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Jean-Luc Baras
Président du CNA,

CPO d’Eiffage

epuis sa premiére €dition, le baromeétre du succes de la transformation digitale des Achats

mesure les grandes €volutions qui marquent notre secteur. Quatre ans apres son lancement,
il montre une fois encore a quel point les directions Achats continuent de progresser malgré des
contraintes économiques qui pesent sur leurs investissements. L 'intelligence collective qui anime
ce barométre, grace au travail de son comité éditorial et a I'engagement de nos partenaires, nous
permet de dresser un nouveau panorama des enjeux actuels auxquels est confrontée la fonction
Achats, et de mettre en lumiere les pistes de transformation.
Deux grandes tendances se dessinent cette année.

Premiérement, les nouvelles réglementations ESG, de Scope 3 a la CSRD, redéfinissent notre
mission. Loin d'étre de simples obligations de reporting, elles nous permettent de jouer un réle
crucial dans la durabilité des entreprises. En renforgant nos chaines de valeur et en intégrant des
critéres extra-financiers a nos processus, nous consolidons notre position Stratégique aupres
des directions générales. Ces défis, bien que complexes, ouvrent la voie a la fonction Achats
pour créer davantage de valeur pour l'entreprise.

Deuxiemement, arrivée de I'1A générative. Si elle suscite de nombreuses interrogations, elle
porte surtout beaucoup d'espoirs. Elle bouleverse notre maniere d'exploiter nos données et
de concevoir lautomatisation de nos processus. Les premiers cas d'usage révélent déja des
gains d'efficacité, et nous invitent a expérimenter plus avant pour découvrir tout son potentiel.
In fine, cette technologie nous pousse a repenser nos pratiques et a innover pour prolonger nos
stratégies digitales.

Face a ces évolutions rapides et stimulantes, les directions Achats ont toutes les clés en main
pour transformer ces défis en opportunités. La digitalisation reste notre alli€e précieuse, et
chaque pas que nous faisons dans cette direction renforce notre impact sur la performance
globale de I'entreprise. Je tiens a remercier chaleureusement InsideBoard Al avec qui nous avons
initié ce baromeétre, ainsi que tous nos partenaires qui contribuent a son succes, en mettant en
commun leurs expertises pour faire de cette initiative un véritable outil de réflexion et un vecteur
de transformation.

Cette année encore, des tendances se renforcent, de nouvelles dynamiques se font jour.
L'accélération des technologies de linformation entraine avec elle la transformation de nos
métiers, et dessine de nouveaux paradigmes économiques. Soyons préts a y prendre toute notre
part.
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EDITU‘ i

Michael Bentolila

Activate Your Success,
InsideBoard Al

ujourd’hui plus que jamais, les directions Achats se trouvent a un tournant décisif de

leur transformation digitale. Malgré un contexte économique exigeant, I'innovation et la
digitalisation restent des moteurs essentiels pour renforcer la compétitivité des entreprises.
Pour réussir, un projet de transformation digitale ne doit pas se limiter a la simple adoption
de nouveaux outils, mais s‘appuyer sur une véritable dynamique d'engagement collectif. Une
digitalisation efficace va bien au-dela de la technologie, elle implique d'aligner les équipes, de
favoriser 'adoption des nouveaux processus et de construire une culture de la performance
continue. C'est précisément la que la conduite du changement devient un atout stratégique.

Dans ce contexte, les évolutions comme I'lA générative ou les nouvelles reglementations ESG
offrent aux Achats des leviers puissants pour réinventer leur réle au sein de I'entreprise. En
adoptant ces évolutions de maniére proactive, les directions Achats peuvent non seulement
relever les défis du moment, mais aussi renforcer leur impact a long terme. Face a l'incertitude
et aux risques qu'elle engendre, face aux exigences croissantes et aux transformations rapides,
le digital reste un levier incontournable pour les directions Achats. Conscientes du chemin
parcoury, elles voient dans leur digitalisation un allié indispensable pour faire face aux défis qui
les attendent. En faisant évoluer les regles du jeu, 'émergence de I'1A générative et les nouvelles
orientations reglementaires offrent donc de nouvelles opportunités aux directions Achats pour
apporter toujours plus de valeur a I'entreprise et contribuer a dessiner sa stratégie.

Mené en partenariat avec le CNA et soutenu pour cette 4e édition par Esker, Altares, Corcentric,
Jaggaer et Axys, ce baromeétre a pour vocation de vous offrir des insights clairs et des pistes
concrétes pour réussir cette transformation digitale, avec l'engagement comme moteur
central. Nous tenons a remercier I'ensemble des participants et partenaires pour leur précieuse
contribution.
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Cette 4¢ édition du barometre DPS met en lumiére de nouveaux éléments auxquels les directions Achats
doivent faire face, qui s'ajoutent a leur trajectoire de transformation digitale et qui sont autant de défis :
stagnation des budgets, mise en place d'exigences extra-financieres exigeantes comme I'ESG et la CSRD,
adoption progressive de I'A générative. Notre analyse explore les résultats de I'enquéte réalisée en
2024 et partage un éclairage des tendances, des obstacles et des opportunités qui se dessinent pour la
profession Achat dans la poursuite de sa transformation digitale.

| Profil des répondants

Directeur des Méthodes
et Processus Achats

Directeur des Systémes
d'informations Achats

Directeur de la
Performance Achats

Directeur de la
Stratégie Achats

Responsables des Achats
et de I'Approvisionnement /
de la Logistique

Responsable des Achats

Directeur des Achats et de
I'Approvisionnement
de la Logistique

Directeur des Achats

0% 10% 20% 30% 40%

La ligne éditoriale de I'enquéte et de I'analyse des
résultats s'appuie sur un comité éditorial composé
de décideurs Achats de premier plan, des experts
du CNA et de nos partenaires InsideBoard Al,
Jaggaer, Esker, Corcentric, Altares et Axys. Les
membres de ce comité sont précisés dans ce
document.

9 Méthodologie et profil des
répondants

Comme les années précédentes, l'enquéte a été
adressée a I'ensemble des décideurs Achats des
entreprises frangaises de plus de 100 personnes,
indépendamment de leur secteur d'activité.
Cela représente environ 9 000 décideurs Achats
potentiels. Pour I'édition 2024, la collecte des
réponses s'est étalée du 3 juin au 15 septembre.

Avec un total de 115 répondants, I'étude a
largement dépassé I'objectif minimum de 100
participants, garantissant ainsi la validité des
données. Les statistiques présentées ci-aprées
permettent d‘analyser la composition des
répondants selon leur fonction, leur formation
d'origine, la taille et le secteur d'activité de leur
entreprise.

* Les études BtoB sont considérées comme représentatives a partir
de 100 répondants. Certains donneurs d'ordre abaissent ce seuil a
50.

| Formation d’origine des répondants

Autre

—

Achat

Ve

Commerce /
Marketing

{ LFinances

IT

43% des directions Achats sont membres du
Comex / Codir de leur organisation
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) Une bonne représentativité des secteurs d'activité et en taille
d’entreprise

| Répartition des répondants par secteur d'activité et taille d’entreprise

Administration & .
collectivités Banque, Finance .
Organismes

Transports, logistique ETI PME  publics
Biens de consommation,
Services \ / Luxe l J J

Médias, ___BTP, Immobilier
Entertainment

. « Distribution
h Santé,
pharmacie,—

biotech >\W
r High-tech

Energie

Industries Grandes entreprises

Le premiere figure détaille la répartition des
répondants selon la taille de I'entreprise, avec
une représentation conforme a la présence de
la fonction selon la taille des organisations. Une
seconde figure, quant a elle, illustre la diversité
des secteurs, avec une forte représentation de
I'industrie, des services et du commerce.

La population des répondants reflete bien la
diversité des décideurs Achats en France. On
observe une large répartition en termes de
taille d'entreprise, de secteurs d'activité, et de
formation des responsables Achats, ce qui permet
une analyse représentative des pratiques et des
défis rencontrés par I'ensemble de la profession.
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ans un contexte de tension durable, les budgets

de transformation ne semblent plus étre une
priorité pour les entreprises qui ont réduit leurs
investissements. Pourtant, la transformation digitale
reste essentielle pour toutes les organisations,
quelle que soit leur taille, pour leur permettre de
rester compétitives et conformes aux nouvelles
exigences réglementaires. C'est également un
levier important pour la préparation a la sortie de
crise, comme l'indiquent prés de 60% des décideurs
Achats interrogés qui continuent d'investir dans leur
digitalisation.

‘ ‘ Défendre ses investissements en matiére
de transformation digitale est capital pour les
directions Achats, I'arbitrage se faisant entre
profitabilité, compétitivité et conformité. , ,

Déja mises en avant dans les éditions précédentes, la
qualité et la gouvernance des données apparaissent
plus que jamais comme des enjeux majeurs pour
tirer le meilleur de processus Achats digitalisés. De
nombreuses directions Achats avouent toutefois
ne pas avoir encore engagé d'audits réguliers sur la
qualité de leurs données fournisseurs, en particulier
pour les fournisseurs non stratégiques. C'est une
erreur puisque cette pratique devient aujourd’hui
incontournable pour mener des projets data
efficaces, disposer d'une connaissance précise et
pertinente de ses portefeuilles et sécuriser sa chaine
d'approvisionnement. A ce titre, Altares accompagne
les directions Achats dans la mise en qualité de leurs
données Fournisseurs, en proposant des solutions
permettant d'auditer et d'enrichir ces informations.

L'étude révele que les enjeux de conformité
réglementaire constituent un autre moteur de la
digitalisation des directions Achats, notamment avec
le développement des obligations ESG et CSRD. Ces
exigences se traduisent par une nécessité accrue de
transparence et de reporting sur leurs fournisseurs
et sur leurs chaines de valeur. La convergence des
risques financiers, opérationnels, de conformité ou
encore réputationnels, incite les entreprises a adopter
des outils de gestion qui reposent sur des données
fiables. Avec ses solutions qui facilitent la collecte,

Sébastien Charvet
Directeur Marketing Altares

AL

altares

la gestion et l'analyse des données fournisseurs,
Altares permet aux directions Achats de mieux gérer
leurs risques et facilite leur mise en conformité vis-
a-vis des exigences réglementaires auxquelles elles
sont assujetties.

‘ ‘ La donnée est au cceur des processus
Achats : disposer de données de qualité est la clé
pour prendre les bonnes décisions, qu'il s'agisse de
compétitivité, de conformité ou de
transformation. , ,

Enfin, cette édition 2024 du barometre DPS souligne
I'adoption progressive de lintelligence artificielle
générative (IAG) apparue trés récemment dans le
monde professionnel, par les directions Achats. Cette
tendance se retrouve dans I'évolution des solutions
chez Altares avec un usage désormais quotidien
de I'A dans nos propres solutions et modéles de
métadonnées. Au-dela des premiers POC et des cas
d’'usage immédiats, I'enjeu sera de “passer a I'échelle”
avec une adoption a la fois raisonnée et optimale de
cette nouvelle couche d'intelligence digitale. En effet,
Si 85% des décideurs Achats déclarent que le partage
de bonnes pratiques autour de I'1A est une bonne
chose, dans les faits, faute de stratégie et d'objectifs
clairs et partagés, les premiers essais se limitent
encore a une dimension exploratoire. Il est donc
essentiel de travailler en mode projet afin de faciliter
le partage et d'obtenir la meilleure adhésion des
acheteurs a ces changements innovants et parfois
disruptifs.

