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Introduction

La maitrise des achats est devenue, aujourdihdispensable pour la rationalisation
des dépenses.

Selon Friedman (2005), « the world is flat and petition is now 24/7, anywhere and
Anytime ».En effet, dans un environnement avec une concwgraocrue ainsi que des

demandes de plus en plus exigeantes de la pactidiets externes, mais aussi internes, les
entreprises doivent se concentrer sur le développede leurs produits et de leurs process.
Arrivant a la limite de I'optimisation, la foncticachats s'impose donc comme la pierre
angulaire a de nouvelles formes d’économies, deogedes relations humaines et de
limitation du risque.

Pour cela, la fonction achats, en lien direct d\@wironnement extérieur, se doit
d’attirer les meilleurs fournisseurs, ceux capaldiesépondre aux besoins en matiére
d’exigence, de qualité, de codt, de délais, dergécd’innovation, ... C’est ainsi que la
fonction achats joue un réle primordial dans laigesde la relation fournisseurs.

Cependant, il n’existe pas de typologie fournissdigée, ni méme de tableau
exhaustif dans lequel classer chaque fournisseng daaque secteur. C’est ainsi que, dans
certains cas, les fournisseurs sont sélectioniés des critéres subjectifs : appartenance a un
méme groupe ou sur demande d’'un client. Nous mauseici, de fournisseurs imposeés.

Nous verrons qu’il existe deux types de fournissemposés dans le cas de G.Cartier
Technologies : ceux imposeés par nos clients, a'@ste avec qui ils ont déja I'habitude de
travailler et connaissent leurs valeurs (prodpitecess, colt, qualité, délais, apport
d’'innovation, sécurité) et ceux faisant partie dénme groupe. Dans notre cas, le groupe
Savoy International.

Nous commencerons par exposer la problématigaaliésujet de la relation avec les
fournisseurs imposés ainsi que les enjeux ayanatitaditcette relation avant de présenter la
situation de G.Cartier Technologies : contextatégie, situation avec nos fournisseurs
imposés.

Nous verrons ensuite comment la littérature traée relations clients/fournisseurs
autour de corpus théorigues tels que la dépendaregouvoir, la motivation, I'attractivité,
la gestion du risque, le développement collabqgratiinais aussi comment mesurer a la fois
les performances des fournisseurs, et aussi lkarelan elle-méme.

Enfin, apres une enquéte ciblée réalisée auprpsofiessionnels de I'industrie, et
I'interview de quelgues personnes au coeur de et s1gus proposerons quelques axes
d’amélioration et de progrés dans cette relati@ntfournisseur particuliere.

Gestion de la relation avec les fournisseurs imposés
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1. Définition du probleme

1.1 Pourquoi ce sujet ?

Les fournisseurs imposés représentent une pargiertante de notre panel
fournisseurs. En effet, 2 des 3 fournisseurs imppsé le groupe font partie du top 10 de nos
fournisseurs pour ce qui est du chiffre d’affaif@sin autre coté, tous les autres fournisseurs
imposés le sont par nos clients équipementieranig X du secteur automobile. Enfin, notre
plus grand client sur le segment électronique gparadic (société Muller) nous impose
également la plupart de ses fournisseurs.

Au total, 10,5% du chiffre d’affaires achats, d€@rtier Technologies (3,04 M€) se
fait chez des fournisseurs imposeés par le grouggaounos clients. Cela montre a quel point il
y a dépendance de G.Cartier Technologies envef®oaassseurs. Cela est renforcé par le
fait que G.Cartier Technologies gere les achatgefironic au Maroc. Nous reviendrons sur
ce cas specifique dans la description de la sitnati

De plus, le chiffre d’affaires achats représemtéles fournisseurs imposés allié au
nombre important de ces fournisseurs (18 sur 10,5% pour les achats de production)
montrent le temps nécessaire a consacrer a lageidila relation avec ces fournisseurs
« particuliers ».

Le degré d'imposition n’étant pas le méme avec tmssfournisseurs : cela va du
simple nom du fournisseur jusqu’au prix et la lisca de chaque référence, le processus
achats n’est donc pas identique pour chacun déonosisseurs.

Enfin, certains fournisseurs représentent des kasrdichats entieres chez G.Catrtier
Technologies et les autres fournisseurs potendedavent, ce qui rend la veille technologique
ainsi que le benchmark beaucoup plus complexes.

Cependant, dans une période dans laquelle la caivip&devient une question de
survie (au moins pour G.Cartier Technologies)silaucial de maintenir un niveau
d’exigence élevé. En effet, méme si certains f@aseurs sont imposeés, il faut continuer de
benchmarker la concurrence et se tenir informéndeaselles technologies pour ne pas se
retrouver en décalage avec le marché. Ceci peseppar la possibilité, pour les fournisseurs
imposeés par le groupe notamment, d’entrer plusdarnd le processus achat, au moment du
choix final du fournisseur. Ceci leur permettanstguster en fonction des choix
technologiques effectués.

