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RESUME 
 

DaŶs la gestioŶ de leuƌs ƌelatioŶs fouƌŶisseuƌs, les eŶtƌepƌises soŶt à la ƌeĐheƌĐhe d’effiĐieŶĐe. 

L’iŶtĠƌġt de la ƌatioŶalisatioŶ du paŶel fouƌŶisseuƌ se fonde sur la compétition et la 

coopération : la compétition vise à une mise en concurrence de fournisseurs cibles pour 

l’eŶtƌepƌise et la ĐoopĠƌatioŶ ƌĠpoŶd de la ĐapaĐitĠ des paƌties pƌeŶaŶtes du pƌojet à aĐĐepteƌ 

un changement du process achat. 

L’oďjeĐtif de Đe pƌĠseŶt ŵĠŵoiƌe est d’Ġvalueƌ la peƌtiŶeŶĐe d’uŶe politiƋue de ƌatioŶalisatioŶ 

d’uŶ paŶel fouƌŶisseuƌ, Ƌuelles ŵĠthodologies appliƋueƌ, Ƌuels eŶ soŶt les fƌeiŶs et ƌĠsistaŶĐes 

possiďles. Paƌ ĐoŶsĠƋueŶt, Đe tƌavail s’aƌtiĐuleƌa autouƌ de la pƌoďlĠŵatique suivante :« Dans 

quelle mesure la rationalisation du panel fournisseur permet-elle uŶ gaiŶ d’effiĐaĐitĠ ?  

Pour répondre à la problématique, une revue de la littérature est effectuée en première partie, 

explicitant les termes, détaillant les processus de ƌatioŶalisatioŶ d’uŶ paŶel fouƌŶisseuƌ, les 

outils associés, énonçant les avantages et les éventuels freins du projet notamment avec la 

ŶotioŶ de ƌĠsistaŶĐe au ĐhaŶgeŵeŶt. La deuǆiğŵe paƌtie s’aǆeƌa autouƌ d’uŶe eǆpĠƌieŶĐe 

terrain incluant la mise en plaĐe d’uŶe politiƋue de ƌatioŶalisatioŶ d’uŶ paŶel fouƌŶisseuƌ, 

appliquée sur deux entités appartenant à une des branches du groupe Eiffage.  En étant au 

Đœuƌ du pƌojet, Ŷous eǆpliĐitoŶs la ŵaŶiğƌe doŶt Đelui-Đi s’oƌgaŶise aiŶsi Ƌue les fƌeiŶs 

rencontrés. Il s’agit d’optiŵiseƌ le paŶel fouƌŶisseuƌs eŶ gƌoupaŶt les aĐhats tout eŶ 

sĠleĐtioŶŶaŶt des fouƌŶisseuƌs eŶ adĠƋuatioŶ aveĐ les ďesoiŶs de l’eŶtƌepƌise. C’est aiŶsi Ƌue 

ŶaisseŶt les pƌiŶĐipauǆ gaiŶs d’effiĐaĐitĠ eŶ teƌŵes de ŵutualisatioŶ des aĐhats. 

A partir de la confrontation entre la théorie et la pratique, nous pouvons conclure et faire des 

pƌĠĐoŶisatioŶs suƌ la ƋuestioŶ des gaiŶs d’effiĐaĐitĠ suite à l’appliĐatioŶ d’uŶe ƌatioŶalisatioŶ 

du panel fournisseur, tout en ouvrant la parenthèse de la gestion du changement. 

Mots clés : Rationalisation, Fournisseur, Panel, Résistance aux changements, Performance 

achats, Achats. 
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AVANT-PROPOS 

 

Depuis ses origines, milieu du XIXème siècle, Eiffage construit sa croissance et sa notoriété via ses 

métiers de construction, infrastructures, énergie systèmes et concessions. En 2017, le groupe a 

ƌĠalisĠ uŶ Đhiffƌe d’affaiƌes de ϭϱ ŵilliaƌds d’euƌos aveĐ plus de ϲϰ 000 collaborateurs. Le groupe 

se scinde en quatre branches comme illustré ci-dessous. 

 

 

 

 

 

 

 

Au seiŶ de la ďƌaŶĐhe EŶeƌgie SǇstğŵes du gƌoupe, j’effeĐtue ŵoŶ stage de fiŶ d’aŶŶĠe de ŵoŶ 

Masteƌ ϭ GPLA. Le seĐteuƌ de l’ĠŶeƌgie est en plein développement et connaît une forte mutation. 

Avec près de 25 000 collaborateurs, Eiffage Energie Systèmes en est un acteur majeur.  

Etant directement rattaché à la Responsable Achats Génie Electrique, Madame Cathy BIOLLAY, et 
au seiŶ d’uŶe ĠƋuipe composée de deux acheteurs et de 6 approvisionneurs, je suis en charge de : 
 

-       Analyse des panels produits / fournisseurs des différentes entités (croissance externe de 
l’eŶtƌepƌiseͿ. 

 
-       Identification des éventuelles synergies et propositioŶ d’aǆes d’aŵĠlioƌatioŶ 

(mutualisation des achats). 
 

-       Mise en place de contrats cadres / élargissement des contrats cadres existants. 
Participation active à la mise en place des conditions nécessaires pour contractualiser 
durablement et efficacement avec nos partenaires. 

 
-       PaƌtiĐipatioŶ à l’ĠlaďoƌatioŶ du Đatalogue Pƌoduits / FouƌŶisseuƌs daŶs le Đadƌe de la ŵise 

eŶ plaĐe de l’outil d’e-procurement. 
 

-       MissioŶs poŶĐtuelles d’aĐheteuƌ : sourcing / consultation / 
négociation/contractualisation. 
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INTRODUCTION 

« The world is flat and competition is now 24/7, anywhere and anytime ». Friedman 2005. 

Evoluant dans un environnement avec une concurrence accrue, les entreprises ont de plus en plus 

de mal à remporter les affaires et à satisfaire les clients selon leurs exigences. Elles ont donc 

dĠveloppĠ toutes soƌtes de stƌatĠgies daŶs le ďut d’optiŵiseƌ leuƌs pƌoduits et pƌoĐess.  Au tƌaveƌs 

de Đette Đouƌse à l’optiŵisatioŶ, le paŶel fouƌŶisseuƌ a voĐatioŶ à ġtƌe ĠvaluĠ et gĠƌĠ daŶs le ďut 

de déceler sa pertinence et performance. La performance des achats et du portefeuille achat est 

un sujet vaste, et il serait présomptueux de le traiter dans ce mémoire de Master 1 Gestion 

PƌoduĐtioŶ LogistiƋue et AĐhat. C’est pouƌƋuoi je vais tƌaiteƌ Đe sujet sous l’aŶgle de la gestioŶ du 

panel fournisseur et plus spécifiquement des actions de rationalisation à mener pour percevoir 

des gaiŶs d’effiĐaĐitĠ. 

Eiffage EŶeƌgie sǇstğŵes, daŶs uŶ ĐoŶteǆte aĐtuel d’uŶe politiƋue de ĐƌoissaŶĐe eǆteƌŶe, se 

doit de maîtriser et d’optiŵiseƌ ses ƌĠfĠƌeŶtiels aĐhat. Les Ŷouvelles eŶtitĠs iŶtĠgƌĠes au gƌoupe 

doiveŶt effeĐtueƌ uŶe ƌĠduĐtioŶ stƌatĠgiƋue du paŶel fouƌŶisseuƌ paƌ faŵille d’aĐhat daŶs le ďut 

de massifier les achats, ratifier des contrats cadres pour réaliser des gains.  

La gestioŶ d’uŶ paŶel fouƌŶisseuƌs ĐoŶsiste à suivre l’évolution des besoins internes de 

l’eŶtƌepƌise ;ĐhaŶgeŵeŶts de process, d'organisation …Ϳ les évolutions du 

marchĠ́ (technologiques, normatives, réglementaires, fournisseurs...) afin d'en tirer les 

conséquences en termes de gestion contractuelle et procédurale.  Rationaliser le panel 

fournisseur consiste à substituer une multitude de fournisseurs à un fournisseur unique. Cette 

démarche a pour but de réduire les coûts de gestion et le nombre de ĐoŵŵaŶdes Ġŵises. C’est 

dans le cadre de mon stage Ƌue je vais souteŶiƌ l’ĠvolutioŶ de l’eŶtƌepƌise, eŶ ĐoŶtƌiďuaŶt à Đe 

projet de rationalisation. 

Pouƌ ŵeŶeƌ à ďieŶ Đette ƌatioŶalisatioŶ, l’eŶtƌepƌise se doit de sĠleĐtioŶŶeƌ ses fouƌŶisseuƌs 

les plus performants. La plupart des entreprises basent leurs critères sur le triptyque Prix Délais et 

Qualité, mais certaines ont tendance à rajouter un autre pilier comme la RSE par exemple dans un 

souĐi de ŵaîtƌise des ƌisƋues. RatioŶaliseƌ uŶ paŶel s’iŶsĐƌit daŶs uŶ oďjeĐtif de pĠƌeŶŶitĠ, vise 

une massification des aĐhats daŶs le ďut d’eŶ tiƌeƌ des ďĠŶĠfiĐes. Les ĐǇĐles de ƌatioŶalisatioŶ 

s’appuieŶt suƌ uŶe ŵĠthodologie ĐoŵŵuŶe et uŶiveƌselle, aveĐ peu de vaƌiaŶtes dans le process 

de ƌatioŶalisatioŶ Ƌuel Ƌue soit le seĐteuƌ d’aĐtivitĠ ou la taille de l’eŶtƌepƌise.  
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Des outils peuvent épauler le programme de rationalisation. La performance de la 

ƌatioŶalisatioŶ peut aussi s’Ġvalueƌ aveĐ des outils siŵples Đoŵŵe le tauǆ de Đouveƌtuƌe. 

Nous pouvons alors nous demander « Dans quelle mesure la rationalisation du panel 

fournisseur permet-elle uŶ gaiŶ d’effiĐaĐitĠ ? » Cette problématique peut être épaulée et éclairée 

paƌ d’autƌes ƋuestioŶs sous-jacentes comme par exemple « En quoi la stratégie de rationalisation 

est-elle pƌofitaďle à l’eŶtƌepƌise ? » ou encore « Comment mettre en place cette stratégie ? ». 

Dans un premier temps, nous commencerons donc par analyser les raisons, les outils et 

difficultés de la rationalisation du panel fournisseur expliqués dans la littérature. Nous nous 

attaƌdeƌoŶs doŶĐ suƌ l’eǆpliĐatioŶ des termes, la mise en place, les bénéfices et inconvénients 

d’uŶe ƌatioŶalisatioŶ d’uŶ paŶel fouƌŶisseuƌ. Nous aďoƌdeƌoŶs ďƌiğveŵeŶt la diffiĐultĠ de la 

gestioŶ du ĐhaŶgeŵeŶt, sous l’aŶgle de la ƌelatioŶ eŶtƌe la foŶĐtioŶ aĐhats et les ĐlieŶts iŶteƌŶes, 

ce sujet pouvaŶt faiƌe l’oďjet d’uŶ ŵĠŵoiƌe à lui seul.  

DaŶs uŶ seĐoŶd et deƌŶieƌ teŵps, Ŷous Ŷous peŶĐheƌoŶs suƌ le Đas d’Eiffage EŶeƌgie SǇstğŵes, 

eŶ aŶalǇsaŶt la gestioŶ et la ƌatioŶalisatioŶ d’uŶ de leuƌs paŶels fournisseur. Nous expliciterons 

leur méthodologie, les actions menées, les méthodes mises eŶ œuvƌe et Đelles à veŶiƌ avaŶt de 

procéder à une analyse et aux propositions critiques. 

 



 

 

PARTIE 1 :  
- 

RAISONS, OUTILS ET DIFFICULTES DE LA RATIONALISATION DU PANEL 

FOURNISSEUR EXPLICITE DANS LA LITTERATURE  
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CHAPITRE 1 – QU’EST-CE QUE LA RATIONALISATION FOURNISSEUR ? 

I. LA GESTION DU PANEL FOURNISSEUR 

GĠƌeƌ uŶ paŶel fouƌŶisseuƌ ƌelğve d’aĐtioŶs Đoŵpleǆes Ƌui dĠpasseŶt uŶ siŵple ĐlasseŵeŶt 

des fouƌŶisseuƌs ou uŶe dĠŵaƌĐhe segŵeŶtatioŶ du paŶel. La gestioŶ d’uŶ panel fournisseur est 

un vrai enjeu stratégique pour la fonction achat. Elle doit être en mesure de créer, optimiser et 

faire évoluer son panel fournisseur.  

Naturellement, il est plus aisé de gĠƌeƌ uŶ faiďle Ŷoŵďƌe de fouƌŶisseuƌ Ƌu’uŶ gƌaŶd. En effet, 

une ďase fouƌŶisseuƌ gĠŶğƌe pƌopoƌtioŶŶelleŵeŶt à sa taille des Đoûts diƌeĐts.  A titƌe d’eǆeŵple, 

plus uŶe soĐiĠtĠ a uŶ gƌaŶd paŶel fouƌŶisseuƌ, plus les fƌais de dĠplaĐeŵeŶts et d’audits seƌoŶt 

iŵpoƌtaŶts. IŶveƌseŵeŶt, il est ŵoiŶs Đoûteuǆ d’avoiƌ ŵoiŶs de fournisseurs à gérer car 

l’iŵplaŶtatioŶ de la stƌatĠgie aĐhat est plus siŵple, ŵoiŶs de ƌessouƌĐes iŶteƌŶes soŶt ŵoďilisĠes, 

les fƌais d’appƌovisioŶŶeŵeŶt soŶt aŵoiŶdƌis paƌ la ƌĠduĐtioŶ du Ŷoŵďƌe de ĐoŵŵaŶdes… C’est 

donc judicieusement que les entreprises réduisent et limitent leur nombre de fournisseurs. Cette 

stƌatĠgie de ƌĠduĐtioŶ du paŶel fouƌŶisseuƌ, appelĠe ƌatioŶalisatioŶ, peƌŵet d’augŵeŶteƌ le 

voluŵe de ĐoŵŵaŶdes paƌ fouƌŶisseuƌ ŵais aussi d’augŵeŶteƌ la peƌfoƌŵaŶĐe gloďale des 

fournisseurs. 

 Nous allons nous intéresser et nous focaliser sur les aspects portefeuille et performances 

d’aĐhats La peƌfoƌŵaŶĐe gloďale d’uŶ fouƌŶisseuƌ s’Ġvalue gĠŶĠƌaleŵeŶt seloŶ le tryptique « coût, 

qualité, délais ». Mais oŶ peut tƌouveƌ d’autƌes indicateurs comme le service, le développement 

duƌaďle, la fleǆiďilitĠ ou eŶĐoƌe l’iŶŶovatioŶ. Il Ŷ’Ǉ a pas de ďoŶs iŶdiĐateuƌs iŶtƌiŶsğƋues Ƌui 

définissent de manière générale si un fournisseur est performant ou non, mais un bon fournisseur 

possède une qualité particulière, une maîtrise des leviers de compétitivité de son marché. 

Autrement dit, il possède un avantage concurrentiel. Il est commun de dire Ƌu’il Ŷ’eǆiste pas de 

mauvais fournisseurs, seulement de mauvais acheteurs. En effet, les fournisseurs sont des 

ressources de l’eŶtitĠ, là où les aĐheteuƌs soŶt ƌespoŶsaďles des ƌessouƌĐes iŶteƌŶes et eǆteƌŶes.  

Le paŶel fouƌŶisseuƌ est à dĠfiŶiƌ paƌ segŵeŶt d’aĐhat. Il doit peƌŵettƌe uŶe gloďalisatioŶ des 

besoins et une mise en concurrence efficace. Un panel doit vivre, car les besoiŶs de l’eŶtƌepƌise 

ĠvolueŶt. Le paŶel fouƌŶisseuƌ Ŷ’est jaŵais figĠ : il est dynamique. De nouveaux fournisseurs 

peuvent y être intégrés, d’autƌes peuveŶt eŶ soƌtiƌ. UŶ fouƌŶisseuƌ paƌteŶaiƌe, peut deveŶiƌ à 

travers le temps, un fournisseur à risque.  
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Le paŶel fouƌŶisseuƌ est le fƌuit d’uŶ loŶg pƌoĐess Ƌui ƌĠsulte, suƌ uŶ ĐlasseŵeŶt, de tous les 

fouƌŶisseuƌs poteŶtiels. AfiŶ d’avoiƌ uŶe vue gloďale suƌ Đe pƌoĐessus voiĐi ;ƌapidement) les 5 

grandes étapes.1 L’eŶtƌepƌise Ġlaďoƌe daŶs uŶ pƌeŵieƌ lieu soŶ souƌĐiŶg, sa stƌatĠgie d’aĐhat 

générale déclinée par segment (multi ou mono sources, proximité, typologie de fournisseurs : 

iŶtĠgƌateuƌ, eǆĠĐutaŶt, spĠĐialiste…Ϳ. EŶsuite, elle ideŶtifie les fouƌŶisseuƌs poteŶtiels gƌâĐe à des 

ƌevues, saloŶ, iŶteƌŶet… A paƌtir de ce point, elle repère et cible des fournisseurs. Ces fournisseurs 

Điďles oŶt ĠtĠ sĠleĐtioŶŶĠs seloŶ des Đƌitğƌes siŵples et foŶdaŵeŶtauǆ pouƌ l’eŶtƌepƌise. La 

quatrième étape se nomme la pré-sélection, ayant pour objectif de faire un tri plus sélectif parmi 

les fouƌŶisseuƌs oďjets du Điďlage eŶ iŶtĠgƌaŶt des eǆigeŶĐes pƌĠĐises. Loƌs de Đette Ġtape, l’outil 

le plus utilisé est une RFI (Request for Information), un questionnaire envoyé au fournisseur pour 

percevoir si le fournisseur se révèle bien être l’idĠal. Les Đƌitğƌes de la RFI soŶt ĠlaďoƌĠs aveĐ les 

clients internes et évalués par des indicateurs. Ces indicateurs sont eux-mêmes pondérés afin 

d’oďteŶiƌ uŶe Ŷote. Les Đƌitğƌes gĠŶĠƌauǆ d’uŶe RFI soŶt gĠŶĠƌaleŵeŶt le savoiƌ-faire technique 

et industriel, la qualité, la compétitivité, la logistique et la santé financière. La cinquième étape est 

une étape de contrôle, matérialisée par des audits. 