Cette étude confirme les enjeux de la transformation
digitale pour les directions Achats, et met en lumiere
les nouveaux défis et opportunités auxquels elles
doivent déja répondre. La qualité des données, la
conformité et I'adoption de nouvelles technologies
sont des axes primordiaux pour guider les
programmes de digitalisation des services Achats.
Sur chacun de ces axes, Altares agit comme
facilitateur technique et fournisseur de solutions,
pour soutenir les directions Achats dans leur
transformation, dans leur maitrise des risques et

dans I'amélioration de leur compétitivité.
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¥ Une transformation digitale en quéte de direction

L'édition 2024 du barométre DPS confirme une tendance déja amorcée : |a digitalisation des processus
Achats, et en particulier la gestion des factures fournisseurs, devient un impératif pour de nombreuses
entreprises. Pres de 50% des répondants ont un projet de digitalisation dans les 12 mois a venir. Cette
dynamique n'est pas surprenante, compte tenu des nouvelles réglementations en France et a |'échelle
internationale, qui accélerent I'adoption de solutions numériques.

Figure 1 - Les projets de digitalisation des directions

Achats
v

Dans les 12 Dans plus Cependant,  39%  des
prochains mois  d'un an Pas de projet répondants A declargnt
ne pas avoir de projet

50% 50% 50% . o .
immeédiat. Ce chiffre peut
Procure-to-Pay  [IND [ s'expliquer par le fait que
. § certaines entreprises

raitement des S
factures fournisseurs I P Sont' deja equ'REES de
solutions  adaptées ou
Gestion des Contrats  [IENID | ] ] peuvent repousser la mise
. en ceuvre en fonction du
Appgﬁg%’mé [ ) [ ) calendrier gouvernemental.
Ce qui souligne que,
ngﬁ::geﬁ: ) [ malgré  les  avancées,
certaines  organisations
Analyse des dépenses [JTITD [ | ) doivent encore faire face
a des défis dans leur

Performance Achats D ) transformation digitale.

Comme en 2023, nous avons demandé aux décideurs Achats d'évaluer les budgets dont ils disposent pour
conduire et mettre en ceuvre leurs stratégies et dispositifs digitaux. Il est a noter ici un sentiment de recul des
budgets dédiés a la digitalisation des services Achats. En effet, on note un recul de 7 points de la progression
des budgets, avec une augmentation trés nette de I'absence totale de budget pour cette digitalisation.

| Figure 2 - Quelle estimation des décideurs Achats de leur budget de digitalisation ?

v
S0% 2024
Suffisants - .
2023
40%
30%
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En progression
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Le comité éditorial de notre étude remarque que
certains secteurs comme l'industrie ne privilégient
pas les Achats pour leur investissement. A cela
s'ajoute la difficulté a démontrer un ROl du
digital. Au final, le comité rappelle que beaucoup
de directions Achats ont accumulé une forme
de dette technologique qui rend leur évolution
digitale tres difficile voire risquée : “des groupes
de premier plan ont encore besoin de 2 semaines
pour calculer le montant de dépenses pour un
fournisseur mais au final, ga marche... ”.

La tendance de 2023 se confirme en 2024 :
moins d'un décideur Achats sur cing estime qu'il
dispose de budgets suffisants pour conduire sa
politique de digitalisation. Sur les autres postes,
on assiste plut6t a une diminution des budgets.

“On ne peut plus promettre aux
acheteurs des heures et des heures
sur Excel”

Jean-Nicolas Lintz, Eiffage Construction

Si notre comité éditorial admet que I'‘évolution
rapide des solutions digitales n‘aident pas les
directions Achats a positionner leurs projets,
il alerte aussi sur le fait qu'une absence de
démarche ou qu'un engagement trop superficiel
de la part d'un service Achats sera pénalisant
sur la qualité de ses relations fournisseurs, sur
le recrutement de talent et sur I'ensemble des
postes de performance (financiéres, impact
environnemental, conformité...).

“La prime reviendra aux directions
Achats qui s’empareront du digital pour

se transformer”
Vincent Martegoutte, AXYS

Lorsqu'on s'intéresse aux projets de digitalisation
des directions Achats qui parviennent a maintenir
des budgets, on constate qu'a court terme (dans
les douze prochains mois), ce sont des sujets tres
opérationnels qui vont bénéficier de nouvelles

étapes de digitalisation, tels que le traitement
des factures fournisseurs, la gestion des
fournisseurs, ou encore la gestion des contrats.
Si on se projette a plus d'un an, ces sujets restent
d'actualité et s'ajoute une volonté d'investir dans
des initiatives contribuant a la performance
Achat. Enfin, la gestion des appels d'offres,
le sourcing, le procure-to-pay et l'analyse des
dépenses ressortent comme les parents pauvres
dans l'affectation des budgets de digitalisation
par les décideurs Achats.

9 L'impact des tendances
réglementaires

Deux tendances majeures marquent |'année
2024 des directions Achats : I'apparition de
I'1A générative avec son essor rapide et le
renforcement des exigences réglementaires
liées aux enjeux extra-financiers, ESG et mise en
ceuvre de la CSRD et CS3D pour les entreprises
concernées. Face a ces tendances, comment
interpréter une stagnation, voire une régression
des budgets de digitalisation alors que ces sujets
demandent des investissements accrus ?

@ Barometre annuel du Succes de la Transformation Digitale des Directions Achats



La figure qui suit dévoile I'impact de ces exigences
réglementaires pour un directeur Achat sur
deux dans la définition de leurs budgets de
digitalisation. Pour moins d'un sur cing, cet impact
reste limité, tandis que plus d'un décideur Achats
sur trois considére qu'elles n‘ont aucun impact.

“Les directions Achats doivent faire de
la CSRD et de la CS3D des opportunités

de transformation”

Natacha Trehan, Maitre de conférences Grenoble IAE-INPG PhD
Chercheur au laboratoire CERAG Université Grenoble Alpes

Figure 3 - Impact des exigences reglementaires (ESG, CS3D, CSRD...) sur I'obtention de nouveaux
investissements dans la digitalisation des processus Achats

v
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Pas du tout
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Si I'on décline ces résultats selon la taille des
entreprises, il apparait que plus I'entreprise est
importante, plus l'effet de ces exigences sur
la digitalisation se fait ressentir. Les grandes
entreprises, plus exposées a ces réglementations,
sont évidemment plus enclines a mobiliser
un investissement pour se conformer a ces
exigences par rapport aux PME, moins sollicitées
directement.

Pour  Christophe  Quiquempoix,  Schneider
Electric, pour qui “la Sustainability n'est plus
une responsabilité pour la fonction Achats, mais
un devoir”, I'arrivée de normes plus exigeantes
en matiere de développement durable va
encourager les investissements dans des outils
digitaux plus complets et plus performants.
Florence Baiget, VEOLIA, renchérit : "Les nouvelles
exigences reglementaires accélerent la sortie du
greenwashing et encouragent la transformation
vertueuse des organisations”.

Notre étude a voulu vérifier cette derniére
assertion avec la figure 4 qui révele effectivement
un podium des impacts des réeglementations sur
I'évolution des politiques des services Achats.

100%

Trés
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80%
60%
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Pas du
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20%

U%l-_l

Grande ETI PME Public

entreprise

Plus qu'une contrainte, ces exigences sont
percues comme un véritable levier de valorisation
de leurs missions et de leur role stratégique dans
I'entreprise : la majorité des décideurs Achats y
voit I'opportunité de renforcer leurs relations avec
la direction générale.

Figure 4 - Scope 3, CSRD, CS3D... Les
mesures mises en oeuvre en priorité pour
intégrer les enjeux de conformité extra-
financiére v

Une évolution des politiques
de collecte et de gestion
de données Fournisseurs

Une évolution des
systemes dinformation

Une cartographie revisitée
des supply chains
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De nouvelles exigences
en gestion des risques

Autre (veuillez préciser)
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Oui, ces enjeux réglementaires
vont ajouter de nouveaux axes
a la valeur apportée par les
Achats, en complément des
indicateurs classiques de la
performance Achats

Non, il s'agit juste
d'un reporting
supplémentaire

26,04%

Pas d'opinion

14,58%

99,38%

Figure 5 - La CSRD et la CS3D vont
transformer la relation entre Direction
Achats et Direction Financiére, et renforcer
les liens avec la direction générale

Les budgets de transformation digitale des directions Achats sont-ils a la

hauteur des enjeux ?

Les indicateurs de la figure 6 interrogent : les
budgets alloués a la digitalisation dans les
Directions Achats sont-ils en bonne corrélation
avec les réels besoins et des enjeux ? L'évolution
de leurs écosystemes invite a penser qu'il est
crucial pour les Directions Achats de s'approprier
pleinement ces outils et donc de négocier des
budgets adaptés. Pourtant, sur les 12 prochains
mois, presque la moitié des répondants vont

Figure 6 - Investissements des
directions Achats dans la digitalisation
de leur processus
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Tranche d'investissement

Sur les 5 derniéres années - Entre 100 et 250 K€
Sur les 5 derniéres années - Entre 50 et 100 K€
Sur les 5 derniéres années - Moins de 50 K€

Sur les 5 derniéres années - Je ne sais pas

5
Sur les 12 prochains mois - Entre 250 et 500 K€ [N

|
|
m
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Sur les 5 derniéres années - Entre 250 et 500 K¢ [
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Il »
[ |
I

investir moins de 50K€ dans la digitalisation de
leur organisation et sur les 5 derniéres années, les
investissements n'étaient pas plus conséquents.
L'adoption de I'lA et |a digitalisation sont devenues
essentielles, et il est urgent que les achats
prennent l'initiative, au risque que les concurrents
ou fournisseurs prennent de I'avance en imposant
leurs propres processus et technologies.

Nombre d'entreprises

10 15 20
Grandes
Entreprises
ETI
» - e
- Organismes
Publics
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Formation et conduite du changement :
les parents pauvres des budgets de digitalisation

| Figure 7 - Vue détaillée de ces investissements pour les Grandes Entreprises
v

Sur les 5 dernieres années Sur les 12 prochains mois B Je ne sais pas
100% ! 100% .
0
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40% — 40%
Entre 50 et 80%
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0/
i . @ 100%
Outils Basede Conseil Formation Outils Basede Conseil Formation
applications données et conduite applications données et conduite
logicielles du changement logicielles du changement

Exemple de lecture : 6% des Grandes Entreprises ont consacré 100% de leur budget de digitalisation sur
des outils/applications sur les 5 derniéres années.

| Figure 8 - Vue détaillée de ces investissements pour les ETI
v

Sur les 5 derniéres années Sur les 12 prochains mois )
. Je ne sais pas
100%

100%
- .
80% 80% @ Voins de 10%
0/
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(0 Entre 25 et 50%
40% 40%
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L)
0% 0% @ oo

Outils Basede  Conseil Formation Outils Basede  Conseil Formation
applications  données et conduite applications données et conduite
logicielles du chanaement logicielles du chanaement

Les Directions Achats semblent avoir bien bénéfices qu'a condition que ses utilisateurs
compris  limportance  d'investir dans des I'adoptent pleinement et soient accompagnés
solutions logicielles complétes et abouties. Mais pour la prise en main. Les enjeux augmentent
la faiblesse des budgets dédiés a la formation et se diversifient, les technologies évoluent,
et a I'accompagnement peut surprendre : en I'acheteur doit étre accompagné et formé pour
effet, la mise en place d'une nouvelle solution s'approprier ces nouveaux outils et répondre a ces
de digitalisation ne pourra apporter tous ses changements.
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Vincent Martegoutte

Associé

ax>r’s

Arnault Scalabre

Associé - Transformation Achats

Dans un monde ot les défis s'accélérent, au gré des crises
et nouvelles réglementations, la Fonction Achats est en
premiére ligne. Et c'est finalement une bonne nouvelle !
Il n'est de meilleur moteur a la transformation que la
contrainte et chaque période de crise traversée sur les
30 derniéres années a permis aux acheteurs d’affirmer et
renforcer leur role au sein des organisations.

