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Actionner les leviers
de la performance achats

Formation

sur 2 jours (14 h)
animée par
Amandine COLIN

Experte en développement de la
fonction Achat - Département du Nord
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Actionner les leviers de la performance achats

J

Madame, Monsieur,

Depuis 2016, avec 'application de 'ordonnance européenne portant sur les marchés publics
etladémarche d’optimisation des dépenses publiques, I'achat public est devenu avant tout
un acte économique.

D’une part, le cadre réglementaire donne plus de marge de manceuvre mais aussi plus de
responsabilités aux acheteurs, d’autre part il existe de nombreux leviers d’achat permettant
d’agir sur les colts, la qualité, les délais ou encore 'innovation, le développement durable
ou l'insertion.

Politique achat, recensement de besoins et standardisation, cartographie des achats,
benchmarking, sourcing, programmation des achats, mutualisation, allotissement, criteres
de sélection, négociation, suivi de 'exécution sont autant de leviers sur lesquels vous appuyer
pour développer la performance de vos achats.

Cette formation pratique de 2 jours vous permettra d’intégrer et de mettre en ceuvre 5 axes
d’une politique achat et 10 leviers d’actions afin de construire et déployer votre propre plan
d’actions adapté a votre organisation.

Lisez attentivement ce programme et pour réserver votre place, retournez-nous dés
aujourd’hui votre bulletin d’inscription.

Dans l'attente de vous accueillir prochainement, nous vous prions d’agréer, Madame,
Monsieur, 'expression de nos salutations distinguées.
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Hot line

Au cours de 'année qui suit votre formation, vous bénéficierez d’une assistance-conseil assurée par votre formatrice,

alaquelle vous pourrez vous adresser par courriel ou par téléphone

Consultez les dates de cette formation sur notre

siteen CLIQUANT ICI.

A qui s’adresse cette formation ?

» Responsable de service Marchés ou achats
« Cadre de service achats, acheteur
« Directeur ou responsable de service prescripteur

Prérequis:
Connaissance de la réglementation générale applicable

al’achat public et notions des techniques et pratiques
d’achat

Objectifs

o Mettre en place tous les leviers de la fonction achats
afin d’assurer une culture de gestion

o Connaitre les techniques achats en amont et pendant
la consultation : sourcing, benchmark...

o Mettre en place un pilotage d’activité achats

o Identifier les axes et les leviers d’action permettant
d’atteindre les objectifs de gains et de performance

e Sensibiliser les services opérationnels prescripteurs
d’achats sur les objectifs de la politique d’achat afin

qu’ils se placent dans une logique de planification et
gu’ilsintégrent les axes de performance

Méthodes pédagogiques

Chaque thématique abordée donnera lieu a une
présentation de méthodes et outils a mettre en ceuvre
et a leur mise en situation via des cas pratiques
provenant de I'’expérience de notre formatrice.

Les cas pratiques peuvent étre également réalisés a
partir des documents et des données apportés par les
stagiaires.



https://cfc.fr/formation/fonction-achats/performance-achats/actionner-les-leviers-de-la-performance-achats.html

Programme du 1* jour
8h45 Accueil et collation
LA PHASE AMONT DE LA MISE EN PUBLICITE
snoo Les leviers Achats: les outils de préparation
Le recensement des besoins en lien avec la construction
budgétaire
La programmation des achats
Le benchmark
Lerdle de chacun des acteurs dans le processus achat

Cartographie des achats et identification des segments
importants

Le bilan achats

La réflexion et le travail en groupe projet sur la
construction optimale des DCE

ECLAIRAGE PRATIQUE : 4 partir d’un cas, mise en évidence
des modalités de mise en ceuvre du bilan achats et des
outils achats dans 'ordonnance et le décret

Développement de l'innovation
10h30 Pause café

10has Mise en place d’une politique d’achat :
un levier de performance

Pourquoi et comment mettre en place une politique
d’achat au niveau de [’établissement : la définition des
objectifs achats

Définition et les composantes d’une politique d’achat

« Efficacité achats : maitriser les dépenses, simplifier et
accélérer la passation des marchés publics

« Achatsinnovants et responsables

« Améliorer la qualité des relations avec les fournisseurs (y
compris les PME)

1sh1s Focus sur la programmation des achats : outil
fondamental de mise en ceuvre de la politique
achats

Déclinaison de la politique d’achat dans une stratégie d’achat
+ Les 5 axes, les 10 leviers d’actions

Présentation des différents outils de mise en place d’une
politique achats

+ Le mind-mapping

+ Lacartographie achats

+ Lerecensement des besoins

+ Lesbilans achats

+ Les bilans annuels

Leviers de performance économique

« Analyse du besoin, du marché, des cofits (niveau micro - DCE)
+ Effetvolume

» Effet concurrentiel

« Agir sur les fournisseurs

« Agirsur les besoins

METHODE PEDAGOGIQUE : illustrations opérationnelles a
partir de cas pratiques

17h00 Fin de la premiére journée

TEMPS D’ECHANGE sur les pratiques internes, les objectifs
et les contraintes sur la réflexion des outils a développer
pour la mise en place d’une politique achats

