {écgeest amené a travailler avec un nombre

assez important de fournisseurs.

La variété des produits achetés et le grand nomrmurnisseurs avec lesquels travaille le
service achats-équipements font que ce dernierrgdrgaucoup d’informations concernant

ses activités.

L’organigramme du service:

Directeur des

achat
Assistante du
directeur des
v v v v v
Acheteur Acheteur Acheteur Acheteur Acheteur

Le service achats-équipements dépend directemela dieection générale. Il compte dans

son effectif dix ingénieurs acheteurs.

Chaque acheteur s’occupe des achats d’'une faedtmblogique de produits.

Les missions du service:

Le service achats-équipements a pour missions :
» D’acheter les équipements et les utilités pountas/eaux projets.
» De conseiller la direction générale sur le chois d®urnisseurs et I'évaluation des
offres pour les nouveaux projets.

» De suivre les contrats d’achats lancés par la tilimegénérale.
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» D’effectuer des achats pour le compte des unitégrdupe quand il s’agit d’achats
importants.
Le fonctionnement du service :
Ceci est défini par des conditions de généralefodetionnement (voir Annexe 1). Ces
conditions définissent surtout les relations duviser achats-équipements avec ses

fournisseurs.

Conclusion :

La présentation du groupe Cevital et du servachats-équipements est une étape
essentielle dans la phase d'initiation du projet.eifet, cette présentation nous a permis de
mieux définir le cadre de I'étude, de situer levgmr au sein de I'organisation du groupe et de
constater le pourquoi et 'importance de son eriste
La connaissance de la structure et des missionsedice achats-équipements en général,
nous a orientés vers une recherche bibliographsguda fonction achats et ses pratiques et

méthodes de la performance.
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Chapitre 1l Etat de I'art da fonction achats

Introduction

Longtemps la fonction achats était congdésomme secondaire et rattachée a d’autres
fonctions de I'entreprise, telles que la produttmu la direction finances. Son réle était
limité a la négociation des contrats d’achats aijusa des mesures de réduction des codts.
Mais aujourd’hui, avec la focalisation des entiggs sur la réduction de leurs codts a travers
'optimisation de leurs stratégies catégoriellebe est considérée comme un centre de

rentabilité et de création de la valeur.

En plus d’étre une fonction stratégique au seinl’detreprise, la fonction achats est

considérée comme l'interface de I'entreprise awecrmarché amont.

1. Définition de l'achat
« C’est I'acquisition d’un service ou d’'bren aupres d’un tiers moyennant une contre
partie en générale financiere[RPIN 2001]
« La fonction achats est définie comme la fonctiesponsable de I'acquisition des biens ou
services nécessaires au fonctionnement de toutpeise » [BRU 1996]
En réalité la dépense achat représente une partdngaplus importante, car il faut y intégrer
les investissements qui se concrétisent presqyeutsupar I'acquisition d’un bien ou service

nécessitant souvent des prestations supplémentaires
En conséquence la dépense achat peut étre regegpant’ équation :

DEPENSE ACHAT= AQUISITION PRODUIT OU SERVICE+ IMMESSEMENTS

2. Evolution de la fonction achats dans les entreprise [HER 2003]

L’officialisation de la dimension stratég&des achats est symbolisée dans bon nombre
de grandes entreprises, par I'apparition d’'un dénecdes achats, chargé de mettre en ceuvre
un programme ambitieux de réduction des codts, élianation de la qualité, de

rationalisation des procédures...
De centre de codts, la fonction achats s’est pgeeuatransformée en source de gains.

Le tableau suivant montre I'évolution du procesaakats d'un point de vue organisation,

méthode, outils et relation avec les fournisseurs
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1980

1990

2000

Organisation

Achats décentralisé

5 Achats cenfislis

Achats décentralisé
et centralisés

\"2J

Méthode Achats Recherche, sélection Recherche et
transactionnels des fournisseurs et | sélection des
Achats sur demande | d’achats centralisés | fournisseurs
avec des achats Achats décentralisés
« sauvage » (hors
contrat cadre ou hors
fournisseurs
autorisés)
Outils Systeme de Systeme de Application d’e-
comptabilité comptabilité procurement

interfacé avec des
outils de reporting
Site web d’achats
chez les fournisseurs

interfacé avec les
systemes ERP et les
outils de reporting

Relations avec les
fournisseurs

Fournisseurs en gran
nombre
Aucune optimisation

des processus achats

dDébut de la
consolidation des
fournisseurs

D

Poursuite de la
consolidation des
fournisseurs
Optimisation des
processus d’achat et
contrble des achats
sauvages

Tableau I1.1: Evolution du processus achats dans I'entrepH&R 2003]

Distinction entre achats et approvisionnements :

Achats et approvisionnements, les deux termesldentsouvent confondus dans le langage
courant alors qu’ils recouvrent des réalités défiées. Cette distinction se traduit par

I'existence du service achats et du service appi@mwements.

L’objectif de cette distinction est de dégagerdevice Achats de la tutelle de la direction de
production, afin d'éviter qu’il ne soit cantonné nda des taches opérationnelles ou

administratives qui restent le lot du service agigionnements.

Selon la Norme NF X 50-128 « Lignes directricesrdes achats et les approvisionnements
» [AFNOR 1990] :

« En tant qu’acheteur, il convient de participéa définition des fourniturest d’assurer :

» la détermination de la stratégie de I'entreprisesda marché fournisseur,
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» la préparation, la négociation, la conclusion et gestion des contrats d’achats,
commandes et marchés,

» la surveillance du bon déroulement des contrades réfglement des litiges.
En tant qu’approvisionneur, il convient d’assure

» la programmation des besoins des livraisons et stesks dans le cadre d'une
planification générale,

» la gestion matérielle et administrative des liwwais et des stocks de produits achetés ».

Le processus achats[PER 2007]
Aspect stratégique :
On peut mettre en évidence les difféerentes étdj@hat en mettant I'accent sur la valeur

dynamique du processus.
Les étapes du processus achat ainsi défini sont :

La définition du besoin :elle est a la fois qualitative et quantitativefat appel a des outils
tels que :

» L’analyse fonctionnelle

» Le plan industriel et commercial (pour les apprmnaements)
La démarche marketing c’est une démarche structurée comprenant:

» Une segmentation des achats par famille technalegiq
Une mesure des enjeux quantitatifs par segmeritgieda position concurrentielle
Une étude de marché : offre/demande

Une analyse des contraintes (techniques/commesciaternes/externes)

YV V VYV V

Un positionnement des segments dans une matrigeesfprofits d’ou découle une
déclinaison des stratégies possibles

L’évaluation des fournisseurs :c’est une démarche permettant de construire urelpan
fournisseurs c’est-a-dire une base de donnéesvdatmpar segment d’achats les fournisseurs
susceptibles d’étre consultés.

Le processus d’évaluation fournisseurs doit étteéoent avec la mesure de la performance

des fournisseurs afin de pouvoir envisager le rnairdes fournisseurs dans le panel.
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La consultation des fournisseurs et la négociatioma consultation est une interrogation du
marché (sur la base du panel fournisseurs) avec :

» Une procédure (réglement de la consultation)

» Un dossier de consultation (aspects administragtfniques, mode de décomposition

des prix)

La négociation : relation de face a face (achdmumiisseur) aboutissant a choisir un

fournisseur apres avoir défini avec lui les élérm@tis de la contractualisation.

La contractualisation: il s’agit du lien juridiqguement valable entradheteur et le vendeur
comme l'accord-cadre, le contrat cadre, le comude bon de commande.

L’exécution : elle nécessite deux outils :
Une mesure de la satisfaction « clients internes ».

Une mesure de la performance fournisseur corrélée #évaluation fournisseurs (cette

mesure doit prendre en compte un taux de servatgbet un plan de progres).
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Le processus achat peut étre schématisé comme suit

©

Démarche marketing

»

A

Elaboration des
stratégies d’achats

A 4

Panel fournisseurs

©

Définition des besoins
avec prescripteur

y

A

Décision de maintien
au panel

A

Mesure de la
performance des
fournisseur

A

o
¥
O
©
Q)

Dossier de
consultatiol

A 4

Analyse comparative
des propositions
recue

A 4

Négociation

y

Mesure de la satisfaction
des clients internes

Contractualisation

Adéquation
besoin/exécution

A 4

Exécution

A

Figure Il.1 : le processus d’achat stratégique [PER 2007]
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Pour étudier les différentes étapes de I'acte digdhest intéressant de les modéliser en ligne

selon un schéma appelé la chaine de valeur achats.

Expression \ | Analyse du \ | Définition de \ || Consultation™\ —| Négociation
des besoins marché la stratégie
L’achat Amont L’achat
Contractualisatiom™ || | e Suivi ——> La livraison \ ——3 Le paiement dée

Le management des fournisseurs et les périphériques

fournisseurs

\ 4

\ 4

A

Figure 11.2 : le processus d’achat opérationnel [PER 2007]

Ce processus d’achat opérationnel permet de dsndlensemble des étapes formant I'acte

achat. L’analyse stratégique se fait de maniermaeente du fait de la nécessaire anticipation

pour connaitre le marché.

Ainsi, pour obtenir cette chaine de valeurs il gent/de vérifier qu’avant la consultation du

marché fournisseurs, les différentes options giqies ont été prises en compte pour le

projet en cours ou I'achat faisant I'objet de celiéenarche.

Evaluation du degré de maturité de la fonction achiz :

La maturité de la fonction achats dépend de soacteéne administratif, de son activité

commerciale, du niveau d'intégration de la logiséiget du caractére plus ou moins

stratégique accordé a la fonction.

Activité administrative: les parametres pris en compte portent essamtieht sur des

mesures de l'activité opérationnelle tels que lmbe de commandes, le respect des délais, le

temps passé en opérations administratives, lecedps procédures...

Activité commerciale e management étant conscient des gains potestieles achats, les

objectifs porteront donc sur la réduction des collgs parametres pris en compte sont les
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gains sur achats (par famille de produits, par taeecine.), le nombre d'appels d'offre
aboutis....

Composante de la supply chainselon le management, les gains sur les achats
s’obtiendraient toujours au détriment de la qualit&s objectifs porteront donc sur
I'amélioration de la qualité, la réduction des psertle temps, la réactivité des fournisseurs...
Fonction stratégique :Les achats son activement impliqués dans lesidésisoncernant le
coeur de métier de I'entreprise et dans le renfoeceérde sa position concurrentielle. Les
parametres auxquels on s’intéressera alors cordefimepact des achats sur les résultats, la
mise en concurrence des fournisseurs, le tauxrarivellement de la base de fournisseurs, la

réduction du nombre de fournisseurs...

En 2005, Bruel et Petit [BRU 2005] (voir annexe@pposent une matrice de maturité a cing
niveaux. Leur travail a pour but essentiel de fouame gradation des activités achats dans
chacun des différents registres du champ d’acteladonction en référence a la contribution

attendue par la direction générale.

Les attentes spécifiques liées a I'acte d'achafPIN 2001]

Les acteurs dans le processus achat ont des attease spécifiques en plus de I'objectif

principal qui est : "Trouver un optimum en regaes deux notions qualité et colt".
Parmi ces attentes :
» Minimiser les spécifications qui sont soit des perfances soit des solutions.

» Encourager la créativité des fournisseurs par uoendlation du besoin en

fonctionnalités et non en solutions.

» Favoriser une expression exhaustive du besoin ($owuse fonctionnelle et en
précisant les limites) afin d'éviter les oublisuse de dysfonctionnements et de

litiges.
Créer un contexte concurrentiel avec les bons fesenrs.
Faciliter I'évaluation des réponses.

Favoriser les échanges d'information avec les fesenrs.

YV V V V

Créer une expérience "groupe" en incitant a lautatmon de l'information entre les

services et les sites (entreprise multi-sites).
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Les activités attachées au processus achats :

L’acte achat ne se limite pas a des routines adtratives. Selon la norme Afnor (NFX
50-128, 1990) l'acheteur doit étre considéré commeacteur apte a : susciter chez les
fournisseurs un esprit de compétition créative, plemouvoir les propositions des
fournisseurs et leurs suggestions pour la réductd@s co(ts et/ou I'amélioration des

performances et d’informer les autres fonctions @eslutions affectant I'environnement

Parmi les activités rattachées a la fonction aGtiatis principales priment : le management
des achats, le marketing des achats et la gestiopodefeuille achats. Tout d'abord le
management des achatsegroupe I'ensemble des activités de directionie(mations
stratégiques) d’organisation du service et de émibudget, mesure). Ensuleemarketing
achats prépare I'acte achat proprement dit. Selon M.J BENES [SOS 1994]il peut étre
défini comme : «ine démarche a la disposition de I'acheteur, quipermet de prévoir et
d’intervenir de facon active dans la relation d'éciye avec le marché amont afin d’adapter
les besoins de I'entreprise aux possibilités duaharou d’influencer 'offre pour I'adapter a

ses besoins dans l'intérét de son entrepsise

Enfin, la gestion du portefeuille fournisseursregroupe les activités liées a l'acte achat

(traitement de commandes) et a la surveillance déVeloppement des fournisseurs actuels.
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Mangement des achats

Client

-Analyse de I'offre
-Veille technologique

-Communication avec Gestion du
Marketing / les fournisseurs portefeuille
-Visualisation et fournisseurs
achat . =
analyse du portefeuille
achat
Bureau
d'étude:

-Définition de la politique achat
-Organisation du service

-Relation avec les autres fonction$
-Mesure de la performance du
service achats (budgétisation)

-Mesure de la performance fournisseur
-analyse économique des fournisseurs

-Contractualisation

-Audit des fournisseurs
-Plans de progrés des fournisseurs
-Traitement des commandes et des litiges

Spécification
du besoin

A 4

Choix des
fournisseurs

Recherche des
fournisseurs

Négociation

A 4

Déclanchement

A 4

de la commande

Réception

A 4

Reglement

A 4

-Apporte sa connaissancg

du marché
-Informe sur les prix,

risques et les innovations

-Propose des produit
substitution

-Incite a la
standardisation des
produits

-Analyse les offres selon une
approche multicritéres
-Sélectionne la meilleure offre
-Négocie et contractualise la
relation

-Définit le cadre générale de
I'échange

-Informe les autres fonctions

les

s deg

-Dimensionnement
des commandes
-Envoi de la
commande

-Suivi de la
commande
-Contréle de la
prestation

-Enregistrement
-Stockage
-Contréle qualité

Figure 11.3 : les activités du processus achat [CAL 1998]

-Paiement de la
facture

-Saisie de la facturg
-Traitement des
litiges
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8. Les intervenants dans le processus achat$RIN 2001]
Les intervenants dans les processus Achat somdonbreux. On peut dans le cas d'un achat

classique distinguer les intervenants suivants :

» le demandeur principal (ou donneur d'ordre technique) qui est a l'origthe
déclenchement du processus achat et qui émet ombes

» le décideur qui donne son accord pour le déclenchement du gsase

» le responsable de projetachat (ou donneur d'ordre technique) qui est lardadu
processus

» l'acheteur qui appartient au Service Achat et dont le rOleievaie responsable de
projet a celui de "boite aux lettres" selon lesaégHes sites, les organisations...

» lesdemandeurs secondairegjui ont également, comme le demandeur principa, de

attentes par rapport a I'achat.

En outre dans chaque cas peut intervenir un swpéhigrarchigue sans compter,

éventuellement, l'interférence d'un service central

De plus, un certain nombre d'achats sont pris angehpar des services tres spécialisés et qui
n‘ont en général aucune méthodologie dans le dem@iela représente parfois des sommes

tres importantes.
On peut citer comme exemple :

» les assurances qui sont traitées directement @arkéce Juridique,
» la publicité qui est sous la responsabilité du Ber€ommunication ou Marketing,
» la publicité financiere qui est en général du rasso Secrétariat Général ou du

responsable de communication

9. Les achats projets :
Un grand nombre de projets ne fait intervenir lecessus achats qu’a partir de la phase de la
réalisation, ce qui aggrave le risque de dériveedpect de délais lié a I'achat. Le travail de
I'acheteur doit étre effectué le plus en amont jdessdu projet, I'acheteur pourra ainsi
s’appuyer sur les difféerents acteurs du projet f(clee projet, expert technique, juridique,

qualité...) pour le traitement des éléments qui fevezaient pas de sa compétence.

La connaissance du contexte projet et des décigpiasss permet a I'acheteur d’intervenir en
toute connaissance de cause en maitrisant leseimoad éventuelles dans le déroulement de

ses activités.
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Caractéristiques de I'achat et du projet [GEL 2004]

Les caractéristiques particulieres de I'achat epijet peuvent se traduire succinctement de

la fagon suivante :

Caractéristiques Achat Projet

Fréquence Répétitive Unique

Décisions associées Réversible Irréversible

Impacts futurs Effets prévisibles et Effets estimés a priori et
mesurables mesures a posteriori

Effets imprévisibles et

constatés a posteriori

Marge de liberté Faible Elevée surtout dans les
Standardisation élevée phases initiales
Creativité et réactivité

nécessaires

Tableau 11.3 : Caractéristiques de I'achat et du projet [GEL 2004]
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Rapport de faisabilité Dossierabnception Dossier de réalisationPV de fin de montage PV de réoap

! ! ! ! !