['heure est venue pour les directions Achats de viser
I'efficience digitale. Pour aller toujours plus vite et étre
plus performant, dans des contextes budgétaires souvent
contraints, le digital n'est plus une option, mais une
nécessité. Cependant, il ne s'agit plus d'une simple course
a la digitalisation. Aujourd'hui, il est essentiel de développer
une véritable maturité digitale, permettant de transformer
efficacement la fonction Achats tout en maximisant les
résultats.

Pour obtenir les budgets indispensables a cette
transformation, il est crucial de montrer que la digitalisation
ne se réduit pas a un simple projet technologique. Elle doit
étre pergue comme un levier stratégique pour relever des
enjeux majeurs : renforcer la résilience, améliorer ['efficacité
etla collaboration, booster la performance, favoriser la RSE
et assurer la conformité. La digitalisation n'est pas une fin
en soi, mais un moyen d'atteindre des objectifs concrets.
Opposer objectifs de transformation métier et objectifs
de transformation digitale n'est plus adapté a I'ere dans
laquelle nous opérons. Aprés avoir traverseé |'ere “ERP”, I'ere
des “solutions spécialistes” S2P, I'ere des “start-ups” et la
promesse du best-of-breed, les Achats entrent dans I'ere
de l'intelligence artificielle (IA).

L'IA et l'automatisation intelligente (IAG) jouent déja
un role dans l'optimisation des pratiques existantes.
Mais, a terme, leur impact devra étre plus profond, allant
jusqu'a transformer la culture de la fonction Achats.
Pour y parvenir, trois prérequis doivent étre respectés : la
cohérence des jeux de données, la sécurité des contenus
et I'accompagnement des acheteurs vers une culture
data-driven afin de faire aboutir des cas d'usage qui au-
dela d'automatiser des taches permettront aux acheteurs
de créer une plus grande valeur métier, au bénéfice des
directions opérationnelles. C'est un tournant majeur qui
doit étre embrassé par la Fonction, malgré les craintes ou
les doutes liées a des expériences encore balbutiantes.

Dans ce contexte VUCA (“Volatility, Uncertainty,
Complexity, Ambiguity”), la digitalisation offre aux équipes
Achats la capacité de réagir rapidement, d'optimiser
les contraintes et de prendre les bonnes décisions,
méme dans un environnement changeant. Cependant
la gouvernance des données est cruciale : sans données
fiables, sans structuration, aucune transformation durable
n'est possible. La donnée est, aujourd'hui plus que jamais,
le nerf de la guerre pour améliorer la performance et servir
les enjeux stratégiques des Achats.

La réussite de cette transformation repose également sur
deux piliers : la conduite du changement appropriée et
la refonte des équipes. A court terme, I'adoption par les
utilisateurs est une condition sine qua non pour garantir
le retour sur investissement (ROI). Souvent parent pauvre
de la transformation, la conduite du changement, a savoir
donner du sens aux nouveaux usages, accompagner les
équipes dans [utilisation des solutions et garantir leur
bonne compréhension des processus qu'elles supportent,
est un levier clé pour basculer d'un simple projet de
digitalisation a un vrai projet d'évolution de la maturité
achats. Les solutions ne sont pas toujours toutes “plug &
play” et en tenir compte est souvent gage de succes projet.

A moyen et long terme, la digitalisation challenge
également I'équilibre des compétences nécessaires au
sein des directions Achats, entre maitrise du “geste achats”
(la compréhension du besoin, les stratégies, leviers et
méthodologies) et la maitrise digitale (la philosophie d'une
solution, son fonctionnement, les données, le modele
relationnel avec dautres outils). Deux compétences
complémentaires que les décideurs Achats doivent d'ores
et déja associer au sein de leurs équipes pour maximiser
la valeur apportée par leurs données et solutions digitales.

En somme, transformation digitale et maturité des Achats
sont plus que jamais liées. Les directions Achats qui
tireront leur épingle du jeu ne seront pas nécessairement
celles disposant des plus gros budgets, mais bien celles
qui sauront trouver le juste équilibre entre technologie,
humains et données pour atteindre une efficience
maximale et ainsi répondre aux enjeux ambitieux qui leurs
sont proposes.
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© Un ROI qui divise toujours la profession

L'édition 2024 du barometre DPS confirme une tendance déja amorcée : la digitalisation des processus
Achats, et en particulier la gestion des factures fournisseurs, devient un impératif pour de nombreuses
entreprises. Pres de 50% des répondants ont un projet de digitalisation dans les 12 mois a venir. Cette
dynamique n'est pas surprenante, compte tenu des nouvelles réglementations en France et a |'échelle
internationale, qui accélerent I'adoption de solutions numériques.

| Figure 9 - ROI de la transformation digitale des Achats

v
50 @ En 2024
38
Pas encore
mais en projet
25
Non car pas »
d'intérét
13
Non car trop
compliqué 0 §
0% 10%  20%  30%  40% Oui Pas encore Non car pas Non car trop
d'intérét compliqué

Le retour sur investissement (ROI) de la Cela laisse a penser qu'au final, la profession a
transformation digitale est un sujet qui a toujours ~ accepté I'évidence de sa transformation digitale
partagé la profession. En 2024, les positions sont et se concentre moins sur sa justification que sur
encore tres partagées sur ce sujet avec environ sa réussite.

20% des décideurs Achats qui confirment évaluer
le ROI de leur digitalisation, quand plus d'un tiers

en sont encore au stade du projet mais n'ont pas “Il ny aura pas de retour en arriére :
encore franchi le pas. Les directions Achats qui les directions Achats doivent maintenir
ne mesurent pas ce ROI s'en abstiennent, soit par leurs efforts de digitalisation"

mangque d'intérét, soit parce que la complexité de

. . , Vincent Martegoutte, AXYS
cette évaluation les décourage.

| Figure 10 - Evaluation du ROI digital
v
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Quant a ceux qui mesurent le RO, la figure 10
montre que la satisfaction des décideurs
Achats concernant leur dispositif digital est
en progression par rapport a 2023, méme si
beaucoup considerent qu'il reste encore un
potentiel a exploiter. Les leviers d'amélioration
du ROI dans les Achats restent similaires a ceux

| Figure 11 - Les leviers d'amélioration du ROI digital

identifiés en 2023, ce qui montre une certaine
continuité dans leurs préoccupations. Parmi les
priorités évoquées :

* Une meilleure exploitation des données

* La mise a jour et I'adaptation des outils

* La révision des processus internes.

En 2024 : En 2023:
Mieux exploiter les données 1 1
Revoir les process 3 2
Renouveler, mettre a jour et adapter les outils 2 3
Augmenter I'usage des outils 4 4
Développer les compétences des équipes 5 5
Augmenter l'interopérabilité entre les outils et leurs usages 6 6
Mieux animer les communautés 7 7

L'exploitation des données reste largement en téte. La question des outils Achats passe au 2¢ rang devant la refonte des

process : reflet des projets 1A 2

Prés de 70% des répondants affirment
que ladigitalisation de leurs processus
Achats a eu un impact positif sur leur
performance et leur productivité.
Ces gains provenant notamment de
la simplification du sourcing et de
I'onboarding des fournisseurs, en
plus d’une réactivité accrue face aux
changements de marché.
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Figure 12 - Prix, qualité, délais, la
< digitalisation de vos processus Achats
a-t-elle permis au final de gagner en

Partiellement _ performance et en productivité ?

Les résultats montrent également que
les leviers d'amélioration du ROl dans les
Achats restent similaires a ceux identifiés
en 2023, ce qui montre une certaine

Cette digitalisation concentre surtout le
temps des acheteurs a alimenter les outils
en données et a produire des reportings

Non L, . .
continuité dans leurs préoccupations.
Parmi les priorités évoquées : une
Pas d'opinion meilleure exploitation des données, la

mise a jour et I'adaptation des outils, ainsi
s 10%  20% 3% 4%  (ue la révision des processus internes.
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¥ Vers une maitrise du pilotage de la transformation digitale

Pour autant, notre comité éditorial note que
le Change Management reste sous-estimé
et arrive souvent trop tard, ajoutant que les
cabinets Conseil et Intégration sont souvent
sollicités apres le déploiement, lorsque la
dynamique d'échec d'adoption des outils
est déja enclenchée. Le comité rappelle
que la conduite du changement doit au
contraire commencer avant le déploiement,
des les phases de conception du projet. Et
I'accompagner ensuite tout au long de son
déploiement et aprés, pour confirmer et
cultiver la bonne adoption.

1 direction Achats sur 4
versus 2 sur 3 en 2021

Oui

v
Difficultés a les définir -

En cours de définition

Non

Je ne sais pas '

0% 10% 20% 30% 40%

Pour finir ce panorama sur leffort de
digitalisation des directions achat en 2024,
cette édition du barometre s'est intéressée
a la position des directions Achats face a
une période d'incertitude économique. Les
décideurs Achats expriment massivement
leur conviction de devoir investir dans leur
digitalisation pour préparer la sortie de crise
et réagir face aux crises, plutét qu’un repli de
leurs investissements.

Cette position est partagée par I'ensemble
des répondants, quelle que soit la taille de
I'entreprise.

Figure 13 - Les programmes de conduite du
changement des projets digitaux des directions
Achats

v Durant la phase
de déploiement -

seulement

Durant le déploiement

continu par la suite

Un tel plan Versus 13% en 2021 :
n’est pas prévu plutét stable

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Figure 14 - Les directions Achats disposent-elles
d'indicateurs de mesure des progres de leur
transformation digitale ?

La figure 14 montre toutefois une régression quant a
I'utilisation des indicateurs de mesure de la réussite
de la transformation digitale. En 20271, deux tiers des
décideurs Achats avaient recours a des indicateurs
de mesure de la transformation digitale, alors qu'ils
ne sont plus qu'un sur quatre en 2024. Beaucoup
évoquent la difficulté de définir ces indicateurs ou
leur manque de pertinence. Bien que de nombreux
répondants aient pris conscience de I'importance de
définir des indicateurs pour suivre leur transformation
digitale, 30% admettent ne pas encore disposer de
KPIs formalisés.

Figure 15 - En temps d'incertitudes
économiques, quelle position sur la
digitalisation des Achats ?

v

On met en pause Position générale

quelle que soit |a taille
v

On investit pour
de crise
Pas d’opinion
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@ Barométre annuel du Succés de la Transformation Digitale des Directions Achats



Optimiser le processus Procure-to-
Pay : I'lA au service de I'efficacité
sans conduite du changement

Cette 4e édition du barometre DPS montre qu'il
n'y a pas de consensus sur la stratégie IA a
adopter dans les Directions Achats, oscillant
entre développements internes et outils intégrés.
Appliqué au processus P2P, un projet IA isolé n'a
pas de sens ! L'éditeur doit intégrer intelligemment
I'A dans ses outils.

Les étapes du processus, telles que I'expression
de besoin, la commande, la réception et le
traitement des factures, existaient avant la
digitalisation. Cette digitalisation a fluidifié et
apporté plus de profondeur fonctionnelle pour

Xavier PIERRE-BEZ

Vice President Europe -

Corcentric

corcentric

gérer des sous-processus complexes tels que les
contrats récurrents. Mais que peut apporter I'lA de
plus ?