Ces différents points, mis en exergue par desaoies et des obstacles au quotidien,
ont d’emblée attisé ma curiosité. Cela incite damse pencher sur le sujet pour essayer de
comprendre quelles sont les difficultés, mais surtie voir dans quelles mesures ces
relations peuvent étre améliorées et orientéesurerstratégie d’'interdépendance permettant
a chaque partie de progresser.

Gestion de la relation avec les fournisseurs imposés
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Ce sujet souléve donc plusieurs questions : casiaeurs nécessitent-ils une
attention particuliere ? Qu'attendent-ils de latiein avec G.Cartier Technologies ? La

performance des ces fournisseurs est-elle en atiéguaaec les exigences de G.Cartier
Technologies ? ...

Toutes ces questions permettent de nous intersagea problématique suivante :
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1.2 Quels enjeux pour G.Cartier Technologies ?

Les enjeux pour G.Cartier Technologies, quanteagestion différente et mieux
adaptée de la relation avec nos fournisseurs inspsxs@ multiples et de différentes natures.
Les axes de progrés ou plus généralement des fdeanavailler différentes peuvent, dans un
premier temps, permettre d’améliorer I'efficacité skrvice achats ainsi que son efficience.

Le deuxieme enjeu, et non des moindre consistéex ane relation d’interdépendance
et non de dépendance simple : une relation quigi#erd’avoir acces a I'innovation de nos
fournisseurs, une ouverture sur d’autres marchtenpels, obtenir et partager des gains de
productivité, ... L'enjeu consiste donc a démontneg gette relation imposée doit devenir un
atout et non une faiblesse.

Enfin, le dernier enjeu est un enjeu interne aa®i€r Technologies. L'amélioration
de la gestion de la relation avec nos fournissieopesés doit permettre au service achats de
monter en compétences et surtout en maturité :

» Intégrer la notion de risque et la conduite deieslu

» Définir et utiliser les criteres qui décrivent Gr@er Technologies comme étant un
client attractif,

» Exposer, en interne, I'intérét de mesurer la pertorce de nos fournisseurs sur des
criteres factuels, qualitatifs, mais surtout écoiqums (bras de levier plus important si
les achats interviennent trés en amont des projets)

Nous pourrons ainsi constater, au terme de I'étied@ situation propre a G.Cartier
Technologies, de la théorie issue de la recherchefm de I'enquéte menée aupres d’autres
professionnels des achats de l'industrie, si Igsusrpour G.Cartier Technologies peuvent
étre satisfaits via un plan de progrés concreté&hatique ou si, tout du moins, quelques
idées fortes se dégagent et permettent de réfesesrgeux.

Gestion de la relation avec les fournisseurs imposés
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2. La situation de G.Cartier Technologies

2.1 Le contexte

2.1.1 L’historique

L’entreprise G.Cartier Technologies a été crée&f0%h Cluses, dans la vallée de
I'Arve, vallée connue aujourd’hui pour son sava@ié dans le décolletage, par Gaston
Cartier. Ce n’est qu’a partir de 1950 que le site@mmencé a se spécialiser dans les activités
de l'automobile puis a intégrer I'électronique daons processus industriel au début des
années 80.

En 1988, I'entreprise est rachetée par le grougded/ A partir des activités de
G.Cartier Technologies, Valeo crée la division \daidectronique et développe son activité
éclairage avec la société Vignal (ex filiale de &t@r Technologies).

En 1991, G.Cartier Technologies est vendue aupgr@OCOFIX et commence le
développement, 'année suivante, de l'injectiorsptpue dans le groupe.

En 1996 : le groupe rachéte l'activité petits medelectroniques a VALEO. C’est la
réintroduction de I'électronique chez G.Cartier imalogies.

En 1998, G.Cartier Technologies est vendu au Gr&®RESSAC. L'électronique est
transférée dans la filiale allemande de Pressac.

En 2006, le groupe PRESSAC se sépare de I'acplatgique.

En 2007, G.Cartier Technologies integre le Grouge$ International.

En 2009, suite a la crise mondiale qui a durenmrdhé le secteur automobile, le
FMEA, Fonds de Modernisation des Equipementieroaiiles, qui a été créé en 2009
dans le but de redynamiser la filiere automob#adaise, investit chez G.Cartier
Technologies pour 'accompagner dans ses projdtsstriels, comme le lancement de
nouveaux produits.

En 2013, M.Allamand, Président du groupe Savoyhatiional, maison mére de
G.Cartier Technologies devient le Directeur Généeala sociéte.

2013 marquera également le retour de résultatdemes| En effet, le compte de
résultats 2013 montre un résultat net positif, Wientgtait plus arrivé depuis 2008.