Etude »/ Conception 5| Définition | Construction »| Mise en route
préliminaire x
Fy Y Fy A i y A Fy A
Idee initiale Décision de ! Décisionde Ouverture des travaux
iéation: réalisation i
A 4
Transfert &
I'exploitant
Validation de lopportunité Dossite Mise & disposition & conformité Bilan d’achat
D’achat consultation des contrats: des livraisons
A V V A 4 V l v A 4 ' - -
Marketing Etude de [»| Formalisation des | || Elaboration des  |» Exécution des N 2?832'3?;5)”;? ces
achat | I'opportunité besoins d’ach. contrat: contrat: P
Référentiel A
fournisseur
Expression des Validation des dossiers Bons de cammfe appréciation des
Besoins d’achats de consultation Fournisseu

Figure 11.4 : Interactions entre les phases achats et pfGEL 2004]
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Les risques concernant I'achat dans les projets :

De par sa connaissance des fournisseurs et du seghaehat dans lequel il intervient,

'acheteur identifie une liste des risques liésaHat par rapport aux exigences et contraintes

du projet. Le chef de projet doit avoir connaisgade ces risques pour leur prise en compte

dans le dossier de conception et la planificatiompibjet.

Le tableau suivant représente les risques fréquemmencontrés dans les projets et

concernant I'achat.

Identification des facteurs
de risques pour I'achat

Risques liés a I'achat

Impacts sur le projet

Manque de prévisions
d’achats

Non-respect par le
fournisseur des délais fixés
par chaque palier du projet.
Minimum de commande
exigé par le fournisseur.

Répercussions des retards
livraison sur 'ensemble du
projet.

Dépassement du budget
prévisionnel

e

Technologie a évolution
rapide

Absence de source
d’approvisionnement en
cours de projet.

Retard dans la réalisation d
projet.

Dépassement du budget
prévisionnel

Cahier des charges draconi

en  Achats spécifiques

paddément du budget
prévisionnel

Produit nouveau (sans
historique d’achats)

Délais de recherche de
fournisseurs plus longs.
Risque produit.

Risque fournisseur.

Retard dans la réalisation d
projet.

Manque de fiabilité du
produit.

Manque de fiabilité du
fournisseur.

Qualité demandée
inhabituelle sur le marché

Défaut de conformité des
produits et des services du
fournisseur.

Irrégularité dans la
conformité.

Retard dans les délais de
mise en ceuvre.
Glissement des jalons.
Dépassement du budget
prévisionnel.

Délais trop courts

Délais de négociation et d

contractualisation inadaptés.

cRetard de livraison.
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Fournisseur imposé Risque fournisseur. Rupture
Négociation tarifaire d’approvisionnement.
restreinte. Dépassement du budget
prévisionnel.

Tableau 11.4 : les risques concernant I'achat dans les pr¢{ed. 2004]

Conclusion :

La fonction achats doit intervenir sur les regstraditionnels d’action, mais aussi en amont,
en essayant d’influencer la constitution des pet#ies achats par une collaboration étroite
avec les prescripteurs, les services de concemiotle développement et plus largement
'ensemble des clients internes. Elle doit aussirédér les marchés fournisseurs de facon
déterminée, en cherchant la constitution maitri&eanels de fournisseurs dans un cadre

d’évaluation et d’amélioration continue.
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Introduction :

L’achat est devenu une variable importaletéa performance globale de I'entreprisa.
maitrise de la fonction achat, dans toutes ses rdiibes, est le gage d'économies
substantielles et d’amélioration de la performades autres fonctions de I'entreprise. Il est
indispensable de pouvoir donner aux achats lainditét d’'une fonction stratégique, et une
organisation digne d'un poste clé créateur de val®our se faire, la mesure de la
performance doit étre un vecteur d’améliorationticare, elle doit permettre d’exprimer, de

comprendre et d’améliorer les résultats de latfon@chats.

1. Définition de la performance :
« Est performance dans I'entreprise tout ce quseetement ce qui, contribue a améliorer le
couple valeur-codt, c’est-a-dire a améliorer laatich nette de la valeur (a contrario, n’est pas
forcément performance ce qui contribue a diminwercdédt ou a augmenter la valeur,
isolément, si cela n'améliore pas le solde valairtou le ratio valeur/codt) ». [LOR 2001]
Selon Calvi[CAL 2001]: « La performance est I'atteinte des objectifs pré&udinés sur une
période de temps (efficacité) tout en optimisastreEsssources consommeées dans le processus

(efficience) ».

2. Les indicateurs de performance :

2.1. Définition
« Un indicateur de performance est unermétion devant aider un acteur, individuel
ou plus généralement collectif, a conduire le calmgse action vers I'atteinte d’'un objectif ou

devant lui permettre d’en évaluer le résultgdL@R 2001]

Selon 'AFNOR « c’est une donnée quantifiée gesore I'efficacité et/ou I'efficience de
tout ou partie d’'un processus ou d’'un systéeme @aedimulé), par rapport a une norme, un

plan ou un objectif, déterminé dans le cadre dstretégie d’entreprise ».
Un indicateur doit étre caractérisé par :

» La pertinence Correspond a une préoccupation, une attente.

» La faisabilité I'indicateur, est-il économiquement viable?

» La convivialité simple et facile a comprendre, son interprétatioit étre la méme
pour tous.

> La fiabilité: La mesure se fait de la méme fagcon d’une foiaudrke.
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2.2. Lestypes d’indicateurs :[LOR 2001]
On peut distinguer deux types d’indicaseselon leur positionnement par rapport a

I'action :
Indicateurs de résultats

lls permettent de mesurer I'atteinte ou non d’ujedtif cible. lls correspondent aux résultats
a atteindre sur les ambitions de l'unité d’ceuvne,regard de la stratégie locale et de la

stratégie du groupe.
Indicateurs d’avancement ou d’action

Les indicateurs d’action, associés a des leviams#fpti'action, permettent de piloter les actions
mises en ceuvre pour atteindre un objectif, ce dont les facteurs qui jalonnent le chemin

parcouru pour la réalisation de I'objectif.

3. La mesure de la performance achats:

La mesure de la performance achats doét @b outil de management, d’aide a la
définition des priorités, et permettant de motikeservice (récompense des performances).
Elle doit également permettre la mise en valeutadeontribution des achats ; création de
valeur, avantages concurrentiels. Pour cela, il éaluer les performances, économiques,
humaines, organisationnelles, de processus, geigit@éduits, fournisseurs et apprécier les

risques.

3.1. L'idée de la mesure de la performance achats|BOC 2002]

L’idée de mesure de la performanceuast notion vague. Il convient alors de savoir
sur quelles bases la mesure va étre effectuéefféin savoir ce qui est considéré comme
performant ou non nécessite la définition de ageaprécis sur lesquels les mesures seront
basées. Dans les achats, on se base généralemég Bussions des acheteurs et le respect

des objectifs.

Tout d’abord, la mesure de performance est uneomatlativiste. En effet, lorsque I'on
évalue une performance, il faut savoir par rappagtioi on le fait et surtout sur quelles bases

une comparaison peut étre faite.
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De plus, la mesure peut étre quantitative ou cptalé, c’est a dire basée sur des données
chiffrées ou sur des caractéristiques plus subgxtiC’est le mode d’évaluation qui permettra

de déterminer ce caractére.

La distinction entre les notions d’efficacité eefficienceest également importante. En effet,
I'efficacité est le fait d’atteindre I'objectif pvé@, alors que I'efficience est le fait d’y parvenir

avec un minimum d’efforts et de co(ts.

Selon Van Weele [Web 1], la mesure de la perforrates achats résulte de I'évaluation de
I'« efficacité achats » et de celle de I' « effiwoe achats ». Evaluer I'efficacité achats revient
a comparer les résultats obtenus et ceux qui avéaténplanifiés et d’apprécier dans quelle
mesure les objectifs prédéfinis ont été atteintcefa il faut alors rajouter I'évaluation de
I'efficience achats, qui fait référence aux ressearqui ont été utilisées pour parvenir aux
objectifs planifiés ; en d’autres termes, il s’atgt comparer les colts effectivement engageés a

ceux qui étaient planifiés.
3.2. Objets de la mesure de la performance achat{BOC 2002]

L’évaluation de la performance achastporter sur différents points du processus
achats et/ou sur une cible plus ou moins largeefiet, I'évaluation ne sera pas la méme
selon que I'on mesure les résultats d’'un seul acinebu si I'on évalue I'organisation du
service achats dans son ensemble. De méme, la engsut porter sur le processus achats

plutét que sur I'évaluation d’'un acteur.

Ainsi, on peut alors baser I'évaluation de |la perfance achats sur différents points comme

par exemple :

» la fonction achats dans son sens général, en dsautermes, tous les acteurs qui
jouent un role dans I'acte d’achat.

le service achats

les acheteurs de production, de services et irpgestient, de produits nouveaux

les fournisseurs actifs et potentiels

les processus achats

les compétences achats

les clients internes

vV ¥V VY ¥V V VY V

le systeme d’information
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3.3.Qui mesure la performance achats ? [BOC 2002]

Il est important de déterminer I'émetteetr I'utilisateur de ['évaluation de la
performance achats. En effet, celle ci peut émdiugr responsable hiérarchigue comme d’un

acteur extérieur a I'entreprise ou bien des achetux-mémes.

On remarque souvent que les indicateurs mis e glait différents selon les acteurs qui ont
introduit le systeme. Par exemple, si l'initiatest le directeur du service achat, il est fort
probable que I'on retrouve des indicateurs éconagsgeprenant les objectifs généraux de
'année. Par contre, si la demande émane de letidinegénérale ou d’un service autre que les
achats, alors on remarquera un intérét plus grad pne évaluation de la satisfaction des

clients internes.
Peuvent entre autres étre a I'origine de la misplare du systéme d’évaluation :

> le directeur achats
le responsable des achats
les acheteurs, le chef de projet de produit nouMeazthef de projet transverse

les clients internes

vV V V V

les fournisseurs, dans le cas de I'évaluationel@iéprise par ses fournisseurs

3.4. Exemples d’indicateurs pour I'évaluation de la fonton achats :

La performance achats ne se limite pagrix d’acquisition mais concerne également
des notions de qualité, couverture concurrentigilggvation, délais, etc.... Il existe ainsi une

multitude d'indicateurs.

Le tableau suivant, qui ne peut prétendre a I'egheité, propose une classification de ces

indicateurs selon leurs natures.

Indicateurs économiques » Montant annuel des achat
* Montant moyen d'achat par
commande, par personne.
* Nombre de commandes
traitées par personne.

» Taux de remise obtenu paf
personne.

» Conditions de paiement
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négociees.

» Dépenses de
fonctionnement.

» Colt moyen de traitement
d'une commande.

« Colt moyen de recherche

d’'un fournisseur.

Indicateurs physiques Activité * Nombre de réféemnc

* Nombre de demandes
d'achat.

* Nombre d'appels d'offre.
* Nombre de négociations.
* Nombre de commandes.
*« Nombre de comptes
fournisseurs, nombre de
fournisseurs en activité.

* Nouveaux fournisseurs,
turnover fournisseurs.
 Part des importations dang

les achats.

Qualité * Nombre de relances.
« Nombre d'avoirs, de litiges.
» Performances des
fournisseurs.

* Qualité des négociations.
» Taux de couverture des
besoins.

* Nombre de commandes

passées en urgence.

Prospection  Etude du marché
fournisseurs.
* Evolution du marché.

* Carnet de demandes
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d'achats d'une commande (

la demande a I'envoi).

de

Délai

» Délai moyen de traitement
d’'une commande

Productivité et codts de

fonctionnement

* Nombre de commandes
traitées par personne
*Montant des achats/effectif]
» Dépenses de la
fonction/total des achats

» Colt moyen de traitement
d’'une commande

« Colt moyen de recherche

d’'un fournisseur

Indicateurs humains

« Effectifs.
* Embauches, démissions

Absentéisme.

Tableau Ill.1 : les indicateurs les plus fréquents de la fonctidrags [SEL 2003]

3.5. Le processus de la mesure de la performance achafORA 2002]

La fonction achats a un rdle stratégique au seifedéeprise tant par son poids dans

le chiffre d’affaire que par les répercutions des setions sur les autres fonctions de

I'entreprise et sur le client final. Une entreprtd@t donc avoir un systéme de mesure de la

performance achats mais il est crucial que celusa@it adapté a la maturité de son

organisation achats. Par exemple, une fonctiontageu mature et rattachée a une direction

de production pourra se contenter d’indicateursraip@nels alors qu’une direction achats

mature et proactive ne pourra fonctionner sans ystesie complet d’indicateurs tant

opérationnels que stratégiques. Il s’agit en fatirples directions achats de transformer la

mesure de la performance achats, aujourd’hui olatiteporting financier en un moteur de

progres pour la fonction achat. Le processus dadaure de la performance achat doit étre

une démarche de progres continu de type PDCA (Rré{daéployer, Contrdler, Agir). Cette
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démarche permet de maintenir la capacité d’évalutde la mesure et donc de rester en

adéquation avec une stratégie évolutive.

Systeme de mesure des ecarts

et elaboration de plans d actions :
Strategiques
Operationnels

Attribution des ressources

OUTPUT

Processus de la MPA

Plans d “actions
Opérationnels
Stratégie HA
Stratégie globale

Indicateurs
strategiques
opérationnels

de veille

Entreprise

apprenante I
—

&

Résultats

Figure 1l.1 : processus de la mesure de la performance gd&fags 2002]

Dans ce schéma, les indicateurs « carburant » deumde progrés qui apparaissent a gauche
sont transformés en plans d’actions par la meserka ¢gherformance. Il s’agit d’'un systeme
continu : les plans d’actions génerent de nouvéadixateurs permettant le déclenchement de

nouveaux plans d’actions. Ce systeme décrit unegde apprenante utilisant la mesure de

la performance achats pour s’améliorer grace &taadche PDCA.

3.6. La mesure de la performance achats et la stratégae I'entreprise:
Le processus de la mesure de la perfmenaachats décrit ci-dessus ne peut

fonctionner isolément dans I'entreprise, il dointgrer dans le systéeme de management de

I'entreprise.
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Dans une démarche « Top down » la stratégie digmeeengendre une stratégie achats, elle-
méme déclinée en buts et objectifs : ils sont isorad’étre de la mesure de la performance
achats. Les résultats de la mesure ont une infeuaria fois sur les acteurs opérationnels (le
personnel achat ou les fournisseurs) et sur lesuecistratégiques. Il est important que les
premiers mesurent les écarts entre objectif eitééatl que les seconds tiennent compte de ces
résultats : il s’agit la d’'une démarche « Bottom»ugFigure IIl.2). Par ces démarches
simultanées ce sont tous les niveaux de l'entrepgisi sont mobilisés par le processus
d'apprentissage. Bien évidemment, ce déploiemeria daesure de la performance ne se

limite pas aux achats mais doit étre transposéatnes fonctions.

Stratégie
Entreprise

L/

Stratégie
Achats ‘

Buts/objectifs

[PA Plans d “actions

Indicateurs

Remise en cause
des mdicateurs 4

Bottom
UP

Communication
. T
des résultats

Figure 111.2 : Intégration du processus de la mesure de laipeaitce achats dans la stratégie
de [I'entrepris§DRA 2002]

3.7. Le pilotage de la performance achats[BLA 2008]

Pour étre efficace, le systeme de pilotage dait &tlapté au niveau de maturité de I'entreprise

dans le domaine des achats. On peut décomposélotagp de la performance achat en
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guatre niveaux, correspondant schématiquement tieqdagrés de maturité de la fonction
achats. Il s'agit d’ailleurs d’un cercle vertueux ke mode de pilotage est un moyen d’aider
une organisation a se professionnaliser et a gagmeraturite.

L’'analyse des dépenses :

Le premier niveau de pilotage, « l'analyse des dépge », est le socle indispensable
précédant toute autre ambition. Ce premier niveaient a répondre aux questions « Qu’est
ce gue jachete ? A qui ? Ou ? Combien ? ». L'as®alyes dépenses est incontournable pour
définir la segmentation achats, identifier les pegagisements de gains et activer les leviers

d’achats tels que la concentration de volumes ooutualisation.
Le pilotage de I'activité opérationnelle :

Le second niveau du pilotage de la performancatactonsiste & mesurer I'efficacité des
processus d’achats permettant d’obtenir les résudt@onomiques attendus. La question sous-
jacente devient alors « Comment jachete ? ». Wimsafine des pratiques d’achats utilisées
au regard des résultats économiques obtenus dampietentité d’'un groupe permet de
s’assurer, d'une part, du respect des politiqudsmtacdéfinies et, d’autre part, d’estimer

I'efficacité des méthodes d’achats utilisées.
Le pilotage des fournisseurs :

Le troisieme niveau consiste a élargir le périmétle mesure a la performance des
fournisseurs. Dans un premier temps, I'enjeu comsisuvent a mesurer les prestations des
fournisseurs pour établir un classement, en vue gx@mple, de rationaliser le panel
fournisseurs. Les axes d’analyse les plus couramuigisés sont 'amélioration de la qualité

(taux de conformités...) ou encore le taux de serfriespect des délais, ruptures de stock...).

Dans un second temps, I'objectif consistera a pafsee relation traditionnellement basée
sur le rapport de force a une relation plus durabde mesure et surtout le partage des
indicateurs permettent alors a chacune des padesdéfinir des plans dactions
d’amélioration continue. Les criteres de perforneaisont alors plus qualitatifs avec des
critéeres tels que la capacité d’innovation du faaseur, sa disposition a accompagner les
services acheteurs, ou encore le respect de cleam@®nnementales ou éthiques. Il devient
alors possible de réfléchir au développement derdgplus complexes basés sur des modes

de travail collaboratifs.
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Le pilotage stratégique :

Enfin le dernier niveau, le pilotage stratégiquej g'adresse essentiellement aux
directions générales et aux directions achats, &isgesurer la contribution des achats a la
performance globale de I'entreprise. Le but du tpde stratégique est de s’assurer de
'alignement de la stratégie d’achat avec les dlfgeglobaux de I'entreprise. Les outils les
plus utilisés a ce niveau sont les cartes stratégi@t les Balanced Scorecards, qui traduisent
la stratégie sous forme d'objectifs et d’indicateursant a mesurer la bonne exécution de
cette stratégie. Assez paradoxalement, ce systerpgatiage exigeant une grande maturité en
termes d’'achats, est de ce fait encore assez pande, mais devrait néanmoins présider a

toute autre décision.