Plutdt que de révolutionner le métier Achats, les
solutions d'lA promettent un P2P plus rapide,
simplifié et convivial, avec un meilleur potentiel
d'exploitation des données, pour des reportings
utiles et fiables.

Considérons deux scénarios d'intégration de I'lA dans le P2P :

1 Intégration transparente : I'|A accélere la
e saisie des informations sans que
['utilisateur s'en rende compte, permettant de
valider rapidement les données collectées ou bien
va méme dans certains cas permettre de sauter
des étapes du process. Les lignes Achats d'un
devis, peuvent par exemple étre récupérées
automatiqguement et imputées correctement,
offrant ainsi un gain de temps considérable.

Assistant conversationnel un outil

e semblable a ChatGPT, adapté au meétier,

que I'on peut interroger sur les fournisseurs et le

statut des commandes. Cet assistant rappelle les

taches essentielles, facilitant les réceptions

souvent pergues comme une corvée par les
prescripteurs.

Dans ces deux scénarios, qui sont loin d'étre exhaustifs, 'adoption de I'|A est immédiate, sans nécessité
de formation complexe ni de changements de process.

Pour dégager une véritable valeur ajoutée de ces projets, la collaboration entre I'éditeur et le client est
essentielle : il est crucial d'identifier les points de blocage dans le processus et de réfléchir ensemble a de

nouveaux cas d'usage pertinents pour les métiers.
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¥ L'enjeu crucial de la donnée

L'étude de 2024 souligne une nouvelle fois
I'importance de pouvoir accéder a des données
flables et a jour pour les directions Achats.
Cette priorité est renforcée par larrivée de
nouvelles technologies comme ['lA générative
et par des exigences croissantes de conformité
réglementaire.

Figure 16 - Conformité et gestion des
risques passent par la collecte de données.
Quelle gouvernance des données Achats et
Fournisseurs ?

v

Non

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Dans les faits, la profession se mobilise fortement
sur ces enjeux de maitrise des données : pres de
40% des directions Achats ont mis en place une
gouvernance dédiée, tandis que 38% préparent sa
mise en place. Toutefois, I'effort doit étre soutenu
si on en croit 40% des répondants pour qui la
qualité des données reste insuffisante.

Figure 17 - Estimation de la qualité de leur
données par les directions Achats

v
Excellente '

Correcte mais nos

données ne sont
pas toujours

complétes et a jour

Insuffisante pour
étre pleinement
exploitable

Je ne sais pas l
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L'impact du manque de données exploitables sur la performance Achats est criant. Selon Sophie
Macquet, directrice Achats du groupe SPIE, le manque de maturité des données et des processus pas
toujours bien alignés jouent un rdle majeur dans la difficulté a réussir la digitalisation des services
Achats : “Quand on lance un projet de digitalisation, on prend souvent pour acquis des choses qui ne le
sont pas en réalité, comme la disponibilité, la qualité et I'exploitabilité des données. Dans les faits, il faut
souvent revoir les process de collecte et de traitement des données”.
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Pourquoila qualité des données, dont I'importance
est acquise, reste un sujet encore trés présent au
sein des directions Achats ? Notre comité rappelle
que les directions Achats, tres majoritairement,
s'inscrivent dans des équilibres financiers assez
stables au sein des entreprises : elles ne sont
pas soumises a des changements d'attentes
suffisamment forts en termes d'impact sur ces
équilibres pour motiver une refonte profonde de
leurs habitudes, donc de leurs process, de leurs
outils, de leur gestion des données.

Le vrai facteur capable de provoquer une
mobilisation massive des directions Achats
sur le sujet de la qualité de leurs données
selon Sophie Macquet, c'est le C02
‘le CO2 sera et est déja un game changer :
si les données sont mal saisies, cela peut avoir
un impact énorme sur les calculs des émissions
Carbone”. Il devient donc crucial de structurer
les données correctement des le départ et de les
maintenir en qualité.

| Figure 18 - Les audits de qualité des données Achats et Fournisseurs
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La figure 18 précise que les directions Achats
procedent régulierement a des audits de qualité
des données, notamment pour les fournisseurs
stratégiques, bien que la qualité reste encore
un point de faiblesse. Mais on pourra s'étonner
que 60% des entreprises réalisent régulierement
des audits de qualité des données Achats et
Fournisseurs, alors que seulement 5% estiment
que leurs données sont de qualité “excellente”
(Figure 17).

Jamais

Versus 2022 : 1 direction
Achats sur 3 déclarait ne
jamais auditer la qualité de
ses données Fournisseurs

v

Sur vos fournisseurs
stratégiques

Sur tous vos
- fournisseurs

Je ne sais pas

In fine, 95% des répondants admettent qu'ils ne
peuvent pas encore utiliser ces données pour
prendre des décisions stratégiques, en raison de
processus manuels et de systemes hétérogenes
non connectés qui créent des silos et des
doublons dans leurs bases. Pour tirer parti de
leurs données, il est donc nécessaire de s'appuyer
sur des solutions qui connectent I'ensemble du
processus Source-to-Pay (S2P) dans un systéme
homogene et d'engager des politiques robustes
de gestion des données.
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| Vers une gouvernance maitrisée des données

Les figures ci-dessous indiquent une dynamique de mobilisation des directions Achats qui s'emparent des
enjeux de gestion de leurs données, pour s'assurer de leur qualité et de leur exploitabilité.

Figure 19 - Avez-vous nommé un Data Owner
ou Data Manager dédié a votre organisation
Achats ?

Nous nous appuyons sur
une ressource partagée au
sein de I'entreprise

Prévu dans les 12
prochains mois

Oui

Non J LJe ne sais pas

En témoigne le pilotage toujours plus dédié a ces
sujets pour pres de 60% des directions au total ou
encore, dans la méme proportion, I'ambition de
réduire la part de données non-structurées pour
en en faciliter I'usage et faciliter notamment la
réponse aux exigences croissantes de reporting.

Figure 20 - Avez-vous engagé des démarches
pour réduire le volume des données non-
structurées dans vos bases ?

Non

Je ne sais pas

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Sur ce point, la figure suivante confirme cette
mobilisation avec la encore pres de 60% des
directions Achats qui prévoient d'automatiser
prochainement autant que faire se peut la collecte
des données nécessaires a ces reportings.

Figure 21 - Avez-vous automatisé la collecte
des données et la production des rapports
attendus par ces cadres réglementaires ?

Non, une “armée de petites

En cours Lo
/ mains” jongle avec Excel

Prévu x [_

. Jene
sais pas

« Autre
N Oui
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Pour autant, les pratiques en matiere d'évaluation de la qualité des différentes données Achats affichent
encore des marges de progression si I'on en croit la figure 22, soulignant I''mportance de poursuivre
I'effort engagé sur ces programmes et cette culture de gestion des données.

| Figure 22 - Quelle évaluation des données et des indicateurs suivants ?

v

Oui
50%
Qualité et précision
des commandes

Complétude des données par rapport
aux attendus de vos process

D
D
Respect des contrats-cadres [[ININD
D
[

Degré d'application des
process de commandes

Obsolescence des
données Fournisseurs

Prévu Non

Je ne

sais pas
50% 50% 50%

| Données et gestion du risque a I'heure de la permacrise

L'incertitude des environnements sociétaux,
économiques et environnementaux fait aujourd’hui
partie de I'équation des organisations, et les
directions Achats y sont directement confrontées.
Déja rompu par nature a appréhender les risques
dans ses relations et dans ses transactions avec

ses partenaires, I'acheteur renforce aujourd’hui
son arsenal grace a une meilleure exploitation des
données a sa disposition et des outils toujours
plus experts, a l'image de la figure 23 qui témoigne
des efforts engagés en matiére de résilience des
chaines d'approvisionnement.

| Figure 23 - Quel apport des dispositifs digitaux sur la maitrise du risque sur des Supply Chains ?
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Pour parvenir a une évaluation des risques optimale dans ses relations, la direction Achats s'appuie sur
de multiples services et compétences, comme lillustre la figure ci-dessous. On notera le recours au
partenaire interne qu'est la direction financiére mais aussi le recours incontournable a des agences de
notation et fournisseurs d'information financieres, sauf dans le secteur public qui s'appuie massivement

sur I'expertise de ses acheteurs.

| Figure 24 - Quelles ressources pour alimenter les processus d'évaluation des risques ?
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60%
40%
0%

Grande ETI
entreprise

Public

Les données restant au coeur de toute prise de
décision, donc de I'évaluation des risques, les
directions Achats maximisent aujourd’hui leur
collecte. Les exigences reglementaires, déja
évoquées plus haut, complétent cette tendance.
Ce qui n'est pas sans conséquence sur la charge

de travail de I'acheteur.

des compétences nécessaires

Des agences de notation ou des prestataires
de données financiéres et d'indicateurs de risque

- La Direction juridique
I I . Un comité Risque dédié a la Direction Achats
. La Direction financiére et son équipe Risque
PME

En attendant que le digital vienne en support de
cette collecte croissante de données, les directions
Achats verraient plutét d'un bon ceil l'instauration
de plateformes permettant la mise a disposition
et le partage de données, bien évidemment non-
sensibles, sur leurs fournisseurs.

Figure 25 - Seriez-vous favorable a une
plateforme d’échanges de données entre
fournisseurs et directions Achats pour
faciliter la gestion des risques ?

Oui mais uniquement sur
certaines données

Oui
N
«—— Non

Pas
. d'opinion
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a transformation digitale des départements

Achats s'accélere, renforcée par des
réglementations  comme la  facturation
électronique obligatoire et la CSRD. Dans I'étude,
50% des entreprises prévoient des projets de
digitalisation dans les 12 mois a venir, ce qui
confirme mes observations chez Esker. Apres les
directions Financieres, c'est au tour des directions
Achats de se libérer des taches administratives
pour se concentrer sur des missions stratégiques,
renforgant ainsi la résilience et I'adaptabilité des
organisations face aux incertitudes économiques.

Je note aussi de ces résultats que les leviers
d'amélioration du ROl dans les Achats restent
similaires a ceux identifiés en 2023, ce qui montre
une certaine continuité dans leurs préoccupations
quotidiennes, a savoir I'optimisation des données,
la modernisation des outils et la révision des
processus internes. Pour y répondre, ils peuvent
s'appuyer sur des éditeurs comme Esker et son
écosysteme. Les différents controles opérés par
nos solutions et grace a des technologies d'lA
permettent une grande fiabilité des données,
et modernisent considérablement les services
achats.

Nathalie Chupin

Directrice Commerciale

Kisker

France Esker

De I'étude, ressort aussi une préoccupation
importante : pres de 30% des entreprises n'ont pas
de KPIs formalisés pour suivre leur transformation
digitale. Sans ces indicateurs, elles risquent de
prendre du retard dans un marché en constante
évolution. Nos solutions incluent des tableaux de
bord préconfigurés pour suivre des indicateurs
clés, transformant ainsi le suivi des KPIs en
un véritable outil de pilotage et d'ajustement
stratégique.

