Q COMMUNIQUE

CIAL ENTREPRISE‘S -~

‘@

X

M OPTIMISATION DES ACHATS,.
REDUCTION DES COUTS,
EXTERNALISATION

Faire les bons choix

avec les bons partenaires

GED ET ECM ’
Dlaloguent avec
toute I’ entreprlse

DOSSIER CONCU PAR INTELLIGENCE MEDIA TOULOUSE - CHEFS DE PUBLICITE : LEILA ARMAING CHERROU - LAURENCE MONTIFRET - TEL : 05
REALISE PAR L'AGENCE DU GROUPE EXPRESS-ROULARTA



COMMUNIQUE

OPTIMISATION DES ACHATS, REDUCTIONS DES COUTS,
EXTERNALISATION

Faire les bons choix,
avec les bons partenaires

PARCE QUE LA CONJONCTURE EXIGE DES ENTREPRISES D'ETRE TOUJOURS PLUS COMPETITIVES, ELLES PEUVENT
AVOIR INTERET A REEVALUER LEURS PRATIQUES ET STRATEGIES D'ACHATS, ET A ENVISAGER L' EXTERNALI-
SATION PARTIELLE OU TOTALE DE METIERS NON STRATEGIQUES. PAR ALEXANDRE EDME

n période de crise ou
de reprise, quand les
contrats restent difficiles
adécrocher, la réduction
des couts de I'entreprise est le
meilleur moyen de préserver sa
trésorerie tout en gagnant en
compétitivité, pour préserver
ou développer ses parts de mar-
ché. Deux options stratégiques
permettent a une entreprise de
réduire ses couts : 'amélioration
de sa politique Achats, et I'exter-
nalisation. Avec, dans les deux
cas, de nombreux avantages
et des pieges a déjouer, car il ne
faut surtout pas rechercher la
réduction des colts a tout prix.
«|l faut optimiser avant de cou-
per, penser d'abord a controler
ses colts avant d'essayer de les
réduire par tous les moyens »,
explique Armand Angeli, consul-
tant en stratégie d'entreprise,
cofondateur et Vice-président
de la section francaise de
I'European Outsourcing Asso-
ciation (EOA France).
Il ne faut pas en effet confondre
les opérations a court terme
de réduction des colts, qui
peuvent apporter des réduc-
tions immédiates mais avoir
un effet boomerang, et les
opérations de moyen ou
long terme, dont les résultats
seront, eux, durables. « Par
exemple, poursuit Armand
Angeli, réduire le budget des
voyages professionnels des res-
ponsables des ventes pour les
remplacer par des vidéo-confé-
rences est une bonne idée, mais

PRCFE

les couper complétement peut
se révéler contre-productif. Les
négociations commerciales en
face-a-face sont plus efficaces.
Mieux vaut un acheteur com-
pétent qui saura négocier et
mettre en place des procédures
dachats optimisées et des
contrdles adéquats, que de lais-
serune secrétaire administrative
opérer. Pour étre performante,
une entreprise doit investir,
faire du marketing, développer
ses ventes tout en essayant de
controler ses colits. »

En raison de la crise, les entre-
prises ont déja fait de grands
efforts. Il leur faut maintenant
trouver de nouveaux gisements
de productivité aux niveaux
des outils informatiques, des

DEVELOPMENT S

processus opérationnels, des
hommes et de la localisation de
certaines activités, sans sacrifier
pour autant la qualité ni mettre
en péril le climat social. Certaines
sociétés choisissent d'externali-
serune partie de leurs fonctions,
telles que la paie, le recouvre-
ment, le support technique
aupres de sociétés externes qui
non seulement leur proposent
des couts moindres grace a leur
expérience, a la mutualisation
entre plusieurs clients, et aux
économies d'échelles, mais
garantissentaussila qualité etla
continuité du service. Prés d'un
tiers des entreprises en France,
toute taille confondue, exter-
nalisent des fonctions comp-
tables, ressources humaines,

informatique ou achats, et cette
proportion continue a croitre.
La grande majorité de ces
externalisations sont réalisées
par des prestataires en France
et on parle alors de onshore.
Certaines le sont dans des pays
proches  géographiquement
et culturellement (nearshore),
et plus rarement, et de moins
en moins, dans des pays loin-
tains a bas colts (offshore).