Objectif Résultat Utilisateur Maturité
Mesurer I'apport | Balanced Direction Intégrateur
de la fonction | Scorecard généralfdirect | dela chaine
Pilotage achat a direction de valeur
ratégique |a stratégie achats
‘ Suivre la Tableau Fournisseur Contributeur
. contribution de bord Acheteur de la valeur
Pilotage .
: des fournisseurs | partagé
das fournisseurs 3la
‘ performance
Suivre l'efficacité | Tableau Acheteurs Réducteur
Pilotage et l'efficience | de bord direction de colts
de l'activité opérationnalle de la fanction achat
‘ achat
Analyser Cartographie | Acheteur/ Approvisionneur
Analyse les dépenses des dépensas prescripteurs
des dépenses (par fournisseurs,
catégorie...)

Figure I11.3: Les niveaux de pilotage la performance de la fonachats [BLA 2008]
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Conclusion

La mesure de la performance achatsrestdémarche de management stratégique, car
elle permet d’évaluer la contribution de la fonotiachats dans la création de la valeur et
d’avantages concurrentiels pour I'entreprise. Edst aussi un outii de management
opérationnel car elle permet I'élaboration et Ibtpge des plans d’actions visant I'atteinte
des objectifs fixés par la direction et par le ggnachats, dans un cadre efficient et efficace.
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Introduction :

Dans le cadre de la démarche d’amélioratienlad performance du service achats-
équipements du groupe Cevital, nous proposons aites partie de procéder a un diagnostic.
Ce dernier nous permettra d’avoir une photograplgel’'existant, un état des lieux et
d’identifier les points forts et les points faiblessi que leurs impacts sur le fonctionnement

du service.

En fonction des conclusions du diagnostic, housrpos envisager un plan d’action ou des
solutions a mettre en ceuvre dans le but de coetriad’amélioration de la performance du

service achats-équipements.

Méthodologie du diagnostic :

1.1. Définition du diagnostic :

Le diagnostic se définit, d’'une facon génératenme un « jugement porté sur une
situation, sur un état » [LAROUSSE 2007]. Il eseutape importante dans le processus de
résolution d’un probleme. Son objet est de défesrcauses des symptdémes confirmeés, donc
de déterminer les points faibles et les points tbune entreprise, d’'une section, d’'une

fonction ...

Il peut aussi étre défini comme suit : « C'est kesatiption et I'analyse de |"état d'un
organisme, d’un de ses secteurs ou d’'une de gdeitéactéalisées a sa demande et a son
bénéfice, en vue d’identifier ses points fortsext msuffisances, et de proposer des actions
d’amélioration en tenant compte de son contexténtque, économique et humain »
[WEB 1].

Le diagnostic des fonctions de l'entreprise essiause démarche d’évaluation de leurs

niveaux de performance. Il a pour but de :

» Dégager les faiblesses et les dysfonctionnemenisles corriger,
» Découvrir les opportunités pour les mettre en valeu

> Proposer un plan d'actions compatible avec lexttgestratégiques de I'entreprise.
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1.2. L’analyse de I'existant :

L’analyse de I'existant est une phase incomable dans tout projet d’amélioration des
performances des processus de I'entreprise. Ce#tlys# suit une démarche qui s’articule
autour de trois axes principaux : Le diagnostic l'éeistant, L’étude Benchmarking et

L’analyse organisationnelle.

Le diagnostic de I'existantjui se fait en quatre étapes : la collecte desées le traitement
et 'analyse des résultats puis I'élaboration daagpd’actions.

L’étude Benchmarkingqui est une démarche d’amélioration de la perfoceandustrielle
de I'entreprise, elle fait intervenir les meilleamméthodes et pratiques recueillies aupres des

partenaires.

bY

L'analyse organisationnellequi vise a mettre I'accent sur I'environnementeine dans
lequel évoluent les fonctions de I'entreprise, di¢ermine la structure la mieux adaptée pour
réussir I'intégration.

Objectifs et domaine d"analyse

v v v

{ Diagnostic ] 4{ Benchmarking ] [ Orcrilil::ﬁimelle ]

Evaluation de la
performance interne

Possibiliteé
d’amélioration
imnterne

Non

Cohérence

l Plan d’actions ' Structure orientée processus

Solution globale d’amélioration I

Figure IV.1 : La démarche d’analyse de I'existant [BOU 2004]
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1.3. Ladémarche du diagnostic. [KHE 1996]

Les différentes étapes du diagnostit son

La réunion préparatoire: Elle est le premier contact entre le meneur idgrebstic et le ou

les demandeurs du diagnostic. Les objectifs de cétinion sont :

> Définir les buts de l'intervention, ses limitessen cadre

» Obtenir la confiance des dirigeants de I'entreprise

> ldentifier I'interlocuteur principal et disponikié

» Obtenir les moyens matériels nécessaires : budeguments ....

Le programme d’action et la préparationl.e meneur du diagnostic doit s’assurer que les

objectifs du diagnostic sont spécifiés. Les crigéde leur évaluation sont listés et choisis en

collaboration avec I'entreprise (son interlocutdans I'entreprise).
Un programme de travail est élaboré par les inteants et il consiste en :

> Le choix de la méthodologie d’enquéte : I'approam&thodologique agit sur le choix
des critéres d'évaluation, le contenu des quesdioes, la forme du rapport du
diagnostic.

> La liste des critéeres d’évaluation.

» Larédaction du questionnaire d’enquéte et d’évaina

» La conception et la reproduction des documentaaly@e et d’enregistrement des
faits.

> L’établissement d’'un calendrier de visites et dmtews.

» La liste des documents a recueillir.

» L’identification des sources d’'information.

La collecte des informationsL’intervention proprement dite commence. L’orgateur doit

avoir une attitude objective, une volonté de dérasss apparences et un comportement

méthodique. Il doit rechercher le maximum d’élémsenesurables.
Plusieurs techniques de collecte d’informationd siifisées :

» L’observation :

L’intervenant enregistre les faits qui se déroul@evant lui. L’observation est utilisée lors
d'une étude de poste ou une analyse d’'une opérdiletie technique a pour régle : « un
nombre réduit d’observations faites suivant ungudeidce aléatoire suit la méme distribution

que la totalité des événements ayant lieu actuetém
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» L’étude des documents
Elle concerne les documents existants au sein aldréprise tels que : les instructions,
I'organigramme, les schémas, les procédures, lesments comptables...

» Le questionnaire

Il doit étre soigné et bien rédigé. Le nombre desgjons est limité.
La technique du questionnaire est utilisée powsssieer de la véracité des réponses.

L’analyse critique:

L’examen critique des faits enregistrés est I'étpplus importante de I'étude. Elle permet
I'identification des points forts et points faiblde I'objectif étudié et I'assise des bases de

développement des solutions.

Les recommandations :

L’intervenant propose différentes solutions. Learsantages et leurs inconvénients sont
présentés aux décideurs dans l'entreprise. Cesederaptent pour une solution qui sera

développée.

La mise en ceuvre :

Le choix de la solution prend en compte les fastqalitiques, économiques et sociaux de
'entreprise et de son environnement. La solutibpigie est celle qui répond au mieux a

I'objectif de I'étude et dont la mise en ceuvrepmise par les moyens de I'entreprise.
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2. Diagnostic du service achats-équipements du grougizevital :

2.1. Obijectifs du diagnostic :
Les objectifs de ce diagnostic sont :

> D’étudier le systéme actuel, en se basant sur n@lgse points faibles, points forts.
» De faire des recommandations et proposer des sotutians le but d’améliorer la

performance du service achats-équipements.

2.2. Modélisation du processus achat :
Les achats dont s’occupe le service entrens da cadre des projets d’investissement du

groupe. De ce fait, le service achats-équipemajit&oitement avec la direction générale.
Le processus achats se décompose en deux nividtamppint de vue prise de décision) :

Niveau 1 :la prise de décision d’achat revient a la directy@nérale et le service achats-

équipements a un réle de consultant.
A ce niveau, les étapes du processus sont :

» Formulation d’'un besoin d’achat il s’agit d’'un projet d’achat exprimé par la ettion
générale dans le cadre de ces investissements.

» Sélection du fournisseur pour le projetc’est la direction générale qui s’occupe de la
sélection du fournisseur. Le service achats atta éeape, un rdle de consultant. Il aide la
direction générale a la prise de décision en luirftssant une estimation globale du codt
du projet.

A cette étape la direction générale a deux poggibil

* Opter pour une acquisition clé en main c’est-a-doefier le projet a un seul fournisseur. Le

service achats-équipements sera chargé de suigoeniamande et de réceptionner le projet.

» Opter pour une acquisition process + utilités edslire acheter la partie process (lignes de
production) chez un fournisseur qui sera chargéfale aussi I'étude engineering et
d’élaborer des cahiers de charges pour les auti@gsu(équipements) qui composent le
projet (dans certains cas le fournisseur du prosess fait pas les cahiers de charges, ils sont
confiés a des bureaux d’études spécialisés).

Ces cahiers de charges seront transmis au seref@saéquipements qui se chargera de
I'achat de ces utilités aupres des différents fimgaurs.
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>

Que ca soit pour un achat clé en main ou I'achgirdaess uniqguement, c’est la direction
générale qui négocie les modalités et concrétismmérat d’achat avec le fournisseur du
projet.

Apres le contrat, la direction générale se chaméadcer la commande au moment jugé
opportun.

Le suivi de la commande est confié au service seb@iipements.

Niveau 2 :la prise de décision est au niveau du service s@wiipements et la direction

générale a un rble de superviseur

Les cahiers de charges élaborés parulmiseur du process sont transmis au service

achats. Ce dernier gére lI'achat de chaque équiptesneensemble d’équipements comme un

projet a part entiére. Ce processus est composétaess suivantes :

>

Consultation du panel fournisseurs {'acheteur dispose d'une liste de fournisseurs
potentiels pour chaque famille de produits. Cetie lest constituée sur la base des achats
antérieurs et des catalogues publicitaires desnigggurs (il n'existe pas de base de
données fournisseurs exploitable). Une fois legriggeurs a contacter sont choisis,
I'acheteur leur soumet une demande d’achat.

Evaluation des offres I'acheteur recoit les offres des différents fouseisrs contactés et
procéde a une évaluation (premiere sélection) peuetenir que les trois meilleures.
Choix du fournisseur :cette étape correspond a la phase de négociatiemn lag trois
fournisseurs sélectionnés précedemment. L'acheedixe des criteres de sélection qui
vont guider sa négociation et son choix final.

Contrat : contrat entre I'acheteur et le vendeur qui comstie support juridiqgue de ce
gu’a été négocié en termes de produit, de qudkrix, de modalités de paiement....
Lancement de la commandefeu vert de I'acheteur pour le fournisseur.

Suivi de la commande I'acheteur s’assure du respect des clauses duatogttrdes
modalités de transport de la marchandise.

Réception de la commande’acheteur doit s’assurer de I'arrivée de la maratise sur
site et de sa conformité, dans le cas contrairg &dui de contacter le fournisseur pour y

remédier.

52



Chapitre IV

Formulation d’'un
besoin d’achat
(projet d’achat)

A 4

Sélection du

fournisseur du projet

Achat (process + utilités)

Etude des Cahiers
de charges poues
utilités

Contrat pour
le process

Consultation du
panel fournisseurs

Evaluation des
offres

Choix du
fournisseur

Contrat

Lancement de la
commande

Suivi de la
commande

Réception de la
command

Achat clé en main

\ 4

Contrat avec le
fournisseur du
projet

\ 4

Lancement de la
commande par la

A

DG

—— Niveau 1

Niveau 2

Figure 1V.2 : Modélisation du processus achat

Le diagnostic du service achats-eéq@ments
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2.3. Etude des documents du service achats-équipements :

La facture pro forma:

Elle est constituée de : les parties du contrabjét, les modalités de transport (déterminer
l'incoterm, le mode transport et les délais dedlison), le prix (prix unitaire), la définition du

mode de reglement.
Bon de Commande (B.C.) :

Le B.C. est rédigé aprées qu’une offre soit acaeptéenvoyée au fournisseur. Ce document
adopte la méme forme que la facture pro format-a@re qu'on y retrouve I'objet de la
demande, le prix unitaire, les délais de livraisten,mode de paiement et le mode de
transport.

La demande de cotation :

Elle est établie par I'acheteur demandant au fesmir de lui faire sa meilleure offre en
précisant, I'objet de la demande, le prix, les détie livraison, le mode de paiement et le
mode de d’expédition. Les coordonnées de la platmd de chargement y sont également
indiquées.

Le tableau de suivi :

C’est un tableau qui permet a I'acheteur de suinrecontrat d’achat, des I'émission de la
demande jusqu’a la réception de la marchandiseoritient la désignation du produit, le

fournisseur, le nom de I'acheteur chargé du contairix, le délai, I'incoterm...
La demande d'achat:

Correspond aux différentes requétes en piécesctamges et équipements que les différentes
unités de Cevital transmettent au service. Ellamarte les informations suivantete:

numero de la demande d’achat, le service appravisiment demandeur, la date, I'objet de la

demande, le montant estimé, la date de livraisahatée, le nom du responsable et son visa,

le numéro du bon de commande affecté.

2.4. Le questionnaire :( Annexe 3)
Le questionnaire a été mis au point apresdégtiens avec le directeur des achats et les

acheteurs et en se basant sur un guide de borategips d’achgiPER 2007}
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Il a pour but de fournir des informations, sur élifints aspects du service achats-équipements,

nécessaires a la démarche de diagnostic.
Il porte sur les points suivants :

a. L’identification du service achats :
Il s’agit d’identifier le réle du serviceson organisation et les qualifications de son
personnel.
b. La place des achats dans la stratégie de I'entrseri

Les questions portent sur deux points :
L’implication de la direction générale dans le faoenement du service achats-équipements.
La circulation de I'information entre la directiggnérale et le service et vice versa.

c. Le fonctionnement du service achats :
Le but est d’identifier les outils de folmonement et le jugement des acteurs du service

achats-équipements par rapport a ces outils epraeédures d’achats.

d. La mesure de la performance de la fonction achats :

Les questions concernent :
La fréquence de I'évaluation de la performance.
Les indicateurs retenus pour cette évaluation.
L’exploitation de cette évaluation.

e. La sélection des fournisseurs :
Les questions portent sur :

L'existence d’'une base de données fournisseurs.
La gestion de cette base de données.
Les criteres de sélection des fournisseurs.

f. L’évaluation de la performance des fournisseurs :
Les questions concernent :

La relation du service avec ses fournisseurs.
Le systeme d’évaluation des fournisseurs (critdi@galuation, procédures, et acteurs).

La capitalisation de I'information sur les fourresss et leurs performances.
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2.5. Analyse du questionnaire :

a. L’identification du service achats :

Le service achats-équipements est constituéibd@eatsonnes (actuellement en phase de
recrutement) dont huit acheteurs issus d’'une faomaechnique (ingénieurs). Le directeur
des achats est conscient de la source de rerdadpilé constitue son service pour le groupe,
mais sans avoir cependant des informations corci@depart des achats dans le chiffre

d’affaire global de I'entreprise).
Le groupe est en phase de certification pour lditéude I'organisation.

b. La place des achats dans la stratégie de I'entrseri
Le service achats-équipements travaille entétiamllaboration avec la direction générale.
Cela se traduit par :
> La DG fixe les objectifs stratégiques du servias (projets achats a lancer, les
délais des projets achats...).
> Elle intervient pour les décisions d’achats, quiusthgit de sommes importantes.
» Les compétences du service achats-équipementsaboitées pour les décisions
d’investissement.
La conscience de la DG de l'importance de la fioncachats-équipements et de son réle

stratégique fait d’elle une des fonctions clés chupe.

Néanmoins, la communication se fait a traversrdenions périodiques et il n’existe pas de

systeme d’information formalisé assurant une inftion compléte.

c. Le fonctionnement du service achats :
Les procédures achats sont bien connues paladbsteurs, mais elles ne sont pas

formalisées.

Il est & noter I'absence des historiques des aehbatss historiques de contrats rompus, ce qui

rend ces informations inexploitables.
d. La mesure de la performance de la fonction achats :

Aucune évaluation de performance n’est faitéagen formelle. Néanmoins le directeur des

achats est conscient de sa nécessité et desipEssdamélioration qu’elle peut engendrer.
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e. La sélection des fournisseurs :

Les fournisseurs potentiels pour chaque fard#éigproduits sont connus, mais il n’existe pas
de base de données fournisseurs exploitable.
Faute d’existence d’'une base de données fournigtehistoriques des achats, les acheteurs

ont tendance a travailler avec les mémes fournisseu

Du fait qu'il s'agisse d’un type d’achats parti@rliéquipements) les criteres de sélection des
fournisseurs sont quasiment les mémes pour towschests (ex : le prix, la qualité, les délais
de livraison, la disponibilité a un partenariatsémté financiere du fournisseur).

f. L’évaluation de la performance des fournisseurs :

La politique du service achats-équipements destmettre plusieurs fournisseurs en
concurrence pour chaque contrat d'achats, maisfaigele fournisseur choisi, le service
privilégie une relation de partenariat.

Aucune évaluation de la performance du fournisséest effectuée de facon formelle, d’ou

l'impossibilité d’'une capitalisation de l'informain sur les fournisseurs.

