











4. Focalisation sur le sourcage stratégique pour améliorer les relations avec
les fournisseurs sur une base continue

Le sourcage stratégique est une priorité d’une importance de plus en plus déterminante pour les entreprises de premier plan
et un puissant outil de réduction des codts. Alors que les entreprises ont traditionnellement cherché a obtenir des rabais auprés
des fournisseurs, elles découvrent qu’une discipline de sourgage stratégique constitue I’activité de la fonction approvisionnement
qui présente la plus grande valeur ajoutée. Une étude menée par Deloitte Research en 2002 sur la réduction stratégique des
colts révele que des économies potentielles de I'ordre de 15 % a 25 % sont attribuables a un sourcage stratégique ciblé. Le

sourgage stratégique permet :

e de rationaliser le bassin de fournisseurs ;
e de maintenir une surveillance plus étroite des relations avec les fournisseurs ;
e d’utiliser les données pour comprendre les dépenses ;

e d’inciter les fournisseurs a accorder des rabais plus importants et a offrir un meilleur service.

Les entreprises de premier plan continuent a consacrer des ressources a cette discipline. On note un changement de stratégie,
laquelle s’oriente désormais vers des équipes de négociation multifonctionnelles (par exemple, approvisionnement, comptes
fournisseurs, Tl et autres participants clés) qui se concentrent sur les dépenses a I’échelle de I'entreprise. Des outils formels
ont été mis au point pour évaluer les dépenses, établir des objectifs de sourcage réalisables ainsi que soutenir et contrdler

les initiatives de sourcage.

5. Regroupement des données détaillées et production de rapports pour soutenir
la gestion et permettre I’amélioration continue du processus de I’acquisition
au paiement

Il est clair pour les entreprises de premier plan que le regroupement des données et la production de rapports sont fondamentaux
pour I'accomplissement de toute activité clé. Elles savent également que la validité des rapports ne se mesure pas a la quantité
de rapports produits, mais a la capacité d’intégrer et d’analyser leurs données. Ces entreprises définissent clairement quels
sont les rapports dont elles ont besoin et les utilisent pour partager I'information dans I’entreprise et effectuer un suivi des

résultats obtenus par rapport aux objectifs.

6. Intégration étendue de la fonctionnalité des cartes commerciales au processus
de I’acquisition au paiement

Les entreprises de premier plan continuent a considérer les cartes commerciales comme faisant partie intégrante des initiatives
stratégiques du processus de I'acquisition au paiement. Au fur et @ mesure que les avantages de la consolidation des dépenses
se matérialisent grace a un mécanisme de paiement unique, les entreprises continuent de cibler des types de dépenses clés

et de rechercher des types de dépenses supplémentaires. Des types de dépenses auparavant considérés inadmissibles a titre
de dépenses réglées par carte sont réévalués et ajoutés aux achats réglés par carte. De plus, les entreprises de premier plan
étendent I'utilisation des cartes en identifiant des utilisateurs admissibles et en privilégiant I'utilisation des cartes pour tous

les achats admissibles. Les entreprises constatent également que les programmes de carte, lorsqu’ils sont correctement mis
en place, favorisent un meilleur contrdle et une plus grande précision comptable, tout en améliorant la satisfaction des utilisateurs.
Par exemple, I'utilisation de comptes virtuels contribue a canaliser les dépenses auprés de fournisseurs privilégiés et améliore

le processus de rapprochement des comptes. De plus, les entreprises de premier plan utilisent le blocage de codes de catégorie

de commergants et la production de rapports pour mieux contrdler les dépenses.



Survol de I'étude

L’étude englobe toute la fonction processus de I'acquisition au paiement, y compris :

¢ |le fondement nécessaire pour batir les pratiques exemplaires ;

* |a gestion des cartes commerciales pour les frais de déplacement et de représentation (FDR) et ;

¢ |a totalité du processus de I’acquisition au paiement, du sourcage a la production des rapports.
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L’étude identifie aussi les pratiques exemplaires adoptées par les grandes et moyennes entreprises, les avantages qui y sont

associés, les étapes de leur mise en oeuvre et I’expérience tirée des réalisations réussies. Au nombre des principaux avantages

obtenus grace a la mise en oeuvre des pratiques exemplaires figurent :

98 % des fournitures de bureau achetées au moyen d’une carte d’approvisionnement ;

90 % des FDR admissibles portés a une carte d’entreprise pour FDR ;

98 % de conformité aux critéres de vérification ;

97 % de réduction de la petite caisse ;

95 % de tous les fournisseurs avec contrat ;

50 % de réduction du nombre de fournisseurs ;

90 % des achats d’approvisionnement en lighe admissibles effectués par le systéme ;

99 % de tous les voyages réservés par le systéme de réservation dans le web ;