Enfin, l'intelligence artificielle ouvre de nouvelles
perspectives pour les Directions Achats. Sans
avoir a devenir experts en IA, les acheteurs
peuvent tirer parti de cette technologie pour
automatiser des taches a faible valeur ajoutée et se
concentrer sur la prise de décisions stratégiques.
En faisant appel a des éditeurs qui intégrent I'lA
dans leurs solutions, les achats maximisent leur
performance, profitent des bonnes pratiques de
leurs pairs et se préparent aux défis futurs.
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¥ Une exploration ambitieuse
de I'lA générative

L'arrivée de I'lA générative suscite un vif intérét
dans la profession Achats mais son adoption
reste encore trés exploratoire. La figure 26 montre
que la majorité des directions Achats se déclarent

Figure 26 - Compréhension actuelle de
I'Intelligence Artificielle par les décideurs
Achats

v

:-
'>

< 4316%

Aucune connaissance ou
trés peu de connaissances
surl'lA

Débutant : connaissance de
base et compréhension limitée
des concepts fondamentaux

débutantes dans la compréhension et |'utilisation
de I'|A, méme si certaines ont déja engagé des
projets pour améliorer leurs compétences. Les
entreprises considérent qu'il est nécessaire
de ne pas se limiter aux cas d'usage basiques,
mais de veiller a explorer tout le potentiel de ces
technologies (Figure 27).

o
o\

b
J Intermédiaire : bonne compréhension
des concepts fondamentaux de I'lA et
des applications courantes

@

Avancé : connaissance approfondie
des différents types d'lA

Expert : capable d'appliquer des

\ / concepts avancés et de mener des

projets complexes avec I'lA

| Figure 27 - Sur son appropriation de I'lA, la fonction Achats se juge :

v
100%

La fonction Achats s'est
rapidement emparée des
innovations proposées
par I'A

60%

Face a |'évidence de I'lA,
la fonction Achats va trop
lentement dans son
adoption

40%

La fonction Achats se 20%
limite a des cas d'usage
trop basiques et n'explore
pas tout le potentiel

dellA
0%

0%

10% 20% 30% 40% 50%

. La fonction Achats
se limite a des cas d'usage
trop basiques et n'explore
pas tout le potentiel de I'A

Face a I'évidence de
I'A, la fonction Achats va

trop lentement dans son
adoption
. . . La fonction Achats
. s'est rapidement emparée
des innovations proposées
Grande ETI PME Public  parllA
entreprise
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“Loin d’étre un simple outil prét a I'emploi,
I'lA transforme nos pratiques en profondeur”

Laurent PIECHOCKI, responsable digitalisation et parcours
des Achats - ORANGE France

Le fait que plus de 50% des répondants estiment Figure 29 - L'lA dans les Achats, stop ou
que la fonction Achats se limite pour linstant encore ?

a des cas d'usage trop basiques, traduit une

approche encore tres autodidacte de [1A )

générative par la profession. “L'intégration de I'A La f°ggitt'°sr,‘aA°:aL?

dans les process Achats se fait aussi a la vitesse massivementg%r}i'A Pas d'opinion
des développements de fonctionnalités IA dans I—

les applications des éditeurs”, remarque notre

comité éditorial. Dans la méme proportion, un peu

plus de 50%, les répondants estiment également

que la fonction Achats doit étre prudente dans

son adoption de I'A, en raison d'un manque de

connaissance et de confiance dans la technologie

(Figure 29). I
. . . La fonction Achats doit &t
Figure 28 - Quel pilotage des projets IA aux p?udognctéodnans Si,f a;’;pfi;ﬁ
Achats ? de I'A

100%
80%

60%
40% l
20% .

0%

GE ETI PME Public

. Par nous-mémes, au sein de la direction Achats

- Via un comité dédié transverse qui porte la
stratégie |A de I'entreprise

- En collaboration avecla DSI
Par la DSI directement

Nous n'avons pas de stratégie IA
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| Figure 30 - Les stratégies IA des Achats
v

100%

. Développement de nos propres applications IA

80%

@ Recours a des applications IA du marché

60%

40%
0%
GE ETI PME

Les méthodes d'adoption des solutions a base
d'lA générative traduisent la encore le caractére
exploratoire de l'année 2024 : les directions
Achats se mobilisent progressivement sur les
programmes de formation et d'accompagnement,
pour conduire cette nouvelle étape de leur

Public

Figure 31 - Les démarches )
engagées pour réussir
I'adoption de I'lA

Des programmes de formation

Le recours a des intervenants externes

La nomination d'un champion parmi
les acheteurs

Des groupes de travail pour identifier les
cas d'usage

L'appui sur les projets 1A pilotés
par la DSI

L'usage personnel d'outils de GenlA
comme Chat GPT

Favorables a une démarche communautaire de la
profession sur 'apprentissage de ces nouvelles
technologies (Figure 32), les directions Achats
sont majoritairement convaincues que I'A ne
remplacera pas les acheteurs mais les complétera,
leur permettant de se concentrer sur des taches a
forte valeur ajoutée (Figure 34).

Enrichissement de nos outils existants avec des
fonctionnalités 1A

Pas de stratégie IA spécifique définie pour l'instant

transformation digitale. 2 points d'attention
cependant avec l'importance de nommer des
champions référents pour relayer les changements
de pratiques au quotidien au sein des équipes, et
le risque a trop laisser s'installer le recours a des
|A génératives “personnelles”.

Fait Prévu Pas opportun
50% 50% 50%
» D
[ B
| ] ]
[ [
[ D
D D

Cette vision implique un véritable changement
de paradigme, ou I'acheteur, habitué a un usage
directif des outils digitaux, doit désormais
maitriser I'art du questionnement et de I'évaluation
des réponses pour s'assurer de la pertinence et
de la fiabilité des informations fournies par I'lA
générative.
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Figure 32 - Pour accélérer I'adoption de I'lA,
partager des cas d'usage et des retours
d’expérience entre directions Achats est-il
utile et nécessaire ?

v
Non l
T
Pas d’opinion

0% 20% 40% 60% 80% 100%

“L’IA nous invite a consolider nos

fondamentaux”
Jean-Nicolas Lintz, Eiffage Construction

Le défi porte alors sur la formation des acheteurs
a la bonne utilisation de ces technologies tout
en conservant un sens critique pour évaluer la
pertinence des réponses générées par I'lA. Comme
le souligne la figure 33, I'enjeu pour les directions
Achats est de s'approprier ces technologies, de se
former et de les intégrer pour rester compétitives.

Figure 33 - Les impacts de la GenlA sur la
formation et les compétences des acheteurs
v

Oui, I'acheteur doit étre formé a l'usage
de ces outils, par exemple au prompt
v

Oui, I'acheteur doit apprendre a utiliser
ces technologies mais aussi les
comprendre pour conserver son sens
critique

13,04%

68,48%

4,35%

A
Non, ce sont juste des outils
supplémentaires pour |'acheteur

Les formations a I'lA doivent étre combinées a
des formations métier, car I'|A conduit I'acheteur
a revisiter sa fagon de travailler. Il doit donc étre
formé a I'lA dans le cadre de la redécouverte de
ses fondamentaux.

“Avant on apprenait a répondre a des
questions. Avec I'lA générative,
on apprend a poser des questions :
c’est un changement massif pour la
profession !”

Christophe Quiquempoix, Schneider Electric

| Figure 34 - Les bénéfices attendus de I'lA
v
Gagner en performance

de traitement des
données Achats

Détecter de nouveaux risques -

Identifier de nouvelles
sources de gains

Libérer du temps aux
acheteurs pour plus
d'animation des communautés
internes et fournisseurs

Optimiser la masse
salariale de votre département

Faciliter le respect des
réglementations

0% 20% 40% 60% 80%

Sans  surprise, les principaux  bénéfices
attendus de I'lA selon les répondants sont : une
amélioration des performances de traitement
des données (83%), la libération de temps pour
des taches a plus forte valeur ajoutée (75%), et
la détection de nouveaux risques (55%). Enfin,
pres de 70% des répondants affirment que le
digital et I'lA facilitent la gestion des données
et la conformité aux réglementations, tout en
permettant aux acheteurs de se recentrer sur des
taches stratégiques (Figure 35).
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L'IA, et le développement rapide des solutions a
base d'IA générative, c'est aussi la perspective
de faciliter et d'améliorer la collecte, la gestion et
I'exploitation des données.

Une somme impressionnante de promesses
donc, que le comité de ce barometre tempére en
appelant les décideurs Achats a étre attentifs a la
contradiction entre I'adoption de I'lA, aujourd’hui
tres consommatrice d'énergie et d'eau, et les
objectifs de réduction de leur bilan carbone.
Il s'agit donc de trouver des solutions pour
minimiser I'impact environnemental de I'/A tout en
profitant de ses avantages.

Figure 35 - Le digital, I'lA... In fine, la
technologie rend-elle le directeur Achats plus
heureux ?

Oui, la digitalisation permet
Non, le digital ne fait de gagner en performance,
qu'informatiser des €N maitrise des risques

process déja connus €t de développer le volet
stratége de la fonction

Pas J
d'opinion

En partie car le digital facilite le traitement
des données, la production de reporting
et la réponse aux enjeux réglementaires,

mais I'intelligence vient toujours de
I'acheteur

€ Barometre annuel du Succes de la Transformation Digitale des Directions Achats



Chez InsideBoard Al, nous sommes convaincus
que l'intelligence artificielle (IA) est bien plus
gu'une simple technologie : elle est le levier clé
pour réussir les transformations profondes des
organisations. Dans un contexte ou la mise en
ceuvre d'outils achats sollicite quotidiennement
les collaborateurs, il est impératif de garantir une
bonne prise en main au sein de la communauté
pour assurer adoption, excellence opérationnelle
et performance.

Pour y parvenir, I'acculturation joue un role
fondamental. Elle permet de poser les bases
nécessaires pour que I'IA devienne un véritable
pilier de la transformation. En offrant une
expérience  personnalisée, InsideBoard Al
connecte chaque collaborateur aux bonnes
ressources, au bon moment et au bon endroit.
Cette démarche favorise I'émergence d'un self-
service, oU les utilisateurs accedent de maniere
autonome a des outils comme «Ask IRON» pour
analyser leurs taches, générer des contenus clés
ou suivre leurs indicateurs de performance en
temps réel. Parallelement, nous encourageons
le self-engagement, ol chaque membre devient
acteur de son propre développement grace a des
formations, certifications et défis engageants
soutenus par la gamification et les interactions
communautaires.

La transformation des communautés achats
passe par des phases clés : adoption, excellence
opérationnelle, puis performance. L'|A joue
ici un role central en mesurant la maturité de
chaque utilisateur et de chaque équipe, offrant
des insights précieux pour ajuster les actions et
renforcer impact des outils déployés.

Pierre Ferrere

Associé - Directeur des
Services professionnels

InsideBoard Al démontre un impact non
seulement économique pour les entreprises,
mais aussi humain, en améliorant le quotidien des
collaborateurs grace a une plateforme intuitive
et engageante. Avec le témoignage de grandes
entreprises comme Michelin, Stellantis ou
encore Pernod Ricard, notre approche prouve son
efficacité dans des environnements exigeants et
variés.

Graceasesmoteurs d'lAcentrés surl'engagement,
InsideBoard Al crée une synergie immersive
et participative entre technologie et savoir-
faire humain. En stimulant les interactions et en
favorisant un contenu engageant, L'IA permet
d'accompagner chaque collaborateur tout au long
de ce parcours.

Avec InsideBoard Al, I'|A devient un véritable
moteur de transformation durable, soutenant les
communautés achats dans leur transition vers un
avenir marqué par I'adoption réussie des outils,
I'atteinte de I'excellence opérationnelle et des
performances durables.
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O La profession Achats veut
aller plus loin grace au
digital

La digitalisation du métier des achats suscite
des avis partagés chez les décideurs. Face a la
question : “La digitalisation permet-elle de libérer
du temps a I'acheteur pour se consacrer a des
missions a forte valeur ajoutée ?”, les réponses se
divisent en deux camps distincts.

D'un cOté, certains responsables Achats se
déclarent satisfaits des progres apportés par la
transformation digitale. Les outils de digitalisation
leur permettent d'automatiser des processus
lourds, d'optimiser la gestion des données, et in
fine, de se recentrer sur des activités stratégiques
comme la négociation ou le développement des
relations fournisseurs.