2.6. Synthese de l'analyse du questionnaire :
Le tableau suivant représente les paiatts et les points faibles identifiés par le

diagnostic et leurs impacts sur le fonctionnemensetvice achats-équipements :

Points forts Points faibles Impacts
Identification du Des acheteurs de Aptitude a
service achats formation technique comprendre les

(Ingénieurs) détails techniques

des cahiers de

charges.

Les acheteurs ne | Un axe

suivent pas des d’amélioration de la
formations performance non
spécialisées dans Ig exploitable.

domaine des achat

Uy

Les acheteurs ne

sont pas a jour par
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rapport aux progres
de la fonction achat
(techniques de
management, de

négociation).

U7

La place des
achats dans la

stratégie de

Etroite collaboration
avec la direction

générale

La fonction achats-
éguipements occup

une place

D

du service achats

formalisées

I'entreprise stratégique au sein
de l'organisation

Absence d’'un L’information est
systeme incompléte et son
d’information utilisation ne peut
formalisé entre la | étre optimale
DG et le service
achats-équipements

Le Absence de Difficulté d’évaluer

fonctionnement procédures d’achatset d’améliorer le

processus d’achats

Absence des
historiques des

achats et des

Importante source
d’information et de

moyen de prise de

formelle

contrats rompus décision
inexploitable.
La mesure de la Aucune évaluation | Incapacité a
performance de la de performance améliorer la
fonction achats n'est faite de fagon| performance
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Conscience du
directeur des achats
de I'importance de
I'évaluation de la

performance

La disposition a
mettre en place un
systeme de mesure

de la performance

La sélection des

fournisseurs

Relation de

partenariat avec les
fournisseurs choisis
sur le principe de la

mise en concurrence

Une marge de
manageuvre
importante pour la
négociation des
contrats d’'achat

Absence d’'une bas
de données

fournisseurs

eLe panel
fournisseurs/produit

n'est pas bien défini

Difficulté
d’actualisation du
panel

fournisseurs/produit

L’évaluation de la
performance des

fournisseurs

Aucune évaluation
de la performance
du fournisseur n’es|
effectuée de fagon

formelle

Impossibilité d’une
capitalisation de
'information sur les

fournisseurs

Difficulté de
I'’évaluation de la
performance du

processus achat

Tableau VI.1: synthése de I'analyse du questionnaire
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Conclusion:

Les points faibles identifiés lors du diagmgsmontrent que le probleme majeur du
service achats-équipements est un probléme dealisgiton et d'utilisation de I'information.
En effet I'information est inexistante pour certidomaines comme I'évaluation de la
performance du service, ou bien existante maispilogable pour d’autres comme la sélection

et I'évaluation de la performance des fournisseurs.

L’'analyse que nous avons menée s’est concentrékesuyoroblémes les plus urgents et les

plus simples a résoudre dans I'immédiat. Aussisraxons retenu deux axes d’amélioration :

Le premier consiste a rendre exploitable l'inforimatdéja existante par la mise en place
d’'une base de données fournisseurs. Cette basendées permettra de définir et de gérer les
panels fournisseurs et constituera une source odfitdtions pour la sélection des

fournisseurs. Le second axe est relatif & la misplace d’un tableau de bord pour le suivi et

le pilotage de la performance du service.
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Chapitre V:Mise en ceuvre des solutions
proposees

1. Mise en place d'une base de données fournisseurs.

2. Elaboration d’'un tableau de bord pour le service abats-équipements.
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Introduction :

Cette partie de notre travail est consadeenise en place des solutions, retenues dans la
phase du diagnostic, pour 'amélioration de lagenfance du service achats-équipements.

Nous allons, dans un premier temps, mettre en plaeebase de données fournisseurs dans
laquelle nous intégrerons une fiche d’évaluatiamtgsseur et un historique des achats. Dans

un deuxieme temps, nous élaborerons un tableaordedtactivité pour le service.

La base de données fournisseurs constitue unet@nmur le service puisqu’elle permettra de
capitaliser lI'information et de faciliter le fonatinement du service achats-équipements au
qguotidien. Le tableau de bord, quant a lui, sera smurce d’informations pour le suivi et

I'amélioration de la performance du service.

1. Mise en place de la base de données fournisseurs :

Il faut garder un certain degré de simplicissl la conception de cette application et dans
son utilisation. Il est important que cette baseldienées puisse étre facilement prise en main
par les utilisateurs et, éventuellement, retradaillans le cadre d'une amélioration ou de
modifications ultérieures suivant I'évolution desbins du service achats-équipements. C’est
pour ces raisons que nous avons choisi Access potgr cette base de données

(cf. Annexe 3).

1.1.Les objectifs de la base de données :

> Objectifs liés au contenu informationnel de la bade données :
Elle doit permettre :
- de définir et de gérer les panels fournisseurs.
- de constituer un historique des achats effectuékesrvice.
> Objectifs liés a la gestion de la base de données :
- Diminution des délais de recherche de I'information
- Amélioration de l'acceés a l'information et sa peetice (accés a l'information par
critéres multiples).
- Mise a jour des panels fournisseurs et de I'higtaides achats.

- Diffusion de I'information en interne (acces padéampur tous les utilisateurs).
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1.2.Le cahier des charges pour la mise en place de lade de données :
Dans le cahier des charges sont expsn@utes les régles de gestion de cette base de
données. Il est important de s’assurer que lésres choisis (structuration de I'information,
choix des segmentations, champs descripteurs, mléts requétes et états a générer)

correspondent le plus possible aux attentes diesateiurs.
Organisation de la base de données (structuratianlthformation) :

La base de données doit contenir les panels faawis, c’est-a-dire pour chaque famille de
produits, avoir la liste des fournisseurs réelp@entiels avec toutes les informations les

concernant.

Elle doit aussi contenir un historique des achtiectiés par le service. Pour chaque achat, on
doit disposer des informations suivantes : la dat€achat, le fournisseur du produit, le prix

d’achat ainsi qu’'une évaluation du fournisseur.
Saisie et mise a jour :

La saisie et la mise a jour des données doivefdisede fagon simple tout en respectant la
structuration de la base et la cohérence des iafiboms. La saisie des données conditionne le

bon déroulement de la phase de recherche.
La recherche et la consultation des données :

La base de données doit permettre une recherchysieurs critéres tels que les familles de
produits, le nom du fournisseur et d’autres moés.cPour éviter les erreurs lors de la saisie

des criteres de recherche, ces derniers seratg Bsir des listes déroulantes.
Utilisateurs et mode d’acces :

La base de données sera utilisée par tous leseachelu service, qui auront la possibilité de

consulter et de mettre a jour les informations

1.3. Etude de l'information existante :

Les achats effectués par le service destinés aux nouveaux projets, mais au-dela du
caractére unigue de chaque projet, on retrouveestilizs mémes équipements pour différents
projets.

Le tableau suivant représente les différents paétées par le service achats-équipements et

les familles de produits achetés pour chaque projet
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RS | CEVICO| LLK |MFG |PLASTURGIE| SAMHA | AKW
Charpente X X X X X X
Bardage-+couvertureX X X X X X X
Ponts roulants X X X X X X X
Electricité X X X X X X X
Automatisme X X X X X X X
Cablerie X X X X X X X
Instrumentation X X X X X X X
Air comprimé X X X X X X X
Tuyauterie X X X X X X X
Vannerie X X X X X X X
Pompes X X X X X X X
Cuves Acier Noir X X X X X X X
Cuves Acier Inox X X X X X
Cuves Résine X
Echangeurs de X
chaleur
Schiller X X X X X
Aéroréfrigérants X X X X X
Chaufferie X X X X X X
Traitement d’eau X X X X X X X
Filtres X X X X X
Pesage X X X X X X X
Manutention X X X X X X
Tamis dynamiques| X X X X X X
Transporteurs X X X X
vibrant

Tableau V.1 :les familles de produits achetés par le servicatsebquipements

RS: Raffinerie de sucrelLLK : Unité d’eau minérale plate et gazeuse et sodata (I
khedidja), CEVICO : Industrie du batiment préfabriqué en bétMiG : Mediterranean

Float Glass (production du verre plaBAMHA : Distribution de produits électroniques et

électroménagers SAMSUNBKW : Unité de traitement de sable.

Pour faciliter la définition et la gestion des plan®urnisseurs, nous avons défini cing
familles de produits (mécanique, électricité, imstentation, génie chimique, process), ainsi
gue les sous familles de produits achetés.

Les noms de familles de produits seront utiliséssdla base de données comme mots clé
pour la recherche des informations.
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La figure suivante représente les sous famillegrdduits de la famille « mécanique » :

Mécanique Electricité Instrumentation Génie chimique Process
Chaudronnerie|| Filtration Manutention || Transfert de Mécanique Outillage
chaleur des fluides
: ; / Echangeurs \ T\
- Bac Acier - Tamis - Ponts roulants 2 - Air
- Bac Inox - Filtres - Portiques - Chaudieres M
ch - Events - Grues - Climatisation comprime
- Charpente Pal - Chambres - Pompes
- Falans froides - Vannes et
-\'Lre'xgsporteur _ Aéro- accessoires
aTrrr:mes orteur refrigerant - Juyauterie
N
— 3 Vi P - Tours de et .
refroidissement accessoires
- Transporteur .
N -Aéro — - /
a godets
condensateur
- Transporteur .
\_ Isolatior /

\ achain /
Figure V.1 : les familles de produits achetés

Pour initier la base de données, nous avons régesaus famille de produits « Mécaniques
des fluides ».

1.4. Modélisation de la base de données :

La modélisation est la phase la plogpdrtante dans ['élaboration du systeme
d'information car elle conditionne le bon fonctienment et I'exploitation recherchée de cette
base de données.

Pour la modélisation de la base de données, noossapris en compte les attentes des
utilisateurs et les informations disponibles. Gemils a permis de définir les champs a prendre

en compte dans la base, la segmentation a défiles actions a élaborer.
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Les tables :
La base de données repose sur deux tables : &ftalrhisseurs du service achats et la table

historique des achats.

@ Outils detable | BASE DE DONNEES FOURNISSEURS DU SERVICE ACHATS-EQUIPEMENTS : Base de donndes (Access 2007) -1 - & X
% Accueil  Créer Données externes Outils de base de données. Création @
Hg ooy |
| o sz s
Nom du champ | Typedesdennées | Description x
| |FOURNISSEUR Texte | E
| |ADRESsE Texte
| |TEL Texte
| |FAX Texte
|| COURRIEL Lien hypertexte
| FAMILLE DE PRODUITS FOURNI Texte
NOTE DU FOURNISSEUR Numérigue
2
2
20—
DI
2
z
|l
o
-
£ |1
g -
o Propriétés du champ
[ General |Liste de chon|
Taille du champ. 255 =]
Format. e 5]
Masque de saisie =
Légende
Valeur par défaut
[Valide 5i T L description du champ est optionnelle, Pour
e A = | obtenir de I'side, appuyez sur FL
Chaine vide autorisée  Oui
Indexé Hon
Compression unicode _ Hon
Mode IME  Aucun contrale
Mode de formulation IMf Aucun
Balises actives ~|
Mode Création. F6 = Autre volet. F1 = Aide. & ek
Figure V.2 : le mode création de la table fournisseurs duisemachats
’;.D Outils de table | BASE DE DONNEES FOURNISSEURS DU SERVICE ACHATS-EQUIPEMENTS : Base de donndes (Access 2007) -1 - = X
) i
Atcuell  Créer  Donnéssademes  Outils de base de données Création @

[ s I
. _______________

3 || ] HISTORIQUE DES ACHATS

Nom du champ . Typededonnées | Description -
L Texte El
FOURNISSEUR Texte
o PRIX D'ACHAT Monétaire
| DATED'ACHAT Date/Heure
| FAMILLE DU PRODUIT Texte
MOT CLE Texte
| PIECES JOINTES Piéce jointe

Volet de navigation
|

Propriétés du champ

Général  |Liste de chaix,
Taille du champ_ 1255
Format
|Masque de saisie
|Légende
Valeur par défaut
fw_lm:fi - | Un nom de champ peut compter jusqu's 64
Message s erreur mmﬁéles,..:igi(:; :\ﬁ:i‘:\g obtenir de

i

Chaine vide autorisée
Indexé

|Compression unicade o
Mode IME | Aucun contréle

Mode de formulation IME Aucun

Balises actives o

Mode Création, F6 = Autre volet, F1 = Aide. G

Figure V.3 : le mode création de la table historique destacha
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Les parametres de recherche :

lls permettent de rechercher des informations darsse de données. Ces paramétres ont
des valeurs établies a I'avance dans des listeso@edes valeurs prédéfinies qui imposent
l'utilisation d'un vocabulaire "contr6lé". Ceci mépl a un souci de normalisation et de
classification des données. Par ailleurs, cettetstration des données permettra un meilleur
traitement de la recherche d'information.

1.5. Présentation de la base de données :

Le menu principal :

L'utilisation de la base de donnéedasiea I'aide d’'un menu principal qui s’affiche
automatiqguement. Ce dernier indique les différefidastionnalités de la base de données et

permet son utilisation sans forcément maitrisereAsc

[ (a0 \ BASE DE DONNEES FOURNISSEURS DU SERVICE ACHATS-EQUIPEMENTS : Base de données (Access 2007) - Microsoft Access - BX
-—dy Accugl  Créer Données externes Qutils de base de données 7]
d
| Tous les objets Access |« |8 .
Tables 2 Faire une
5 FOURNISSEURS DU SERVICE A.. recherche

Afficher
I'historique

des achats pa
fournisseur

par mot cli Ajouter un

produit achet

AJOUTER UN PRODUIT

RECHERCHE DE PRODUITS
PARMOT CLE

Ajouter un

| AJOUT DE HOUVEAU PRODUT ™y Recherche des nOUV.eaU
7| BASE DE DONNEES DU SERVIC., TORIQUE DES ACHATS fournisseurs N fournisseu

=] HISTORIQUE DES ACHATS PAR .. PAR FOURNISSEUR

E RECHERCHE FOURMNISSERS PA.., par fam I | Ie de
E| RECHERCHE PER MOT CLE prodults
Macros A RECHERCHE DES

T AJOUT FOURNISSEUR i oums[fg;’ﬁg;grgmmm

2
@ AouT PRODUTT

2 avromec Fermer le menu

principa

Enri 1 Lsurl H ! Rethercher

|
Mode Formulaire H@ 40y

Figure V.4: le menu principal de la base de données
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La recherche des informations :

Nous avons mis en place un systeme deereloh qui permet d'interroger la base de
données par des criteres multiples et de maniéatgpe. En effet, nous avons créé un
systeme de recherche automatisé qui s'apparentengoteur de recherche. Les critéres de

recherche sont présentés sur un formulaire dedagresl tournent des requétes dynamiques.
La base de données permet de rechercher les intfonmaauivantes :

» Rechercher un produit acheté en utilisant un mét cl
» Rechercher I'historique des achats effectués augm@s fournisseur en indiquant
comme parameétre de recherche le nom du fournisseur.
» Rechercher les fournisseurs potentiels d'un progluindiquant la famille de produits.
Pour éviter les erreurs de saisie, les criteresradberche sont affichés sur des listes

déroulantes.

-'Eg; BASE DE DONNEES FOURNISSEURS DU SERVICE ACHATS-EQUIPEMENTS : Base de données (Access 2007) - Microsoft Access -
) =
- Accueil  Créer  Données extemes Outils de base de données L2

d [ F
z =] BASE DE DONNEES DU SERVICE ACHATS ‘j RECHERCHE PER MOT CLE | (Sélection ner |a x
RECHERCHE PAR MOT CLE famille de produit

dans la liste

déroulante

-|

FAMILLE DU PRODUIT  |ACCESSOIRES VANNES v

MOT CLE FILTRE] v

Sélectionner le
mot clé dans la

liste déroulantt

Fermer le
formulaire

Volet de navigation

Enri M 4 1sur871 b M b { Rechercher ‘
Mode Formulaire ==z

Figure V.5 : le formulaire recherche par mot clé
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La mise a jour de la base de données :

La mise a jour de la base de données sedail’ajout d’'un produit acheté ou d'un

nouveau fournisseur. Bien saisir les données, -@adite respecter le format ainsi que les

différents champs, lors de la mise a jour de laelds données est impératif pour son bon

fonctionnement et la prise en compte des donnéeseas.