La pƌĠfĠƌeŶĐe fouƌŶisseuƌ se Đhoisit eŶ foŶĐtioŶ du plaŶ de dĠveloppeŵeŶt de l’eŶtƌepƌise, de 

la stratégie à ŵettƌe eŶ plaĐe, et du poids de l’eŶtƌepƌise Đhez le fouƌŶisseuƌ. La positioŶ idĠale 

est d’ġtƌe uŶ ĐlieŶt Điďle Đhez uŶ fouƌŶisseuƌ Điďle, siŶoŶ l’eŶtƌepƌise ƌisƋue de se ƌetƌouveƌ daŶs 

uŶe positioŶ d’eǆploitĠe si elle Ŷe ƌepƌĠseŶte pas assez de poids Đhez le fournisseur, en termes de 

Đhiffƌe d’affaiƌe. Il faut doŶĐ ďieŶ ĐoŶŶaîtƌe et ŵesuƌeƌ soŶ attƌaĐtivitĠ Đhez le fouƌŶisseuƌ. 

L’aŶalyse et la matrice de Krajlic (Annexe 1) a Đette veƌtu de poseƌ la ƋuestioŶ de l’eŶjeu et de la 

ĐƌitiĐitĠ des aĐhats pouƌ l’entreprise. La matrice « Attrait – Atout » de Mc Kinsey (Annexe 2) 

peƌŵet de dĠfiŶiƌ si les iŶtĠƌġts soŶt ĐoŶveƌgeŶts eŶtƌe le fouƌŶisseuƌ et l’eŶtƌepƌise, si le 

fouƌŶisseuƌ seƌait iŶtĠƌessĠ paƌ l’eŶtƌepƌise et soŶ ŵaƌĐhĠ. Elle dĠteƌŵiŶe Ƌui du ĐlieŶt ou du 

fouƌŶisseuƌ est doŵiŶaŶt et si la ƌelatioŶ est ĠpisodiƋue. UŶe stƌatĠgie s’effeĐtue à deuǆ, le Đhoiǆ 

du fournisseur et de la relation est donc primordial. Elle préconise surtout les actions à mener 

pƌoĐhaiŶeŵeŶt pouƌ l’eŶtƌepƌise. De ce point, en fonction de la capacité des fournisseurs à 

ƌĠpoŶdƌe auǆ Đƌitğƌes de l’eŶtƌepƌise, Đette deƌŶiğƌe va gĠƌeƌ ses fouƌŶisseuƌs eŶ les ĐlassaŶt daŶs 

des catégories, comme par exemple : 

                                                            
1 NOIREAU Patrice, PƌatiƋues d’aĐhats, Chapitre 1, Processus Achat et Approvisionnement, IAE 

Grenoble 2018 
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Figure 1 : Classement des fournisseurs2 

Les fournisseuƌs paƌteŶaiƌes ĐoŶŶaisseŶt paƌfaiteŵeŶt la stƌatĠgie de l’eŶtƌepƌise et pƌoposeŶt 

des pƌoduits et seƌviĐes adĠƋuats auǆ ďesoiŶs de l’eŶtƌepƌise. Se positionner dans une relation de 

paƌteŶaƌiat aveĐ ses fouƌŶisseuƌs peƌŵet à l’eŶtƌepƌise de ĐƌĠeƌ de la valeur et de se différencier. 

Cette relation peut permettre une alliance, un sourcing collaboratif, du co-développement, un 

accès à l’iŶŶovatioŶ eŶ pƌioƌitĠ… La SupplǇ ChaiŶ eŶ est doŶĐ plus peƌfoƌŵaŶte, et l’eŶtƌepƌise 

obtient une maîtrise des obsolescences : le fournisseur peut proposer des solutions de repli en 

ayant une capacité de re-design, par exemple. 

Insérer des clauses de sanction et de pénalité dans les contrats, en cas de non-respect des 

engagements permet une anticipation et une réduction des risƋues, aiŶsi Ƌu’uŶe gestioŶ effiĐaĐe 

du panel fournisseur.  

Enfin, gérer un panel fournisseur signifie également évaluer les fournisseurs. On évalue ces-

derniers dans le but de mesurer leurs performances, de les faire progresser, avec des outils telle 

que la note globale ou le radar de performance. (Annexe3). En évaluant les fournisseurs, on évalue 

la performance du panel. Si celle-Đi Ŷ’est pas satisfaisaŶte, uŶe dĠŵaƌĐhe de ƌatioŶalisatioŶ du 

panel fournisseur peut améliorer cette dernière. 

II. LA RATIONALISATION DU PANEL FOURNISSEUR 

De Ŷos jouƌs, oŶ ƌeŵaƌƋue l’iŶtĠƌġt pouƌ uŶe eŶtƌepƌise de possĠdeƌ uŶe foŶĐtioŶ aĐhat 

peƌfoƌŵaŶte, Đapaďle de ƌĠpoŶdƌe auǆ dĠfis Ƌu’iŵpose la ĐoŶĐuƌƌeŶĐe et Ƌue la gloďalisatioŶ du 

marché implique. Un service achat performant se doit donc de gérer efficacement son panel 

fouƌŶisseuƌ afiŶ d’optiŵiseƌ soŶ ƌeŶdeŵeŶt et d’eŶtƌeteŶiƌ de ďoŶŶes ƌelatioŶs aveĐ ses 

fournisseurs. 

                                                            
2 NOIREAU Patrice, PƌatiƋues d’aĐhats, Chapitre 1, Processus Achat et Approvisionnement, IAE Grenoble 2018 
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On décèle quatre types de relation fournisseurs. La relation dépend de la stratégie, des 

segŵeŶts et des tǇpes d’aĐhat. Les pƌogƌğs et les levieƌs d’aĐtioŶ dĠpeŶdƌoŶt de la Ŷatuƌe de la 

relation fournisseurs. La mise en concurrence traditionnelle est le premier type de relation, et 

s’appaƌeŶte à la ƌatioŶalisatioŶ Ƌue Ŷous alloŶs dĠtailleƌ daŶs uŶ autƌe teŵps. Le deuǆième type 

de ƌelatioŶ est l’optiŵisatioŶ à ŵoǇeŶ teƌŵe de la ƌelatioŶ, se ŶoŵŵaŶt l’aŵĠlioƌatioŶ paƌ la 

mesure. Elle vise un suivi de la performance et une amélioration continue grâce à des prévisions 

partagées, une charte logistique commune, une transmissioŶ d’oďjeĐtifs… EŶsuite vieŶt la ƌelatioŶ 

partenariale. Cette relation se développe sur des segments stratégiques où les deux entreprises 

ont pris conscience de la limite du système de mise en concurrence. Des contrats sont alors 

négociés, une certaine transparence est présente, les plans de progrès sont partagés et on cherche 

l’optiŵisatioŶ d’uŶ Đoût gloďal. Pouƌ fiŶiƌ, le deƌŶieƌ tǇpe de ƌelatioŶ est Đelle dite stƌatĠgiƋue. UŶ 

partenariat approfondi est alors mis en place, à la recherche perpétuelle de la création de valeur. 

On rentre ici dans une logique de co-dĠveloppeŵeŶt, d’ĠĐhaŶge de doŶŶĠes, de souƌĐiŶg 

Đollaďoƌatif, à la ƌeĐheƌĐhe pƌioƌitaiƌe d’uŶ aĐĐğs auǆ iŶŶovatioŶs… UŶe vƌaie alliaŶĐe.  

UŶe façoŶ de gĠƌeƌ le paŶel fouƌŶisseuƌ est doŶĐ d’appliƋuer une stratégie de rationalisation. 

RatioŶaliseƌ les aĐhats, Đ’est ƌĠduiƌe le Ŷoŵďƌe de fouƌŶisseuƌs eŶ Ŷe ĐoŶseƌvaŶt Ƌue les plus 

peƌfoƌŵaŶts seloŶ les Đƌitğƌes dĠfiŶis paƌ l’eŶtƌepƌise. C’est ĠgaleŵeŶt ŵettƌe Đes fouƌŶisseuƌs eŶ 

concurrence de manière sǇstĠŵatiƋue et d’iŶstalleƌ uŶe politiƋue d'aĐhat gloďale et ĐeŶtƌale. 

L’eǆeŵple le plus ĐoŶŶu est la politiƋue de ƌatioŶalisatioŶ de C. GohsŶ Ƌui s’est ĐaƌaĐtĠƌisĠe paƌ la 

réunification des achats de Renault et Nissan. 

Réduire le nombre de fournisseurs facilite en effet la gestion des achats et permet de les 

mutualiser. La rationalisation du panel fournisseur est un levier de réduction des coûts. En 

ĐoŶĐeŶtƌaŶt les ĐoŵŵaŶdes Đhez uŶ fouƌŶisseuƌ, eŶ affeĐtaŶt les voluŵes d’affaiƌes suƌ uŶ faiďle 

nombre de fouƌŶisseuƌs, les eŶtƌepƌises oŶt pouƌ ďut d’effeĐtueƌ des ĠĐoŶoŵies d’ĠĐhelles et de 

gestion.   

La rationalisation ne signifie pas un lien intertemporel et acquis à vie avec un fournisseur. 

Ceƌtes, le gƌoupeŵeŶt des aĐhats s’effeĐtue souveŶt Đhez uŶ fouƌŶisseur partenaire, mais la 

rationalisation met fin à la tradition des fournisseurs partenaires qui auront une relation 

histoƌiƋue aveĐ l’eŶtƌepƌise. 
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Le gƌoupeŵeŶt des aĐhats s’effeĐtue aupƌğs des fouƌŶisseuƌs les plus peƌfoƌŵaŶts, pƌoposaŶt 

la meilleure offre technico-économique, avec le meilleur rapport qualité-prix ou en fonction des 

ĐoŶsigŶes d’aĐhat. La stƌatĠgie de ƌatioŶalisatioŶ se ďase suƌ des Đƌitğƌes pƌĠ-définis, qui visent 

souveŶt à pƌoposeƌ uŶ pƌiǆ plus ďas Ƌue le ĐoŶĐuƌƌeŶt afiŶ de ƌeŵpoƌteƌ l’affaire ou le marché.  

Pour proposer une offre plus attrayante pour les clients, il faut être capable de proposer un 

prix bas, et donc en parallèle être capable de réduire son coût de production (et donc aussi 

d’aĐhatͿ afiŶ d’assuƌeƌ sa ŵaƌge. De Đe fait, on peut se poser la question suivante ; en quoi 

exactement une stratégie de rationalisation est-elle pƌofitaďle à l’eŶtƌepƌise ? 
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CHAPITRE 2 – QUELS SONT LES IMPACTS DE RATIONALISATION DE PANELS 

FOURNISSEURS 

I. DES BENEFICES MULTIPLES POUR L’ENTREPRISE ET LE FOURNISSEUR REFERENCE…  

 « Reverdy (2009) décrit le discours et les efforts de standardisation et de rationalisation des 

aĐheteuƌs pouƌ « ƌĠduiƌe la siŶgulaƌitĠ de l’eǆpƌessioŶ des ďesoiŶs » de ŵaŶiğƌe à aĐĐƌoîtƌe la 

ĐoŵpaƌaďilitĠ et l’iŶteƌĐhaŶgeaďilitĠ des offres des fournisseurs, « dénouer » les agencements 

sociotechniques spécifiques à la relation et faciliter la mise en concurrence des fournisseurs. » H. 

Sebti, 20153. L’optiŵisatioŶ de la ďase fouƌŶisseuƌs peut appoƌteƌ de Ŷoŵďƌeuǆ avaŶtages taŶt du 

point de vue financier que des processus d'affaire. 

La ƌatioŶalisatioŶ peƌŵet d’aŵĠlioƌeƌ la façoŶ d’aĐheteƌ. Le pƌeŵieƌ sǇŵptôŵe d’uŶe ďase 

fournisseurs non maîtrisée est le fait que le panel soit fragmenté. Un panel fragmenté signifie que 

l’eŶtƌepƌise possède une multitude de fournisseurs pour un même produit. Ceci a une incidence 

directe sur le pouvoir de négociation que l'organisation entretient avec les fournisseurs. Par 

exemple, lorsqu'une société se procure des luminaires - si les dépenses annuelles sont réparties 

eŶtƌe ϮϬ fouƌŶisseuƌs, le pouvoiƌ de ŶĠgoĐiatioŶ aveĐ ĐhaƋue fouƌŶisseuƌ est d’eŶviƌoŶ ϮϬ fois 

inférieur que si elles étaient combinées. Il y a donc moins de conditions favorables pour négocier 

auprès du ou des fournisseurs choisis. Il en est de même lorsqu'un organisme croît, le nombre de 

fournisseurs tend à augmenter. Ce nombre peut devenir de plus en plus complexe à gérer, car il 

sigŶifie uŶ ƌeŶdeŵeŶt faiďle du pouvoiƌ d’aĐhat, dû à soŶ utilisatioŶ fƌagŵeŶtĠe. 

La ƌatioŶalisatioŶ peƌŵet d’aŵĠlioƌeƌ les pƌoĐessus iŶteƌŶes daŶs l’eŶtƌepƌise, de ƌĠduiƌe les 

déchets présents dans les processus. En ce sens, on peut parler de démarche Lean (Womack & 

JoŶesͿ, et de ƌeĐheƌĐhe d’effiĐieŶĐe4. Ayant une grande base de fournisseurs, certaines entreprises 

ont du mal à les gérer et des inefficacités apparaissent dans les divers processus. Certains 

fournisseurs exigent une gestion et une attention particulière et demandent à être présents dans 

les systèmes informatiques. Lorsque ces tâches doivent être accomplies pour plusieurs 

                                                            
3 Hicham Sebti. DEFINITION, MESURE ET PILOTAGE DE LA PERFORMANCE CLIENT FOURNISSEUR: DES FREINS AU ͞ PARTENARIAT 

INTERNE ͟ ENTRE ACHETEURS ET OPERATIONNELS?. CoŵptaďilitĠ, CoŶtƌôle et Audit des iŶvisiďles, de l’iŶfoƌŵel et de l’iŵpƌĠvisiďle, May 

2015, Toulouse, France. pp.cd-rom, 2015, 36ème congrğs de l’AFC 

4 P. Womack, T. Jones, G. Beauvall (2012) Système lean, Penser l'entreprise au plus juste, Coll. Management en action, Ed Pearson, 2ème 

édition 
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fournisseurs, de la main-d’œuvƌe et uŶ Đoût soŶt eŶgagĠs. Suƌ le plaŶ fiŶaŶĐieƌ de la gestioŶ, la 

rationalisation du panel induit donc moins de frais de gestion. 