Pourtant, beaucoup d'autres constatent que les
gains attendus ne sont pas toujours au rendez-
vous. Le volume de taches ne diminue pas ; au
contraire, I'automatisation semble parfois générer
de nouvelles exigences, notamment en termes
de maintenance des systemes, de traitement
des données et de controle des process. Le
temps libéré est alors souvent réinvesti dans
des opérations de gestion a faible valeur ajoutée,
limitant I'impact réel sur la productivité globale.

“2024 doit marquer I'engagement par
les directions Achats de cas d'usage

concrets et performants avec I'lA”
Florence Baiget, directrice Achats - Groupe VEOLIA

Ce bilan contrasté révele une attente forte des
décideurs Achats : ils espérent encore beaucoup
du potentiel des technologies pour gagner en
efficacité. Plutdt que de se contenter d'une simple
automatisation des taches, les responsables
Achats cherchent un levier capable de
véritablement transformer leur quotidien, en leur
permettant de se concentrer sur I'innovation et
la stratégie. La digitalisation doit ainsi devenir un
facilitateur, non un simple outil de rationalisation,
afin de libérer tout le potentiel des fonctions
Achats.

La fonction Achats est en pleine transformation.
Ses missions se renforcent, s'enrichissent, et
se complexifient, a tel point que de nombreux
décideurs Achats envisagent une nouvelle
appellation pour mieux refléter 'ampleur de leur
réle. Au-dela de la simple gestion des fournisseurs,
les directions Achats sont devenues de véritables
interfaces stratégiques entre les clients internes
de I'entreprise et leurs partenaires externes.

Cette évolution appelle a une redéfinition du
vocabulaire. De plus en plus, la profession
s'interroge : le terme “direction Achats” suffit-
il encore a capturer toute la valeur ajoutée de la
fonction ? Beaucoup voient dans un changement
de dénomination I'opportunité de mieux exprimer
la complexité et I'impact des missions d'un
acheteur moderne : négociateur, garant de la
performance, partenaire de la durabilité, et acteur
incontournable de la relation fournisseurs.

Cependant, une enquéte récente montre que la
majorité des professionnels restent attachés a
cette dénomination historique. Le terme «Achats»
résonne encore fortement avec leur identité et
leur mission principale. Mais I'idée d’'une évolution
s'installe progressivement.
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La profession ne cesse de se réinventer, et il est
peut-étre temps que son titre en fasse de méme,
pour refléter la richesse et la diversité de ses
contributions a la réussite de I'entreprise.

La vraie question, peut-étre la seule qui compte et
la plus importante de cette quatrieme édition du
barometre DPS, est de savoir si les technologies
numériques et la transformation digitale rendent
les décideurs Achats plus heureux. Alors que
le digital continue de transformer la fonction
Achats, I'enjeu n'est pas seulement d'accroitre la
performance ou l'efficacité, mais aussi de vérifier
si ces évolutions permettent aux acheteurs de
travailler avec plus de sérénité.

“Face aux évolutions de la fonction
Achats, la dimension RH est un sujet-clé
pour les décideurs Achats”

Séréna Salamé, directrice Achats - Marelli

Les technologies apportent de nouvelles
capacités : automatisation des taches répétitives,
analyse approfondie des données, communication
fluide avec les fournisseurs... Mais répondent-
elles vraiment aux attentes des professionnels en

termes de performance, d'efficacité, et surtout de
mieux-étre au travail ? Le digital est-il a la hauteur
de son role d'assistant et de facilitateur, libérant
les acheteurs des contraintes opérationnelles
pour leur permettre de se concentrer davantage
sur la stratégie ?

Les réponses du baromeétre montrent que la
profession reconnait I'apport indéniable du
digital. Oui, ces outils améliorent le quotidien des
acheteurs, mais la clef de leur efficacité réside
dans lintelligence de leur utilisation. Car au
bout du compte, les technologies ne sont que
des moyens : c'est la vision et la compétence
de I'utilisateur qui transforment leur potentiel en
valeur ajoutée. Le digital peut étre un puissant
levier de performance, a condition que les
acheteurs restent au centre de sa mise en ceuvre
et guident son usage pour que la technologie
serve véritablement leur vision stratégique.

@ Comme le soulignait Paul Valéry :

“Il ne faut pas attendre de la plume qu’elle parle,
c’est a I'écrivain de la faire chanter.”
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L'année 2024 fut pleine de défis pour les
entreprises en France, ainsi qu'a l'international.
L'inflation, la croissance des prix de I'énergie
et des matieres premieres poussent chacun de
nous a chercher les potentielles économies dans
chacune de nos opérations et de nous assurer que
nos achats soient contractuellement encadrés.

De plus, les nouvelles reglementations en
matiere de CS3D, CSRD, CBAM et al poussent
les entreprises européennes a revoir la totalité de
leurs processus. Les événements géopolitiques
évoluent également quotidiennement, exigeant
une mise a jour des informations de conformité
fournisseur plus réguliere. Les sanctions contre
la Russie, I'élection américaine ainsi que les
tensions commerciales avec la Chine poussent
les décisions stratégiques de I'Offshoring vers
I'Onshoring, le Nearshoring et maintenant méme
le “Friendshoring”.

Cette dynamique impacte notamment la fonction
Achats, et les résultats du barometre, 70%
des entreprises estiment que ces exigences
réglementaires sont un moteur partiel ou
clair pour investir dans la digitalisation de leurs
processus d'achat. Pour répondre aux défis posés
par ces nouvelles réglementations, il est essentiel
que les informations de risque fournisseurs
soient centralisées et maintenu a jour en continu.
Chez JAGGAER, nous sommes convaincus que
I'efficacité repose sur la “Supplier Intelligence”,
qui favorise une collaboration fluide avec les
fournisseurs et une mise a jour des informations
hyper-automatisée.

Interrogés sur les axes a améliorer pour
maximiser le retour sur investissement (ROI)
de leur digitalisation, les professionnels de

Ben Mccreanor

Head of Sales
JAGGAER France

INGGCA=R-

la fonction Achats priorisent [|'exploitation
des données et la refonte des processus.
Cependant, plusieurs experts déplorent une
qualité insuffisante de leurs données, souvent
incompletes, non consolidées, ou obsoletes.
Ces données incompletes peuvent étre la cause
de pertes financieres importantes par des colts
additionnels en sanctions réglementaires ou des
opportunités d'économies manquées.

Les clients JAGGAER profitent d'une meilleure
maitrise de dépense, les achats mieux informés
et une supply chain plus résiliente et unifiée.
Une gestion intégrée, dans laquelle chaque
acteur (fournisseurs, acheteurs, transporteurs)
est connecté, favorise une réactivité optimale
et une sécurité accrue. En cas d'un événement
qui risque d'impacter lintégrité d'un achat ou
une supply chain, une alerte se produit et des
recommandations intelligentes  guident les
experts vers une solution en temps réel.

Toutefois en 2024, ni un ERP ni une solution
Source to Pay n'est suffisant. Afin d'enrichir
les informations données par les fournisseurs
il est utile de se connecter avec les experts de
confiance tels que Prewave, Trustpair, Carbmee,
D&B, Moody's.... Plusieurs de ces partenaires
technologiques utilisent I'Intelligence Artificielle
comme levier pour fournir les dernieres
informations en temps réel et permettre aux
experts achats de prendre des décisions plus
éclairées. Les équipes Achats doivent obtenir
les informations pertinentes tout au long de la
chaine de valeur, c’est pour cette raison que nous
sommes la solution S2P la plus connectée a des
sources tierces, avec plus de 170 intégrations.
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77 INTERVIEW

CNA : Francois, vous étes directeur des achats
directs du groupe Decathlon. Pierre, avant
d'occuper vos fonctions actuelles de Group
Product Manager, vous avez piloté le programme
de transformation digitale du département Achats
aux cotés de Frangois. Pouvez-vous nous expliquer
comment vous avez conduit cette transformation
au sein des équipes Achats de Decathlon ?

Pierre Daumas : La premiere chose, c'est que
pour nous, la transformation digitale ne peut
pas exister seule, elle doit nécessairement étre
alignée avec le métier. Chez Decathlon, notre
approche a été de commencer par transformer
NOS processus metiers, puis nos compétences,
et enfin d'intégrer les outils digitaux. Jai eu
la chance de mener cette transformation en
étroite collaboration avec Frangois et une
direction Achats qui avait une vision claire des
stratégies de transformation de leurs pratiques.
En fait, la stratégie de transformation digitale
est venue comme une conséquence du plan de
transformation de I'acheteur.

Francois Pierlot : Toute la démarche a été
initialement  poussée sur nOS processus,
ensuite sur les compétences, puis finalement
sur nos outils. Aujourd’hui, lorsqu’'on anime
un programme de transformation pour les
acheteurs, on I'anime sur ces trois axes : on
travaille sur l'upskilling de nos collaborateurs
a travers de nouveaux processus, par exemple
des processus de gestion des risques, avec des

Frangois Pierlot

Industrial Process /
Head of purchasing, DECATHLON

Pierre Daumas

Responsable digitalisation et parcours
des Achats chez DECATHLON

outils qui font partie intégrante des programmes
de formation, et enfin avec un programme
de formation actualisé pour améliorer les
compétences de nos acheteurs. Cette approche
nous permet d'aligner nos besoins avec les
solutions IT, réduisant ainsi I'éloignement qui
pouvait parfois exister entre le service IT et

notre service Achats.

CNA : Vous mentionnez la digitalisation et
I'importance de standardiser les processus. Quels
sont les principaux niveaux de maturité que vous
avez identifiés dans cette transformation ?

Pierre Daumas : Pour moi, il y a deux niveaux
de maturité différents. Le premier niveau est
ce que l'on peut appeler la digitalisation pure,
voire simplement linformatisation, qui vise
a outiller les processus métier. Cela passe
par la standardisation et la collecte des
données, la mise en place d'une Bl (Business
Intelligence) et des rapports pour analyser
ces données. C'est un stade initial, essentiel
pour sécuriser un processus métier et établir
des fondations solides. Par exemple, dans le
cadre de la gestion de la base Fournisseurs,
nous modernisons le processus d'ouverture
des comptes Fournisseurs en intégrant nos
standards éthiques et environnementaux. Cela
nous permet de contréler la qualité des données
et d'avoir une vue statistique sur notre panel de

fournisseurs.
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Le deuxieme niveau, beaucoup plus avance,
est celui de la transformation disruptive des
processus meétier. On parle de prédiction et de
prescription, des technologies plus sophistiquées
pour transformer fondamentalement nos
processus. La prédiction consiste a valoriser
les données historiques pour anticiper un
résultat, tandis que la prescription consiste a
proposer des recommandations aux acheteurs.
C'est la partie la plus complexe et aussi celle
ou I'on prend le plus de risques en termes de
transformation, car elle remet en cause les
fagons traditionnelles de travailler.

“La transformation digitale n’est pas une
fin en soi, elle doit étre au service des
processus métiers et de leur
transformation”

CNA : Justement, parlez-nous des risques associés
a cette transformation disruptive.

Frangois Pierlot : 1| y a deux risques majeurs que
nous identifions. Le premier est le risque de ne
pas répondre aux besoins réels des utilisateurs.
Lorsque I'on modifie un processus métier, il est
essentiel de s'assurer que I'on répond bien aux
attentes et que I'on crée de la valeur. Pour cela,
nous devons mettre en place des métriques
pour mesurer cette création de valeur, non pas
forcément pour la démontrer, mais pour nous
assurer gue nous allons dans la bonne direction
et que nous améliorons le systeme au lieu de le
détériorer.