Pour faciliter les opérations de mise a jour, eflemont effectuées via des formulaires bien

définis.
dn BASE DE DONMEES FOURNISSEURS DU SERVICE ACHATS-EQUIPEMENTS : Base de données (Access 2007) - Microsoft Access - 7 X
g) Accueil Créer Données externes Qutils de base de données (7]
=]
s || Z=] AJOUT DE NOUVEAU PRODUIT ' x
AJOUTER UN PRODUIT ACHETE Saisir la désignation
- du produi
PRODUIT ! .
- /rl_e nom du fournisse
FOURNISSEUR
/

PRIX D'ACHAT

DATE D'ACHAT

Ll_e prix d’achat ’

FAMILLE DU PRODUIT
MOT CLE

Date de I'achat ’

PIECES JOINTES:

Volet de navigation

La famille
du produit

Ajouter une
piece joint

Fermer le
formulaire

Enr: M 1surl L] { Rechercher

Made Formulaire Verr. maj. H@ Bl

Figure V.6 : formulaire « ajouter de produit acheté »
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D.n BASE DE DONMNEES FOURNISSEURS DU SERVICE ACHATS-EQUIPEMENTS : Base de données (Access 2007) - Microsoft Access -
a
- Accueil Créer Données externes Outils de base de données L)
= v F

»» || 2] AJOUT DE NOUVEAU FOURNISSEUR ',

AJOUTER UN NOUVEAU FOURNISSEUR

) %\lom du fournisseur ’
FOURNISSEUR

ADRESSE

- Les coordonnées du ’
Fax fournisseu

COURRIEL

|

Volet de navigation

FANILLE DE PRODUITS . La famille des produits
proposeés par le fournisseur

Fermer le
formulaire

Enr: M [1surl ¥ & Nonfiltré | Rechercher
Made Formulaire Verr. maj. H@ Bl

Figure V.7 : formulaire « ajouter un nouveau fournisseur »

1.6. La fiche d’évaluation des fournisseurs :

Comme nous l'avons identifié lors du giiastic du service achats-équipements,
I'évaluation post achat des fournisseurs n’estgasout prise en charge. Pour initier cette
évaluation nous l'avons intégrée a la base de dmmnét cela sous forme d'une fiche
d’évaluation fournisseur qui sera remplie par letelur a chaque achat puis ajoutée comme

piece jointe lors de I'ajout du produit acheté &aase de données.
La fiche d’évaluation :
Elle contient les informations suivantes :

» La date de l'achat

Le produit acheté

Le fournisseur

Les criteres d’évaluation

La pondération des critéres en pourcentage
Les notes attribuées a chaque critere

Les observations de I'acheteur

YV V V V V V V

La moyenne pondérée obtenue par le fournisseurqeoprojet d’achat
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Les critéres d’'évaluation :

Pour choisir les critéres d’évaluation de la perfance des fournisseurs, nous avons dans un
premier temps dressé une premiére liste de criggremus basant sur des modeles de fiches
d’évaluation fournisseurs et les travaux d’une eeche collective sur le processus
d’évaluation de la performance fournisseur [ARC30&nsuite, nous avons soumis cette
liste aux acheteurs et au directeur des achatsd@éminler des critéres pertinents a retenir pour
la fiche d’évaluation des fournisseurs du servideags-équipements.

Les critéres d’évaluation que nous avons retenuis:so

> Le respect des délais
> La réactivité administrative : facilité de contrzalisation avec le fournisseur,
réactivité lors d'une demande de catalogue, densgignement technique....
» La qualité du produit : conformité du produit atlnieat des charges, avis technique des
utilisateurs sur le terrain (feed back du terrain).
> La disponibilité a la négociation: réaction face uln conflit, attitude de
communication.
> La prédisposition a un partenariatapacité du fournisseur a dépasser le cadre strict
contractuel pour entrer dans une logique de fonogment collaboratif.
» Le respect des engagements prespect des clauses du contrat.
» La qualité du service apres vensccompagnement apres I'achat, disponibilité en cas
de probleme, remise documentaire.
Comme il s’agit d’acquisition d’équipements, legares d’évaluation de la performance sont
souvent les mémes, mais I'importance de chaquererithange d’'un achat a un autre. Pour
prendre en compte cette importance, chaque crigne pondéré (classification des criteres

par ordre d'importance pour le projet d’achat).

C’est a l'acheteur, en charge du contrat d’achat,choisir les pondérations des criteres
d’évaluations et d’attribuer une note pour chagu@re selon la prestation du fournisseur.
Pour la notation, nous avons utilisé une échelleyde LIKERT (voir annexe 5). L'acheteur

attribuera a chaque critére une note selon soréaigpion de la prestation du fournisseur (1:

prestation tres mauvaise, 2: mauvaise, 3 : moyehnbonne, 5 : trés bonne).

En fonction des pondérations et des notes obtedaes les différents projets d’achat, les
fournisseurs auront des notes moyennes qui sejoatéas a la base de données et qui

permettront de classer ces derniers en fonctidauts prestations.
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e | BER 8- fiche d'évaluation eeee - Microsoft Excel - E %
)
—) Accuell  Insertion  Missenpage  Formules  Données  Révision  Affichage @ - = %
le!
| H11 | ] )
A 8 c D E F G H 1 1 f=]
a
5
6
7 fiche d'évaluation
]
2]
10 Critéres d’evaluati P ération% |note (obsérvations
Respect des délais
1
Réactivité administrative
12
Qualité du produit
12
Disponibilité 4 la négociation
14 L |
Prédisposition 4 un partenariat
15
Respect des engagements pris
16
Qualité du service aprés vente
17
18 moyernne = 0|
19
20
21
22
4.4 v ¥ Feuill - Feul? - Feuid %3 il m
et [EEE T =" (£

Figure V.8: la fiche d’évaluation fournisseur

La mise en place d'une base de données fournisseaurs est apparue comme étant
primordiale pour améliorer la performance du senachats-équipements, car elle constitue
un outil de travail au quotidien et un moyen deitadipation de I'information concernant les

fournisseurs et les produits achetés.

La base de données est opérationnelle et actueltemeloitée par le service achats-

éguipements.

Comme nous l'avons souligné auparavant, une degiaw retenues pour améliorer la
performance du service achats-équipements estriewair un tableau de bord d’activité qui
permettra au décideur (directeur des achats) bleesat d’évaluer la performance de son

service.

Ceci fait I'objet de la suite du chapitre.
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2. Elaboration d’'un tableau de bord pour le service abats-équipements :
Le tableau de bord est un outil indispensablpilmtage d'un organisme, d'une équipe, d'un
processus pour atteindre les objectifs visés. ploar objet de regrouper et synthétiser les

indicateurs pour les rendre exploitables par led#ém.

Pour pouvoir analyser la situation et prendre lésisions de correction ou de prévention
éventuelles, le décideur doit avoir l'informatiogcassaire en temps utile. Il s'intéressera plus

particulierement a son évolution dans le tempsietégarts par rapport aux objectifs.

Il est important de définir un indicateur en fooatid'un objectif donné. La forme d'un tableau
de bord et la sélection des indicateurs doivert éwdiées pour faciliter la lecture et la prise

de décision.

2.1. Définition du tableau de bord :[MIC 1998]
Le tableau de bord est une présemtagnthétique d’indicateurs de gestion qui
permettent & un responsable de suivre les objesdifson unité de gestion et d’en rendre

compte.
Quel que soit son champ d’application, le tableabakd doit permettre :

» De mesurer les performances par rapport aux ofgdotés et mettre en évidence les
ecarts ;

» De porter un diagnostic pour identifier les poifgiles afin de prendre les mesures
correctives nécessaires ;

» De communiquer les performances au personneleehi@tarchie;

» De motiver les services et assurer un suivi du gnent ;

» De constituer un outil de management permettansesesibiliser, de stimuler et de
motiver en permanence les responsables aux faatsrsle succes de I'organisation

ou du service ;

2.2.Les types des tableaux de bord :
Les besoins des décideurs ne sauraesttisfaire d’'un tableau de bord polyvalent
utile a tout le monde... avec le risque de n’étriewipersonne. Si I'on veut répondre a leurs
différents besoins, il convient de mettre en ceula® tableaux de bord spécifiques a chaque

besoin mis en évidence.

La différence ne portera vraisemblablement paslesiindicateurs, qui pourront étre pour

partie similaires, mais sur la modélisation du mpotwent faire » pour atteindre les objectifs.
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Dans cette perspective, on peut distinguer trgaesyde tableaux de bord :

a. Le tableau de bord d’activité :
Il est nécessaire lorsqu’il s’agit de seiwne entité, ayant une structure définie (un
service ou une fonction de I'entreprise). Ce typaableau de bord est utile quand le suivi des

différentes activités prime sur le suivi des actiomses en ceuvre pour atteindre un objectif.

Le tableau suivant représente les caractéristique¢ableau de bord d’activité :

Composantes Contenu ou nature

Indicateurs Toute statistique relative au systeiméodmation peut y

figurer. Généralement, I'information figure sousn@ de

tableurs.

Structure des indicateurs Elle refléte la structuesystéme dont on veut suivre les
activités

Destinataire principal Tout décideur impliqué dinse des activités suivi

Plan d’action Les actions peuvent étre affectédssaobjectifs ou des

activités, mais la modélisation du plan d’actioaxiste pas
dans le tableau de bord d’activité. Les actiongistent
pas car il s’agit de suivre des activités. Si edeistent,
elles constituent une check-list sans liens de rudgoece

entres elles.

Pilotage des objectifs Il arrive que les objectiigent suivis par des indicateurs
mais ceci ne suffit pas pour les atteindre tantiqyslan

d’actions structuré n’est pas défini.

Tableau V.2: les caractéristiques du tableau de bord d’aétf8AU 2004]

b. Le tableau de bord de pilotage :
Il correspond a une préoccupation desdeécs d’atteindre un ou plusieurs objectifs en

pilotant les plans d’action préalablement définis.

Les caractéristiques de ce type de tableaux dedmordindiquées dans le tableau suivant :
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Composantes Contenu ou nature

Indicateurs Toute statistique relative au systeme

=

d’'information peut y figurer. Afin de pouvoi
mener les recherches éventuelles de
similitudes de comportement, tous les
indicateurs doivent étre accessibles sur la

méme périodicite.

Structure des indicateurs Elle reflete la structlee plans d’action

—h

mis en place pour atteindre chaque object
Une typologie systémique des indicateurs par

action peut étre adoptée.

Destinataire principal Le pilote responsable déjbotif, et

accessoirement, les acteurs du plan d’actipns.

Plan d’action Le plan d’action n’est pas une chiestk-
d’actions, mais un ensemble d’actions

structurées.

Pilotage des objectifs Les objectifs a piloter sfmuse de tableau

de bord comportent une part de risque pour

I'entreprise et le responsable de I'objectif.

TableauV.3: les caractéristiques du tableau de bord de piofagU 2004]

c. Le tableau de bord de projet :
Le tableau de bord de projet est le doctirderréférence et I'outil d’aide a la décision
pour le chef du projet et son équipe. Il permentiGper les obstacles (par les alertes), de
conduire le projet avec la meilleure visibilité pitide (par les indicateurs) pour atteindre la

bonne destination (les objectifs du projet).

Les caractéristiques de ce type de tableau dedmorides suivantes :
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Composantes

Contenu ou nature

Indicateurs

Toute statistique relative au systeme
d’'information peut y figurer. Touts étapes
peut donner lieu a des indicateurs, que ce
concernant les moyens, la consommation

entre le réalisé et le prévu, les délais...

soit

Structure des indicateurs

Elle reflete la structieda base de travail
(phases, activités, taches...) et suit tout
particulierement la réalisation de jalons de
fin d'étape. Au sein de chaque étape, si ur
chemin critique existe pour la réaliser, un
suivi particulier du sous-projet peut

également étre mené.

Destinataire principal

Le pilote responsable dygqiro
accessoirement, les acteurs du plan projet

eventuellement le maitre d’ouvrage du pro

Plan d’'action

Sa structure est celle de la bageastail
présentant I'enchainement des étapes et

matérialisant le chemin critique du projet.

Pilotage des objectifs

La finalité du projet estré@iser un objecti
constitué des ses composantes de quantit

qualité, de codts et de délai.

et

jet.

f

o
o
(¢

Tableau V.4: les caractéristiques du tableau de bord de pisft) 2004]

Dans le cas de notre travail, nous nous proposenmettre en place un tableau de bord

d’activité. Ce choix est motivé par le fait quebjectif du tableau de bord est de permettre le

suivi des activités du service achats-équipemepisr pjous ses projets achats afin de

constituer ensuite un outil pour I'évaluation dgpsaformance.
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2.3.Présentation de la démarche de mise en place d’'uakieau de bord selon la
norme AFNOR FD X 50-171 [web 2]
Pour la mise en place de ce tableabadd, nous avons suivi une démarche décrite
par la norme AFNOR FD X 50-171. Cette norme apétdiée par TAFNOR en juin 2000,
décrit une approche permettant de concevoir, deéreneh ceuvre et d’animer un systéeme

d’indicateurs et de tableaux de bord.
Les étapes de mise en place d'un tableau dedomtdes suivantes :

a. L’identification

Par qui ?

La premiére étape consiste a déterminer la persenneharge de la mise en ceuvre du

systeme d’indicateurs et tableaux de bord.

Pour qui ?

Il convient d’identifier les utilisateurs des inditeurs et du tableau de bord : responsable d’'un
organisme, d’'une équipe, d’'un processus, opérateur,

Quoi ?

Il convient de déterminer, en concertation avealdsateurs des indicateurs et des tableaux
de bord, les éléments qui contribuent le mieuxvaéles la situation concernée au regard des
objectifs définis préalablement. Il s'agit des téss, des mécanismes d'alerte (seuils,
tendances, niveaux acceptables) dont les cardirjéds mesurables peuvent étre des

grandeurs physiques, ou perceptibles.

b. La conception:

Définir le champ de la mesure(sur quoi veut-on faire porter la mesure ?)

Définir le champ de la mesure revient a détermiearadre et les limites dans lesquelles va
s’appliquer la mesure. Il s’agit soit d'une actigne I'on a décidé de mener, soit d’un

domaine que I'on veut surveliller en particulier.

Le choix peut s'effectuer aprés une analyse despsas critiques ou en se fondant sur les

résultats ou les dysfonctionnements identifiésefeprocessus.
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Déterminer les objectifs :Que cherche-t-on a atteindre ?)

Une fois le ou les champs définis, il faut idewetifles objectifs correspondants a ces champs.
lls sont soit existants (objectifs d'une actiorjeotifs de I'entité) soit a déterminer :

» Quels résultats cherche-t-on a atteindre ?
» Quels sont les buts d'amélioration ?

Identifier les criteres : Qu'est-ce qui permet de faire le point par rapprk objectifs ?)

On définit un ou plusieurs criteres qui permettreamt suivant leur évolution, de se situer par

rapport aux objectifs :

» Quels sont les éléments qui contribuent a atteiledrebjectifs ?
» Quels sont les éléments qui risquent de contrbaibeinte des objectifs ?
Un méme objectif peut faire 'objet de plusieuiteces.

Etablir les paramétres de chaque criteréQue peut-on mesurer sur le critére dont on veut

suivre I'évolution ?)

Il s’agit ici de définir ce qui permet de quantifle critere. Le choix des différents parametres

retenus influe fortement sur la pertinence de l@iation de la mesure.
Composer I'indicateur.( Comment transcrire les paramétres en donnéd$rébas ?)

Pour batir les indicateurs, il s’agit de transcrne données chiffrées les parameétres des

critéres choisis, voire de combiner ces param@iwas dégager un indicateur plus global.
Définir le fonctionnement :
Il convient de définir les responsabilités pour :

» la collecte : périodicité et maniere dont s’effecta collecte des informations. Choisir
les acteurs de la collecte des informations paewmigersonnes impliquées dans les
processus mesurés permet d'intégrer facilementatdses de cette collecte a leurs
activités habituelles.

» l'analyse et les modalités pour cette analyse midisateurs et/ou tableau de bord.

> I'exploitation : comment est exploitée l'informati@

» la communication : & qui sont diffusés les réssil&tsous quelle forme ?

Formaliser le systeme :

Pour pérenniser les indicateurs et tableaux deshdrdst nécessaire de les formaliser par les

éléments suivants :
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I'identification de l'indicateur,

les champs de la mesure,

les objectifs de la mesure,

les critéres,

les parametres,

le mode de calcul (transcription de l'indicateur),

les responsabilités et la périodicité de la coletgs informations,

les responsabilités et modalités de I'analyserdbsdteurs et/ou tableau de bord,

YV V.V V V V V V V

le mode de communication,
» |'exploitation des informations.

Construction du tableau de bord :

Il est conseillé d'utiliser tous les moyens disfdes pour simplifier la présentation des
indicateurs et des tableaux de bord, comme par gediutilisation de courbes et de schémas

et la représentation d’'un nombre réduit d’'indicasgumoins de 10).

c. Mise en ceuvre :

Former les acteurs impliqués

Il convient de former les acteurs de la collectg méthodes a mettre en ceuvre et de les
sensibiliser au role et a I'utilité des mesures lgur sont demandées. Connaissant ainsi la
logique du systéme de mesure, ils seront non seuleapérationnels, mais capables en outre

de réagir aux aléas.
Communiquer

La communication a pour but de sensibiliser I'enslendu personnel sur les indicateurs et
tableaux de bord utilisés. Cette action de seisdibn facilite la mise en ceuvre et
I'acceptation du systeme et prépare le personpaiticiper aux actions menées pour atteindre
les objectifs correspondants. Elle permet aussitr@&enir la motivation des acteurs : chacun
doit comprendre que sa participation est utileat pouvoir apprécier en retour I'impact de
son effort.

Pour cela, il s'agit :

> d'expliquer que la mise en place d’indicateurssstibh comme un tout cohérent dans la
démarche de progres de I'organisme et n‘a pasopgetrde sanctionner,

» d'informer les acteurs de la collecte sur les sutsnnées (engagement d’actions,...),
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» d'informer le personnel sur les évolutions desdaidiurs (suite d’actions,...) et des
résultats obtenus,

> de veiller a ce que les indicateurs diffusés sotempréhensibles par I'ensemble du
personnel.

Animer

La mise en ceuvre d’indicateurs peut demander uoéutéan de culture importante aux
personnes concernées. Dans la continuité de la rdBemaarticipative de la phase de
construction du systeme d'indicateurs, sa miseoaterest accompagnée. L’assistance, le

suivi et la relance aident les intéressés a tenirfble dans le systéme d’indicateurs.

L'intérét réel et le soutien de la hiérarchie poatte démarche, sa prise en compte dans le
management des hommes contribuent a la pérennggstitme et a la fiabilité des résultats.

d. Exploitation des informations
L'exploitation des informations ne fait pas padie cycle de vie du systéme d'indicateurs
mais correspond a l'utilisation des données deiesal® ce systeme (voir figure V.9).

Cependant, cette étape justifie I'existence diesystd'indicateurs et de tableaux de bord.

La lecture des indicateurs et du tableau de bonchgtede visualiser I'écart entre les résultats
souhaités et les résultats effectivement constatiésj que I'évolution d'un processus au
regard de ses objectifs et donc d'identifier des akaméliorations.