Savoir bien s'entourer
Comment mener a bien une
réduction des colits ? Le recours,
aujourd'hui, a des consultants
externes pour l'optimisation
des colts et des processus est
presque monnaie courante
pour les moyennes et grandes
entreprises, mais moins dans les
TPE/PME ou le dirigeant souhaite
souvent tout gérer. « Un consul-
tant externe lui fera pourtant
rapidement bénéficier de son
expertise et de son expérience
avec dautres sociétés, estime
Armand Angeli. On voit donc de
plus en plus de petites ou trés
petites structures avoir recours
a des consultants opérationnels
qui apportent leurs expertises
de niche, et peuvent non seu-
lement faire des recommanda-
tions de productivité, mais aussi
suivre limplémentation, en
coopération avec l'entreprise,
jusqu'aux résultats. Car la transi-
tion etla gestion du changement
sont tout aussi importantes que
le diagnostic et les recomman-
dations d'amélioration. » eee
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eee || s'agit alors d'instaurer un
vrai partenariat et la confiance
entre le consultant et l'entre-
prise. Pourquoi alors toutes
les entreprises, malgré l'intérét
qu'elles peuventy avoir, n'entrent
pas dans une démarche structu-
rée de réduction des codts, et
notamment de refonte de leur
politique Achats ? « Les entre-
prises sont plus focalisées sur
leur développement commer-
cial, et sur les actions visant a
retrouver de la croissance, que
surlaréduction des couts, qui est
souvent considérée comme une
action plus défensive, analyse
Julien Mayaud, directeur associé
de Synergy Experts, cabinet d'ex-
perts en optimisation des coats.
D'autre part, elles ont souvent le
nez dans le guidon, etontdu mal
a faire ce travail d'introspection
et de remise en question consis-
tant a analyser leurs dépenses.
Il faut enfin distinguer les colts
directs, sur lesquels les entre-
prises ontun regard plus acerbe,
et les couts indirects, qui sont
plus diffus et donc difficiles a

appréhender sans laccompagne-
ment d'un professionnel. »

Des écueils
a éviter
Les responsables d'entreprises
prennent cependant de plus en
plus conscience que l'améliora-
tion de leurs achats constitue
un levierimportant de compéti-
tivité, etqu'il sagit d'un travail de
spécialistes. Avec un prestataire
extérieur, d'une part ils béné-
ficieront de son savoir-faire,
d'autre partils se déchargeront
de taches secondaires pour
rester focalisés sur leur cceur de
métier. Le pas est dautant plus
facile a franchir que la plupart
des prestataires extérieurs pro-
posent des audits gratuits et se
rémuneérent ensuite au résultat,
ce qui permet a l'entreprise
d'avoir un certain nhombre de
garanties. Quel que soit le mode
d'externalisation, il est en effet
essentiel de créer une relation
de confiance. « Aujourd'hui, de
plus en plus de sociétés se font
accompagner par des presta-

taires pour un certain nombre
dachats, parfois de facon
ponctuelle ou sur un service
limité afin de préserver leur
budget tout en bénéficiant de
gains de temps et du conseil de
spécialistes, explique Stéphanie
Dodeux, fondatrice de SOS
Meeting, société de conseil et
courtage en hotellerie pour évé-
nements professionnels. Pour
que cette relation se passe bien,
il est tout d'abord important de
définir le bon cahier des charges,
puis de le relire systématique-
mentavec le prestataire, de vali-
der les budgets et la qualité de
service attendue. Bien entendu,
il faut également mettre en
place les procédures de suivi
qui permettront d'échanger
sans contraintes et en toute
transparence, ce qui constitue
un préalable indispensable a
l'instauration d'une relation de
confiance. » Ainsi, I'externalisa-
tion ne doit pas se faire a tout
prix, ni a n'importe quelle condi-
tion. Il faut sassurer que la qua-
lité de la prestation sera durable.