Une base de fournisseurs optimale est susceptible d'avoir moins de fournisseurs exigeants, ce 

qui débouche sur moins de frais généraux de gestion - il est également probable que les besoins 

d'approvisionnement seront réduits. Par exemple, pour les traitements de commandes ou de 

deŵaŶdes d’aĐhat, les pƌoĐess seƌoŶt dĠsoƌŵais plus automatisés si le panel fournisseur est 

ƌatioŶalisĠ. Les ƌĠfĠƌeŶĐes seƌoŶt dĠjà pƌĠ ƌeŵplies, les ĐoŶtƌats Đadƌes s’appliƋuaŶt seƌoŶt aloƌs 

générés et solliĐitĠs eŶ foŶĐtioŶ… gƌâĐe auǆ PGI ;Pƌo logiĐiels de gestioŶ iŶtĠgƌĠsͿ et EDI (échanges 

de données informatisées). La rationalisation permet donc aussi de rentabiliser les 

investissements effectués pour les logiciels de gestion. La rationalisation du panel fournisseur 

apporte donc une meilleure gestion des fournisseurs, ce qui amène un changement dans la 

relation avec ces derniers. Comme dit précédemment, avec l'amélioration des processus, les 

approvisionneurs et acheteurs peuvent par exemple passer plus de temps à développer des 

ƌelatioŶs aveĐ les fouƌŶisseuƌs, Đela pƌeŶd souveŶt la foƌŵe d’iŶdiĐateuƌs ĐlĠs de performance ou 

programmes de partenariat afin d'améliorer la relation fournisseur/client. Cela ajoute donc 

souvent une valeur en dehors du plan financier, une valeur relationnelle, morale. On peut 

supposer une amélioration de la compréhension des besoins par exemple. La rationalisation du 

panel fournisseur permet directement de simplifier la gestion des achats dans une entreprise. Un 

faiďle Ŷoŵďƌe de fouƌŶisseuƌs à gĠƌeƌ peƌŵet d’Ġviteƌ la gestioŶ d’uŶ gƌaŶd Ŷoŵďƌe de 

prestataires quotidiennement. La rationalisation fournisseur, via son process, permet de 

sĠleĐtioŶŶeƌ les fouƌŶisseuƌs les plus peƌfoƌŵaŶts pouƌ l’eŶtƌepƌise seloŶ ses Đƌitğƌes. De Đe fait, 

l’eŶtƌepƌise ĠliŵiŶe les fouƌŶisseuƌs Ƌui Ŷ’appoƌteŶt pas de plus-value ou de valeur ajoutée. Au 

contƌaiƌe, la ƌatioŶalisatioŶ du paŶel peut peƌŵettƌe de faiƌe pƌogƌesseƌ l’eŶtƌepƌise eŶ la faisaŶt 

tƌavailleƌ daŶs uŶe ƌelatioŶ loŶgue et pƌofoŶde aveĐ uŶ fouƌŶisseuƌ ĐoŵpĠteŶt. L’ĠĐhaŶge de ďoŶs 

pƌoĐĠdĠs seƌa faĐilitĠ et la supplǇ ĐhaiŶ Ŷ’eŶ seƌa Ƌue plus performante.  

La ƌatioŶalisatioŶ est aussi sǇŶoŶǇŵe de gaiŶ de teŵps. L’eŶtƌepƌise possğde dĠsoƌŵais uŶe 

base de données qualifiée et fiable. Les phases de consultation et de sélection du fournisseur sont 

considérablement réduites. Les rounds de négociations sont moins nombreux, voire inexistants si 

un contrat cadre est ratifié. Tout ce temps gagné va peƌŵettƌe à l’eŶtƌepƌise de se ĐoŶsaĐƌeƌ à 

d’autƌes tâĐhes, à l’iŶŶovatioŶ ou à de Ŷouvelles souƌĐes d’appƌovisioŶŶeŵeŶt plus ƌeŶtaďles, plus 

fleǆiďles… de Ŷouvelles souƌĐes d’appƌovisioŶŶeŵeŶts Ƌui ĐoƌƌespoŶdeŶt auǆ ďesoiŶs de 

l’eŶtƌepƌise. 
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La ƌatioŶalisatioŶ du paŶel fouƌŶisseuƌ peƌŵet uŶ gaiŶ fiŶaŶĐieƌ. Du fait de l’effet voluŵe, les 

gaiŶs poteŶtiels d’uŶe ƌatioŶalisatioŶ des aĐhats soŶt ĐoŶsĠƋueŶts. Cette technique consiste 

ďasiƋueŵeŶt à augŵeŶteƌ les voluŵes d’aĐhats pouƌ ƌĠduiƌe les Đoûts eŶ oďteŶaŶt des taƌifs 

pƌĠfĠƌeŶtiels suƌ les pƌoduits ou seƌviĐes du fait d’iŵpoƌtaŶtes ĐoŵŵaŶdes. De plus, la 

rationalisation du panel facilite la mise en place de contrats cadres et de listes de prix net annuels. 

La ĐoopĠƌatioŶ des fouƌŶisseuƌs sĠleĐtioŶŶĠs est augŵeŶtĠe du fait d’uŶ plus gƌaŶd voluŵe 

d’aĐhat ĐoŶfiĠ auǆ fouƌŶisseuƌs. Cette collaboration permettra d’aŵĠlioƌeƌ la ƋualitĠ et aideƌa 

à obtenir de meilleures coŶditioŶs d’aĐhat. Tƌavailleƌ aveĐ uŶ petit Ŷoŵďƌe de fouƌŶisseuƌs est 

propice au développement de partenariats sur le long terme et est donc bénéficiable pour 

l’eŶtƌepƌise, Đoŵŵe eǆpliĐitĠ pƌĠĐĠdeŵŵeŶt.   

La rationalisation du panel fournisseur permet de travailler avec des fournisseurs qui 

ƌĠpoŶdeŶt paƌfaiteŵeŶt auǆ ďesoiŶs et atteŶtes de l’eŶtƌepƌise. EŶ effet, loƌs de la phase de 

sĠleĐtioŶ des fouƌŶisseuƌs ;RFQ ou RFIͿ, l’eŶtƌepƌise veille et vise à ĐoŶŶaîtƌe les ĐapaĐitĠs de soŶ 

futur interlocuteur, se pƌojette ƋuaŶt à la satisfaĐtioŶ de ses futuƌes eǆigeŶĐes. EŶ d’autƌes teƌŵes, 

l’eŶtƌepƌise s’assuƌe via uŶ pƌoĐessus de ƌatioŶalisatioŶ, Ƌue les fouƌŶisseuƌs aveĐ Ƌui elle tƌaiteƌa 

seƌoŶt eŶ phase aveĐ les ďesoiŶs aĐtuels et futuƌs de l’eŶtƌepƌise. La société peut donc avoir une 

vision à plus long terme et peut réfléchir en fonction de besoins de stockage par exemple ou type 

d’appƌovisioŶŶeŵeŶt.  

DaŶs l’idĠe d’uŶe gestioŶ ŵoiŶs louƌde, plus oƌgaŶisĠe et peƌsoŶŶalisĠe des fouƌŶisseuƌs, 

l’eŶtƌepƌise aŵĠlioƌe sa visibilité. Cette gestion allégée des fournisseurs permet de définir de 

Ŷouvelles ĐoŶsigŶes d’aĐhat gƌâĐe auǆ iŶfoƌŵatioŶs Ƌui oŶt pu ġtƌe dĠĐouveƌtes suite à l’aŶalǇse 

de doŶŶĠes ;ŵoiŶs Ŷoŵďƌeuses Ƌu’aupaƌavaŶtͿ. Les postes de dĠpeŶses devieŶŶeŶt doŶc plus 

appaƌeŶts, l’eŶtƌepƌise aŵĠlioƌe la gestioŶ de ses foŶds. Cette visiďilitĠ va peƌŵettƌe d’aŵĠlioƌeƌ 

la rationalisation des achats, en décelant encore plus précisément la capacité des fournisseurs par 

rapport à un produit ou une famille de produits grâce à ces mêmes informations obtenues. 

Les ďĠŶĠfiĐes d’uŶe ƌatioŶalisatioŶ soŶt aussi d’aĐtualitĠ pouƌ les fouƌŶisseuƌs pƌĠseŶts daŶs 

le panel après une stratégie de rationalisation. Si le fournisseur est présent dans ce panel, il est 

forcément référencé. Il devieŶt aloƌs uŶ ƌĠel paƌteŶaiƌe pouƌ l’eŶtƌepƌise. Cette positioŶ lui offƌe 

un réel avantage. Il remportera plus d’affaiƌes, seƌa plus ĐoŶsultĠ Ƌu’aupaƌavaŶt et pouƌƌa ŵġŵe 

paƌtiĐipeƌ à des ƌĠuŶioŶs d’iŶfoƌŵatioŶ ou à des foƌŵatioŶs. Il seƌa aiŶsi « mis dans la boucle » de 

plus eŶ plus eŶ aŵoŶt, et pouƌƌa ŵġŵe disĐuteƌ de l’ĠlaďoƌatioŶ du ďesoiŶ et du Đahieƌ des 
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Đhaƌges. Le fouƌŶisseuƌ se gaƌaŶtit aiŶsi uŶ Đhiffƌe d’affaiƌes, oďtieŶt uŶe ŵeilleuƌe visiďilitĠ à loŶg 

terme du marché et planifie donc mieux ses investissements futurs. 

Enfin, avec la rationalisation, qui implique une remise en question globale des besoins de 

l’eŶtƌepƌise, la possiďilitĠ de tƌouveƌ des pƌoduits de suďstitutioŶ ou d’eŶ vaƌiaŶteƌ ĐeƌtaiŶs, 

apparaît. Le panel est donc plus dynamique, fiable et performant.  

II. … MALGRE QUELQUES RISQUES ET INCONVENIENTS 

La rationalisation du panel fournisseur offre donc de multiples avantages. La tentation de 

ƌĠduiƌe eŶĐoƌe et eŶĐoƌe le paŶel fouƌŶisseuƌ eŶ est doŶĐ d’autaŶt plus gƌaŶde. Pouƌ autaŶt, la 

réduction du nombre de fournisseurs est-elle un levier durable ? Nous pouvons alors nous 

demander quels sont les risques de cette diminution du nombre de fournisseurs ?  

La rationalisation du panel fournisseur peut effectivement faire émerger certains dangers. 

Tout d’aďoƌd, l’eŶtƌepƌise peƌd plus de possiďilitĠs de faire marcher la concurrence. Les vendeurs 

peuvent imposer leurs tarifs et conditions plus facilement du fait d’uŶ ŵaŶƋue de ĐoŶĐuƌƌeŶĐe. 

De plus, « des efforts de rationalisation du nombre de fournisseurs sont de nature à renforcer la 

dĠpeŶdaŶĐe de l’eŶtƌepƌise vis-à-vis de ces derniers » (Jean Nollet et André Tchokogué, 2010)5.  Un 

risque de dépendance peut donc réellement naître, et lors de négociations par exemple, 

l’eŶtƌepƌise se ƌetƌouve dans une position de faiblesse dans le rapport de force. L’eŶtƌepƌise, eŶ 

termes de sécurité des approvisionnements, se retrouve dans une position plus critique. En effet, 

eŶ Đas de dĠfaillaŶĐe d’uŶ pƌestataiƌe ;dĠlais, ƋualitĠ, ĐapaĐitĠ de pƌoduĐtioŶͿ uŶe solution bis est 

plus compliquée à trouver. Dépendre d’uŶ fouƌŶisseuƌ uŶiƋue eŶtƌaîŶe uŶe ĐeƌtaiŶe ƌoutiŶe. Le 

fournisseur devient, au fur et à mesure du temps, un simple exécutant. Il perd sa force de 

pƌopositioŶ et d’iŶŶovatioŶ de paƌ la ĐoŶveŶaŶĐe de la ƌelatioŶ et le Đhiffƌe d’affaiƌes ƌĠĐuƌrent. 

Tƌavailleƌ aveĐ uŶ fouƌŶisseuƌ Ƌui Ŷ’est pas assez iŶŶovaŶt fait peƌdƌe à l’eŶtƌepƌise le suivi de 

l’ĠvolutioŶ du ŵaƌĐhĠ. L’eŶtƌepƌise devieŶt ŵoiŶs ƌĠaĐtive, ŵoiŶs iŶŶovaŶte, ŵoiŶs à jouƌ des 

pratiques actuelles. Elle peut doŶĐ laisseƌ d’autƌes soĐiĠtĠs se ĐƌĠeƌ uŶ avaŶtage ĐoŶĐuƌƌeŶtiel et 

la dĠpasseƌ. RatioŶaliseƌ le paŶel peut doŶĐ ġtƌe uŶ oďstaĐle à l’iŶŶovatioŶ, Đaƌ l’eŶtƌepƌise Ŷ’est 

plus eŶ veille suƌ les autƌes fouƌŶisseuƌs et peƌd doŶĐ des souƌĐes d’innovation.  

                                                            
5 J. Nollet et A. Tchokologué HEC Montréal, Québec, Canada (2010) : Gestion des achats Aller au-delà des tendances et paradigmes, 

Revue française de gestion (n° 205) Éditeur : Lavoisier, Pages 173 – 186 

 

https://www.cairn.info/editeur.php?ID_EDITEUR=LAV
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Les fonctions achats des grands groupes ayant une dimension européenne ou mondiale, dans 

uŶ souĐi de fiaďilitĠ, oŶt teŶdaŶĐe à effeĐtueƌ des gƌoupeŵeŶts et des ŵutualisatioŶs d’aĐhat 

auprès de leurs fournisseurs stratégiques et ainsi délaissent le tissu TPE et PME. Effectivement, la 

plupart des partenaires et fournisseurs des grands groupes ne sont pas des TPE et PME, et si ces 

gƌaŶds gƌoupes ƌatioŶaliseŶt leuƌ paŶel, il Ǉ a peu de ĐhaŶĐes pouƌ Ƌue l’eŶtƌepƌise sĠleĐtioŶŶĠe 

soit une TPE ou PME, Đaƌ elle possğdeƌa uŶe faiďle ĐapaĐitĠ de pƌoduĐtioŶ, à l’iŶveƌse de faďƌiĐaŶts 

iŶteƌŶatioŶauǆ. L’oďjeĐtif de ƌatioŶalisatioŶ du paŶel fouƌŶisseuƌ et doŶĐ de ƌĠduĐtioŶ du Ŷoŵďƌe 

de fournisseurs, ne fait donc pas bon ménage avec les TPE et PME. Pour aller plus loin, en se 

plaçaŶt suƌ uŶe autƌe ĠĐhelle, oŶ peut tƌouveƌ des ƌisƋues d’uŶifoƌŵisatioŶ de l’offƌe, d’effet 

podium (Benghozi et Paris, 2005), et de normalisation de la culture et de la consommation finale. 

(L. CABY-GUILLET, 2007)6. 

Enfin, la rationalisation se heurte à un cadre juridique. La loi française prévoit de sanctionner 

l’eŶtƌepƌise si Đette deƌŶiğƌe s’eŶgage tƌop ou se dĠseŶgage tƌop ƌapideŵeŶt eŶveƌs l’uŶ de ses 

fournisseurs, spécifiquement si elle représente une part importante de son chiffre d’affaiƌes. 

AvaŶt de se dĠseŶgageƌ, l’eŶtƌepƌise doit doŶĐ pƌĠveŶiƌ le fouƌŶisseuƌ ĐoŶĐeƌŶĠ daŶs uŶ dĠlai 

raisonnable selon la jurisprudence, (avoisinant les 18 mois). Ce phénomène se nomme « relation 

de dépendance économique ». Une entreprise est dépendaŶte ĠĐoŶoŵiƋueŵeŶt d’uŶe autƌe 

ƋuaŶd elle Ŷe peut suďstitueƌ soŶ doŶŶeuƌ d’oƌdƌe haďituel Ƌui lui peƌŵet de faiƌe foŶĐtioŶŶeƌ ses 

activités (dans des conditions techniques et économiques comparables) à un ou plusieurs autres 

doŶŶeuƌs d’oƌdƌes. Le fait Ƌu’un grand groupe rationalise son panel et sélectionne comme 

partenaire une entreprise bien moins importante, peut déclencher ce phénomène de dépendance 

économique.  Avec celui-ci, beaucoup de responsabilités incombent aux grands groupes selon la 

loi. Le code du commerce stipule que :« Est en outre prohibée, dès lors qu'elle est susceptible 

d'affecter le fonctionnement ou la structure de la concurrence, l'exploitation abusive par une 

entreprise ou un groupe d'entreprises de l'état de dépendance économique dans lequel se trouve 

à soŶ Ġgaƌd uŶe eŶtƌepƌise ĐlieŶte ou fouƌŶisseuƌ …» - article L.420-2. Malgré tous ces 

inconvénients et risques, la plupart des entreprises travaillent leur panel fournisseur en le 

ƌatioŶalisaŶt, tout eŶ gaƌdaŶt uŶ œil avisĠ suƌ Đes ƌisƋues potentiels. Nous nous demandons alors 

comment mettre en place cette stratégie ?  

                                                            

6 L. Caby-guillet, C. Clergeau, F. De corbière, C. Dominguez, F. Rowe, (2007) Entre achats et approvisionnements La valeur perçue des outils 

des places de marché éléctroniques, Revue française de gestion (n° 173), Éditeur : Lavoisier, Pages 171 – 181 

 

https://www.cairn.info/editeur.php?ID_EDITEUR=LAV
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CHAPITRE 3 – COMMENT PROCEDER POUR RATIONALISER UN PANEL 

FOURNISSEUR ?  