Il peut s'aveérer nécessaire de realiser une anaglyseapprofondie du critere, de corréler
I'information avec celle issue d'autres indicateaustoute autre action visant a disposer des
éléments suffisants pour prendre une décision. dspansable concerné décide alors des
actions a entreprendre pour modifier la tendanfiétée par l'indicateur et converger vers les

objectifs.

e. Examen périodique du systeme d'indicateurs et de ldeaux de bord :

Un examen périodique du systeme d'indicateurs dtleaux de bord est nécessaire pour
s'assurer gue ceux-ci restent pertinents et réporalex objectifs fixés. Cet examen peut
s’effectuer, par exemple, par des enquétes aupggsutlisateurs ou par une revue des

objectifs de I'organisme.
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La pertinence des indicateurs et des tableaux dedbo

Si l'utilité d’'un ou de plusieurs indicateurs n’gsts démontrée, ou s'ils ne sont plus suivis, |l

est nécessaire d’en approfondir les raisons etmettre en cause leur pérennisation.
Un indicateur peut ne plus étre adapté si :

» de nouveaux objectifs ont été définis pour I'entitési les objectifs ont évolué ;

> le responsable, client des indicateurs et du tabtEa bord, a changé et/ou si ses
attentes ont évolué ;

» le critéere retenu ne permet plus de mesurer I'geartrapport aux objectifs ou n’est
plus significatif ('action suivie est achevéeghitére ne varie plus,...) ;

La satisfaction des utilisateurs :

Il s'agit de s'assurer que les utilisateurs saigfads du systéme d’indicateurs et tableaux de

bord par rapport a leurs besoins.
L’évolution du systeme

En fonction des résultats de ces examens péricglide® indicateurs existants peuvent étre
maintenus, modifiés ou supprimés ; d'autres peuéamt créés. La formalisation de ces
examens permet de disposer d'un systeme d'indisag¢ud’'un tableau de bord actualisé et

contribue a la démarche d'amélioration continutodganisme.
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Le schéma suivant représente la démarche de migéaea d’'un tableau de bord selon la

norme AFNOR FD X 50-171:

Données d’entrée Déroulement Données de sortie

e Identification

! + Parqui?
[ + Pourqui ?
. + Quoi ?
A
v
Besoins Conception Indicateurs et tableaux
Eventuellement de bord structurés
;:E::f:rdseebtor g + Composition des indicateurs
+ Définition du fonctionnement
+ Formalisation
+ Construction du TdB
2
o Mise en ceuvre Indicateurs et tableaux
5 de bord renseignés
9
D + 1 ére mise en ceuvre
° + formation
E + animation, communication
Q iy ys
@ p-| Exploitation
m
Indicateurs et tableaux
de bord validés
\ 4 périodiquement
Retour d'expérience Examen périodique Besaoins d'évolution
des utilisateurs du systéme des indicateurs et
tableaux de bord

+ Pertinence
+ Satisfaction
+ Actions a mener

Figure V.9 : la démarche de mise en place d’'un tableau di[ia@bl]
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2.4. Application de la démarche pour la mise en place dtableau de bord du service

achats-équipements :

Pour le service achats-équipementsis nmous sommes fixés comme objectif de
construire le tableau de bord pour une utilisatioture. De ce fait, dans le cadre de la
démarche détaillée ci-avant, nous allons nous @asgér aux étapes d’identification et de

conception.

a. L’identification :
Le tableau de bord d’activité du service achatsgsguents sera utilisé par le directeur des
achats, c’est pourquoi nous avons tenu comptedeeggarques et de ses attentes durant toute

les phases de son élaboration.

Le tableau de bord aura pour réle de suivre tosiplejets achats dont s’occupera le service
via des indicateurs qui permettront d’évaluer esderre la performance du service achats-

équipements.

b. La conception :

Définir le champ de la mesurdsur quoi veut-on faire porter la mesure ?)

Comme nous l'avons identifié lors du diagnostic shrvice achats-équipements, la non-
évaluation de la performance du service est 'unmtents faibles. L'utilisation du tableau de

bord s’inscrit dans le cadre de I'évaluation dpéaformance du service achats-équipements.
Déterminer les objectifs Que cherche-t-on a atteindre ?)

Le tableau de bord doit étre I'outil qui permetti@ fournir les informations nécessaires pour
une évaluation de la performance du service adtigements. Il doit permettre de suivre
chaque projet achat, en indiquant le rapport degités du service et en mettant en évidence
les écarts entre les réalisations et les prévisiams point de vue colts et délais.

Identifier les criteres Qu'est-ce qui permet de faire le point par rappEuk objectifs ?)

Comme tous les outils d’'aide a la décision, legablde bord a pour objectif de donner au

décideur une vision synthétique du systeme eniforedes objectifs choisis.

Dans notre cas, et pour en assurer une cohéretreclescriteres et les objectifs déterminés,
nous avons choisi de décomposer notre tableau d# drm quatre parties. Ces parties
correspondent aux criteres d’évaluation sur lesgnels nous sommes basés pour définir les

indicateurs du tableau de bord. Le choix des estea été orienté par le mode de
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fonctionnement du service achats-équipements. tat, éés achats effectués par le service
sont des achats projets. Chaque projet d’achat@iinglobal, un délai global et un nombre

de commandes défini.
Les quatre critéres que nous avons retenus semollt, le délai, I'activité et la qualité.

Le colt: c'est le colt global du projet d'achatcorrespond a la somme des codts des

différentes commandes du projet.

C’est un critére important pour le service, dansksure ou il va permettre de détecter les

ecarts du codt réel par rapport au colt prévisiodmerojet d’achat.
Le délai : c’est le délai global du projet d’achat.

Les projets achats du service sont pilotés parothgsctifs délais souvent imposés par la
direction générale. C’est pourguoi nous accordogsuboup d’'importance pour ce critére

dans le tableau de bord.
L’activité : les prestations du service durantiejgt achat.

Ce critéere permettra au décideur d’évaluer toussgects relatifs au fonctionnement de son

service.
La qualité : qualité des achats effectués.
L’objectif de ce critére est de signaler les proi#s de non-conformité des produits achetés.

Etablir les indicateurs des critereQue peut-on mesurer sur le critére dont on veidreu

I'évolution ?)

Afin de choisir les indicateurs de chaque critéreus nous sommes basés sur quelques

modeles de tableaux de bord ainsi que sur lesresaprimés par le directeur des achats.

Pour le colt global et le délai global du projeddatiat, il s’agit de comparer les résultats par
rapport aux prévisions. L'indicateur est I'écartgmurcentage entre le codt prévisionnel et le

codlt réel, le délai prévisionnel et le délai réel.

Pour les critéres activité et le critere qualité&’agit de synthétiser les prestations du service

achats équipements durant le projet d’achat.
Les indicateurs pour 'activité du service sont :
> le nombre de livraisons en retard,

> le nombre de contrats rompus,
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> la durée moyenne de transformation de la demanderemande,
> la durée moyenne d’exécution d’'une commande,
» le nombre moyen de fournisseurs consulté par cordenan
Les indicateurs de la qualité sont :
» le nombre de réceptions non conformes,
» le nombre de retours.
Définir le fonctionnement et construire le tableale bord :

L’activité du service achats-équipements est eatio#l directe avec les activités des projets
en cours. Le service adapte ses activités (commsaralex besoins et aux échéanciers des
projets en cours. Ceci fait que pour la périodidté tableau de bord nous ne pouvons
considérer une période d'évaluation réguliére earrésultats de ce dernier ne seront pas

significatifs.

De ce fait, un tableau de bord sera associé a ehaiqjet achats et il constituera une source
d’'informations pour évaluer la performance du smrvachats-équipements pour le projet

considéreé.

85



Chapitre V Application

Criteres Indicateurs Résultats

Codt prévisionnel

Colt Colt réel

Ecart en %

Nombre de commandes

Nombre de livraisons en
retard

Nombre de livraisons en
retard/ nombre de
commandes (%)

Nombre de contrats rompus

Nombre de contrats
rompus/nombre de
commandes (%)

L Duree moyenne de
Activite transformation d’une
demande en commande
Durée moyenne d’exécution
d’'une commande

Nombre moyen de
fournisseurs consulté par
commande

Nombre de réceptions non
conformes

Nombre de réceptions non
Qualité conformes/nombre de
commandes(%)

Nombre de retours

Nombre de retour/Nombre ¢
commandes (%)

Tableau V.5: le tableau de bord du service achat-equipements

Une superposition des tableaux de bord de différgmbjets achat permettra de suivre

I'évolution de la performance du service achatsysgments.

Pour mettre en oeuvre le tableau de bord, nous awhmssi l'application Excel
(voir annexe 4). En effet, elle répond parfaitememt besoins de fonctionnement du tableau
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de bord, elle est facile d'utilisation et présettates les fonctionnalités nécessaires pour
'analyse du tableau de bord (graphiques, fonctions

Le choix de I'application Excel, permet aussi daiser le tableau de bord a moindre co(t.

D)9~ - AR - tableau de bord - Microsoft Excel - = x
-f) Accueil Insertion Mise en page Formules Données. Révision Affichage @ - = x
[ K35 - 5]
A B c o E F G H ! J K | T ™ i
1
F3 critéres |__Indicateurs Reésull
5 Cott | |Cottprévisionnel i
4
=
6
2
8
9
10
1
12 =
13
14
15 Activité
Nombre de livraisons en retard
17
Nombre de livraisons en retard /nombre de
. ‘commandes (%5)
= [ Nombre de contrats rompus
(Nombre de contrats rompus/nombre de
22 commandes (%)
Durée moyenne de transformation de la
. demande en commande
) Durée moy d’exécution dune A
25
Nombre moyen de fournissenrs consulté par
27
4 < > v Feuill <Feul2  ~Feuid ~%J [ L
Prét
Figure V.10: le tableau de bord du service achats-équipements
Iﬁﬁ H9-o-HEE)- Classeur1 - Microsoft Excel - 5 x
o -
- Accueil  Insertion  Miseenpage  Formules Données  Révision  Affichage @ -5 x
| 135 - £
A B C D E F G H 1 J K L M i
i
2 criteres | Indicateurs Projet 1  |Projet2 |Projet 3 |Projet4 |Projet 5
3 Coiit Coftit previsionnel
4
5 Cott réel
6
7 Ecart en %
8
9
10
11
12 3
13
14
15 Nombre de commandes
Nombre de livraisons en retard
17
Nombre de livraisons en retard /nombre de
= commandes (%3)
z Nombre de contrats rompus.
Nombre de contrats rompus/nombre de
22 commandes (%6)
Durée moyenne de transformation de la
23 demande en commande
Durée moyenne d’exécution d'une commande
25
Nombre moyen de fournisseurs consulté par
commande
27
4 4 » M Feuill ~Feul2 ~Feuid ~¥J [l I
Prét

Figure V.11: superposition des tableaux de bord des différemigts achats
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2.5. La réactivité autour du tableau de bord :
Le tableau de bord ne constitue pasfimalité mais un point de départ, le point de
départ d’'une analyse des données puis d’'une idtatpon des écarts et, enfin, de prise de

décisions correctives dans le but d’améliorer ldgumance.
L’exploitation du tableau de bord passe par trtap@s principales :
Le constat (constater les résultats présentés parableau de bord)

C’est une étape de prise en main des données t#ésqpar le tableau de bord, elle doit

permettre au décideur :

> D’apprécier la situation dans sa globalité ;
» D’apprécier les données de chaque indicateur ;
> Visualiser les écarts ;

L’'analyse (analyser les écarts favorables et défades)
Apres avoir appréhendé la situation dans sa gkéhadi décideur sera en mesure de réaliser
une analyse détaillée des données. Il s'appuigresinformations générées par le tableau de
bord pour :

> Vérifier les résultats des actions engagées aegnmiljet achat ;

> Apprécier I'importance des écarts et leurs causes ;

» Prendre connaissance des activités critiques ;

L’action (étudier les actions correctives)
Les étapes réalisées an amont permettent au taidebard, dans cette phase, d’étre un outil
d’aide a la décision. A partir des éléments exppitlans les deux précédentes phases le

décideur jugera, si besoin, des actions a menarguéliorer la performance.
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Le tableau de bord
présente des
résultats

A\ 4
Analyse des écarts
favorables et
défavorables

e
>
>

A 4

Application

Importance

Causes désves
Evolutiprobable pour les
prochaimpesiodes

Interprétation des écarts.

la stratégie et aux plans d’act

Remise en perspective par rapport a

ion

A 4

Dialogue avec la Etude des actions
ligne managériale correctives

de niveau -1

de niveau n+1 et l

A 4

Décision
|

v

Scénarios
Projection sur les résultats

Simulation

Formalisation des décisions,

information et communication.
Recalage des plans d’actions.

\ 4
Suivi de I'effet des
actions sur le
tableau de bord

Figure V.12: la réactivité autour du tableau de bord [MIC 8099
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Conclusion :

Avec la mise en place de la base de données abdétion du tableau de bord, nous
avons mis a la disposition du service achats-équéés des outils de travail et des moyens

pour capitaliser et exploiter I'information génépag ses activités.

La base de données et le tableau de bord ne dgpaesntonstituer une finalité, mais des
moyens a mettre en ceuvre pour piloter un proceskaélioration continue de la

performance.

La contribution des ces outils a I'améliorationldeerformance du service est conditionnée
par I'implication des acheteurs et du directeur aelsats. En effet, la base de données et le

tableau de bord doivent étre actualisés de fagquiigge.
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Conclusion générale

Le travail réalisé dans le cadre de ce projetie’&tudes est un travail d’apprentissage, de
diagnostic et d’amélioration de la performance. dfit, pour répondre a la problématique
posée, a savoir 'amélioration de la performancesevice achats-équipements du groupe

Ceuvital, il nous a fallu tout d'abord :

Nous doter des connaissances nécessaires conci&rfanction achats et ses méthodes et
pratigues de la performance en général, et legntd#ions concernant le service achats-
equipements en particulier. Ceci a été fait paoises de la recherche bibliographique et le

stage effectué au sein du service achats-équipesment

Une fois les connaissances nécessaires acquises redus basant sur un guide de bonnes
pratigues de la fonction achats et de sa performfPiER 2007], nous avons été en mesure de
mener un diagnostic du service pour identifiergests forts et les points faibles en vu de

dégager les axes d’amélioration possibles.
Nous pouvons résumer, sommairement, les pointiefaitentifiés dans ce qui suit :

» Les acheteurs ne suivent pas des formations digéemdans le domaine des achats.
» Absence d’'un systeme d’information formalisé etdrdirection générale et le service
achats-équipements.

Absence de procédures d’achats formalisées.

Aucune évaluation de performance n’est faite deridgrmelle.

YV V VYV

Absence d’une base de données fournisseurs ehatorique des achats effectues.

» La non-évaluation de la performance post achafalgsisseurs.

Partant de |a, plusieurs axes d’amélioration samisageables. Mais pour le choix des axes a
retenir, nous nous sommes concentrés sur les pneblées plus urgents. Nous avons alors
retenu deux axes principaux : la capitalisatiofidermation déja existante et la création de

l'information nécessaire pour I'évaluation et I'dinéation de la performance du service.

La derniére partie de notre travail est une apftinagqui consiste a finaliser et a formaliser les
solutions que nous avons retenues pour I'amélmratie la performance du service, et a les

mettre en place.

Cette application consiste, dans un premier tepsa mise en place d’'une base de données

fournisseurs a laquelle nous avons intégré une fit@valuation fournisseur et un historique
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des achats effectués par le service. Ensuite bbétdion d’'un tableau de bord pour le suivi

des activités du service achats-équipements.

La base de données constitue un moyen de capi@tise I'information et un outil de travail
pour les acheteurs, elle permet la définitionaegéstion des panels fournisseurs ainsi que

I’évaluation post achats des fournisseurs.

Le tableau de bord, quant a lui, est destiné aectiur des achats et doit lui permettre
d’évaluer et de piloter la performance de son serven effet, le tableau de bord sera utilisé
comme moyen de suivi des activités du service aussi comme un outil d’aide a la décision

pour décider des actions a entreprendre afin diane¢lla performance de facon continue.

Les solutions proposées n'ont rien de définitif dabsolu et elles ne prétendent pas a
'exhaustivité, elles peuvent étre reconsidéréessdie cadre d'une amélioration ou de

modifications ultérieures suivant I'évolution desbins du service achats-équipements.

Enfin, ce travail nous a permis a la fois de découientreprise par le biais d’'une de ses
fonctions stratégiques, et de découvrir I'une dasettes importantes de la formation
d’'ingénieur en génie industriel & savoir la conittibn a 'amélioration de la performance de

I'entreprise.
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Annexe 1 : Conditions générales d’achats du servieehats-équipements

1. Intégralité et acceptation:

Cet ordre, une fois accepté par le fournisseursiajue toutes les conditions générales
supplémentaires publiées dans la conjonction seysi@ar Cevital ("acheteurs"), constituera
le contrat entier concernant ses théemes et ngasrahange, ni modifié, ni complété ou annulé
sans l'approbation écrite de I'acheteur.

L'acceptation écrite du fournisseur de cet ordrd'eéxpédition de n'importe quel article ou
commencement de l'exécution constituera l'acceptate ce contrat et aucune modalité ou
condition contraire ou additionnelle ne s'appligienalgré n'importe quel rapport oral ou écrit
établi par le fournisseur. Le fournisseur ne famaua changement du travail et n’effectuera
aucun travail additionnel sans ordre écrit spgadides acheteurs. Le fournisseur accepte que
ces conditions s'appliquent a tous les futurs srdrachat publiés par les acheteurs sauf ceux a
effet contraire aux ordres d'achat stipulés.