Etqu'au-deladelaréductiondes
colts, le prestataire extérieur
sera un véritable partenaire de
développement pour lentre-
prise. Cela est particulierement
vrailorsqu'il sagit d'opérer une
externalisation commerciale,
pour faire appel a une force de
vente terrain déja introduite
sur un marché BtoB, rémunérée
tout ou partie a lacommission,
et couvrant des segments ou
des zones géographiques bien
définis. « Initialement, le risque
sur le cout de la force de vente
est limité du fait de la rémuné-
ration entiérement variable par
rapport a un commercial junior
salarié, explique Jean-Francois
Ferrando, fondateur et directeur
développement du cabinet de
direction commerciale externa-
lisée Dircomext. Mais il ne faut
pas oublier les contraintes et les
couts cachés a l'externalisation
commerciale : elle estindépen-
dante, donc plus difficilement
pilotable, elle est multicartes
statutairement, donc travaille

pour vous a temps par- eee

Le Groupe GIS

P

ebiscite par les plus grands

La conception du Groupe GIS est simple et limpide : La prise en charge
entiére, ¢’est-a-dire jusqu’au paiement des Fournisseurs, des Achats

Classe-C ou Tail Spend.

oute société est confrontée aux problé-
Tmatiques liées aux Achats non-récur-

rents ou de faibles valeurs. Ces Achats
échappent souvent aux procédures internes
ou ne font pas partie des catalogues ni des
classifications standards. Le résultat est sou-
vent une perte potentielle du budget Achat
de plusieurs millions d’euros par an et une
dépense d’énergie — donc de ressources hu-
maines - faramineuse. Ce type d’Achats est
souvent défini comme le « Tail Spend »,
référant A 'analyse Pareto.
« Inadmissible, surtout dans le contexte
économique d’aujourd’hui, explique Marc
Benmeridja, PDG du Groupe GIS. Les
attentes des Achats sont justement de contri-
buer directement au résultat net d’exploita-
tion (bottom-line) de leur Société. Nombre
d’entre elles n’ont pas toujours le potentiel

“ En externalisant une partie des
achats “Tail Spend ’, vous simplifiez
vos processus internes, diminuez

vos colts et minimisez vos risques

nil'expertise pour gérer efficacement ce type
de catégorie. Ou souhaitent tout simplement
Pexternaliser. C’est ici ot le Groupe GIS
apporte sa valeur ajoutée ! ».

Des engagements clairs

Le Groupe GIS a depuis plus de 15 ans
acquis la confiance des grands donneurs
d’ordres du CAC40 dans les secteurs du
Transport Ferroviaire, I’Aéronautique,
la Pétrochimie, la Santé et Biomédical,
I"Energie et les Télécoms.

Grice 4 expertise de plus de 120 collabo-
rateurs Achats et Supply Chain, le groupe
mobilise tous les leviers pour faire bénéficier
ses Clients de réductions considérables sur
les prix et les cotits des processus (TCO).
Des portefeuilles Achats entiers sont ainsi
délégués au Groupe GIS,
qui en assure la gestion com-
plete, de Iexpression du
besoin jusqu’au paiement
des fournisseurs.
&

Le Groupe GIS s’en-

gage sur une organi-
sation globale et transparente, le partage
des gains réalisés, un acces simple a plus
de 200000 fournisseurs et I’acces au web-
catalogue et web-procurement.

GIS

Committed to procurement
Tel. +33477 423212
info@giseurope.net
www.giseurope.net
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DEB Audit &t Conseil

Une expertise innovante au service
de l'optimisation budgeétaire
Le Cost-Killing est un recours de la premiere importance pour les entreprises

en recherche de rentabilité. Mais chaisir le bon fournisseur/prestataire dans les

domaines des Téléecoms, de I'Informatique et de la gestion des impressions est
une affaire de speécialiste. Rencontre avec les consultants de DEB Conseil.