I. METHODOLOGIE ET OUTILS DU PROCESSUS DE RATIONALISATION 

Un cycle de rationalisation suit une méthodologie. Cette méthodologie varie quelque peu 

selon les entreprises, mais garde la même base. Cette base, plus ou moins malléable se structure 

comme ceci : 

- Caƌtogƌaphie des tǇpologies d’aĐhat paƌ faŵilles ou segŵeŶts 

- Classification des fournisseurs en fonctioŶ des tǇpologies d’aĐhats 

- AŶalǇse du paŶel fouƌŶisseuƌ paƌ tǇpologie d’aĐhat via la ŵĠthode Paƌeto 

- Identification, vérification, objectif du taux de couverture par des contrats 

- Choiǆ des Đƌitğƌes d’ĠvaluatioŶ du fouƌŶisseuƌ 

- Respect des consignes achats 

 Les analyses effectuées peuvent être plus au moins poussées, ce qui influe sur la qualité de la 

ƌatioŶalisatioŶ. EvideŵŵeŶt, ĐhaƋue eŶtƌepƌise, daŶs sa dĠŵaƌĐhe de ƌatioŶalisatioŶ, Ŷ’a pas 

ďesoiŶ du ŵġŵe Ŷiveau d’aŶalǇse eŶ foŶĐtioŶ du Ŷoŵďƌe de fouƌŶisseuƌs. Enfin, chaque 

rationalisation est unique ; les critères (et pondération de ceux-ci) rationalisant le panel étant 

propres à chaque entreprise. Nous allons maintenant décrire un processus généralisé et applicable 

à toutes les entreprises, qui complète et explicite la base citée ci-dessus. Ce process, cette 

méthodologie à suivre, se découpe en trois grandes étapes. 

La première étape est de cartographier les dépenses et de classifier les achats. Le but est de 

Đaƌtogƌaphieƌ les tǇpologies d’aĐhats eŶ segŵeŶts, familles, commodités. Elle a pour but 

d’aŶalǇseƌ et d’Ġvalueƌ la situatioŶ. Pouƌ Đette Ġtape, il Ǉ a deuǆ pƌoĐĠdĠs possiďles. 

Le pƌeŵieƌ pƌoĐĠdĠ est de ĐoŶfoŶdƌe toutes les dĠpeŶses effeĐtuĠes paƌ l’eŶtƌepƌise, de les 

Đaƌtogƌaphieƌ eŶ tǇpologie d’aĐhats sans tenir compte des fournisseurs. De cette façon, 

l’eŶtƌepƌise pouƌƌa ĐoŶŶaîtƌe Đe Ƌu’elle aĐhğte le plus. Est-ce de la matière première ? de 

l’eŵďallage ? des produits finis ou semi finis ? etc. Par exemple, si la majorité des achats sont des 

matières pƌeŵiğƌes, l’eŶtƌepƌise sait Ƌu’elle doit tƌavailleƌ eŶ pƌioƌitĠ suƌ Đes tǇpologies. UŶe fois 

la hiĠƌaƌĐhie des tǇpologies faite et l’oƌdƌe des pƌioƌitĠs dĠfiŶi, oŶ Đlasse les fouƌŶisseuƌs seloŶ les 

tǇpologies d’aĐhats Ƌu’ils fouƌŶisseŶt. Paƌ la suite, oŶ Đalcule donc par typologie les Paretos (en 
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Đhiffƌe d’affaiƌesͿ des fouƌŶisseuƌs, Đe Ƌui va peƌŵettƌe de les Đlasseƌ paƌ oƌdƌe d’iŵpoƌtaŶĐe et 

d’iŵpaĐt suƌ l’eŶtƌepƌise.7 

Le seĐoŶd pƌoĐĠdĠ est d’appliƋueƌ diƌeĐteŵeŶt uŶ Paƌeto des fouƌŶisseuƌs suƌ le ŵoŶtaŶt total 

des aĐhats effeĐtuĠs paƌ l’eŶtƌepƌise. OŶ oďtieŶt doŶĐ uŶ ĐlasseŵeŶt des fouƌŶisseuƌs paƌ oƌdƌe 

d’iŵpoƌtaŶĐe et d’iŵpaĐt suƌ l’eŶtƌepƌise eŶ teƌŵes de Đhiffƌe d’affaiƌes. EŶ d’autƌes ŵots, oŶ 

obtient un classement fournisseurs uniquement selon leur Đhiffƌe d’affaiƌes, et ŶoŶ seloŶ les 

tǇpologies d’aĐhats. Ce ĐalĐul Ŷ’est autƌe Ƌue le tauǆ d’iŵpliĐatioŶ du fouƌŶisseuƌ daŶs l’eŶtƌepƌise. 

La seĐoŶde Ġtape, Ƌue l’eŶtƌepƌise ait choisi le premier ou le second procédé, est de segmenter 

et détailler les achats plus précisément. On spécifie les différents types de produits ou services à 

l’iŶtĠƌieuƌ ŵġŵe des faŵilles d’aĐhats eŶ Đe Ƌui ĐoŶĐeƌŶe le pƌeŵieƌ pƌoĐĠdĠ. Pouƌ le seĐoŶd, oŶ 

va rechercher les détails des produits commandés par le fournisseur. On tente de créer des sous-

ĐatĠgoƌies. Paƌ eǆeŵple, si uŶe tǇpologie d’aĐhats se Ŷoŵŵe « courant faible » on va alors sous 

catégoriser cette typologie avec une classification telle que : pré-câblage VDI, domotique, 

ŵoŶiteuƌs, Đâďles… Pouƌ alleƌ plus loiŶ, les eŶtƌeprises peuvent même observer et spécifier les 

marques et références achetées, les dimensions choisies, les prix pratiqués, la consommation 

utilisĠe… DaŶs uŶ ŵġŵe teŵps, oŶ ƌegaƌde si les fouƌŶisseuƌs aŶalǇsĠs soŶt dĠjà sous ĐoŶtƌat 

cadre ou pas : on fait d’oƌes et dĠjà atteŶtioŶ auǆ tauǆ de Đouveƌtuƌe des ĐoŶtƌats pouƌ la tƌoisiğŵe 

étape. 

La tƌoisiğŵe Ġtape est uŶe phase de sĠleĐtioŶ. L’eŶtƌepƌise gaƌde daŶs soŶ paŶel les 

fouƌŶisseuƌs les plus peƌfoƌŵaŶts seloŶ ses Đƌitğƌes. La ƌatioŶalisatioŶ s’opğƌe, s’aĐtive et se 

ŵatĠƌialise via Đette phase. A paƌtiƌ de Đe ŵoŵeŶt et du ƌespeĐt des ĐoŶsigŶes aĐhats, l’eŶtƌepƌise 

pourra tirer de la rationalisation tous les bénéfices cités en dessous en mutualisant les achats. Si 

des fournisseurs ne sont pas satisfaisants, ou Ŷe ƌĠpoŶdeŶt pas auǆ Đƌitğƌes de l’eŶtƌepƌise ŵais 

Ƌue les aĐhats effeĐtuĠs Đhez euǆ soŶt ĐƌitiƋues pouƌ l’eŶtƌepƌise, il faut aloƌs pƌoĐĠdeƌ uŶe 

Ŷouvelle fois à uŶe stƌatĠgie de souƌĐiŶg, Đoŵŵe Ŷous avoŶs pu l’eǆpliƋueƌ pƌĠĐĠdeŵŵeŶt.  

En termes de bonnes pratiques, il faut veiller au respect des consignes achats, primordiales 

pouƌ pĠƌeŶŶiseƌ la ŵise eŶ plaĐe d’uŶe politiƋue de ƌatioŶalisatioŶ aĐhats. Il est doŶĐ ƌeĐoŵŵaŶdĠ 

d’iŵpliƋueƌ au ŵaǆiŵuŵ les aĐteuƌs, pouƌ Ġviteƌ au ŵaǆiŵuŵ la ƌĠsistaŶĐe au ĐhaŶgement des 

personnes concernées. 

                                                            
7 Richard Koch (2007), Le principe 80/20, faire plus avec moins, Ed.les ĠditioŶs de l’hoŵŵe  

 

http://www.editions-homme.com/richard-koch/auteur/koch1002
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Il est pƌiŵoƌdial de ďieŶ ideŶtifieƌ les faŵilles d’aĐhats pouƌ lesƋuelles des ƌĠduĐtioŶs du paŶel 

soŶt ŶĠĐessaiƌes. Il Ŷe faut doŶĐ pas ŶĠgligeƌ la pƌeŵiğƌe Ġtape d’aŶalǇse pouƌ ďieŶ Ġvalueƌ la 

situation et travailler efficaĐeŵeŶt suƌ des ƋuestioŶs d’appƌovisioŶŶeŵeŶt ĐƌitiƋue pouƌ 

l’eŶtƌepƌise. 

Il est aussi recommandé de bien maîtriser le référencement et de le mettre sous contrôle. Il 

Ŷe faut pas avoiƌ peuƌ d’ġtƌe eǆigeant, et donc de respecter ses critères de sélection. Le but final 

ĠtaŶt uŶ gaiŶ de teŵps et d’aƌgeŶt, le fouƌŶisseuƌ ƌĠfĠƌeŶĐĠ se doit d’ġtƌe à la hauteuƌ des atteŶtes 

de l’eŶtƌepƌise. DaŶs Đe sǇstğŵe, il Ŷ’Ǉ pas de plaĐe pouƌ les ƌelatioŶs histoƌiƋues ou le ĐopiŶage. 

Avec les fournisseurs présents dans le panel, il est judicieux de faire des contrôles et audits 

réguliers, de les challenger afin de pousser le partenaire vers une amélioration continue, le but 

ĠtaŶt d’Ġviteƌ uŶe soƌte d’eŶdoƌŵisseŵeŶt du fouƌŶisseuƌ. 

Pour vérifier le bien-fondé et la réussite de la rationalisation, il faut que les principaux 

fournisseurs venant à être sélectionnés soient sous contrats. Un objectif de taux de couverture 

des achats doit donc être fixé en amont. Il est primordial de pérenniser cette démarche de 

rationalisation du panel, en mettant en place des outils de mesure de la performance, des tableaux 

de bord et des audits de contrôle interne qui permettront de mettre en évidence, de prouver et 

d’appƌĠĐieƌ les ƌĠsultats du pƌojet de ƌatioŶalisatioŶ du paŶel fouƌŶisseuƌ. 

Ces outils de mesure de la performance ont pour mission de continuer le travail de 

ƌatioŶalisatioŶ du paŶel fouƌŶisseuƌ. UŶe fois Ƌu’uŶ fouƌŶisseuƌ paƌteŶaiƌe a ĠtĠ sĠleĐtioŶŶĠ, 

Ƌu’uŶ ĐoŶtƌat Đadƌe est eŶ plaĐe, il faut pĠƌeŶŶiseƌ la ƌelatioŶ et la faĐiliteƌ eŶ standardisant les 

ĠĐhaŶges, aveĐ uŶ EDI paƌ eǆeŵple ou uŶ SIIO ;SǇstğŵe d’IŶfoƌŵatioŶs IŶteƌ-Organisationnel), 

tout ceci dans une logique de réduction des coûts8. Il faut aussi mesurer sa performance selon nos 

critères, afin que le panel fournisseur et les relations en place soient efficientes.  

Comme dit précédemment, la rationalisation du panel fournisseurs vise à optimiser les coûts, en 

procédant à une mise en concurrence systématique des fournisseurs et en appliquant une politique 

d’aĐhats ĐeŶtƌale. Les places de marché peuvent aussi être considérées comme des outils adéquats 

pour procéder à une rationalisation du panel fournisseurs. Effectivement, les places de marché se 

définissent par ces mêmes principes : mise en concurrence des fournisseurs et mise en place de 

politiques achats globales. 

                                                            
8 FOULADKAR Ali, IŶtƌoduĐtioŶ auǆ SǇstğŵes d’IŶfoƌŵatioŶ et gestioŶ de l’iŶfoƌŵatioŶ, SĠaŶĐe 5 Les Progiciels de Gestion Intégrés (PGI), 

IAE 2018 

 



24 

 

Les PDM (places de marchés) ou PDME (places de marchés électroniques) peuvent se définir 

comme « des oƌgaŶisatioŶs jouaŶt uŶ ƌôle d’iŶteƌŵĠdiaiƌes eŶtƌe veŶdeuƌs et aĐheteuƌs, eŶ 

proposant à la fois une offre technologique et des services associés pour améliorer la performance 

du pƌoĐessus d’ĠĐhaŶge iŶteƌeŶtƌepƌise. » (L. CABY-GUILLET, 2007). Ces plateformes sur le web, 

mettent donc en relation des entreprises et des fournisseurs. Les entreprises, via les places de 

maƌĐhĠ, ĠŵetteŶt des appels d’offƌes, ĐoŵpaƌeŶt, aŶalǇseŶt et sĠleĐtioŶŶeŶt la ŵeilleuƌe 

proposition selon leurs critères. La mise en concurrence des fournisseurs procure une baisse des 

Đoûts d’aĐhats, la gestioŶ de l’appƌovisioŶŶeŵeŶt est faĐilitĠe et ƌaĐĐourcie. Les coûts de 

transactions diminuent (prix), mais on note aussi des gains liés aux transactions informationnelles, 

gƌâĐe à la staŶdaƌdisatioŶ du pƌoĐessus d’ĠĐhaŶge ;Joffƌe, ϭϵϵϴͿ Kaplan et Sawhney (2000) 

distinguent deux principaux bénéfices issus des plaĐes de ŵaƌĐhĠs: l’agƌĠgatioŶ et le Đouƌtage. 

L’agƌĠgatioŶ ĐoŶsiste à ƌĠuŶiƌ plusieuƌs veŶdeuƌs et aĐheteuƌs daŶs uŶe plaĐe ĐoŵŵuŶe, daŶs le 

ďut de ƌeŶdƌe eŶĐoƌe plus visiďle les offƌes. Le Đouƌtage ĐoŶsiste pouƌ le doŶŶeuƌ d’oƌdƌe à tƌouveƌ 

le fournisseuƌ le plus appƌopƌiĠ pouƌ ƌĠpoŶdƌe à ses ďesoiŶs ou à sa deŵaŶde eŶ taŶt Ƌu’aĐheteuƌ, 

puis à les mettre en relation9. 

Il y a plusieurs types de places de marché. Les « horizontales » pour les approvisionnements 

gĠŶĠƌauǆ de l’eŶtƌepƌise ;ĐoŶsoŵŵaďles, ďureautique) ; les « verticales » pour des 

appƌovisioŶŶeŵeŶts eŶ ƌappoƌt aveĐ la pƌoduĐtioŶ de l’eŶtƌepƌise, seĐteuƌs d’aĐtivitĠs 

spécifiques. Pour finir, il existe des PDM privées, places accessibles seulement par certains 

fournisseurs sélectionnés.  

« Si elles oŶt loŶgteŵps ĠtĠ peƌçues Đoŵŵe des ďouƌses d’ĠĐhaŶge eŶ ligŶe, foƌĐe est de 

ĐoŶstateƌ Ƌue les foŶĐtioŶŶalitĠs des PDME et les seƌviĐes offeƌts eŶ foŶt plus aujouƌd’hui des 

sǇstğŵes d’iŶfoƌŵatioŶ iŶteƌ oƌgaŶisatioŶŶels peƌŵettaŶt de ĐooƌdoŶŶeƌ des pƌoĐessus d’ĠĐhaŶge 

interentreprises » (Dominguez, 2002).  Les PDME facilitent donc la coopération entre acheteurs et 

veŶdeuƌs. EŶ taŶt Ƌu’outil, elles s’iŶtğgƌeŶt doŶĐ ďieŶ daŶs le pƌoĐessus de ƌatioŶalisatioŶ du paŶel 

fournisseur. En effet, un panel performant ne se limite pas à la juste sélection des fournisseurs 

ĐlĠs pouƌ l’eŶtƌepƌise, ŵais eŶ uŶe ďoŶŶe ƌelatioŶ et ĐoŵŵuŶiĐatioŶ eŶtƌe les deuǆ eŶtƌepƌises. 

Le ďut ƌeĐheƌĐhĠ ĠtaŶt d’ġtƌe daŶs uŶe ƌelatioŶ paƌteŶaƌiale ;voiƌ figuƌe ϭͿ. 

                                                            

9 L. Caby-guillet, C. Clergeau, F. De corbière, C. Dominguez, F. Rowe, (2007) Entre achats et approvisionnements La valeur perçue des outils 

des places de marché éléctroniques, Revue française de gestion (n° 173), Éditeur : Lavoisier, Pages 171 – 181 

 

https://www.cairn.info/editeur.php?ID_EDITEUR=LAV
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Ces outils accompagnent, supportent et font partie à part entière des politiques de 

rationalisation des achats. Ces outils sont donc moteurs du changement insufflé par un projet de 

ƌatioŶalisatioŶ du paŶel fouƌŶisseuƌ. Mais Ƌu’eŶ est-il des freins ? Y a-t-il des cas de résistance à 

ce changement possible ? 

II. RATIONALISATION ET GESTION DU CHANGEMENT : LE CAS DE LA RELATION ACHETEUR 

ET CLIENTS INTERNES 

Implanter une rationalisation du panel fournisseur, inclut de toucher aux « habitus » de toutes 

les personnes travaillant au sein de l’eŶtƌepƌise. ChaŶgeƌ les haďitudes, les façoŶs de pƌoĐĠdeƌ et 

les ŵaŶiğƌes d’agiƌ Ŷ’est pas Đhose aisĠe et se heuƌte ďieŶ souveŶt à des ƌĠsistaŶĐes eŶ iŶteƌŶe. 

En sciences humaines, on parle de résistances aux changements « LoƌsƋu’il est ƋuestioŶ 

d’iŶflueŶĐe, la ƌĠsistaŶĐe à uŶ oƌdƌe sigŶifie le ƌefus d’oďĠiƌ, la dĠsoďĠissaŶĐe, l’oppositioŶ, la 

ƌĠďellioŶ, le ƌegiŵďeŵeŶt. Elle sigŶifie l’aĐtioŶ paƌ laƋuelle oŶ essaie de ƌeŶdƌe saŶs effet uŶe 

action dirigée contre soi » Céline BAREIL, 200410. 