Effectif de I'entreprise aujourd’hui : 126 persosne

Gestion de la relation avec les fournisseurs imposés
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2.1.2 Le secteur d’activité

G.Cartier Technologies est un fournisseur de faagde rang 2 pour le secteur de
l'automobile. En effet, la société est présentesdan

* le domaine de I'électromécanique via différents praduits :

» Lightning

Micro-relais = 1 » Additional heater

» Window wipers
» Head lamp cleaner
» HVAC compressor

2 i . : » Body controllers power supply
BT » Engine cooling fans

Relais Cubique
=

D
FIAT — Renault

Power-relais
Double

Ventilateurs

Relais
production annuelle : 35 Millions

Typical application

Box relais pour le pilotage du
refroidissement moteur

Daimler Benz NCV 2/3
Vito et Sprinter

Box relais PSA et Renault

Renault : Clio - Captur

* Dacia: Logan - Sandero -
Lodgy

» Peugeot: 3008 - 4008 - 308 —
108

» Citroen : C4 — DS4 - DS5 —
C4 Picasso

Gestion de la relation avec les fournisseurs imposés
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* le domaine de I'électronique :

Avertisseur LED pour la
surveillance de I'angle mort du
rétroviseur sur Citroen C4 et
nouvelle peugeot 308

Reépetiteur de clignotant
pour les projets :
PSA - T9 et Renault15/40

|
Ses principaux clients :
Rang 1:
PSA PEUGEOT CITROEN I RENAULT VOLVO

>

Mercedes-Benz I v E c o TOYOTA

waBco @S- DELPHI —

LEON|] PRETTL 5[77/'7 ~g YAZAKI

group

LEAR.

CORPORATION
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L’activité automobile représente 90% du chiffrafthires de I'entreprise.

G.Cartier Technologies est également présent @ath@rhaine de I'électronique grand
public, a travers la conception et la fabricatienxcdommandes de régulation et de systemes de
chauffage électrique pour le groupe Miiller :

GROUPE

MULLE

SERNIcCcES

2.1.3 L’environnement

2.1.3.1 Le marché

Le marché de I'automobile, que ce soit en étamtrfigseur de rang 1 ou de rang 2 est
un secteur particulierement concurrentiel avecudiestrés serrés et des marges en
conséquence réduites, mais des volumes importanteeertaine durée de vie.

De plus, le marché a tendance a se déplacer pitterd’Europe au profit de zones
dans lesquelles les perspectives de progressiomadthé sont beaucoup plus importantes.
C’est ainsi que G.Cartier Technologies suit |la tamo@ induite par ses clients en livrant de
plus en plus de produits en Asie et particulierene@enChine ainsi qu’en Ameérique du Sud.

Ne pouvant augmenter les prix de vente de mamgertante sans courir le risque
d’étre déréférenceé par nos clients, les levietaent en amont en investissant dans des
outils de production plus performants pour gagmepreductivité ainsi qu’en améliorant le
processus achats et la valeur ajoutée de ce démart@our ainsi augmenter les marges.

En outre, le marché tend a évoluer selon 2 axegrémier axe est celui des marchés
émergeants qui permettent d’avoir de nouvellespeets/es, notamment pour ce qui est des
volumes. Le second axe est celui de la technol&gieffet, les constructeurs automobiles
ainsi que certains équipementiers, apres étre padsectronique exclusive et avoir subi
quelgues revers, misent sur la fiabilité et revesrirdonc a des solutions largement éprouveées.

Gestion de la relation avec les fournisseurs imposés
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C’est ainsi que les relais, entre autres, bientgntéen nombre important dans les véhicules,
ne représentent qu’une faible proportion des paahae génerent donc pas de codt de
redesign ou de rappels par les marques, actionsmle sait, sont colteuses en argent, mais
aussi en image de marque.

Le marché de I'électronique grand public n'esvéue par un seul client chez
G.Cartier Technologies, ce qui rend difficile toatealyse de ce secteur dans le sens ou nous
sommes dépendants des résultats de ce client & doenaine est trop large pour en tirer une
guelcongue conclusion. Cependant, étant donnéuitgcte notre client Muller, la régulation
et les systemes de chauffages électriques, coad@ésouvelles normes environnementales
comme la régulation thermique RT2012 découlant cen@lle de I'environnement, nous
constatons tout de méme un flechissement de ligetwu profit de systémes de chauffages
plus orientés développement durable.

Toutefois, I'entreprise peut capitaliser sur cettpérience pour pouvoir accéder a de
nouveaux marchés.