Toutes les entreprises sont-elles
concernées par I'optimisation des
colts et des achats ?

Depuis plus de 30 ans que nous exer¢ons
le métier de consultant, nous avons vu la
demande de nos clients fortement évoluer
vers optimisation des cofits et des achats.
Aucun secteur d’activité, aucune typolo-
gie d’entreprise n’y échappe. Nous interve-
nons aussi bien pour les collectivités locales
et institutionnelles (Pdle Emploi, Mairies,
Associations...) que les entreprises privées
(Cabinet d’Avocats, Transport, TPE/
PME...). La demande de nos clients est cen-
trée sur ’'accompagnement et la mise en
ceuvre des solutions, la clarté de la démarche
proposée et le respect des cahiers des charges.

Dans quels domaines intervenez-
vous concrétement ?

Notre spécialisation dans les domaines
Telecom (matériels et opérateurs),
Administration Réseau Informatique et
gestion des Impressions (multifonctions et
solutions logiciels) sont des leviers forts de
rationalisation des cofits :

A titre d’exemple une société de transport
de 20 personnes a pu ainsi grice A notre
intervention réaliser 50 % d’économies
sur son budget Opérateur Téléphonie, soit
13915€HT/an.

Les évolutions technologiques maitrisées, les
marchés fortement concurrentiels, la négo-
ciation groupée, etc. permettent d’obtenir
de meilleurs tarifs.

Par exemple, en mati¢re bureautique, chez les
leaders actuels (Canon, Ricoh), nous avons
négocié des tarifs & plus de 60 % de remise
pour I'ensemble de nos clients.

Quelle est votre méthodologie ?
Elle se décline en trois étapes.

1= étape : Audit sur site - environ 1/2
journée. Nous réalisons dans les locaux de
Ientreprise un « scan » intégral de I'existant,
en termes matériel, opérationnel, contrac-
tuel et comptable selon une idée simple,

« Combien vous colite sur une période don-
née votre fonctionnement ! ? »

2¢ étape : Analyse et recommandations -
sous 10 jours. Apres analyse de la situa-
tion sur la base des éléments recueillis et
d’informations marché complémentaires
(contréle des tarifs opérateurs et fabricants,
comparaison des gammes de produits), nous
présentons nos résultats et préconisations.

3¢ étape : Déploiement des actions vali-
dées - selon un planning défini conjoin-
tement. Nous prenons en charge au niveau
opérationnel la mise en application des
recommandations validées par I'entreprise.

Estimez-vous avoir une obligation
de résultats ?

Absolument et ce d’autant plus que nous
ne nous rémunérons que sur les économies
générées (de 10 % 2 30 %). Nous facturons en
2 étapes, d’abord sur le premier mois puis le
solde au bout de 6 mois, un recul qui permet
d’estimer clairement les économies générées
qui correspondent aI’ensemble de nos hono-
raires. Nous restons toujours a ’écoute de
nos clients et nous sommes capables d’inter-
venir aussi bien dans le cadre de la mission
initiale que ponctuellement si les besoins ou

le développement évoluent. De fait, la perti-
nence et I’adéquation de nos interventions
nous permettent de nous affranchir de toute
démarche commerciale et le parrainage de
nos clients nous suffit.

Comment, pour une entreprise,
construire une relation de
Confiance avec un partenaire en
réduction des colits ?