Le deuxieme risque porte sur I'adoption des
outils. Les profils d'acheteurs chez Decathlon
sont souvent des experts dans leur domaine,
et il est essentiel que les outils mis en place
soient pergus comme des alliés et non comme
des concurrents. Par exemple, lorsqu'on parle
de prédiction ou de prescription, les résultats
proposes par la machine peuvent étre remis en

question par I'expert humain, qui a tendance a
douter des suggestions automatiques. La clé
est donc de gagner la confiance des acheteurs
pour qu'ils puissent accepter et utiliser ces outils
sans se sentir menaces.

CNA : L'intégration de I'A souleve souvent des
interrogations sur l'autonomie des systemes.
Quelle est votre position sur ce sujet ?

Pierre Daumas : Pour étre honnéte, je suis
encore sceptique quant a I'autonomie totale des
systemes. On nous parle aujourd'hui de systemes
qui pourraient fonctionner de maniére autonome,
étre une interface avec un acteur externe sans
intervention humaine. Pour moi, le risque est
encore trop grand pour permettre un tel niveau
d’'autonomie. Je pense que I'expert humain est
indispensable, notamment pour stabiliser les
résultats fournis par la machine. Il est crucial
que l'expert exerce ses capacités d'analyse
critique et puisse prendre des décisions en toute
conscience face aux propositions du systeme.

La promesse d'une autonomie totale est
séduisante, mais pour linstant, je pense que
le risque dépasse les bénéfices potentiels.
Nous voulons avant tout nous assurer de la
fiabilité des modeles que nous mettons en
place, vérifier qu'ils créent plus de valeur qu'ils
n'en questionnent, avant de leur confier une
autonomie totale.

CNA : Une autre question essentielle concerne
limpact écologique de cette transformation
digitale, notamment avec I'|A. Comment conciliez-
vous cela avec vos objectifs de réduction de
I'empreinte carbone ?

Frangois Pierlot : C'est une question cruciale,
et je dois admettre que j'ai pris conscience de
cet enjeu récemment. Lors d'une réunion du

CNA, I'un des intervenants a mentionné I'impact
carbone de la digitalisation et de lintelligence
artificielle, et cela m'a fait réaliser que nous
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devions intégrer cette dimension dans nos
réflexions. Aujourd’hui, il est essentiel non
seulement de mesurer le ROl des projets
digitaux, mais aussi de prendre en compte
leur impact environnemental, en particulier
en termes de consommation d'énergie et de
ressources comme |'eau.

Pour cela, nous devons cibler les données
qui ont un potentiel de valeur. Il ne s'agit pas
de digitaliser tout et n'importe quoi, mais
de prioriser les données qui vont réellement
apporter de la valeur et minimiser limpact
écologique de la digitalisation. On parle souvent
de «dark data», c'est-a-dire des données qui
dorment sur des serveurs sans apporter
de valeur. Pour moi, I'enjeu est de trier ces
données, de conserver et valoriser celles qui
ont un potentiel, et de supprimer celles qui
n'apportent rien.

“Nous devons cibler les données qui ont un
potentiel de valeur pour minimiser I'impact
carbone de notre digitalisation”

CNA : En conclusion, quelle serait selon vous la
prochaine étape de cette transformation digitale ?

Pierre Daumas : Pour moi, il y a deux priorités
principales. La premiere est d'adopter une
approche holistique des données, c'est-a-
dire d'étre capable de réconcilier les données
provenant de différentes sources pour offrir une
vision a 360 degrés. Aujourd'hui, le monde est
plus complexe et plus changeant que jamais, et
il est essentiel d'avoir une vue d'ensemble pour
prendre des décisions éclairées.

La deuxieme priorité est la prescription, c'est-
a-dire la capacité d'un systeme a proposer des
analyses et des solutions de maniere autonome.
L'objectif est que le systeme puisse non
seulement assister I'expert, mais aussi devenir
un acteur clé dans la prise de décision. Cela
dit, nous devons encore développer la maturité
des systemes et des équipes pour atteindre ce
niveau. L'intelligence vient de l'acheteur, et le
role du systeme est d'agglomérer et d'analyser
un grand nombre d'informations pour proposer
des solutions pertinentes. La question est de
savoir si, un jour, ces systemes seront capables
de surpasser I'expert humain en termes de
pertinence des analyses.

Frangois Pierlot : Je pense que I'avenir de cette
transformation réside dans la combinaison de
I'humain et de la technologie. Le véritable défi
est de savoir comment utiliser la technologie
pour renforcer lintuition et I'expertise des
acheteurs sans les remplacer. Nous devons
avancer avec prudence, en intégrant les
innovations de maniere mesurée, en évaluant
constamment leur impact, et en garantissant
que I'humain reste au centre des décisions.
Cela permettra d'obtenir des résultats durables,
tant en termes de performance que d'impact
environnemental.

44~ Barometre annuel du Succes de la Transformation Digitale des Directions Achats






77 INTERVIEW

CNA : Julien, vous qui intervenez dans le
programme de digitalisation des services Achats
du groupe Eiffage, comment expliquez-vous le
ralentissement des budgets de digitalisation des
directions Achats constaté par le barometre DPS
entre 2023 et 2024 ?

Julien Blazy : Selon moi, plusieurs facteurs
peuvent expliquer cette tendance. D'une
part, les entreprises sont confrontées a des
contraintes d'investissement de plus en plus
strictes, ce qui se répercute sur les budgets de
transformation digitale. D'autre part, la valeur
percue par les projets digitaux, bien que souvent
significative au début, nécessite des ressources
conséquentes pour étre maintenue dans la
durée.

CNA : Comment se compose le programme |A
Booster ?

Julien Blazy : Pour beaucoup de grandes
entreprises, la gestion directe de la conformité
a ces nouvelles réglementations est portée
par d'autres équipes, comme la direction du
développement durable, et non directement
par les Achats. Cela réduit la capacité des
directions achats a obtenir des budgets dédiés
a la conformité réglementaire. Mais plus ces
réglementations évoluent, comme avec l'arrivée
de la CSRD, et plus les directions Achats doivent
s'assurer de pouvoir collecter les données
nécessaires a la production des rapports
attendus.

Julien Blazy

Directeur Méthodes et
Performance Achat chez EIFFAGE
& Project Manager BlueOn

“L'exigence de tragabilité portée par la
CSRD marque un profond changement dans
la stratégie Data des directions Achats”

CNA : Malgré ces contraintes, est-ce que la
digitalisation reste une priorité pour les directions
Achats ?

Julien Blazy Oui, elle reste clairement
incontournable. Les entreprises continuent de
s'équiper en solutions digitales, car elles en
ont besoin pour répondre aux exigences et aux
risques croissants auxquels elles sont de plus
en plus confrontées. Cependant, la maniére
d'évaluer la portée de ces investissements varie
en fonction des cultures d'entreprise. Certaines
entreprises choisissent de ne pas mesurer
systématiquement le retour sur investissement
(ROI) de leurs dispositifs digitaux, préférant
se lancer par conviction ou par culture de
linnovation. D'autres, avec une culture plus
financiere, vont chercher a mesurer le ROl de

maniere plus rigoureuse.

“Le ROI est une question de culture
d’entreprise avant tout”

CNA : Quelle est I'importance de la donnée dans
cette digitalisation ?

Julien Blazy : La donnée est au coeur de la
digitalisation, mais elle s'avere tres complexe a
exploiter. La collecte et I'analyse des données
sont des enjeux de plus en plus importants,
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auxquels sont soumis les acheteurs de plus en
plus. Une bonne exploitation des données est
incontournable pour augmenter la performance
des acheteurs au quotidien, méme si on
constate encore dans les faits une certaine
difficulté a adopter tout le potentiel des outils
digitaux déployés et des données disponibles.
Trois accélérations majeures impactent le
métier de l'acheteur aujourd'hui : I'évolution
des technologies digitales, l'augmentation
exponentielle des données disponibles, et les
exigences croissantes liées a la fonction Achat.
Ces trois accélérations nécessitent chacune
un accompagnement spécifique. L'intelligence
artificielle (IA), notamment I'lA générative, est
percue comme un levier important pour relever
ces défis. Les attentes autour de I'IA générative
sont énormes, et les premiers résultats sont
trés encourageants. Nous voyons déja des cas
d'usage concrets, comme le traitement des
contrats et des appels d'offres.

CNA : Comment les acheteurs peuvent-ils se
préparer a ces évolutions technologiques ?

Julien Blazy : La clé réside dans
I'accompagnement et la formation. Chez
Eiffage par exemple, nous avons instauré une
regle simple : pas d'acces aux outils d'lA sans
formation préalable. Cela garantit que les
acheteurs maitrisent ces outils et peuvent en
tirer le meilleur parti. Il est également crucial de
favoriser I'émulation entre les différents métiers
de I'entreprise, afin de partager les expériences
et les retours sur l'usage de I'A. L'émulation
entre métiers et le partage d'expériences
sont des facteurs essentiels pour accélérer
I'adoption de I'lA.

CNA : Comment voyez-vous l'avenir de la
digitalisation des Achats dans ce contexte de
contraintes et d'évolutions rapides ?

Julien Blazy : La digitalisation des Achats
traverse clairement aujourd'hui une période de
contraintes budgétaires et de questionnements,
mais elle reste une priorité stratégique pour
la fonction. L'accent doit étre plus que jamais
mis sur la formation, ['accompagnement
et l'innovation pour s'assurer que les outils
digitaux apportent une réelle valeur ajoutée a la
fonction Achat. La transformation ne se fait pas
sans défis, mais les entreprises qui s'engagent
pleinement dans cette voie, en investissant
dans la formation et dans I'accompagnement,
seront mieux préparées a saisir les opportunités
et a affronter les risques et les incertitudes de

demain.
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CNA : Laurent, pouvez-vous nous expliquer votre
role au sein d'Orange ?

Laurent Piechocki : Je suis responsable de
la digitalisation des Achats d'Orange France.
Mon réle consiste a piloter des projets de
transformation pour améliorer I'efficacité de nos
processus d'Achats. Cela inclut non seulement
la mise en place de nouveaux outils, mais
aussi I'adoption de pratiques plus efficaces qui
permettent d'optimiser I'ensemble de la chaine
d’'Achats, du sourcing a la gestion des contrats.
Nous travaillons avec une large palette d'outils
technologiques, notamment des plateformes
de gestion des Achats, des outils de traitement
de données, et bien sdr I'intelligence artificielle
(IA). Notre objectif est d'améliorer notre
performance, de traiter certains points de
blocage et de transformer en profondeur nos
méthodes de travail afin de gagner en efficacité
collective. Ce besoin de transformation digitale
des Achats n'est pas propre a Orange : il
concerne toutes les entreprises qui cherchent a
rester compétitives dans un environnement de
plus en plus digitalisé.

CNA : Vous n'étes donc pas uniguement centré
sur I'1A, mais sur la digitalisation globale de la
fonction Achats ?

Laurent Piechocki : Exactement. L'IA est une
composante parmi d'autres de notre stratégie
de digitalisation. Nous avons plusieurs
outils ceeur, des référentiels et des données
sur lesquelles nous nous appuyons pour
améliorer les processus a chaque étape, du
sourcing a la gestion des contrats. L'IA est
une corde supplémentaire a notre arc, qui

Laurent Piechocki

Responsable digitalisation
et parcours des Achats
chez ORANGE France

permet d'optimiser des activités spécifiques
et d'améliorer notre efficacité opérationnelle.
Cependant, l'adoption de [IIA n'est pas
automatique, et son intégration demande une
réelle réflexion stratégique. Il est nécessaire
de comprendre comment elle peut s'insérer
au mieux dans nos processus existants, afin
d'en tirer le maximum de valeur. Nous veillons
donc a structurer son utilisation pour qu'elle ait
un impact concret et positif sur nos activités.
Trouver comment intégrer au mieux I'1A, et
notamment I'|A générative, pour en faire un
levier de performance est un véritable enjeu

pour les directions Achats.