Programme du 2¢ jour

8h45 Accueil et collation
LES PHASES DE NEGOCIATION, DE SUIVI D’EXECUTION
ET DE PILOTAGE DE ACHAT PUBLIC
shoo La négociation
Définition, enjeux et objectifs
Cadre réglementaire
La préparation de la négociation

Les techniques de négociation
10h30 Pause café
10h45

12h30 Déjeuner
1hoo Le sourcing : levier de performance et d’innovation

Le cadre juridique, l'article 4 du décret 25/03/2016 et les
nouveaux risques de contentieux

La maitrise des données existantes
L'amélioration de la gestion fournisseur
L'analyse du besoin

La transpa rence des attentes
15h00 Pause rafraichissements

CAS PRATIQUE : Simulations de préparation et de séance
de négociation

12h30 Déjeuner
1hoo Le suivi d’exécution des marchés

La logistique

Le cadencement des commandes

Les pénalités de retard

Les bilans d’exécution

Le pilotage de I’Achats et du panel Fournisseurs

15h30 Pause rafraichissements
1shas Les tableaux de bord
Tableau de bord
Indicateurs
Bilans annuels
Bilan dans le cadre de la relance d’'un marché
Evaluation de la performance

1645 Quiz d’évaluation et tour de table relatif aux
objectifs visés

17h00 Fin de la formation

Votre formatrice
Amandine COLIN

Experte en achats privés et publics depuis plus de
15ans

Diplomée de ’ESCIP et d’un DESS en Management
de projetsinternet de 'lUP de Lille, Amandine
COLIN adémarré sa carriere d’acheteur dans des
entreprises industrielles privées comme TTCO,
Décathlon ou Valeo dans lesquelles elle a
développé des stratégies et des techniques
d’approvisionnement et d’achats pour optimiser
a lafois les dépenses mais aussi la performance
(délais et conditions d’approvisionnement,
capacité de production...)

Forte de cette expertise, elle intégre en 2010 la
Mairie de Lille comme acheteur puis elle participe
alacréation du Service Achat dontelle prend la
responsabilité en 2012. A ce poste elle définit et
met en ceuvre les différents outils d’achat :
politique achat, stratégie, cartographie, pilotage,
processus et procédure achat, groupement de
commandes...

Depuisjuillet 2017 elle est responsable de la
Mission de Développement de la Fonction Achat
du Département du Nord pour laquelle elle
élabore et pilote la stratégie Achat et coordonne
’ensemble des intervenants du processus Achat
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Actionner les leviers de la performance achats
POUR VOUS INSCRIRE , C'FC

envoyez ce formulaire par email a : ins@cfc.fr Formations
téléphonez au service réservation au : 01 81 89 34 60
connectez-vous sur notre site internet : www.cfc.fr Accompag
adressez ce formulaire complété a:

CFC Formations 97-99 avenue du Général Leclerc 75014 PARIS

Etablissement/organisSme ... e
AUTESSE oSSRt
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N STRET e 1 et
ACTIVITE / COAR NAF ..ottt ettt ettt
Nom du responsable de formation (pour sUiVi AU dOSSIEN :.........oov.ieveeececeeeeeeeeeeeeeceeeeeeeeeeee e
Tl s ENIIL e
Nom du signataire de la convention de formation ...
Formation choisie :

Nom de [a formation OU dU PATCOULS ... Code: ..
LTU TOEENU oo DAte(S) OU CYCLO(S) v

Participant(s) :

18 NOM et Prénom ..o FONCLION et
Tél. portable. ... EM@IL e
28 (=15 %) NOM..ovoioieeereeeeeeeeeeeee e Prénom ..o, FONCEION ..o
Tél. portable......coviieieeeeeeee BN Lttt s
38 (=25 %) NOM..ovoioeeeeeeeeeeeee e PréNOM ..o, FONCEION ..o
Tél. portable. ..o BT Lttt
Colttotal ..o, Code promo........ Financement OPCA: [Joui [non

DALE & cuurereeeeereteeie ettt Cachet et signature :

Votre rencontre avec CFC s’est faite par :
O notre catalogue O notre site internet O appel téléephonique
O notre newsletter O un emailing O bouche-a-oreille
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Réservation

Confirmation

Frais de participation, réduction

Paiement

Annulations, remplacement, report

Lieu de formation

Garantie de qualité

Qualiopi »

processus certifié

= M REPUBLIQUE FRANGAISE

N° d’organisme de formation

Informatique et libertés - Gestion des données personnelles

Contact

Site web