DaŶs le Đadƌe d’une politique de rationalisation, les clients internes et acheteurs peuvent avoir 

des opinons divergentes. Chacune des deux parties a ses propres objectifs, son propre agenda, ses 

propres délais et tient à préserver sa « zoŶe d’iŶĐeƌtitude » ;Cƌozieƌ, Fƌiedďeƌg, ϭϵϳϳͿ, Đ’est-à-dire, 

ses sources informelles de pouvoir11. Les acheteurs ont pour objectif de massifier les achats et les 

ƌelatioŶs fouƌŶisseuƌs, à l’iŶveƌse des ĐlieŶts iŶteƌŶes Ƌui euǆ soŶt à la ƌeĐheƌĐhe de solutioŶs 

opérationnelles, de relations directes et dynamiques (Portier et al., 2010). On note également une 

oppositioŶ eŶtƌe aĐheteuƌs et ĐlieŶts iŶteƌŶes suƌ le thğŵe de la lĠgitiŵitĠ du pouvoiƌ d’aĐheteƌ. 

Les ĐlieŶts iŶteƌŶes oŶt doŶĐ plus de ŵal à aĐĐepteƌ des diƌeĐtives et des ĐoŶsigŶes d’achat issues 

de la foŶĐtioŶ aĐhat. EffeĐtiveŵeŶt, seloŶ Poƌtieƌ et al. ;ϮϬϭϬͿ, les aĐheteuƌs Ŷ’aĐhğteŶt pas pouƌ 

eux-mêmes, mais pour satisfaire les demandes des clients internes (Bruel, 2007 ; Van Weele, 

2010)12.  

                                                            
10 Céline BAREIL, professeure agrégée, seƌviĐe de l’eŶseigŶeŵeŶt du management, HEC Montréal, Cahier no 04-10 –2004, La résistance 

au changement : synthèse et critique des écrits. 

 
11 Thomas Reverdy, (2009) Mettre en concurrence ses fournisseurs-partenaires Comment les acheteurs reconfigurent les échanges 

interindustriels Éditeur : Editions Technip & Ophrys  (Vol. 50) Pages 775 - 815 

 
12 HiĐhaŵ Seďti. DEFINITION, MESURE ET PILOTAGE DE LA PERFORMANCE CLIENTFOURNISSEUR: DES FREINS AU ͞ PARTENARIAT INTERNE ͟ 
ENTRE ACHETEURS ET OPERATIONNELS?. Comptabilité, Contrôle et Audit des invisibles, de l’iŶfoƌŵel et de l’iŵpƌĠvisiďle, MaǇ ϮϬϭϱ, 
Toulouse, France. pp.cd-ƌoŵ, ϮϬϭϱ, ϯϲğŵe ĐoŶgƌğs de l’AFC. 

https://www.cairn.info/editeur.php?ID_EDITEUR=OPH
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Les acheteurs doivent, par exemple, répondre selon une qualité, des quantités, des montants 

et délais demandés par les clients internes qui « fondent leur légitimité sur leurs savoirs 

spécifiques, leuƌ eǆpeƌtise du pƌoduit et de l’offƌe de l’eŶtƌepƌise et ĐoŶsidğƌeŶt Ƌu’ils soŶt seuls 

aptes à définir les attentes et à juger la réponse des fournisseurs ». (H. SEBTI, 2015). Les acheteurs 

fondent leur légitimité sur leurs gains économiques, sur le contrôle du processus achat. Ce conflit 

de légitimité entraîne donc une résistance aux changements lorsque la fonction achats suggère ou 

impose une restructuration du panel fournisseur, comme une politique de rationalisation. 

La ƌĠsistaŶĐe auǆ ĐhaŶgeŵeŶts peut aussi Ŷaîtƌe Đaƌ les aĐheteuƌs et ĐlieŶts iŶteƌŶes Ŷ’oŶt 

généralement pas la même définition « d’aĐhats performants », ni les mêmes objectifs, ou les 

mêmes leviers pour les atteindre. Dans une politique de la rationalisation, les acheteurs pensent 

aux économies possibles grâce à la rationalisation du panel fournisseur (mise en concurrence et 

massification des achats) alors que les clients internes sont plus axés sur les spécifications 

techniques des produits ou solutions proposées. Les acheteurs tentent de mettre en avant les 

gaiŶs poteŶtiels ƌĠalisaďles si l’iŶstauƌatioŶ de leuƌ stƌatĠgie se ŵatĠƌialisait. Dans notre cas de 

ƌatioŶalisatioŶ, ils teŶteƌaieŶt de dĠŵoŶtƌeƌ l’iŶeffiĐieŶĐe du ŵaiŶtieŶ de ĐeƌtaiŶs fouƌŶisseuƌs 

hors du marché, malgré leurs spécifications techniques.13 

Dans la dernière sous-partie de ce mémoire, nous analyserons les possibles méthodes à mettre 

eŶ œuvƌe faĐe auǆ ƌĠsistaŶĐes au ĐhaŶgeŵeŶt daŶs le Đadƌe de la ƌelatioŶ aĐheteuƌs et ĐlieŶts 

internes chez Eiffage Energie Systèmes. 

 

                                                            
13 HiĐhaŵ Seďti. DEFINITION, MESURE ET PILOTAGE DE LA PERFORMANCE CLIENT FOURNISSEUR: DES FREINS AU ͞ PARTENARIAT 

INTERNE ͟ ENTRE ACHETEURS ET OPERATIONNELS?. CoŵptaďilitĠ, CoŶtƌôle et Audit des iŶvisiďles, de l’iŶfoƌŵel et de l’iŵpƌĠvisiďle, MaǇ 

2015, Toulouse, France. pp.cd-ƌoŵ, ϮϬϭϱ, ϯϲğŵe ĐoŶgƌğs de l’AFC 
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CHAPITRE 4 – CONTEXTE ET EVOLUTIONS SOUHAITEES FACE A UNE RESISTANCE AUX 

CHANGEMENTS 

I. SITUATION ACTUELLE ET OBJECTIFS D’EIFFAGE ENERGIE SYSTEMES 

La situatioŶ, la politiƋue et la stƌatĠgie aĐhat est pƌopƌe à ĐhaƋue eŶtƌepƌise. L’iŵplaŶtatioŶ 

d’uŶe aĐtioŶ de ƌatioŶalisatioŶ du paŶel fouƌŶisseuƌs s’effeĐtue doŶĐ d’uŶe ŵaŶiğƌe diffĠƌeŶte 

pour chaque entreprise. Les objectifs et le mode opératoire peuvent varier. 

Dans notre cas, Eiffage Energies Systèmes suivant la politique du groupe Eiffage, se trouve 

dans une logique de croissance externe. Cette politique vise donc à acquérir diverses entreprises, 

gƌoupes ou eŶtitĠs, daŶs le ďut d’augŵeŶteƌ le savoiƌ-faiƌe de l’eŶtƌepƌise, de diveƌsifieƌ ses 

activités et de croître en augŵeŶtaŶt soŶ Đhiffƌe d’affaiƌes. L’iŶtĠgƌatioŶ de ses entités ne se limite 

pas à un bilan consolidé. Les entreprises appartenant désormais au groupe Eiffage doivent se plier 

aux nouveaux process et exigences, afin de bénéficier au maximum des opportunités en 

s’iŶsĐƌivaŶt daŶs uŶe logiƋue de gƌoupe. Le paŶel fouƌŶisseuƌs se doit doŶĐ d’ġtƌe ƌetƌavaillĠ et 

adapté. Ceci signifie, par exemple, privilégier des fournisseurs sous contrats cadres avec Eiffage, 

afin de bénéfiĐieƌ des BFA eŶ fiŶ d’eǆeƌĐiĐe. 

 La gestion du panel fournisseurs et son utilisation est peut-être moins performante dans les 

entreprises récemment rachetées. Il faut donc apprendre aux entités rachetées à tirer un 

ŵaǆiŵuŵ de pƌofit d’uŶe gestioŶ ƌigouƌeuse du paŶel fouƌŶisseuƌs. Loƌs de l’iŶtĠgƌatioŶ d’uŶe 

nouvelle société au groupe, un travail à effectuer sur le panel fournisseurs de celle-ci est donc 

ŶĠĐessaiƌe. Loƌs de ŵoŶ stage, j’ai eu l’oppoƌtuŶitĠ de tƌavailleƌ suƌ le paŶel fouƌŶisseuƌs de deuǆ 

entreprises, rachetées par le groupe Eiffage depuis environ un an. Artesis et Avenir Elec sont 

toutes deuǆ des PME d’eŶviƌoŶ ϭϬ salaƌiĠs tƌavaillaŶt daŶs le seĐteuƌ de l’audiovisuel. 

« Évaluer la performance du fournisseur consiste à comparer les résultats obtenus à ceux 

planifiés et à apprécier dans quelle mesure les objectifs préétablis ont été atteints. » J-Louis Le 

Moigne.  Eiffage EŶeƌgie SǇstğŵes, à juste titƌe, estiŵe Ƌu’Aƌtesis et AveŶiƌ EleĐ Ŷe tiƌeŶt pas assez 

profit de leurs panels fournisseurs, et soupçonne un manque à gagner dû au non travail effectué 

sur ces panels. Après une rapide aŶalǇse, oŶ apeƌçoit la possiďilitĠ d’uŶe ŵassifiĐatioŶ des aĐhats 

et une mise en concurrence accrue des fournisseurs possibles. En effet, aucune classification des 

fouƌŶisseuƌs Ŷ’est eŶ plaĐe et les deuǆ eŶtƌepƌises Ŷe tiƌeŶt pouƌ l’iŶstaŶt pas pƌofit des accords 

ou contrats en place avec des fournisseurs qui pourraient subveŶiƌ à leuƌs ďesoiŶs d’aĐhats.  



29 

AiŶsi, l’uŶ des oďjeĐtifs pouƌ Đes eŶtitĠs est de ƌatioŶaliseƌ leuƌ paŶel fouƌŶisseuƌs, et 

d’ideŶtifieƌ d’éventuelles synergies avec des fournisseurs déjà référencés. Évoluant toutes les 

deuǆ daŶs le seĐteuƌ de l’audiovisuel, l’ultiŵe oďjeĐtif est de dƌesseƌ des ĐoŶsigŶes aĐhats 

communes aux deux entités, pour mutualiser et donc rationaliser les achats. De plus, certaines 

consignes achats et les classificatioŶs Ƌui seƌoŶt Ġtaďlies Ŷe seƌviƌoŶt pas Ƌu’auǆ deuǆ Ŷouvelles 

eŶtitĠs. Elles seƌoŶt appliĐaďles à l’eŶseŵďle d’Eiffage EŶeƌgie SǇstğŵes, et les aĐheteuƌs pouƌƌoŶt 

s’eŶ seƌviƌ pouƌ d’autƌes ĐhaŶtieƌs. A titƌe d’eǆeŵple, ďeauĐoup de ĐlieŶts oŶt ďesoiŶ de pré-

Đâďlage VDI, iŶteƌphoŶie, doŵotiƋue… ou eŶĐoƌe de siŵple Đâďle. CeƌtaiŶes ĐoŶsigŶes peuveŶt 

doŶĐ dĠpasseƌ le seĐteuƌ de l’audiovisuel et peuveŶt doŶĐ s’appliƋueƌ à d’autƌes ĐhaŶtieƌs et à 

d’autƌes pƌojets. (Annexe 4) Eiffage Energie Systèmes aspire à partager au maximum les bonnes 

pƌatiƋues aĐhats, Đ’est pouƌ Đela Ƌue Đe tƌavail est ĐoŵŵuŶiƋuĠ au seiŶ du gƌoupe. Cette 

démarche nourrit la même ambition que les consignes achats nationales, gérées par les acheteurs 

France : les « commodities managers » qui eux travaillent sur des familles de produits, et non par 

projets comme les acheteurs des BU. 

DaŶs le Đadƌe de ŵa ŵissioŶ, j’ai dû doŶĐ aŶalǇseƌ la possiďilitĠ d’uŶ paŶel ĐoŵŵuŶ auǆ deuǆ 

eŶtƌepƌises, toujouƌs daŶs le ďut d’augŵeŶteƌ les voluŵes pouƌ aiŶsi minimiser les coûts. Réduire 

le panel fournisseurs est donc le levier choisi, la stratégie optée pour réduire les coûts en 

augŵeŶtaŶt les voluŵes d’aĐhats. EŶ effet, les deuǆ eŶtƌepƌises fƌaîĐheŵeŶt iŶtĠgƌĠes au gƌoupe 

disposeŶt aujouƌd’hui ĐhaĐuŶe d’uŶ paŶel d’uŶe ĐeŶtaiŶe de fournisseurs, mais seule une 

vingtaine de fournisseurs sont réellement consultés régulièrement. Les achats sont par 

conséquent dispersés et effectués d’uŶe ŵaŶiğƌe peu oƌgaŶisĠe. Le travail à réaliser sur ces panels 

fournisseurs dépasse la siŵple aĐtioŶ de segŵeŶteƌ les aĐhats et de les Đlasseƌ. Il s’agit d’opĠƌeƌ 

un changement stratégique de la politique achat et de modifier les process qui en découlent. Il est 

aussi sujet à faire découvrir une logique applicable, de réaliser qui sont les meilleurs fournisseurs 

et comprendre quels sont les leviers de compétitivité. Une entreprise et un service achat se 

doivent effectivement de connaître les processus pour optimiser le panel fournisseurs, diminuer 

les coûts de gestion, baisser les prix et diminuer le temps de sourcing. Oƌ, il deŵeuƌe aujouƌd’hui 

toujours des différences entre les entreprises, alors que celles-ci évoluent dans le même groupe 

et le ŵġŵe seĐteuƌ d’aĐtivitĠ. Elles Ŷe possğdeŶt pas les ŵġŵes fournisseurs, obtiennent des prix 

et services différents. Certes, chaque entreprise a sa spécification propre, mais une évolution et 

des objectifs de changements peuvent être fixés. 

Comme dans toute entreprise, les changements ne sont jamais chose aisée à mettre en place. 

Le service achat d’Eiffage EŶeƌgie SǇstğŵes Ŷ’ĠĐhappe pas à Đette loi des sĐieŶĐes sociales. 
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II. UNE RESISTANCE AUX CHANGEMENTS A LA SUITE D’UNE POLITIQUE DE CROISSANCE 

EXTERNE ? 

Cette politique de rationalisation bouscule donc les modes opératoires des deux organisations. 

Elle vise à ĐhaŶgeƌ les haďitudes d’aĐhats aiŶsi Ƌue les ƌaisoŶŶeŵeŶts. MeŶtioŶŶeƌ uŶe ƌĠsistaŶĐe 

active serait disproportionnée dans ce cas, mais nous pouvons tout de même signaler des freins à 

l’iŶstauƌatioŶ de Đette dĠŵaƌĐhe de ƌatioŶalisatioŶ du paŶel fournisseur. 

Toute l’oƌgaŶisatioŶ iŶteƌŶe et le ƌôle de la foŶĐtioŶ aĐhat se doivent d’ġtƌe ĐlaiƌeŵeŶt dĠfiŶis, 

les bien-foŶdĠs d’uŶ seƌviĐe aĐhats et les ŵissioŶs des aĐheteuƌs ĐlaiƌeŵeŶt ĠŶoŶĐĠes et 

ƌeĐoŶŶues de tous. MalheuƌeuseŵeŶt, ĐeĐi Ŷ’est pas toujouƌs le cas. Quelquefois, les chargés 

d’affaiƌes ou plus gĠŶĠƌaleŵeŶt les ĐlieŶts iŶteƌŶes du seƌviĐe aĐhats oŶt teŶdaŶĐe à passeƌ outƌe 

le service achat, à procéder sans lui et passer commande eux-mêmes. Ainsi, toute la valeur ajoutée 

du seƌviĐe aĐhats s’Ġvapore. Nous pouvons expliquer cela par des habitudes de fonctionnement 

ou par une non-compréhension de la valeur ajoutée du service achat (assimilée à de la résistance 

au changement). Paƌfois, les aĐhats s’effeĐtueŶt ŵġŵe aveĐ les Đaƌtes ďaŶĐaiƌes peƌsoŶŶelles des 

dirigeants, dans des GMS (grands magasins spécialisés), avec donc les tarifs pratiqués pour les 

particuliers. Cependant, la cause du bafouement de la fonction achats peut prendre ses origines 

dans les demandes et spécifications clients. Persuadé ou contraint à livrer une seule et unique 

solutioŶ, le ĐlieŶt iŶteƌŶe Ŷe voit pas l’iŶtĠƌġt à posteƌ les aĐheteuƌs daŶs le pƌoĐessus aĐhat, à les 

ŵettƌe daŶs la ďouĐle dğs l’ĠlaďoƌatioŶ du ďesoiŶ ĐlieŶt. Il est courant que le client final demande 

de telles spĠĐifiĐatioŶs, il peŶse et dĠĐide doŶĐ Ƌu’uŶ seul et uŶiƋue pƌoduit ĐoŶvieŶdƌait, Ŷe 

laissant aucune possibilité de varianter ce dernier. Par moment, le client spécifie clairement la 

marque ou le fournisseur avec lequel il veut travailler sur les chantiers ou peƌĐevoiƌ soŶ ďieŶ. C’est 

les Đas des fouƌŶisseuƌs iŵposĠs. Cette situatioŶ ĐoŶtƌiďue à ŵasƋueƌ les ďĠŶĠfiĐes d’uŶe foŶĐtioŶ 

achats et par voie de conséquence, rend propice une plus grande résistance aux changements 

lorsque les modes opératoires achats pƌĠseŶts viseŶt à ġtƌe suďstituĠs. L’iŶstauƌatioŶ d’uŶe 

politique de rationalisation du panel fournisseurs et ses conséquences rentre parfaitement dans 

ce schéma. 