La confiance ne peut s’acquérir qu’avec la
qualité des prestations et |'efficacité des résul-
tats obtenus. Notre mode de rémunération
au résultat, honoraires au pourcentage des
économies réalisées, est un gage de réussite
et de satisfaction pour nos clients. L’audit
est gratuit et sans engagement, seule la per-
tinence et I'utilité de nos recommandations
nous permettent d’aller jusqu’a leur mise en

aeuvre
. t/.-};x;,a-;y;ff

Paul le Grand
Tél.01 46 82 56 37
p.legrand@deb-conseil.fr
www.deh-conseil.fr
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®ee tagé plus ou moins effi-
cace selon votre management.
Son temps de mise en place est
supérieur a celui des salariés, et
il ne faut pas oublier les colits a
envisager, tels les indemnités de
rupture des mandats commer-
ciaux, le reclassement en salariat
déguisé si non-conformité, etc.
La mise en place d'une Force de
vente externalisée doit donc
s'inscrire dans une relation a
long terme (durée indétermi-
née) avec, pourquoi pas, une
direction commerciale elle aussi
externalisée auprés d'un ou
plusieurs managers spécialisés
rompus aux contraintes, risques
et spécificités du métier des
agents commerciaux. »

La spécialisation,
sésame .

de l'optimisation
Si les prestataires extérieurs
peuvent dans certains cas étre
plus performants qu'une équipe
interne, C'est parce qu'ils sont
fortement spécialisés. Leurs
clients sont des entreprises trés

différentes les unes des autres,
par la taille et l'activité, mais
elles ont des ont des besoins
communs sur lesquels le presta-
taire extérieur est focalisé. « Les
évolutions technologiques mai-
trisées, les marchés fortement
concurrentiels, la négociation
groupée, etc. permettent d'obte-
nir de meilleurs tarifs, explique
ainsi Paul Le Grand, de DEB
Conseil, spécialiste de la réduc-
tion des budgets Informatique,
Bureautique et Télécom. Depuis
plus de 30 ans, nous avons vu la
demande en optimisation des
couts et des achats fortement
croitre, et désormais aucun sec-
teur d'activité, aucune typologie
d'entreprise n'y échappe. Les
collectivités locales et les insti-
tutions publiques sont autant
concernées que les entreprises
privées de toutes sortes et de
toutes tailles. Avec une forte
demande d'accompagnement
dans la mise en ceuvre des solu-
tions, de clarté de la démarche
proposée et de respect du cahier
des charges présenté. »

La montée en puissance des
politiques de réduction des
colts est également due au fait
qu'elles abordent de plus en plus
de sujets, depuis les charges
sociales, sur lesquelles de nom-
breuses erreurs existent, jusqu'a
la fiscalité, en passant par les
frais généraux, le systeme d'in-
formation, les déplacements et
lalogistique, etc.

Sur chaque sujet, la spécialisa-
tion des prestataires extérieurs
estun atout. Les spécialistes des
achats en matériels électriques
ou électroniques, par exemple,
disposent d'une expertise et
d'un carnet dadresses indis-
pensables pour ces besoins trés
spécifiques. Ils permettent aux
entreprises clientes d'étre sdres
d'acheter le bon produit au bon
prix, et de suivre les évolutions
technologiques dans ces sec-
teurs en permanente évolution.
Parce qu'ils ont créée des rela-
tions de long terme avec les
fournisseurs, ils peuvent juger
de leur professionnalisme et de
la fiabilité de leurs innovations,

tout en négociant au meilleur
prix. Sentourer ainsi de spécia-
listes est une démarche impor-
tante pour une entreprise qui a
besoin de renforcer sa compé-
titivité. « Les gisements d'éco-
nomies sont insoupconnables,
souligne Julien Mayaud. Une
tendance forte aujourd'hui est
l'analyse du colt complet, c'est-
a-dire le colit total d'acquisition
d'un produit ou service, au-dela
du simple prix d'achat. Cela per-
met d'avoir une approche plus
précise et pointue des couts
directs et indirects : logistique,
facturation, encaissement, etc.
Loptimisation peut alors consis-
ter a payer un peu plus cher les
produits mais a passer com-
mande a un seul fournisseur
plutét que de répartir les achats
pour éviter les colts induits.
Ce qui entre en résonance avec
une autre tendance forte qui
est 'éco-responsabilité, la prise
en compte des impacts envi-
ronnementaux dans ses achats
et sa gestion, notamment dans
les frais de déplacements.  eee