2.1.3.2 Menaces et opportunités

Aujourd’hui, G.Cartier Technologies est donc préseir deux grands domaines
d’activité : I'électronique et I'électromécaniqueyr le secteur automobile et I'électronique
grand public. De plus, I'entreprise et plus gérggrant le groupe Savoy International sont
bien intégrés car ils possedent les ressourcesi@adveloppement de nouveaux produits
ainsi que la capacité pour de la production grasgdlie.

Ainsi, des opportunités de nouveaux marchés oueswwproduits s'ouvrent a
I'entreprise : nouveaux projets pour I'électronigiestinée a I'automobile, renouvellement
des gammes chez les constructeurs automobilestraitasice électronique grand public,
relais électromécaniques pour le grand public, ...

Cependant, I'entreprise, positionnée sur des marthé concurrentiels subit
également des menaces : concurrence des fabricaoids lourds » de relais
électromécaniques (TYCO, HONGFA, ...), internalisatite sous-ensembles
électromécaniques chez certains de nos clientpémantiers de rang 1, baisse de marché
(radiateurs électriques), délocalisation du marnb&mment celui de I'automobile et donc
augmentation des codts : rentabilité au rendez-?ous

G.Cartier Technologies se positionne donc sur dasmés en perpétuel mouvement,
ce qui offre de nouvelles opportunités a conditjae celles-ci soient en phase avec la
stratégie de I'entreprise et que I'entrepriseestdapacités de suivre. En outre, il n’est pas non
plus question de rester dans I'immobilisme sousgde voir grandir les menaces identifiées.

Gestion de la relation avec les fournisseurs imposés
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2.1.4 Lasituation de G.Cartier Technologies

L’entreprise a connu, en 2008/2009 une crise setgdent qui aurait pu la conduire
a la faillite. En effet, sous I'action de la bai$satale des ventes dans le secteur automobile,
secteur dont G.Cartier Technologies dépend a 9@#iréprise a vu son activité baisser de
maniere dramatique : -20% entre 2008 et 2009. G#ttation a donc mene I'entreprise a
lancer un plan social qui a permis de sauver l@&gganais qui a engendré un deuxieme effet
qui n'avait pas été prévu : le rebond du sect&lmmnd que G.Cartier Technologies a eu du
mal a absorber car n'ayant plus les capacités igeeda production. Néanmoins, c’est grace a
la diminution de la masse salariale ainsi qu’adkailu FMEA que I'entreprise a pu subsister.

Evolution du CA en M€
50 | 46 42 43 415
10 37 38
30 -
20 -
10 -
O | | | | | |
2008 2009 2010 2011 2012 2013

Enfin, grace aux efforts déployés ainsi qu’a unatégie « LEAN » menant a réduire
le gaspillage a tous les niveaux : a la produgbiomr absorber la (re)montée en charge, mais
aussi dans chaque service hors production, I'enigepetrouve un niveau d’activité qui lui
permet de voir I'avenir avec plus de sérénité. Cassi que G.Cartier Technologies a réalisé
en 2013 un résultat net positif.

La faible évolution du chiffre d’affaires imposepemdant une forte action sur la
productivité pour compenser la hausse des codiiEiness, charges, ...) et garder de la
compétitivité. Ceci passe par une Valeur Ajoutéss ainportante et c’est donc sur ce point
que les achats ont un fort levier.
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2.1.5 La stratégie de I'’entreprise

G.Cartier Technologies, sous I'impulsion de M.EmAllamand, Président du groupe
Savoy International, mais aussi Directeur GénédbdCartier Technologies, a une stratégie
d’investissements importants menant a l'intégratiam certain nombre d’activités
aujourd’hui sous-traitées ainsi qu’'a la sauvegatdela création de I'emploi local permettant
de conserver un savoir-faire précieux.

C’est ainsi que I'entreprise investit (livraisooucant 2014) dans des machines
spéciales de production pour un montant de plus2BM<€, ce qui lui permettra de réaliser
un gain sur achats de plus de 1,02M€ / an (hoessiissement).

2.1.5.1 Le métier de G.Cartier Technologies

L'activité coeur de G.Cartier Technologies, bieragant essayé de se diversifier
depuis le rachat par le groupe Savoy Internatiadeaheure I'assemblage et plus
généralement la production de produits électronigoas pour le secteur de I'automobile.

En effet, la société possede des compétences fiates I'industrialisation, la
production ainsi que la qualité pour des sous-eb&Esou produits finis pour le marché de
I'automobile, secteur ayant de tres fortes exigemrematiere de fiabilité, qualité et codt.

2.1.5.2 La mission de G.Cartier Technologies

La mission de G.Cartier Technologies se résumegtte phrase affichée dans les
salles de réunion : « Apporter I'avantage concuieea nos clients par I'innovation
permanente des produits et des process. » Cettemboit redescendre jusque chez nos
fournisseurs, d’ou I'importance d’une bonne comroation avec eux.

2.1.5.3 Lavision de G.Cartier Technologies

La vi