OŶ peut se poseƌ la ƋuestioŶ de la vĠƌaĐitĠ de l’appellatioŶ « ƌĠsistaŶĐe auǆ ĐhaŶgeŵeŶts » et 

soŶ aspeĐt gloďalisateuƌ Đaƌ auĐuŶe ƌĠelle pƌotestatioŶ Ŷ’a ĠtĠ ĐlaiƌeŵeŶt affiĐhĠe. De plus, de 

nombreuses personnes ont aidé à cette restructuration, tout au long de la mise en place de la 

politique de rationalisation. Nous allons maintenant découvrir comment Eiffage a instauré une 

politique de rationalisation des panels fournisseurs des entreprises Artesis et Avenir Elec.  
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CHAPITRE 5 – LA MISE EN PLACE D’UNE RATIONALISATION DU PANEL FOURNISSEUR 

CHEZ EIFFAGE ENERGIE SYSTEMES 

I. ANALYSE DES PANELS FOURNISSEURS ET PRODUITS : IDENTIFICATION DE SYNERGIES ET 

PROPOSITIONS D’AMELIORATIONS 

DaŶs l’oďjeĐtif de ďĠŶĠfiĐieƌ de gaiŶs d’effiĐaĐitĠ iŶduits paƌ la ƌatioŶalisatioŶ du paŶel 

fournisseurs, Eiffage Energie Systèmes a dû employer la méthodologie complète de rationalisation 

d’uŶ paŶel. 

AvaŶt d’eŶtƌepƌeŶdƌe Ƌuoi Ƌue Đe soit, il a fallu poseƌ ĐlaiƌeŵeŶt les oďjeĐtifs de Đette ŵissioŶ. 

Le ďut fiŶal ĐlaiƌeŵeŶt Ġtaďli est d’ideŶtifieƌ d’éventuelles synergies et de proposer des axes 

d’aŵĠlioƌatioŶ, ŶotaŵŵeŶt uŶe ŵutualisatioŶ des aĐhats. L’oďjeĐtif fiŶal est doŶĐ de ƌatioŶaliseƌ 

le panel fournisseurs et les achats d’AveŶiƌ EleĐ et d’Aƌthğsis. Si besoin est, de mettre en place des 

ĐoŶtƌats Đadƌes ou d’Ġlaƌgiƌ les ĐoŶtƌats eǆistaŶts. Eiffage EŶeƌgie SǇstğŵes, pouƌ ses deuǆ 

nouvelles entités, participe activement à la mise en place des conditions nécessaires pour 

contractualiser durablement et efficacement avec les partenaires, avec la mise en place de listes 

de pƌiǆ Ŷets paƌ eǆeŵple. L’idĠal ĠtaŶt de ŵettƌe eŶ plaĐe des ĐoŶsignes achats communes aux 

deux entreprises et donc de rationaliser et fusionner les deux paŶels d’AveŶiƌ EleĐ et Aƌtesis. 

Pour mener à bien ces objectifs, notre première étape a été de cartographier les dépenses par 

fournisseur. Notre première volonté était de commencer par alléger le panel fournisseur. 

Pour cela, nous avons débuté paƌ l’utilisatioŶ de la ƌğgle des ϴϬ%  20 %, ou plus connue sous 

le Ŷoŵ Paƌeto, de paƌ soŶ ĐƌĠateuƌ Alfƌed Paƌeto. C’est uŶe ďoŶŶe appƌoĐhe, ƌĠpaŶdue le plus 

souveŶt ƋuaŶd il s’agit d’Ġtudieƌ le paŶel fouƌŶisseuƌs. DaŶs Ŷotƌe Đas, ďasiƋueŵeŶt, Đette 

méthode consiste à déceler les fournisseurs les plus influents sur le panel, les plus performants. 

Autrement dit, les fournisseurs de 1er rang, ceux sur lesquels il faut travailler en priorité : 20% des 

fouƌŶisseuƌs aliŵeŶteŶt ϴϬ% des aĐhats. Ces deƌŶieƌs seŵďleŶt plus peƌfoƌŵaŶts puisƋue Đ’est 

chez eux que les entreprises achètent le plus et la réduction du panel doit donc débuter sur les 

autres fournisseurs. 

Nous avons appliqué directement un Pareto des fournisseurs sur le montant total des achats 

effeĐtuĠs paƌ l’eŶtƌepƌise. Nous avoŶs aiŶsi oďteŶu uŶ ĐlasseŵeŶt des fouƌŶisseuƌs paƌ oƌdƌe 

d’iŵpoƌtaŶĐe et d’iŵpaĐt suƌ l’eŶtƌepƌise eŶ termes de Đhiffƌe d’affaiƌes. Nous avoŶs Đhoisi Đette 

stratégie pour déceler rapidement sur quels fournisseurs il est pertinent de travailler.  

Après avoir cartographié le panel de fournisseur, nos efforts se sont portés sur le 

redimensionnement du panel fournisseur. Il s’agit d’aŶalǇseƌ les pƌoduits ĐoŶsoŵmés afin 
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d’ideŶtifieƌ des fouƌŶisseuƌs dĠjà ƌĠfĠƌeŶĐĠs paƌ Eiffage pouvaŶt ƌĠpoŶdƌe à ses besoins et de 

pƌoposeƌ des suďstitutioŶs si possiďle. Le ďut ĠtaŶt d’ouvƌiƌ la possiďilitĠ d’uŶe ŵise eŶ 

concurrence, de varianter les produits tout en respectant les spécifications demandées. Pour ceci, 

il a fallu segmenter et détailler les achats par fournisseur, le plus précisément possible. Nous avons 

donc recherché les détails des produits commandés par fournisseur, dans le but de créer des 

faŵilles d’aĐhats et Đatégories, et de repérer clairement quels étaient les fournisseurs qui 

distribuaient les mêmes types de produits, et donc ceux à mettre en concurrence. Nous avons 

aussi analysé le nombre de commandes passées, pour mettre en perspective les montants et se 

doŶŶeƌ uŶe idĠe de la fƌĠƋueŶĐe des ĐoŵŵaŶdes. Cette Ġtape s’est opĠƌĠe aveĐ des eǆtƌaĐtioŶs 

de doŶŶĠes et de faĐtuƌes suƌ OpĠƌis, ŵodule d’uŶ ERP, de l’aŶalǇse aveĐ des taďleauǆ ĐƌoisĠs 

dǇŶaŵiƋues et les ŵultiples foŶĐtioŶs d’EǆĐel. (Annexe 5) 

Ajouté à cela, nous avons spécifié les marques de produits utilisées, et quels distributeurs 

fournissent ces marques. En effet, il est parfois judicieux de connaître quels distributeurs peuvent 

nous procurer une marque spécifique pour un type de produit. Effectivement, les chefs de 

chantier, les conducteurs de travaux ont souvent des spécifications clients, des habitudes de 

travail avec certains produits ou certaines marques. Il est même parfois question de compatibilité 

avec les outillages. Grâce à cette étape, le service achat se donne alors plus de visibilité sur les 

produits et se laisse donc la possibilité de proposer des variantes de produits. Dans le BTP, les 

marges arrières sont importantes et autorisées, et varianter des produits est source de gain. 

Parallèlement, on regarde si les fournisseurs analysés sont déjà sous contrat cadre ou pas : on fait 

d’oƌes et dĠjà atteŶtioŶ auǆ tauǆ de Đouveƌtuƌe des ĐoŶtƌats pouƌ l’Ġtape suivaŶte. 

L’Ġtape suivaŶte est uŶe phase de sĠleĐtioŶ. Apƌğs avoiƌ oďteŶu uŶe ĐlassifiĐatioŶ, qui permet 

de savoiƌ Ƌuels soŶt les fouƌŶisseuƌs Ƌui pƌoposeŶt les ŵġŵes pƌoduits et Ƌu’il faut doŶĐ ŵettƌe 

en concurrence, il est maintenant temps de sélectionner le panel fournisseurs selon nos critères 

spĠĐifiƋues. Cette sĠleĐtioŶ s’effeĐtue suite à uŶe discussion des représentants des deux entités, 

Ƌui ĐoŶŶaisseŶt l’ĠvolutioŶ des ƌelatioŶs fouƌŶisseuƌs, l’ĠvolutioŶ du ŵaƌĐhĠ, les ĐoŶditioŶs de 

livƌaisoŶ ou de paieŵeŶt, et suƌtout leuƌs ďesoiŶs. Cette dĠĐisioŶ est doŶĐ le fƌuit d’uŶe disĐussioŶ 

basée suƌ des plaŶs d’aveŶiƌ et des plaŶs de pƌogƌès. 

Cette décision est aussi évidemment prise selon les rendez-vous et les négociations passées 

avec les fournisseurs présélectionnés, si des contrats ont pu naître par exemple. Comme nous 

avons dit précédemment, il faut s’assuƌeƌ d’ġtƌe Điďle  chez son fournisseur cible et que les 

ĐoŶditioŶs du ĐoŶtƌat Ŷous soieŶt favoƌaďles et ƌeŶtaďles. La ƌatioŶalisatioŶ s’opğƌe, s’aĐtive et se 
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matérialise via cette phase. A partir de ce moment et du respect des consignes achats, l’eŶtƌepƌise 

pourra tirer de la rationalisation tous les bénéfices cités en dessous en mutualisant les achats.  

La principale matérialisation de ce projet est donc la mise en place de liens contractuels et 

ĐoŶtƌats Đadƌes. Mais Ƌu’est-Đe Ƌu’uŶ ĐoŶtƌat Đadre ? Quels en sont les bénéfices concrets ? 

II. ACTIONS MENEES SUR LES LIENS CONTRACTUELS : MISE EN PLACE DE CONTRATS 

CADRES 

Après avoir analysé les fournisseurs et surtout après avoir échangé avec les clients internes sur 

la spécificité et les plans de développeŵeŶt aveĐ ĐhaĐuŶ des fouƌŶisseuƌs, il s’agit ŵaiŶteŶaŶt de 

matérialiser et de tirer des bénéfices des gains potentiels. En ce sens, des listes de prix nets ou 

même des contrats cadres peuvent être ratifiés. Un contrat cadre est « un accord par lequel les 

parties conviennent des caractéristiques générales de leurs relations contractuelles futures. Des 

ĐoŶtƌats d’appliĐatioŶ eŶ pƌĠĐiseŶt les ŵodalitĠs d’eǆĠĐutioŶ » (Article 1111 du Code civil). 

Les contrats cadres permetteŶt, paƌ voie de ĐoŶsĠƋueŶĐe, d’augŵeŶteƌ la peƌfoƌŵaŶĐe de 

l’eŶtƌepƌise. DaŶs uŶ pƌeŵieƌ teŵps, les pƌoĐessus d’appƌovisioŶŶeŵeŶts soŶt siŵplifiĠs. 

TƌavaillaŶt suƌ l’ERP OpĠƌis, les aĐheteuƌs et appƌovisioŶŶeuƌs d’Eiffage gagŶeŶt du teŵps suƌ le 

temps de passation des commandes. En effet, les codes génériques sont standardisés et pré-

enregistrés dans la base de données, du fait du grand nombre de commandes passées et à venir : 

la ŵise eŶ plaĐe d’uŶ ĐoŶtƌat Đadƌe sous-entend une relation de long terme ce qui sigŶifie Ƌu’il est 

judiĐieuǆ de paƌaŵĠtƌeƌ l’ERP pouƌ Đe fouƌŶisseuƌ. De Đe fait, le Đoût uŶitaiƌe d’uŶe ĐoŵŵaŶde 

baisse automatiquement, ce qui est aussi profitable pour Eiffage Energie Systèmes. 

GƌâĐe auǆ ĐoŶtƌats Đadƌes, l’eŶtƌepƌise ƌĠalise des ĠĐoŶoŵies. Les pƌiǆ d’aĐhats soŶt dĠsoƌŵais 

ŶĠgoĐiĠs et staŶdaƌdisĠs à toutes les eŶtitĠs de l’eŶtƌepƌise, et soŶt gĠŶĠƌaleŵeŶt plus ďas Ƌue 

loƌsƋue la ƌelatioŶ Ŷ’Ġtait pas ĐoŶtƌaĐtualisĠe. De plus, de ŵeilleuƌes ĐoŶditioŶs soŶt souveŶt 

mises en place, comme les livraisons par exemple. Les retards et erreurs de livraison sur les divers 

chantiers ou magasins sont donc moins fréquents. On observe ainsi un meilleur suivi et plus de 

rigueur grâce à ces contrats.  

ÉvideŵŵeŶt, l’avaŶtage fiŶaŶĐieƌ ŵajeuƌ de ŵettƌe eŶ place un contrat cadre, réside dans les 

« ďoŶifiĐatioŶs fiŶ d’aŶŶĠe ». Les BFA (acronyme utilisé pour ces bonifications) peuvent être 

assiŵilĠes à des ƌeŵises de fiŶ d’aŶŶĠe eŶ foŶĐtioŶ des voluŵes des veŶtes effeĐtuĠes aupƌğs du 

fournisseur durant l'année, selon un pourcentage prédéfini en amont. A ce sujet, il faut tout de 

ŵġŵe Ŷoteƌ Ƌue le ĐoŶtƌat Ġvolue daŶs les deuǆ seŶs, Đ’est-à-diƌe Ƌu’uŶe ƋuaŶtitĠ ŵiŶiŵuŵ de 

ĐoŵŵaŶde se doit d’ġtƌe passĠe paƌ aŶ au fouƌŶisseuƌ si uŶ ĐoŶtƌat est eŶ plaĐe aveĐ lui.  

https://www.legifrance.gouv.fr/affichCodeArticle.do;jsessionid=1F8E9DFFEB19F3FB2DD750A304BC0334.tpdila13v_2?idArticle=LEGIARTI000032040737&cidTexte=LEGITEXT000006070721&dateTexte=20161010&categorieLien=id&oldAction=&nbResultRech=
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Mettƌe eŶ plaĐe des ĐoŶtƌats Đadƌes oĐĐasioŶŶe uŶ gaiŶ de teŵps pouƌ l’eŶtƌepƌise et pouƌ le 

service achat en général. Les consultations non efficientes, répétitives et longues sont évitées car 

les fournisseurs performants sont déjà identifiés, la base des prix et de la négociation est 

préalablement fixée. 

RĠfĠƌeŶĐeƌ uŶ fouƌŶisseuƌ et Ġtaďliƌ uŶ ĐoŶtƌat Đadƌe aveĐ lui peƌŵet aussi d’aĐĐeŶtueƌ la ŵise 

en concurrence des fournisseurs et tend vers une amélioration de la performance. Effectivement, 

les entreprises voulaŶt s’assuƌeƌ uŶ ĐeƌtaiŶ Đhiffƌe d’affaiƌes ou ďĠŶĠfiĐieƌ d’uŶe ďoŶŶe iŵage de 

ŵaƌƋue eŶ ĠtaŶt paƌteŶaiƌe d’Eiffage EŶeƌgie SǇstğŵes, se doiveŶt d’Ġtaďliƌ des ĐoŶtƌats aveĐ 

Eiffage. Les fournisseurs sous contrats cadres avec Eiffage sont alors ceux qui répondent le mieux 

aux critères de sélection. Cette quête et volonté des fournisseurs de répondre aux critères fixés 

paƌ Eiffage daŶs le ďut d’ġtƌe ƌĠfĠƌeŶĐĠ est ďĠŶĠfiĐiaďle à Eiffage. En effet, les fournisseurs étant 

daŶs uŶe logiƋue d’aŵĠlioƌatioŶ Đontinue en répondant aux critères fixés,  Eiffage en tire profit en 

travaillant main dans la main avec des entreprises. 