0 % dinvestissement, 10[] % de tranqwlhte

'accompagnement, le conseil
et la réactivité sont au ceeur
de la charte qualité de Gerhex,

spécialiste de la gestion de la paie
et des ressources humaines. Un
service externalisé s(r et efficace,
sans investissement.

premier pas vers la paix sociale,

nous accompagnons au quo-
tidien les responsables Paie-RH et les ex-
perts-comptables dans I’application des
bonnes pratiques de la paie, explique Cyril
Tronche, directeur de Gerhex. Nos clients
se concentrent ainsi sur leur cceur de métier,
en toute sécurité car la gestion de Gerhex
est enti¢rement orientée vers le client.
L’anticipation, I’évaluation et I’innovation
s’inscrivent au cceur de notre démarche
de développement, et nous dégageons les
ressources nécessaires pour garantir notre
niveau de service. »

fe Le bulletin de salaire étant le

Une assistance compléte,

des tarifs compétitifs

Gerhex apporte ainsi un service optimisé,
une assistance pérenne et stire. Dans un
environnement juridique a la fois com-
plexe et en constante évolution, Gerhex
offre aux PME-PMI des solutions com-
pletes ou partielles pour la gestion de la
paie et des RH, et aux experts-comptables
un partenariat fiable pour la sous-traitance
paie. « Le plus important est la maitrise
de la mise en place de la prestation pour
établir la confiance, précise Cyril Tronche.

Ensuite, il faut étre réactif car en matiere de
RH les sujets n’attendent jamais et doivent
&tre réglés au plus vite. Enfin, il faut s’adap-
ter en permanence, la formation doit étre
constante autant sur le [égal que sur les outils
informatiques. »

L’¢quipe de Gerhex, dynamique et com-
pétente, provient de tous les univers de la
paie et des RH : collaborateurs cabinets,
gestionnaires de paie, informaticiens, respon-
sables RH, etc. Leur objectif : apporter une
assistance sur mesure a des tarifs dégressifs
et compétitifs.

Tél. 04 86 78 00 02 - info@gerhex.fr
www.gerhex.fr
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eee Rationaliser cer-taines pra-
tiques et la gestion des dépla-
cements, réduire les consom-
mations d'énergie, d'eau et de
papier, améliorer la gestion du
patrimoine immobilier sont
autant de maniéres de combiner
réduction des colits et préser-
vation de I'environnement. » En
outre, des effort structurés au
lieu de coupes claires dans les
budgets permettent de faire les
bons choix a long terme, d'asso-
cier le personnel et d'obtenir des
résultats pérennes ne menagant
pas lentreprise. Mieux vaut
ne pas vouloir tout faire tout
de suite, sans préparation ni
priorisation, et développer une
approche en mode projet avec
un responsable par sujet.

Externalisation totale
ou délégation ?
Cette approche constructive et
progressive de la réduction des
co(its aura aussi le mérite d'étre
évolutive. Elle permettra par
exemple d'intégrer par la suite
les modifications législatives et

«Si les prestataires extérieurs peuvent
dans certains cas étre plus performants
qu’une équipe interne, c'est parce qu'ils sont
fortement spécialisés. »

PAUL LE GRAND, DE DEB CONSEIL

réglementaires, qui sont de plus
en plus fréquentes. A tel point
qu'il peut étre souhaitable de
confier la paie, lacomptabilité ou
encore la gestion des ressources
humaines a un prestataire exté-
rieur en mode délégation, voire
en externalisation compleéte.

« |l faut bien distinguer l'exter-
nalisation, qui représente une
délégation totale a un partenaire
extérieur, et ce que nous appe-
lons 'accompagnement, Cest-a-
dire une délégation plus limitée
avec une répartition du proces-
sus du paie entre le prestataire
etl'entreprise pour lui permettre
de disposer d'un support dédié
personnalisé, indique Stéphane
Donders directeur général de
Meilleure Gestion, éditeur de
solution Paie en Saas et presta-

taire de services. La gestion délé-
guée, appelée communément
externalisation de fonction,
constitue la tendance de fond
actuellement, car elle permet
aux entreprises de concentrer
leurs ressources internes sur
des taches a valeur ajoutée,
tout en confiant au prestataire
les enjeux de suivi et de para-
meétrage des évolutions légales
qui représentent leur principale
préoccupation.