2. Définition de travail:

Le mot "travail" la ou il est utilisé dans ces diions générales, dans les conditions
générales supplémentaires, ou dans n'importe queafrat contenant des conditions
générales ou supplémentaires, signifiera la difposbu la livraison par le fournisseur de
tous les matériels, équipements et services dil tes acheteurs.

3. Tache:

Ni cet ordre d'achat, ni n'importe quelle réclaovatcontre des acheteurs surgissant
directement ou indirectement hors ou en liaisorcaeecontrat, ni aucune opération de
loi, ni aucun sous-contrat du fournisseur, ni au@&@ngagement ci-dessous ne sera
effectué, sans consentement écrit antérieur deteagis. En cas ou le fournisseur, avec le
consentement écrit antérieur des acheteurs, saits-tn'importe quel engagement ci-
dessous puis sur demande par acheteurs, le foewnigioit fournir aux acheteurs
gratuitement la copie de tous les ordres d'achatathements effectués par le fournisseur
avec les sous-traitants.

4. Qualité et inspection:

C’est la condition de cet ordre d'achat qui stipglee tous les articles vendus, les
matériaux et le travail assuré ci-dessous serarfsnde bonne qualité et exemptes de tout
défaut, et seront soumis a tout moment aux actettlou a l'inspection de tiers ainsi que
les travaux du fournisseur ou du sous-traitantgde échéant, mais ni l'inspection des
acheteurs ni le manque d'inspecter ne soulageeofournisseur d'aucun engagement ci-
dessous. Si n'importe quel article, matériel ouditaselon I'avis des acheteurs, n’est pas

conforme aux caractéristiques, autrement défegtué fournisseur le remplacera

97



Annexe 1 : Conditions générales d’achats du servieehats-équipements

promptement au méme prix de l'acheteur. Aucun paignou acceptation par les
acheteurs ne constituera une levée de l'antémedtat ou garantie expres en seront ci-
dessus interprétés pour exclure ou limiter tougesgharanties accordées ou implicites par
loi.

Toutes les garanties continueront dans la pleingefde la loi et prendront effet malgré
n'importe quel arrét de ce contrat par les Achstedle fournisseur, sur notification écrite
donnée par les acheteurs, avant ou aprés l'aciss@plent, soumettra aux acheteurs
toutes les garanties obtenues des fabricants ®gales-traitants. Des inspections seront
effectuées, sans frais, tous les approvisionnemegitessaires et les équipements pour
permettre des essais et l'inspection seront misgosition, si le fournisseur a n'importe
qguel doute concernant le procédé d'inspection dewnanédiatement entrer en contact
avec le département de fournitures des acheteurs.du'il arrive les acheteurs exigeront,
des certificats d’inspection ou d’essais effectpés le fournisseur ou par les sous-
traitants sans frais pour le département de ftunaides acheteurs dans le nombre de
copies demandées.

5. Garantie:

Indépendamment de la conception, ou de I' inforamatlonnée par le fournisseur, passées
en revue ou approuvées par I’ Acheteur ou son septéant, pour n'importe quel article
fourni conformément & ce contrat, le fournisseuagra comme étant original et offrira
pour chaque partie altérable un article de rechapger répondre aux exigences de ce
contrat chaque article est garanti contre toutawutéfle conception pendant douze mois
(12) & compter de la date de la mise en servicenmnmdiqué dans certificat de la
commission mais sans excéder dix-huit (18) maa$ apreés la date de livraison a moins
que la date du test-essai réussi ne soit retardi@erpison attribuable au fournisseur. Si
n'importe quel article s'avére étre défectueux dan$abrication ou dans sa conception
pendant la période de garantie, ou n'est pas aoefaux conditions du contrat, le
fournisseur réparera ou remplacera un tel artié€feaueux a ses propres frais, et aussitot
que possible, apres la réception d'un avis éeritlagheteur. La garantie du fournisseur en
ce qui concerne les articles réparés ou remplae@satongera pendant une période d'un
an de la date d'une telle réparation ou remplacemeicomme autrement indiquée dans
l'accord de garantie. Rien ci-dessus ne sera agnésidimiter n'importe quelle
responsabilité du fournisseur provenant de n'ingpquelle loi applicable en vigueur. La
responsabilité des fournisseurs sous cette garastieonction de l'article ou de la partie

en question employée par les Acheteurs selon laception, les schémas, les
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caractéristiques, l'information et les donnéesr(f@s par les acheteurs). Cette garantie ne
couvre pas, sauf accord différent écrit par le ri@seur, les défauts de couverture
provoqués par la corrosion normale, I'érosion esdge, les changements ou les
réparations effectués par les Acheteurs (autre [pmretien normal), Il'entretien
défectueux ou inexact ou dans le cas de fonctioenenans des conditions plus séveres
gue celles de conception. En cas ou n'importedgfaut vient a surgir, les fournisseurs
seront informés par écrit, ou par téléphone ou tphx confirmé par écrit, dés que
possible et immédiatement en suite le fournisseapgsera de réaliser une correction
satisfaisante du défaut avec la moindre perte e dé fonctionnement aux acheteurs.
Sur l'accord des acheteurs (accord qui ne saalapas le fournisseur de ses
responsabilités ci-dessous) quant a la méthodeutaisseur poursuivra immédiatement a
ses frais la correction et accomplira mémes avgte ta diligence.

6. Titre:

Le titre sur tous les équipements, machines, naabérét approvisionnements passera au
propriétaire identifié dans I'ordre d'achat des dee articles identifiables apportés par le
fournisseur, sont facturés selon le contrat, eépgar les Acheteurs.

7. Contrefacon:

Le fournisseur garantira aux acheteurs que lesdestsont sans danger pour l'utilisateur et
contre toute perte, et engagera sa responsatiilagésemera toute les dépenses en raison
de n'importe quelle réclamation pour infractionégllée a n'importe quel secret de
copyright, de brevet, de marque déposée ou de caremésultant de ou concernant la
fabrication, la vente, I'utilisation normale ou t®wutre disposition normale de n'importe
quel article ou matériel cité ci-dessous, ou l'exién de n'importe quel travail ci-dessous,
et se défendra contre une telle réclamation ouieadva et payera tous les frais et forfait
de dépenses la-dessus; cependant, les acheteams lawroit, a leur option, de participer
a la défense contre une telle réclamation au co@ug frais de fournisseur comme
susmentionné sans soulager le fournisseur de éstenigagements ci-dessous.

8. Impdts:

A moins qu'autrement spécifié, le fournisseur agsama responsabilité exclusive, et
payera avant délais, tous les impo6ts sur les asticendus, ou estimé pour tout travalil
effectué ainsi que les salaires ou toute autre nénation des personnes employées en
liasison avec l'exécution de ce contrat; le foumissgarantira que les acheteurs sont
exemptes de toute responsabilité quant aux dépdiéses a de tels impbts ou a de tels

frais.
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9. Lais:

Dans l'exécution de ce contrat et dans chaqueitéctjui s’y rattache en conséquence, le
fournisseur se conformera entiéerement a touteligsordonnances, regles et reglements
applicables incluant sans limitation toutes les I&gissant la salubrité professionnelle et
la sOreté et la protection de I'environnement etrfiva une preuve de conformité aux
acheteurs qu'ils (les acheteurs) peuvent exigeuirhoment. A moins qu'autrement ou
spécifiquement convenu dans I'écriture, ce comsead interprété en tout point selon de
lois du pays dans lequel les marchandises sorgebviaux acheteurs ou le travail est
effectué.

10. Schémas et caractéristiques:

Les acheteurs auront le droit illimité a employeour n'importe quel but quelconque
(autre que la revente), y compris l'achat des pi@téquipement de réparation et de
rechange, de tous les schémas et des caractésstimurnies a celui-ci par le fournisseur.
11. Publicité:

Au cas ou pour la publicité ou d'autres buts lerrd@mseur souhaiterait prendre des
photographies ou de faire de la publicité a toawdil couvert par ce contrat, le
fournisseur soumettra d'abord les conditions i@digéres de n'importe quelle matiére
impliquée objet de publicité ainsi que le nom gesnaux ou des support sur lesquels les
photographies et/ou la matiere de publicité doiére éditées, et obtiendra I'approbation
préalable des acheteurs par écrit avant de preledréelles photographies et les employer,
et une telle approbation sera valide seulement jgoout spécifique indiqué la-dedans. Le
titre et le copyright sur toutes les photograple#eu matiere de publicité seront investis
dans le propriétaire identifié dans l'ordre d'achat

12. Conditions De Paiement:

Paiement a faire par attribution de montant par letee de crédit documentaire

irrévocable.

13. Factures:

(&) Aucune réclamation par le fournisseur pour pérte quels frais supplémentaires ou
travail additionnel ne sera acceptée par des astsedemoins qu’il ne soit spécifiquement
approuveé par les acheteurs par écrit avant quiunateil ne soit effectué; dans un tel cas
un amendement a l'ordre et & la LC sera publié pouvrir les frais supplémentaires

approuvés. (b) La ou des acomptes sont autorisgsréun des conditions de paiement de

cet ordre d'achat, il est de la responsabilitéaduriisseur de remettre une facture pour de
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tels paiements a la date due. Les acheteurs natgsse responsables du paiement en
retard si une facture n'est pas soumise a temps.

14. Les dommages liqguidés pour retard:

Au dela des délais de livraison, comme présentés l@acontrat ou comme indiqués sur le
programme de la livraison di a une raison nonbaiale aux acheteurs, le fournisseur
payera aux acheteurs en tant que dommages liqetksl de la livraison un pour cent

(1%) du prix de contrat par semaine pour chaqueasede retard; cependant le montant
global de tels dommages liquidés n'excédera pagalirk cent (10%) du prix de contrat.

15. Option de mise a terme:

Les acheteurs auront le droit de mettre fin a agtrab a tout moment en donnant la
notification écrite au fournisseur et, en cas delnarrét, les acheteurs seront allégés de
tout autre engagement excepté le paiement poumdésdriaux et le travail effectué par le
fournisseur et acceptés par les Acheteurs. Lenfesgur recevra des Acheteurs le
paiement d'une telle proportion déterminée de l®ptix de contrat ainsi que la partie du
travail qui est accompli de I'ensemble du travatier couvert par le contrat, moins toute
avance payee au fournisseur. Le fournisseur, qubi grrive, n’aura droit a aucune
indemnité ou dommage éventuels en raison d'unrél a

16. Défaut:

Si le Fournisseur ou n'importe quel sous-traitamti@viennent a une fourniture matérielle
ci-dessous ou deviennent en faillite, entrer aallite volontaire ou involontaire ou des
mesures d'administration judiciaire ou font une mation pour I'avantage de créanciers,
L'acheteur aura le droit (sans limiter des autregtsiou les remedes qu'ils peuvent avoir
ci-dessous ou par l'opération de loi), Selon avecaffet immédiat, Terminez ce contrat,
sur quoi les Acheteurs seront soulagés de toutesdeivelles obligations ci-dessous
d'autres que le paiement de la valeur raisonnableme décidé par des Acheteurs, De la
performance antérieure de Fournisseur (et le naresexdu taux de contrat) et le
Fournisseur sera assujetti aux Acheteurs pour gol#e dépenses encourues par des
Acheteurs dans I'achevement ou l'approvisionneatefiachevement de performance plus
du prix forfaitaire en ceci indiqué. Sur la termsumn ci-dessous ou conformément au
paragraphe 15, les Acheteurs a leur option peueséver de la possession du
Fournisseur toutes les marchandises pour lesqueleAcheteurs ont payé (fabriqué ou

pas) sans entrave par le Fournisseur ou quelgem@mdiquant par le Fournisseur.

101



Annexe 1 : Conditions générales d’achats du servieehats-équipements

17. L'information Confidentielle:

Le fournisseur gardera le secret et ne révéletcaratiers aucune information concernant
le contrat ou l'usine. Le fournisseur assureraedgaht que ses fournisseurs, ses sous-
traitants, ses fournisseurs des matériaux et d>equent et tous autre corps qui peuvent
étre impliqués dans l'exécution du contrat n'éditeipas ou ne distribueront pas des
articles, films, photographies ou ne feront pas dssours ou ne fourniront aucune
information au sujet du travail sans l'approbatiécrite de l'acheteur et sujet a des
conditions que les acheteurs peuvent prescrire.

18. Exécution et sOreté:

Le fournisseur effectuera tout le travail ci-desscavec application et soin, d'une bonne
fagcon et fournira de méme toutes les qualificatjode travail, de surveillance, de
machines, du matériel, de I'équipement, et assurendiere responsabilité sur tout
travail de sous-traitance permis par les Achetetirout service assuré par des sous-
traitants. Le fournisseur conduira toutes les dp@ra en son propre nhom, en tant que
fournisseur indépendant et non pas comme un adestacheteurs. Aucune personne des
services assurés par le fournisseur ne sera coésidd®mme étant un employé des
acheteurs, le fournisseur garantira aux achefeursnon implication dans toutes les
réclamations surgissant hors ou en liaison avedsténce ou l'arrét du contrat d'emploi
d'une telle personne avec le fournisseur ou sos-gaitant. Si le fournisseur effectue un
travail sur le chantier des acheteurs, le fournissbtiendra des acheteurs une copie des
procédures de slreté et effectuera le travail dansonformité stricte avec les dites
procédures de sdreté.

19. Marchandises Dangereuses:

(i) Le fournisseur identifiera les marchandisesggmauses ou toxiques avec les étiquettes
d'avertissement et fournira aux acheteurs desutigins écrites décrivant des risques liés
a de tel travail ou marchandises, et les procéde@snmandées pour, la manipulation et
le transport des marchandises et si de telles raadi$es se composent des produits
chimiques, le fournisseur fourni aux acheteursitameées de salubrité et de slreté.

(ii) Le fournisseur est non seulement responsdbldéterminer la nature et la portée des
risques, et assume également toutes les resphiésaldans le raccordement en
conséguence.

(iii) Aucun matériau dangereux ne doit étre livré siége social de l'acheteur sans
établissement antérieur de la feuille de MSDS é@&ctechniques de slreté des matériels)

avec l'accusé de réception de l'acheteur.
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20. Indemnité:

Le fournisseur indemnisera et tiendra des Acheteulsurs employés respectifs et agents
inoffensifs de et contre toute la perte ou la respbilité de n'importe quelle sorte du tout
pour la blessure ou la mort des personnes quicoatipeur des dégats, la perte d'ou la
destruction de propriété, Si celui d'Acheteurs @rcés personnes, surgissant dans
n'importe quelle sorte hors ou en connexion de ddopmance de ce Contrat. Le
fournisseur défendra une telle revendication owiemra et payera toutes les dépenses et
des dépenses y fortuites, mais les Acheteurs aleaihit, a leur option, Participer a la
défense d'une telle revendication ou le procés sankger le Fournisseur de n'importe

guelle obligation ci-dessous.

21. Arbitrage:

Si n'importe quel conflit ou différent de quelquature que c¢a soit surgit entre les

acheteurs et le fournisseur en liaison avec, oyprenenance de l'usine, ou lors de

I'exécution du contrat (si pendant I'exécution duatrat ou a la fin et si avant ou apres
l'arrét, I'abandon ou linfraction au contrat)ah premier lieu, sera arrangé amicalement
par la négociation entre les deux parties, autréthere ou l'autre partie peut, dans trente
(30) jours de préavis exiger que le conflit soiireés & un Comite d'arbitrage de la fagon
suivante: Les acheteurs et le fournisseur nommeatzaxtun un membre au Comité et les
deux membres désignés ainsi conviendront d'uniéroes membre pour agir en tant que
Président du Comité. Si I'accord sur la nominatiam Président ne peut pas étre conclu
dans les quatorze (14) jours de la date ultéridareur rendez-vous, alors la partie aura le
droit d'inviter une cour compétente en France amenie troisieme membre, selon l'acte
d'arbitrage d'Alberta, Canada que le Comité dbittaige aura le plein pouvoir de s'ouvrir,

passer en revue et mettre a jour nimporte quesidéc opinion, certificat de direction ou

évaluation par rapport au conflit et a la décisilbncomité d'arbitrage se soumettront les
deux parties. Le recours a l'arbitrage et/ou l®nte@ plus tard la résolution du conflit ne

devrait endommager aucune de ces parties de quégoe que ca soit ou obstruer

'exécution du travail. Tous les honoraires etreal frais seront payés au Comité
d'arbitrage par la partie exigeant I'arbitragepadition que de tels honoraires et frais ne
soient a la charge de la partie contre qui la samal'arbitrage aura été prononcée, a
moins que dirigé autrement par le Comité de I'eabé. L'arbitrage aura lieu a Genéve,

Suisse et selon des lois francgaises.
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22. Force majeure:

Ni l'une ni l'autre partie du contrat ne sera coéste dans le défaut et étre responsable de
n'importe quels perte ou dommage dont peut soufititre partie due a I'omission, retard
ou défaut dans I'exécution provoquée par des ataaooes indépendantes de sa volonte,
qui ne pourrait pas avoir été raisonnablement mrégt fournie par un fournisseur
expérimenté ou des acheteurs (selon les circoregpans I'exercice de la diligence. Si
toute fois une telle partie fait des efforts raisaiples pour éliminer ou réduire au
minimum a un tel dommage. Cependant, et dans tsusds, la force majeure telle que
susmentionné ne sera pas interprétée pour in@utedcte ou circonstance qui ont été dus
a un défaut ou une négligence attribuable au fesenir. L'une ou l'autre partie affectée
par une force majeure informera l'autre partiead®ice majeure et sa nature sans tarder
et au plus tard quatorze (14) jours de l'occurretecéa force majeure. Le manquement a
I'information de l'autre partie dans lesdits (18)rg constituera la levée des droites sous
cette clause. En cas de retard dans la réalisatesh engagements de fournisseur
provoqués par une force majeure, le fournissewar aetorisé a réclamer une prolongation
de temps, et l'acheteur déterminera la prolongatfiortemps, le cas échéant, qui sera
raisonnable et appropriee.