Enfin, les contrats peuvent être assimilés à des outils pour le suivi de la performance 

fouƌŶisseuƌ, puisƋu’ils iŵpliƋueŶt à ŵiŶiŵa uŶe négociation annuelle et la présentation de plans 

d’aĐtioŶs et pƌogƌğs loƌs des visites ou audits fouƌŶisseuƌs. Ils soŶt doŶĐ aĐteuƌs d’uŶ suivi, Đe Ƌui 

peƌŵet à ĐhaƋue ƌeŶĐoŶtƌe eŶtƌe l’eŶtƌepƌise et les fouƌŶisseuƌs de ŵettƌe eŶ plaĐe des plaŶs 

d’aĐtioŶs pour toujours être dans une démarche de progrès. 
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CHAPITRE 6 – ANALYSE DES RESULTATS ET PROPOSITIONS CRITIQUES 

I. L’APRES RATIONALISATION 

Pƌouveƌ les ďĠŶĠfiĐes ƋuaŶtitativeŵeŶt Ŷ’est pas possiďle pouƌ l’iŶstaŶt, Đaƌ le pƌoĐessus de 

rationalisation est aujourd’hui eŶ Đouƌs de ƌĠalisatioŶ, il est doŶĐ diffiĐile d’eǆtƌaiƌe des doŶŶĠes 

et de les comparer avec les anciennes.  

Pouƌ Đela, il faut ĠvideŵŵeŶt Ƌue l’aŶalǇse et les Đhoiǆ faits soieŶt peƌtiŶeŶts et Ƌue les aĐteuƌs 

respectent les consignes achats. Il faut également du temps pour percevoir sur un long terme les 

bénéfices engrangés. Les principaux outils pour mesurer la performance de la centralisation des 

achats seront les savings, et les reporting des gains. Toutefois, nous pouvons tout de même noter 

que le panel fournisseur été retravaillé et analysé. Grâce à cela, se dessine et se profile de plus en 

plus une mutualisation des achats, promesse de gains financiers en perspective. Effectivement, 

les panels comportant une centaine de fournisseurs sont maintenant réduits à une vingtaine 

ĐhaĐuŶ. La ƌĠduĐtioŶ du paŶel est d’oƌes et dĠjà effeĐtive, puisƋu’ils oŶt ĠtĠ divisĠs paƌ quatre 

environ. De plus, nous allons prochainement entamer des négociations avec de nouveaux 

fournisseurs cibles, dans le but de mettre en place des contrats cadres. L’idĠe d’uŶe ƌatioŶalisatioŶ 

doit être associée à une idée de pérennité.  Une fois la rationalisation effectuée et le panel 

sĠleĐtioŶŶĠ, le tƌavail Ŷe s’aƌƌġte pas là. Le paŶel doit peƌpĠtuelleŵeŶt ġtƌe ƌeŵis eŶ ƋuestioŶ, Đaƌ 

les ďesoiŶs de l’eŶtƌepƌise ĠvolueŶt et vaƌieŶt au Đouƌs du teŵps. Les fournisseurs présents 

doiveŶt ġtƌe ĐhalleŶgĠs afiŶ de teŶdƌe veƌs uŶe logiƋue d’aŵĠlioƌatioŶ ĐoŶtiŶue. Le panel 

fouƌŶisseuƌ Ŷ’est doŶĐ jaŵais figĠ ŵais dǇŶaŵiƋue. AiŶsi, Aƌtesis et AveŶir Elec seront toujours en 

veille technologique afin de proposer aux clients les dernières évolutions, les dernières avancées 

teĐhŶologiƋues du ŵaƌĐhĠ de l’audiovisuel. 

La rationalisation nécessite une évaluation et un suivi. En effet, le critère le plus pondéré dans 

le choix du fournisseur pour Artesis et Avenir Elec est le prix produit. Une fois le panel sélectionné, 

Eiffage Energies Systèmes se doit de veiller aux coûts cachés qui peuvent se révéler. Il est avisé de 

raisonner en coût global pour pouvoir analyser et comparer les différents fournisseurs sur des 

bases équivalentes. Il faut donc maîtriser la structure des coûts et bien comptabiliser tous les 

postes de dĠpeŶses, s’assuƌeƌ Ƌue le seƌviĐe et la ƋualitĠ soieŶt ďieŶ les ŵġŵes pouƌ uŶ pƌiǆ 

équivalent. Il faut doŶĐ pƌġteƌ atteŶtioŶ auǆ FRANCO, les dĠlais de livƌaisoŶ, la ŵaiŶteŶaŶĐe…  EŶ 

résumé, tous les coûts induits. 
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Enfin, le projet de rationalisation effectué et les consignes achats effectives, il faut tout 

simplement veiller à leurs applications. Pour cela il faut lutter contre les possibles résistances aux 

changements ; mais comment faire ? 

II. LES METHODES MISES EN ŒUVRE FACE AUX RESISTANCES AUX CHANGEMENTS ENTRE 

ACHATS ET CLIENTS INTERNES 

La Đultuƌe d’eŶtƌepƌise et les « habitus » de ses employés sont très difficiles à changer 

puisƋu’elles touĐheŶt auǆ sǇstğŵes de valeuƌs des iŶdividus. Si Đes deuǆ vaƌiaďles Ŷe soŶt pas 

pƌises eŶ Đoŵpte loƌs de la gestioŶ d’uŶ ĐhaŶgeŵeŶt, l’ĠĐheĐ a une plus grande probabilité 

d’appaƌaîtƌe. Il Ŷ’eŶ est que plus difficile d’opĠƌeƌ uŶ ĐhaŶgeŵeŶt Đaƌ la Đultuƌe d’eŶtƌepƌise est 

difficile à percevoir et à comprendre. Elle est en mouvance perpétuelle et ne puise pas ses racines 

dans les formations ou la politique des dirigeants mais plutôt dans des actions du travail quotidien. 

« La Đultuƌe d’eŶtƌepƌise s’est iŵposĠe Đoŵŵe le ĐiŵeŶt eŶtƌe tous les sǇstğŵes de 

l’oƌgaŶisatioŶ, elle devƌait ĐoŶduiƌe ĐhaƋue salaƌiĠ à avoiƌ le seŶtiŵeŶt Ƌue soŶ suĐĐğs peƌsoŶŶel 

passe par celui de son établissement. » (M. THEVENET 2003)14. CependaŶt, uŶ ĐhaŶgeŵeŶt Ŷ’est 

jaŵais saŶs iŵpaĐt pouƌ le peƌsoŶŶel. UŶ ĐhaŶgeŵeŶt Ŷ’est pas Ŷeutƌe et se dĠĐoŵpose eŶ tƌois 

phases : la phase de mobilisation, la phase de transformation et enfin la phase de consolidation. 

Ces trois phases forment le « changement programmé ». De nombreuses méthodologies ont vu le 

jour, mais le précurseur en la matière est Lewin (1951) qui le premier, a décelé Đes phases Ƌu’il 

nomme la décristallisation, la transition et la recristallisation15. Il préconise dans un premier temps 

de décristalliser la situation en convainquaŶt les salaƌiĠs Ƌu’uŶ ĐhaŶgeŵeŶt est ŶĠĐessaiƌe, eŶ 

ĐƌĠaŶt uŶ seŶtiŵeŶt d’uƌgeŶĐe pouƌ Ƌue tous les aĐteuƌs ĐƌoieŶt à uŶe ŶĠĐessitĠ de 

réorganisation, par exemple. Le deuxième temps est la transition, qui vise à mobiliser toutes les 

ƌessouƌĐes ŶĠĐessaiƌes afiŶ d’effeĐtueƌ le ĐhaŶgeŵeŶt. EŶfiŶ, le tƌoisiğŵe et deƌŶieƌ teŵps est 

celui de la recristallisation. Il consiste à introduire les nouvelles façons de travailler dans 

l’oƌgaŶisatioŶ. A la fiŶ du pƌoĐessus, le pƌojet doit être effectif et la situation institutionnalisée, les 

nouveaux comportements, les nouvelles valeurs, les méthodes de travail et les habitudes 

attendues doivent être appliqués. Le « changement programmé » est un échec si le personnel 

revient à ses anciennes habitudes prévalant sur le changement souhaité. 

                                                            
14 Maurice Thévenet, (2015), La Đultuƌe d’eŶtƌepƌise, Coll. Que sais-Je, Ed. Puf 

 
15 Walter J.M Kickert (2010) CoŵŵeŶt gĠƌeƌ le ĐhaŶgeŵeŶt ĠŵeƌgeŶt et Đoŵpleǆe: le Đas de l’ageŶĐifiĐatioŶ ŶĠeƌlaŶdaise, Revue 

Internationale des Sciences Administratives (Vol. 76), Éditeur : I.I.S.A., Pages 515 – 541 

 

https://www.cairn.info/editeur.php?ID_EDITEUR=IISA
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Ces trois phases sont toutes assujetties à des résistances individuelles, collectives, structurelles 

et conjoncturelles. Les résistances individuelles apparaissent car le changement signifie la rupture 

et la ƌeŵise eŶ Đause pouƌ l’iŶdividu. Ce Ƌu’il ĐƌoǇait juste se voit ġtƌe ƌeŵis eŶ ƋuestioŶ, il 

s’iŶteƌƌoge aloƌs suƌ soŶ futuƌ de paƌ la peƌte de ses poiŶts de ƌepğƌes. L’iŶdividu peut ŵġŵe 

éprouver de la peur. Le changement est donc anxiogène pour le personnel. 

Les résistances collectives apparaissent ensuite car, ce qui est susceptible de disparaitre, 

touĐhe d’uŶe ŵaŶiğƌe ĐoŵŵuŶe tous les iŶdividus, Đoŵŵe paƌ eǆeŵple les ĐƌoǇaŶĐes, les Ŷoƌŵes, 

les process ou les rites. En résumé, tout ce qui constitue uŶ seŶtiŵeŶt d’appaƌteŶaŶĐe. Les 

résistances structurelles et conjoncturelles sont issues principalement du changement des 

ĐoŶditioŶs de tƌavail, du ĐhaŶgeŵeŶt de l’oƌgaŶisatioŶ ou du foŶĐtioŶŶeŵeŶt de l’eŶtƌepƌise. Les 

résistances peuvent apparaître car le Đliŵat de l’eŶtƌepƌise Ŷ’est plus le même.  

Toutes ces oppositions peuvent même tourner aux conflits sociaux, car les acteurs peuvent 

être beaucoup déstabilisés par la remise en cause des rôles de chacun ou encore des situations de 

pouvoir. (M. Crozier et E. Friedberg)16. Pour gérer ces conflits et rentrer dans une démarche 

d’aĐĐeptatioŶ du ĐhaŶgeŵeŶt pƌogƌessive, de ŵultiples ŶĠgoĐiatioŶs tƌaŶspaƌeŶtes doiveŶt 

prendre place. Pour lutter efficacement contre ces résistances, désamorcer les conflits et instaurer 

un changement, le leadership des dirigeants est primordial. Tout repose sur la communication. Un 

leader efficace, insufflateur du changement doit savoir bien communiquer, déléguer et connaître 

parfaitement ses propres forces et faiblesses. Il doit posséder des compétences intellectuelles, 

techniques et relationnelles (E. TRIST et F. EMERY)17. Il doit partager sa vision et la justifier dans le 

ďut d’iŶspiƌeƌ de la ĐoŶfiaŶĐe à ses salaƌiĠs. La ĐoŶfiaŶĐe aĐĐoƌdĠe, l’iŶĐeƌtitude seƌa diŵiŶuĠe et 

la résistance moins importante.  

Piloteƌ uŶ ĐhaŶgeŵeŶt vise à ĐƌĠeƌ des pƌoĐessus pouƌ aideƌ et guideƌ l’eŶtƌepƌise daŶs soŶ 

projet. Le but est de laisser une certaine flexibilité au personnel pour enrichir son implication. Il 

existe deux processus possibles pour mener à bien un changement. La première méthode, 

nommée le processus par rupture, vise dans un premier temps à effectuer les changements de 

structures, les responsabilités et les liens hiérarchiques. Dans un deuxième temps, le but est de 

changer les attitudes et les mentalités individuelles. La seconde méthode est un processus par 

ĠŵeƌgeŶĐe Ƌui est l’iŶveƌse du pƌoĐessus paƌ ƌuptuƌe. EŶ effet, il vise à ŵodifieƌ avaŶt tout les 

habitudes, les attitudes et les mentalités individuelles puis à modifier les processus et les relations 

                                                            
16 Thomas Reverdy, (2009) Mettre en concurrence ses fournisseurs-partenaires Comment les acheteurs reconfigurent les échanges 

interindustriels Éditeur : Editions Technip & Ophrys   (Vol. 50) Pages 775 - 815 

 
17 CREG : Centre de Ressources en Economie gestion.  La GestioŶ du ĐhaŶgeŵeŶt daŶs l’eŶtƌepƌise. 

https://www.cairn.info/editeur.php?ID_EDITEUR=OPH
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pour enfin changer les structures formelles. Une surveillance des processus de changement peut 

être effectuée. Pour ce faire une équipe de facilitation est utilisée, pour décrypter et agir sur les 

résistances, développer le dialogue et les ĠĐhaŶges, ƌĠsoudƌe les ĐoŶflits… Elle suppoƌte le leadeƌ 

Ƌui se doit d’aĐĐoŵpagŶeƌ le ĐhaŶgeŵeŶt pouƌ Ƌue les aĐteuƌs puisseŶt se l’appƌopƌieƌ le ŵieuǆ 

possible. 

PlaŶifieƌ uŶ ĐhaŶgeŵeŶt, Đ’est tout d’aďoƌd laisseƌ uŶ teŵps ŶĠĐessaiƌe d’adaptatioŶ, uŶ 

teŵps de pilotage. Ce teŵps doit peƌduƌeƌ jusƋu’à Đe Ƌue les Ŷouvelles pƌatiƋues et haďitudes 

soieŶt assiŵilĠes, Đoŵpƌises et aĐĐeptĠes paƌ tous. AppliƋuĠes à Ŷotƌe Đas d’eŶtƌepƌise, les 

pƌiŶĐipales ƌĠsistaŶĐes ideŶtifiĠes à l’iŶstauƌatioŶ de ĐoŶsigŶes aĐhat suite à une rationalisation 

des panels fournisseurs sont de deux ordres.  Après les avoir identifiées, nous allons préconiser 

des aĐtioŶs pouƌ ĐhaĐuŶe d’eŶtƌe elles. 

Les ƌĠsistaŶĐes ĠŵeƌgeŶt d’uŶe paƌt lorsque le ƌôle de la foŶĐtioŶ aĐhat Ŷ’est pas Đlairement 

dĠfiŶi. Les ďĠŶĠfiĐes Ƌu’il peut ĐƌĠeƌ Ŷe soŶt pas ďieŶ peƌçus et Đes deuǆ Ŷouvelles eŶtitĠs Ŷe 

possédaient pas de fonction achat avant leur entrée dans le groupe. De ce fait, appliquer des 

« directives » aĐhats Ŷ’est pas Đhose aisĠe. Pour favoriseƌ l’utilisatioŶ du paŶel fouƌŶisseuƌ 

rationalisé, il faut donc commencer par légitimer la fonction achat. Il serait alors efficace de créer 

des fiches de postes. Grâce à celles-ci, les rôles, missions, et « objectifs »de chacun, bénéficiables 

à l’eŶtƌepƌise seront définis et connus de tous. Le nombre de commandes de régulation baissera 

donc car les acheteurs / approvisionneurs devront ainsi être consultés.  

Pour légitimer la fonction achat et faire valoir les bienfondés des stratégies proposées comme 

une rationalisation du panel, il faut que les responsables, les leaders achats communiquent sur 

Đes faits. L’aĐheteuƌ doit doŶĐ plus ĐoŵŵuŶiƋueƌ, spĠĐifiƋueŵeŶt eŶ iŶteƌŶe, aupƌğs de ses 

Đollğgues. L’aĐheteuƌ se doit d’ġtƌe multi-compétences et a donc aussi un rôle d’ĠvolutioŶ eŶ 

iŶteƌŶe. Il doit doŶĐ pƌeŶdƌe la ĐasƋuette d’uŶ gestioŶŶaiƌe du ĐhaŶgeŵeŶt, daŶs l’idĠe de 

contrôler et programmer ce changement.  

Pouƌ ġtƌe ĐeƌtaiŶ d’effeĐtueƌ Đette tâĐhe de « changement programmé », je peŶse Ƌu’il seƌait 

judicieux de se baser sur les trois étapes de Lewin (1951) précurseur en la matière, comme 

explicité précédemment. 

Pouƌ se faiƌe aideƌ, à l’iŶveƌse de faiƌe appel à uŶe ĠƋuipe de faĐilitatioŶ Đoŵŵe ŵeŶtioŶŶĠ 

plus haut, le groupe pourrait faire appel à un intérimaire en tant que « leader intégration ». Sur la 

toile, de plus eŶ plus d’offƌes d’eŵploi se dĠveloppent sous ce terme angliciste. Leur rôle est 

souveŶt d’aŶiŵeƌ uŶe ĠƋuipe, d’oƌgaŶiseƌ et de plaŶifieƌ les ƌeŶdus et suƌtout de veilleƌ à uŶe 

bonne application des procédures internes. 
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D’autƌe paƌt, il Ǉ a une résistance lors de l’iŶstauƌatioŶ de ĐoŶsigŶes aĐhat suite à uŶe 

rationalisation des panels fournisseurs car la voix des achats a déjà du mal à être entendue. En 

effet, parfois, des fournisseurs sont imposés par les clients finaux ce qui ne laisse aucune marge 

de ŵaŶœuvƌe. Mais Đes pƌoduits soŶt paƌfois sĠleĐtioŶŶĠs seuls paƌ les ĐlieŶts iŶteƌŶes Đoŵŵe les 

ĐhaƌgĠs d’affaiƌes ou les responsables de chantier. En effet, beaucoup de commandes sont 

passées pour régulation. 