De nos jours, les entreprises ont
de plus en plus de mal a suivre
les multiples évolutions des dis-
positifs légaux, réglementaires
et conventionnels au point de
subir leur complexification dans
leur gestion quotidienne, sans
compter les risques de rupture
de compétences en interne. Le

marché de l'externalisation de
la paie connait une croissance
de 40 % par an, ce qui en fait un
secteur au dynamisme excep-
tionnel, associé a I'explosion du
Cloud Computing qui permet
concretement aux entreprises
de bénéficier d'une technologie
et de services de haute qualité
sans avoir a investir, a mainte-
nir ni méme a faire évoluer des
ressources informatiques maté-
rielles et logicielles lourdes et
couteuses. » Le Cloud permet en
outre aux prestataires de mutua-
liser leurs services :désqu'ilya
une nouveauté, ils mettenta jour
pour tous leurs clients en méme
temps les logiciels de paie et les
paramétrages pour intégrer les
derniéres évolutions des régles
légales, des taux de cotisation,
etc. La réduction des couts et
l'externalisation des activités
non stratégiques peuvent ainsi
représenter d’excellents moyens
de gagner en compétitivité, a
condition d'étre bien préparées
et pensées dans la durée, avec
des partenaires de confiance. ®

PME CENTRALE

La puissance d’'un réseau

Les 4 000 entreprises indépendantes du réeseau PME CENTRALE
benéficient de 20 % d’économies en maoyenne sur leurs achats non
stratégiques. PME CENTRALE négocie pour elles des accords cadres
avec les fournisseurs nationaux, et propose bien d’autres services.

ME CENTRALE est
P une centrale d’achats

pour entreprises in-
dépendantes de 1 2 plus de
mille salariés. Elle a réalisé
60 millions d’euros d’achats
en 2012 (+ 20 %) pour ses 4
000 entreprises du BTP, de
I’Industrie, des Services, de
la Santé, etc. « Nous sommes
spécialisés dans les achats
non-stratégiques, explique
Gaétan de Sainte Marie, son fondateur :
véhicules, téléphonie mobile, services gé-
néraux, intérim, location de matériels, etc.
Notre métier est de négocier des accords
cadres avec des fournisseurs, puis nos adhé-
rents achétent directement aux conditions

Gaétan de Sainte Marie

« Sur certains achats,

négociées, y compris en passant
par leurs fournisseurs locaux
membres de réseaux nationaux.
Nous obtenons 20 % d’écono-
mies en moyenne, car sur certains
achats, nous représentons autant
qu’un grand groupe. »

Des négociations exigeantes

Chez PME CENTRALE, les négocia-
tions avec les fournisseurs sont menées par
des commissions Achats composées des

principaux adhérents concernés. « Nous
sommes une entreprise classiquc, mais avec
un fort esprit coopératif », résume Gaétan
de Sainte Marie.

PME CENTRALE fait aussi gagner du
temps & ses membres qui peuvent s’appuyer
sur son équipe et les outils d’achats personna-
lisés développés depuis 12 ans. Et innove en
négociant des avantages pour les achats des
60000 salariés de ses entreprises adhérentes.
PME CENTRALE est enfin un réseau
d’entreprises qui échangent entre elles, s’en-
traident, et se retrouveront pour la 3¢ édi-
tion des Journées PME CENTRALE le
24 octobre au stade du Lou Rugby de Lyon.

(#

Tél. 04 37 6506 21
info@pmecentrale.fr
www.pmecentrale.fr
[3 @PMECENTRALE

PME CENTRALE

force de négociation
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