23. Paiement des factures et des privileges:

Le fournisseur payera immeédiatement tout I'endetteimencouru la main-d‘oeuvre, les
matériaux, les outils, et I'équipement utilisé déewsecution du contrat. Le fournisseur ne
permettra aucun privilege (s'i c’est appropriénetdéchargera dés le commencement du
travail jusqu’a ce que le travail soit effectué.

24. Autorisation:

Le fournisseur fixera et obtiendra toute les astirons et permis délivrés des organismes
publics pour effectuer le travail conformément acoatrat, sauf indication contraire par
écrites des Acheteurs.

25. Expédition:

Le fournisseur expédiera sa marchandise et ceflece® fournisseurs aux acheteurs. Si le

fournisseur rencontre du retard en obtenant le nehi#e ces fournisseurs ou a recevoir
'information de I'acheteur, le fournisseur inforrmeimmédiatement le département
expédiant de l'acheteur deux copies de toutes t@sespondances données a ces
fournisseurs avec la date d’expédition promise menée, les fournisseurs du fournisseur

feront la méme chose. Chaque copie de toutes legspondances mentionnera une
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référence du correspondant et le nombre d’artidee$acheteur. Sur chaque courrier le
fournisseur du matériel commandé fournira le nuneéla date de la commande.

26. Inscription Et Emballage:

Le fournisseur suivra exactement toutes les instns indiquées dans ces ordre ou
attachements la-dessus, relativement a l'expédidiomscription, facturant, etc......De
grands articles seront marqués au poncif et déspatiicles solidement seront étiquetés
avec l'étiquette indestructible, dans chaque exenmpbntrant le numéro de bon de
commande. Les étiquettes sur des instruments montrégalement la description de
service de larticle si donné dans l'ordre dachbktus les récipients et unités
désempaquetées seront identifiés par le numéromed commande et comme autrement

instruits dans les instructions d'empaquetage li&aiattachées avec ce document.
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Approche _ Optimisation Optimisation entreprise
« basique » « interne » des achats « acheteuse » (tous
services)
niveaux 1 2 3 4 5
Gestion de Début Généralisatio Intégration | Performanc
- Irrzlagr;])trowsmnne d'utilisation | n de des achats | e achats de
C‘;gtr:'gr‘gl'gn Achat « passif | de leviers | [approche fdans Ia lentreprise
» (exécution) | aval Fonction conception | « partagée
identifiés de produits | Fonction
Processus | achats /affaires. Achats «
achats Approche "
Reproducti | reconnue | contractuelle | POte »
bles Participation | Achats
des achats | reconnus et
au« business L
» sollicités.
Focalisation sur Segmentati| Segmentatio | Actions Maitrise de
traitement des | on n (dont hors | leviers amont| tous leviers
DA formelle production) | Standardisati| clients
St el Approche du _ Politique on interne_s et
Leviers internes achgts par portgfgpllle aphats . Approche pr'escr.lpteur
famille Définition | différencié | C.C.O. s impliqués.
techniques politique Analyse des Make or Buy | Stratégie
Pareto 20/80| d'achat marchés Participation | achat dans
sans _ générale | achats achats aux |la stratégie
segmentation | G|obalisati | Globalisation| équipes générale
on externe projets
Planificatio | Externalisati | Sourcing
n des on patrtielle | technologiqu
besoins Internationali| e
sation Approche
progressive | internationale
globale
e-sourcing
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Mise en Mise en ldem+ plan | 80%
Approche N .
. concurrenc | concurrence | de progres | fournisseur
approvisionne o )
e et systématique formalise sen
ments ) . .
Politique/leviers| Négociation contrats- | Construction| Partenariat | partenariat
Fournisseurs | pour montant > cadre d'un panel | sur Co-
moyen fournisseurs | développeme| développemn
x Um :
terme Contrats- nt de produit | ent
(fournisseu | cadres/parten approche Innovation
rs cat. ariat panel Alliances
A), (prix, opération généralisé stratégiques
horizon et | (approche
conditions | co(t global)
de Diminution
livraison) | Programmée
des
Fournisseurs
: VA . Certificatio
Mise en place | Délégation | Manuel Audit n (type iso)
et respect (si OK) achats périodique .
. . ) - 'ensemble
procédure de | Regles Fiches de | systémique es
Processus /Proc=DA standard | formelles | procédures | interne et g(f:%%(%gs(tcllg N
dures "Pas de relations de diffusées et | externe achats et
/Prati formelles rédaction | appliquées | Procédure(s)| autres
ratiques _ ) PO services)
directes avec | des CdCh | Audits detaillée
les utilisateurs | Suivis internes sur
fournisseur | Audit et conception
S pilotage et

fournisseurs

(AQF)

développeme

nt
produits :
affaires
(tous
services)
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Bureautique de| BD BDD Contribution | Systeme
base centralisée | relationnelle | a la BDD par| généralisé
. Applications interne généralisée | tous les Extranet
Szjllr'?fo (rrsn);stggnmses spécifiques/mo| achats | (Intranet acteurs hors | ET Internet
dules (capitalisati| achats) achats (utilisation
d'aide relations on des Base de e- des
aux décisions | ERP achats expériences données procurement | applications
Traitement par familles| propres Web)
des DA et d'achats) | marchés/sour
commandes Fichier cing
fournisseur | Utilisation
S sites Internet
Identification | Définition | 2/3 des 80% des Collaborati
des acheteurs | et partage| acteurs acteurs on tous
(meilleure des corresponden achats au services
(CO:T&E'&Z?Q?::) utilisation des | principes | t aux profils | standard Approche
compétences | de gestion | formation formation/ généralisée
existantes) RH recrutement | information | contractuell
(profils, Mise en |des e
postes, place utilisateurs et
analyse des Marketeurs -| prescripteurs
compétenc | achats Mise en
es) place
Plan de acheteurs
formation amont
acheteurs Mobilité
interne
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Communication
Interne/externe

(relations

utilisateurs)

Simple
identification
des clients
internes

Analyse
systématiq
ue des
besoins
Approche
« clients »
contractuell
e engageée

Manuel de
procédures
achat diffusé
Politique
achats
diffusée
(DG,
utilisateurs
fournisseurs,
partenaires)
« chantiers-
pilotes»

sur CdCh
définis avec
utilisateurs

Chantiers
(pilotes
achat-amont
(suite)
Participation
achats active
aux groupes
projet/affaire
S

Plan de
communicati
on formel
Actions

fournisseurs
de «
motivations »

Plan de
communica
tion
généralisé
(toute
cibles dont
fournisseur
S panélises)

“CdCh : Cahier des Charges, BDD : Base de Donnée€§ CConception a Colt Objectif,

DA : Demande d'Achat,

AQF : Assurance Qudérnisseur
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. L’identification du service achats

1. De combien de personnes est composé le servicesatha

10 personnes (actuellement en phase de recrutement

2. Quels sont les qualifications (types de formatiates acheteurs ?

Ingénieurs (formation technique)

3. Quels types d’achats sont assurés par le service ?

Equipements (pour nouveaux projet)

4. Quels est la part des achats dans le chiffre dfaftdobal de I'entreprise ?

Pas de réponse

5. Le service achats, est il certifié ISO 9000 ?

Le groupe est en cours de certification

[I. La place des achats dans la stratégie de I'entrege

1. Qui définit les objectifs a atteindre pour le seevachats ?
La direction générale pour les objectifs stratégg(Réunion annuelle pour fixer les objectifs
a atteindre).
Le directeur des achats pour les objectifs de pmdace et de rendement des acheteurs et du

service.

2. Quel est le degré de I'autonomie décisionnelleatuise achats ?

Pour les montants importants, il faut passer pdirkction générale

3. Existe-t-il un systéme d’information reliant le giee achats a la direction générale ?
Oui, mais pas de maniére formalisée (des réuniondirgcteur des achats avec la direction
générale).

4. Sioui quel est ce systeme ?
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Réunions périodique (chaque semaine)
5. La performance du service achats fait elle parée iidicateurs du tableau de bord

stratégique de I'entreprise ?

Pas de facon formelle (la direction est conscidatedle stratégique du service achats)

. le fonctionnement du service achats

1. Existe-t-il des procédures achats bien définiesr{fdisées) ?

Les procédures achats sont bien connues par legeach, mais elles ne sont pas formalisées.
2. Considérez-vous que le fonctionnement du sendbata puisse étre optimisé ?

Oui
3. Quel est le degré d’intégration de I'internet demservice achats ?

Outil indispensable et présent dans toutes leestdp I'achat

4. Existe-t-il des historiques des prix d’achats padpit ?
Oui, mais pas sous forme de base de données exXoit

5. Existe-t- il un historique des contrats d’achatspas en cours d’exécution ?

Peu de contrats rompus en cours d’exécution, nsaigisont pas répertoriés

6. Les causes de rupture sont elles analysées e¢eta3s

Non

7. Qui s’occupe du transport des équipements ou [idchetés?

Selon le contrat d’achats.

IV. La mesure de la performance de la fonction achatsg@ipements

1. La performance de la fonction achats, est elleli@&gunent évaluée ?

Non
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2. Existe-t- il des indicateurs définis pour I'évalioatde la performance de la fonction et
du service achats ?

Oui, (mais I'évaluation de la performance n’est pasore effective)
3. Siouiquiles définit ?
lls sont définis en interne (le directeur des aghat

4. A quoi sert concretement cette mesure de la pedoca ?
5. A quelle frequence est effectuée la mesure derfampeance ?

6. Sous quelle forme les résultats sont-ils présehtés

V. La sélection des fournisseurs

1. Les panels des fournisseurs pour chaque produtilsdmien définis ?

Les fournisseurs potentiels pour chague panel deugs sont connus, mais il n’existe pas de
base de données fournisseurs exploitable

2. Le nombre de nouveaux fournisseurs est- il connu ?

Oui, mais ils ne sont pas répertoriés faute des€abe d’une base de données fournisseurs
3. La tendance d’évolution du nombre de fournisseargpnel, est elle :
A la hausse**

A la baisse
Stable

4. Quel est le rapport entre le nombre de fournissetets et le nombre de fournisseurs
potentiels pour chaque panel ?

Tendance a travailler avec les mémes fournisseurs

5. Quels sont les criteres de sélection des fournisszu
Prix
Qualité
Délai
Disponibilité a un partenariat

Santé financiere du fournisseur
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6. Est-ce que ces criteres sont les méme pour toasheds ?

Oui (du fait qu'il s’agit du méme type d’achats)

VI.

1.

Evaluation de la performance des fournisseurs (pesfmance post
achats)

Quel type de relations avez-vous avec vos fourarsse
Contractuelle
Partenariale **

Concurrentielle**

(Mise en concurrence des fournisseurs lors de lkectsgn, une fois le choix est fait, une

relation partenariale est privilégiée)

2.

Non

3.

Non

Non

Existe-t-il un systeme d’évaluation de la perforegdes fournisseurs ?

Quels sont les criteres d’évaluation ?

Qui pilote la procédure d’évaluation ?

Le nombre de commandes par fournisseur est il cpmlume d’activité avec chaque

fournisseur)?

Existe-t-il une capitalisation de I'information desfournisseurs ?

Si oui sous quelle forme ?
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Annexe 4 : Rappels sur Access

Microsoft Access est un systeme de gestesbases de données. Loin des bases tels
gue Oracle ou SQL Server, Access a rendu accedailolgation de bases de données a des
utilisateurs novices en matieére de modélisatios.dst ainsi imposé depuis quelgues années
maintenant comme un veéritable outil de structuraties informations au sein des petites et
moyennes entreprises.

A l'aide de Microsoft Access, grand nombre d'infations sont gérées a travers un fichier
unigue de base de données. Dans ce fichier, amuketprincipalement ce qui suit :

1. Lestables:
C’est un fichier analogue a une feuille dmmnées Excel contenant les informations

nécessaires a une application.
Une base de données est, en général, composéesimus tables. Chaque table doit contenir
les données correspondant a un sujet particuliem, défini : clients, personnes, livres, etc.
Les données d’'une table sont structurées ; cettetste repose sur la notion de champ et
d’enregistrement:
Champ : zone ou I'on range une information (celtid@s Excel) ;
Enregistrement : suite de champs contenant towssidformations sur un sujet —une
personne, un livre, etc.- (une ligne dans Excel).
Cet ensemble de données est représenté sous fat€mebleau ou les colonnes représentent

les champs et les lignes correspondent aux enregisnts.

2. Lesrequétes:
Une requéte interroge une ou plusieurs tablespretibn de certains critéres.
Microsoft Access distingue 2 types de requétes
* Les requétes &élection», qui extraient et affichent des données dans«hReuille de
réponses.
* Les requétes Action», qui modifient ou créent des tables.
Access offre une grande souplesse de formulatismatpiétes, Elles permettent de :
* Choisir les champs a sélectionner et a afficher.
* Restreindre des enregistrements en fonctioniti¥es de sélection.
* Interroger plusieurs tables, faire des totaudest regroupements,
* Créer des requétes a partir de requétes.
Générer une requéte consiste a écrire un petitrgamoge indiquant le champ, la table, les

opérations de comparaison, de recherche, de tri.dmjuent étre effectuées.
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3. Les formulaires :
Un formulaire est un masque de saisie p@&sé, contenant les champs d’une table ou

une requéte. Il est trés utile pour :

» Saisir, modifier ou visualiser une table ;

* Représenter des données d’une maniére attractiee (@uleurs, reliefs,...) ;

* Incorporer des graphiques basés sur les données tihble ;

» Calculer des totaux.
Elaborer un formulaire, c’est générer un écrancades zones de saisie (c'est-a-dire des
cadres dans lesquels I'utilisateur peut saisirigfesmations) et des libellés pour ces zones de
saisie (c'est-a-dire un mot précisant ce qu’il fagttre dans chaque cadre). On peut ajouter

un titre et des textes servant a guider l'utilisate

4. Les états :
Un état sert a regrouper des données wdradiune table ou d'une requéte, dans un
format et une mise en page spécifie, afin de lgsimer. Créer un état permet :
 D’organiser et regrouper des données.
* De calculer des sous-totaux, des totaux et descpotages,
» D’incorporer des sous-états et des graphiquesnaitques basés sur les données d’'une
table.

5. Les macros:

Une macro est une suite d'instructions qui servieoaxécuter des taches répétitives ou
routiniéres en diminuant les risques d'erreursefnée macro permet de :
* Lier des formulaires.
* Rechercher et filtrer des enregistrements,
* Vérifier la validité des données,
» Automatiser des transferts de données,
e Créer un environnement de travail en ouvrant mat@muement des formulaires et des
requétes.
Ecrire une macro reviens aussi a écrire un petigramme. Ce dernier est constitué d’'une
suite de commandes préenregistrées qu'il suffisélectionner, en les mettant dans l'ordre

nécessaire pour accomplir la tache prévue.
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L’échelle de Likert a été initialement développé&e Rensis Likert, sociologue a I'Université
du Michigan de 1946 a 1970. Likert a trait a la omedes attitudes psychologiques, et tient &
le faire d’une fagon "scientifique”. Plus précisémel a cherché une méthode qui permettrait
de produire des mesures d’attitude qui pouvaiegebnaablement étre interprété comme des
mesures sur une échelle métrique, dans le mémegsenaous considérons le Celsius, par
exemple, comme une véritable échelle de mesure.
L'échelle de likert contient en général 5 ou 7 aive qui permettent de nuancer le degré
d'accord :

1. Pas du tout d'accord
Pas d'accord
Ni en désaccord ni d'accord

D'accord

a k~ w0N

Tout a fait d'accord

Pour les échelles impaires, le niveau central pedeen'exprimer aucun avis, tandis que les
échelles paires (par exemple a 4 niveaux) sons diiechoix forcé". A chaque réponse est
attribuée une note positive ou négative, ce qumperun traitement des données avec

moyenne et écart-type.

Ce principe d’évaluation permet d'attribuer des eued quantitatives a des données
gualitatives, afin de les rendre propices a I'as@btatistique.
Chaque énoncé (chaque item de I'échelle) fourratinformation sur I'avis de l'interrogé et

c’est 'accumulation d’informations qui permet de@ononcer sur sa position.

Technique de construction d'une échelle de Likert :

1° étape :pré enquéte consacrée au recueil du plus grand neodibpinions possible de
maniere a envisager toutes les alternatives déqusement par rapport a I'objet.

2° étape :un échantillon de la population a laquelle le goesiaire s’adresse, classe toutes
les opinions retenues. Pour cela chaque sujet sksgaine échelle d’estimation en X points
(toujours un nombre impair) allant de I'approbatiotale en a la désapprobation totale.

3° étape :sélection des items destinés a I'échelle définitha dépouille les réponses des
sujets a la 2° étape en attribuant une note a ehaginion et pour chaque sujetofe

elémentaire puis en additionnant ces notes pour obtiennote globalede chacun.
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4° étape: passation de I'échelle définitive auprés de lpytation choisie et obtention d'une
note globale pour chaque sujet. C'est la note tdofpai donnera l'attitude du sujet envers
I'objet.
Cette échelle a trouvé faveur aupres des chercle¢wasmble étre la plus utilisée a cause de
ses nombreux avantages :
- Elle transforme facilement les sentiments dans éoteelle d'intervalle qui puissent
conduire a I'analyse statistique.
- Elle est flexible et par conséquent, peut étrasetl pour mesurer le degré d'intensité
d'un sentiment ou des attitudes.
- Par dessus tout, cette échelle peut étre tresefacilconstruire et a interpréter,
comparativement a d'autres.

117