Pour répondre aux résistances naissantes se matérialisant par la non-sollicitation du service 

aĐhat, je pƌopose de ŵettƌe œuvƌe uŶe solutioŶ. Cette solutioŶ vise à ŵodifieƌ la dǇŶaŵiƋue 

professionnelle entre la fonction achat et les clients internes. Le but recherché est de trouver un 

teƌƌaiŶ d’eŶteŶte, uŶ compromis, un arrangement avec comme médiateur la direction des deux 

paƌties. Il s’agit de ŵettƌe eŶ plaĐe uŶ pƌoĐess ĐoŵŵuŶ, Ƌui ƌĠpaƌtit les pouvoirs et les activités 

de chacune des parties. Ce proĐess doit ġtƌe ĐoŶstƌuit daŶs l’idĠe Ƌu’auĐuŶe des deuǆ paƌties Ŷe 

puisse répondre seule à l’eŶseŵďle d’uŶe situatioŶ, d’uŶe affaiƌe ou d’un problème. Les acheteurs 

peuvent, par exemple, gérer la négociation des prix et des gains achats uniquement s’ ils 

respectent les besoins spécifiques élaborés en collaboration et en amont avec les clients internes. 

Les ĐlieŶts iŶteƌŶes dĠveloppeŶt des offƌes et deŵaŶdes d’aĐhats seloŶ leuƌs Đƌitğƌes. 

 Concrètement, cela signifie impliquer tous les acteurs dès le début d’uŶe ƌelatioŶ : mettre 

« daŶs la ďouĐle de l’affaiƌe ou du ĐhaŶtieƌ » le service achats. De ce fait, le service achats pourra 

aisément remplir les tableaux de gains grâce à leurs marges arrières réalisées (autorisé dans le 

BTPͿ Đoŵŵe Đ’est dĠjà le Đas Đhez Eiffage pour certains chantiers et grands projets. Grâce à cela 

et avec les fiĐhes de postes, les ƌespoŶsaďilitĠs et les doŵaiŶes d’iŶteƌveŶtioŶ de ĐhaĐuŶ seƌoŶt 

détaillés et connus de tous. 

Toutes proportions gardées, pour ces deux entités, il y a donc une résistance au changement 

à maîtriser entre les propositions du service achats et les clients internes, ou du moins des freins 

à l’appliĐatioŶ de ĐoŶsigŶes aĐhats suite à uŶe ƌatioŶalisatioŶ du paŶel fouƌŶisseuƌs. Ces 

résistances peuvent se solutionner paƌ de Ŷoŵďƌeuses ŵĠthodes Ƌui Ŷe deŵaŶdeŶt Ƌu’à ġtƌe 

ŵises eŶ œuvƌe.  

Mentionner une résistance active serait disproportionné dans ce cas, mais nous pouvons tout 

de même signaler des fƌeiŶs à l’iŶstauƌatioŶ de consignes achats suite à cette démarche de 

rationalisation du panel fournisseur.  
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CONCLUSION 

Pouƌ ĐoŶĐluƌe Đe ŵĠŵoiƌe, Ŷous pouvoŶs dĠsoƌŵais affiƌŵeƌ Ƌu’il eǆiste de Ŷoŵďƌeuǆ iŶtĠƌġts 

à ƌatioŶaliseƌ uŶ paŶel fouƌŶisseuƌs pouƌ uŶe eŶtƌepƌise. L’oďjeĐtif de Đe ŵĠŵoiƌe Ġtait d’eǆpliĐiteƌ 

dans quelles ŵesuƌes la ƌatioŶalisatioŶ du paŶel fouƌŶisseuƌs peƌŵet uŶ gaiŶ d’effiĐaĐitĠ aux 

eŶtƌepƌises, et plus paƌtiĐuliğƌeŵeŶt à la ďƌaŶĐhe EŶeƌgie SǇstğŵes d’Eiffage.  

C’est pouƌ Đela Ƌue nous avons effectué une revue de la littérature dans une première partie, 

pouƌ dĠfiŶiƌ les ŶotioŶs soulevĠes, ĐoŵpƌeŶdƌe les iŵpaĐts d’uŶe ƌatioŶalisatioŶ du paŶel 

fournisseur et comment procéder à celle-ci. Dans une seconde partie, nous nous sommes penchés 

suƌ uŶe Ġtude de Đas aveĐ l’eǆeŵple d’Eiffage EŶeƌgie SǇstğŵes et soŶ pƌojet de rationalisation du 

panel fournisseurs pour deux de ses nouvelles entités. Nous avons soulevé des points concrets 

pouƌ illustƌeƌ l’iŶtĠƌġt d’uŶe ƌatioŶalisatioŶ d’uŶ paŶel fouƌŶisseuƌs, aiŶsi Ƌue les fƌeiŶs possiďles 

à cette démarche. 

Nous Ŷ’avoŶs pas encore pu confronter les résultats obtenus à  un appui chiffré, le projet étant 

eŶ Đouƌs de ƌĠalisatioŶ. Nous Ŷe pouvoŶs doŶĐ pas pƌĠteŶdƌe pouƌ l’iŶstaŶt avoiƌ atteiŶt les 

objectifs poursuivis ou bien prouver mathématiquement de réels intérêts à cette démarche. 

CepeŶdaŶt, Ŷous avoŶs pu paƌ logiƋue, dĠŵoŶtƌeƌ les gaiŶs d’effiĐaĐitĠ pƌoďaďleŵeŶt ƌĠalisaďles 

suite à l’appliĐatioŶ d’uŶe politiƋue aĐhat de ƌatioŶalisatioŶ des paŶels fouƌŶisseuƌs. 

Nous avoŶs pu vĠƌifieƌ Ƌue la ŵise eŶ œuvƌe d’uŶ pƌojet de ƌationalisation suit bel et bien une 

méthodologie structurée, comme annoncé dans la première partie. De plus, nous avons pu 

oďseƌveƌ et aŶalǇseƌ uŶe ĐoŶsĠƋueŶĐe poteŶtielle eŶ ƌĠaĐtioŶ à l’iŵplaŶtatioŶ d’uŶ pƌojet de 

rationalisation : une résistance aux changements. Nous avons perçu ce phénomène de résistance 

auǆ ĐhaŶgeŵeŶts au tƌaveƌs d’uŶ Đadƌe et d’uŶe situatioŶ ďieŶ pƌĠĐise : ƌĠsistaŶĐes à l’appliĐatioŶ 

de consignes achats des clients internes. 

A la suite de ces analyses littéraires et pratiques, nous pouvons en tirer des préconisations 

managériales. Implanter une politique de rationalisation fournisseurs est sans aucun doute chose 

à faiƌe daŶs le ďut de gagŶeƌ eŶ effiĐaĐitĠ et d’augŵeŶteƌ la peƌfoƌŵaŶĐe aĐhat d’uŶe eŶtƌepƌise. 

Il faut cependant veiller à la bonne implantation de ce projet, pour minimiser notamment les 

probables résistances aux changements. Celle-ci constitue une limite conceptuelle au principe de 

ƌatioŶalisatioŶ des aĐhats, et l’aĐheteuƌ se doit de gĠƌeƌ Đette diĐhotoŵie. Pouƌ se faiƌe, l’acheteur 

se doit de préparer et de gérer tout du long la mise en place de ce projet, possiblement vue comme 

une phase de transition pour certains de ses collaborateurs. Il se doit donc de faire valoir ses multi-
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compétences pour mener à bien une rationalisation du panel fournisseurs :  capacité de 

peƌsuasioŶ et ĐoŵŵuŶiĐatioŶ, leadeƌship… EŶ ƌĠsuŵĠ, il doit ġtƌe eŶ ĐapaĐitĠ d’aŵeŶeƌ uŶ 

changement avec une méthodologie, de faire muter les pensées et habitudes : de gérer un 

changement. 

Une rationalisation du panel fournisseurs nécessite aussi, sur le plan opérationnel, des outils 

adéquats, performants et à surtout à jour Ƌui offƌeŶt uŶe possiďilitĠ ƌapide et pƌĠĐise d’aŶalǇse. Il 

ŵ’est eŶ effet aƌƌivĠ d’Ġpƌouveƌ des difficultés et de prendre beaucoup de temps à extraire et 

analyser des données du progiciel de gestion, facture par facture. Il peut donc être nécessaire de 

pƌeŶdƌe du ƌeĐul ƋuaŶt à l’iŶteƌpƌĠtatioŶ des ƌĠsultats d’uŶe paƌt du fait de la vĠƌaĐitĠ et de 

l’eǆaĐtitude des doŶŶĠes, et d’autƌe paƌt du fait que les données sont constamment en mouvance 

à travers le temps. 

Il faut ďieŶ gaƌdeƌ à l’espƌit Ƌue la ƌatioŶalisatioŶ du paŶel fouƌŶisseuƌs est issue d’uŶe 

stratégie de sourcing, qui elle-même prend ses racines dans une politique achat. Dans une idée de 

refoŶdatioŶ et tƌaŶsfoƌŵatioŶ des pƌatiƋues aĐhats, il est judiĐieuǆ d’eŶvisageƌ uŶ pƌoloŶgeŵeŶt 

dans le changement à travers une refondation de la stratégie de sélection fournisseurs ou de la 

politique achat. En effet, sur la question fondamentale et perpétuelle de la recherche de gains 

d’effiĐaĐitĠ et de peƌfoƌŵaŶĐe, les aĐhats possğdeŶt d’autƌes levieƌs Ƌue Đelui de la ƌatioŶalisatioŶ 

du panel fournisseurs pour augmenter leurs performances. Après avoir traité le vaste sujet de la 

performance des achats sous l’aŶgle de la gestioŶ du paŶel fouƌŶisseuƌs et plus spĠĐifiƋueŵeŶt 

des aĐtioŶs de ƌatioŶalisatioŶ à ŵeŶeƌ pouƌ peƌĐevoiƌ des gaiŶs d’effiĐaĐitĠ, il seƌait ŵaiŶteŶaŶt 

appƌopƌiĠ de tƌaiteƌ Đe sujet sous l’aŶgle de la stƌatĠgie de sĠleĐtioŶ fouƌŶisseuƌs. Dans une idée 

de continuité de ce mémoire, nous pourrions nous demander comment déterminer le nombre de 

fournisseurs et le mode de relation avec eux ? Comment sélectionner les fournisseurs parmi les 

alternatives existantes ? Et enfin comment mesurer et piloter la performance fournisseur ? 
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BILAN DU STAGE 

EŶeƌgie SǇstğŵes ŵ’a aĐĐueilli pouƌ uŶe duƌĠe de ϰ ŵois au seiŶ de soŶ ĠtaďlisseŵeŶt à LǇoŶ 

période qui s’est ƌĠvĠlĠe ġtƌe ĐhaƌŶiğƌe au Ŷiveau de la gestioŶ des aĐhats pouƌ les eŶtitĠs AveŶiƌ 

Elec et Artesis du gƌoupe. Je suis fieƌ d’avoiƌ ĐoŶtƌiďuĠ à la ŵise eŶ plaĐe de ĐoŶsigŶes aĐhats via 

uŶe ƌatioŶalisatioŶ des paŶels fouƌŶisseuƌs et d’avoiƌ paƌtiĐipĠ à l’ĠvolutioŶ des usages d’aĐhats. 

Ce stage d’uŶ poiŶt de vue professionnel, a été très enrichissant pouƌ ŵoi, puisƋu’il ŵatĠƌialise 

ŵa pƌeŵiğƌe eǆpĠƌieŶĐe sigŶifiĐative daŶs le doŵaiŶe des aĐhats. Il ŵ’a doŶŶĠ la possiďilitĠ de 

dĠĐouvƌiƌ le seĐteuƌ de l’ĠŶeƌgie et plus spĠĐifiƋueŵeŶt de l’ĠleĐtƌiĐitĠ aveĐ le ĐouƌaŶt faiďle.  

Ce stage ŵ’a peƌŵis de dĠĐouvƌiƌ pouƌ la pƌeŵiğƌe fois ĐoŵŵeŶt peut s’oƌgaŶiseƌ uŶ seƌviĐe 

aĐhats, ses iŶteƌloĐuteuƌs, ses aĐtivitĠs ĐoŶĐƌğtes, ses oďjeĐtifs et ses ĐhalleŶges. J’ai pu paƌtiĐipeƌ 

ĐoŶĐƌğteŵeŶt à ses eŶjeuǆ au tƌaveƌs de ŵes ŵissioŶs vaƌiĠes. Foƌt de Đette eǆpĠƌieŶĐe, j’aimerais 

paƌ la suite ŵ’oƌieŶteƌ via uŶ pƌoĐhaiŶ stage, veƌs de l’assistaŶĐe opĠƌatioŶŶelle d’aĐhats pƌojets.  

J’aiŵeƌais dĠĐouvƌiƌ plus pƌofoŶdĠŵeŶt la gestioŶ d’appels d’offƌes, piloteƌ des ŶĠgoĐiatioŶs pouƌ 

pouvoiƌ Ġvalueƌ ŵes gaiŶs oďteŶus. J’aiŵeƌais Ġgalement participer à des revues de projets ainsi 

Ƌue des ƌĠuŶioŶs de laŶĐeŵeŶt de pƌojets. L’idĠal seƌait de dĠŶiĐheƌ uŶ stage aǇaŶt uŶ aspeĐt 

commercial (avec une stratégie définie, des préparations à effectuer et des négociations à réaliser 

avec enjeux) mais également un aspect juridique (contrat) pour pouvoir approfondir cet aspect 

déjà entrevu dans mon stage actuel. 

D’uŶ poiŶt de vue peƌsoŶŶel, Đe stage a ĠtĠ tƌğs ďĠŶĠfiƋue pouƌ ŵoi, eŶ peƌŵettaŶt d’eŶƌiĐhiƌ 

mes connaissances (techniques), mon savoir êtƌe ;ĐapaĐitĠ d’adaptatioŶͿ et de pƌĠĐiseƌ ŵes 

ŵotivatioŶs ;pƌojeĐtioŶ de futuƌs postes et ŵĠtieƌsͿ. L’ĠƋuipe aĐhats aǇaŶt ĠtĠ toujouƌs agƌĠaďle, 

souƌiaŶte et dispoŶiďle j’ai pƌis ďeauĐoup de plaisiƌ à iŶtĠgƌeƌ Đe seƌviĐe aĐhats, aiŶsi Ƌue 

collaborer avec toutes les autƌes foŶĐtioŶs, Ƌui ŵ’oŶt ĐoŶsidĠƌĠ Đoŵŵe « Đollğgue » au même 

titƌe Ƌu’uŶe autƌe peƌsoŶŶe duƌaŶt Đet ĠtĠ de Đoupe du ŵoŶde. 

EŶ Đe Ƌui ĐoŶĐeƌŶe le tƌavail du ŵĠŵoiƌe, je peŶse Ƌu’il pouƌƌa ŵe seƌviƌ de pƌeuve et d’appui 

à mes propos lors de mes futuƌes ĐaŶdidatuƌes de stage ou d’eŵploi. Il ŵe peƌŵet de laisseƌ uŶe 

tƌaĐe de ŵoŶ stage autƌe Ƌue des ligŶes suƌ uŶ CV. Il ŵ’a peƌŵis de ďâtiƌ uŶe ƌĠfleǆioŶ et de 

ŵ’eŶtƌaîŶeƌ pouƌ ŵes ƌappoƌts suivaŶts, Ƌu’ils soieŶt uŶiveƌsitaiƌes ou pƌofessioŶŶels. 
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Suƌ uŶ plaŶ peƌsoŶŶel, j’ai ĠtĠ agƌĠaďleŵeŶt suƌpƌis de pƌeŶdƌe du « plaisir » à la rédaction de 

ce mémoire. Notamment sur la partie revue de la littérature, généralement bête noire des 

ĠtudiaŶts. Je Ŷe l’ai pas tƌouvĠ fastidieuse ŵais tƌğs eŶƌiĐhissaŶte. J’ai effeĐtiveŵeŶt appƌis des 

Đhoses Ƌue je Ŷe ĐoŶŶaissais pas Đoŵŵe paƌ eǆeŵple la ŶotioŶ de plaĐes de ŵaƌĐhĠs. J’ai aiŵĠ 

tƌavailleƌ suƌ Đe ŵĠŵoiƌe, Ƌui ŵ’a peƌŵis de ŵe ƌeŶdƌe Đoŵpte de ŵa seŶsiďilitĠ au ĐôtĠ 

managérial des responsables achats, notamment sur la partie gestion du changement. Cette multi- 

ĐasƋuette est uŶ ĐhalleŶge Ƌui ŵ’attire. Ce ŵĠŵoiƌe ŵ’a doŶĐ peƌŵis d’appƌofoŶdiƌ ŵes 

ĐoŶŶaissaŶĐes suƌ uŶ sujet Ƌui ŵe tieŶt à Đœuƌ : la gestion du changement. Il ŵ’a aidĠ à pƌeŶdƌe 

de la hauteur, et à matérialiser mes efforts. 
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