“Loin d'étre un simple outil prét-a-I'emploi,
I'lA transforme en profondeur
nos pratiques”

CNA : Quels sont les principaux défis que vous
rencontrez dans I'utilisation de I'lA ?

Laurent Piechocki : Le principal défi porte sur
la formation et I'appropriation de l'outil par les
utilisateurs. Comme je le dit souvent : «ce n'est
pas parce que la techno est disponible qu'elle
est utilisée de maniere efficace». L'IA n'est pas
un simple outil prét-a-l'emploi, elle demande
des compétences et une certaine maitrise
pour étre utilisée de fagon optimale. Par
exemple, I'IA générative, fondée sur un schéma
conversationnel nécessite d'étre requétée avec
une certaine approche de questionnement.
Cela n'est pas forcément intuitif et demande
des connaissances précises pour pouvoir en

tirer des résultats pertinents. C'est pourquoi
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nous avons mis a la disposition de nos équipes
Achats une bibliotheque de prompts sur étagere,
pour faciliter I'utilisation de nos outils d'lA
générative, ainsi qu'un programme de formation
interne qui va de l'initiation pour les débutants
jusqua l'utilisation avancée des API pour les
plus aguerris.

Nous avons également des ambassadeurs
formés pour étre les référents locaux, qui
peuvent soutenir les équipes sur le terrain. Ces
ambassadeurs disposent de I'expertise et des
outils nécessaires pour présenter les avantages
de I'lA, accompagner les collaborateurs dans
son utilisation et les aider a surmonter les
difficultés qu'ils peuvent rencontrer. La logique
selon laquelle «si on n‘accompagne pas,
l'outil reste sous-utilisé», vaut pour toutes les
nouvelles technologies. L'accompagnement et
la formation sont des éléments cruciaux pour
garantir I'adoption et I'usage efficace des outils.
Les directions Achats doivent donc veiller a ce
que leurs collaborateurs soient préts et capables
de tirer parti des nouvelles technologies pour
améliorer leur performance.

CNA : Vous avez mentionné que les données sont
au cceur de votre transformation. Pouvez-vous
nous en dire plus ?

Laurent Piechocki : Les données sont clairement
et plus que jamais le “nerf de la guerre” pour les
directions Achats. Le barometre DPS du CNA le
confirme : les directions Achats se mobilisent
de plus en plus pour centraliser et structurer
les données, avec I'ambition d'améliorer la
qualité de leurs décisions grace a une meilleure
exploitation des données. Nos équipes ont
besoin de données précises, structurées et
disponibles idéalement en temps réel pour
prendre des décisions informées et mener a
bien leurs missions. Pour cela, nous travaillons
a la mise en place de “Data Lakes” qui nous
permettent de centraliser et de structurer les
données dans un environnement sécurise.

Mais ce sont des projets de longue haleine.
Nous devons surmonter des obstacles tels
que les silos de données internes, qui se
développent beaucoup plus facilement qu'on le
pense, et certaines réticences parfois a partager
les informations, notamment en raison de la
sécurité et de la confidentialité. Cela dit, nous ne
pouvons pas attendre que tout soit parfait pour
avancer. C'est pourguoi nous préconisons une
approche en deux temps : d'une part, des projets
a long terme comme la création de ces “Data
Lakes”, et d'autre part des “quick wins”, c'est-a-
dire des initiatives concretes et rapides qui nous
permettent de tester et de valider nos approches,
et de récolter des premiers retours d'expérience.
Cette démarche nous permet d'impulser des
transformations de nos processus Achats tout
en continuant a progresser sur notre architecture
Achats globale.

CNA : Comment gérez-vous |'impact
environnemental de I'lA ?

Laurent Piechocki : L'impact environnemental
de nos politiques Achats est une préoccupation
majeure pour nous, de fagon générale. Sur le
recours aux outils digitaux et maintenant a ['lA,
nous prénons une approche que nous appelons
la frugalité numérique. Cela signifie qu'il ne
s'agit pas d'automatiser chaque processus a
outrance, mais de mesurer |'impact écologique
et économique de chaque utilisation d’une IA.
Nous souhaitons que chaque utilisation de ces
technologies soit justifiée et crée une vraie
valeur ajoutée.

Barometre annuel du Succes de la Transformation Digitale des Directions Achats ~ 49



77 INTERVIEW

Laurent Piechocki : Nous avons également
mis en place un systeme de suivi de l'impact
carbone et des codts financiers associés a
I'utilisation des IA. Par exemple, nous informons
nos collaborateurs du colt écologique de
chaque requéte effectuée via des modeles
comme ChatGPT ou Mistral. Cela permet
de responsabiliser les utilisateurs et de les
sensibiliser a I'importance d'une utilisation
rationnelle de I'IA. L'objectif est d'utiliser ces
outils de maniére efficace tout en limitant leur
impact sur |'environnement.

CNA : Quels sont les autres défis auxquels
vous étes confronté dans cette transformation
digitale ?

Laurent Piechocki : L'agilité est essentielle.
Nous devons étre capables d'ajuster nos
processus et nos outils rapidement, car
I'environnement dans lequel nous évoluons est
de plus en plus incertain et complexe. Nous
devons faire en sorte que nos outils soient
des facilitateurs et non des freins. La rigidité
est I'un des principaux obstacles a I'adoption
de nouveaux processus, surtout dans un
environnement ou tout évolue rapidement.

Par ailleurs, nous devons également faire preuve
de pragmatisme. La transformation digitale
doit se faire en gardant en téte les besoins
concrets des acheteurs sur le terrain. Nous
avons une approche produit pragmatique qui
vise a optimiser certaines taches rapidement,
tout en repensant sur le long terme I'ensemble
des processus pour les améliorer durablement.
Nous souhaitons mettre la technologie au
service des Achats, pour simplifier la vie des
acheteurs et leur permettre de se concentrer
sur des missions a forte valeur ajoutée, comme

la négociation ou la gestion de la relation
fournisseur. Cette approche pragmatique
qui consiste a trouver un équilibre entre la
modernisation des outils et I'impact réel sur le
quotidien des équipes est une préoccupation
majeure pour la profession Achats.

“Comme le cloud il y a 15 ans,
I'lA est le buzzword du moment”

CNA : Quels sont les principaux défis que vous
rencontrez dans I'utilisation de I'IA ?

Un autre défi porte sur I'intégration progressive
de I'l|A générative dans nos process et nos
outils, et donc sur [évolution du modéle
économique de I'lA encore récent. Aujourd'hui,
le paysage de I'lA est en constante évolution, et
les fournisseurs eux-mémes cherchent encore
leur voie. Comme le Cloud en son temps, tout
le monde lance ses offres d'lA et développe
un marketing de I'A trés présent. Toutefois,
il est important de rester vigilant face a cette
surenchere et de s'assurer que chaque projet I1A
crée une valeur ajoutée tangible. Les modeles
économiques de I1A vont sans doute se
simplifier au fil du temps, mais pour l'instant,
nous devons garder une approche critique et
bien évaluer les solutions qui sont offertes.

Chez Orange, la transformation digitale de
notre service Achats repose au final sur une
combinaison d'agilité, de pragmatisme et
de responsabilité écologique. L'IA est un
formidable levier de transformation mais elle ne
doit pas étre considérée comme une solution
magique. Elle doit s'inscrire dans une stratégie
globale qui place 'humain au centre et vise a

créer de la valeur durable pour I'entreprise.
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CONSEIL
N A NATIONAL
DES ACHATS

Le CNA, né il y a plus de 75 ans, est un réseau de partage, dexpertises, de rencontres
professionnelles et de proximité, pour plus de 20 000 adhérents - Directeurs/Directrices
Achats, responsables achats, acheteurs, écoles et prestataires sur toute la France.

Performance, efficacité
et innovation

A Gestion des risques réglementaires,
o | géopolitiques, cybersécurité, rupture
% de la supply chain, etc.

Transformation digitale et
impacts de I'lA sur les organisations
privées et publiques

7

4ill

Chacun accéde de fagon privilégiée a une
communauté chaleureuse et bienveillante pour
y trouver la place qu'il attend mais aussi pour
y partager de bonnes pratiques, ses idées,
mutualiser, fédérer, se développer, jouer son role
d'influenceur.

Etre au CNA, c’est faire partie d’'une association
de proximité qui s'appuie sur des valeurs de
responsabilité, de performance et d'innovation,
garantes de I'éthique de la fonction et dont la
mission est que la fonction Achats devienne un
véritable business Partner des entreprises et du
secteur public.

Il importe que nous produisions davantage
collectivement, sur les standards de notre métier,
sur les sujets et les enjeux qui sont les notres.
Identifier les pratiques d’excellence, participer a
I'efficacité des outils, avoir un regard critique sont
autant d'avantages pour accéder a cet objectif.

Transformation du métier,
des organisations Achats,
des talents, des process

N
(@] @]

~—

Responsabilité sociale et
environnementale (RSE) :
décarbonation, inclusion,
réindustrialisation, etc.

X

Ce positionnement est indispensable pour se
développer et accompagner la transformation du
métier sur ses enjeux importants.

Le CNA, c'est aussi I'engagement de tous
nos bénévoles, au sein de nos 11 Régions, en
collaboration avec une équipe dynamique qui
permet de créer un cadre avec de nombreux
services au travers I'organisation de plus de 200
évenements inspirants et fédérateurs, que ce soit
en présentiel ou lors de webconférences.

C'est aussi la réalisation de 3 revues métiers
écrites par nos adhérents experts des achats,
I'animation d'un site média www.cna-asso.fr et
une plateforme de connaissances, des réseaux
sociaux...
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50 webinars
40 événements nationaux
70 événements régionaux

EVENEMENTS

Le Conseil National des Achats organise notamment
chaque année, le plus grand rassemblement de la
communauté Achats en France :

les Universités Des Achats

Gbl Des enquétes, barométres, études et benchmarks sont
” [Iil régulierement publiés afin d’étre a la pointe d’expertise

des Achats.

Des groupes de travail qui fonctionnent en véritables poles
d’'innovation pour travailler sur des enjeux essentiels pour
la fonction Achat.

Le service en ligne “Carriere & emploi” vous permet de
visualiser, poster et postuler a des offres d'emplois
@ correspondant a votre secteur.

@ Plus d'infos sur www.cna-asso.fr

Rejoignez-nous !

™) Contact : lequipe@cna-asso.fr
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Pourquoi InsideBoard Al ?

Le changement commence par les personnes et
le succes d'une transformation d'une entreprise
dépend de I'engagement des collaborateurs a tous
les niveaux. 75% des projets de transformation
échouent... La conduite du changement digitale
n'est plus une option. C'est un must-have !

Afin d'étre engagés dans la transformation, les
collaborateurs ont besoin de plus d'autonomie, de
transparence et de sens dans leur travail quotidien.
Quel que soit le réle ou le niveau d'ancienneté, un
engagement continu et une liaison directe avec les
objectifs de I'entreprise sont les clés du succes.

C'est pourquoi, chez InsideBoard Al, nous avons
pour ambition d'étre un coach digital pour aider
chaque collaborateurs et managers a réussir
leur transformation de fagon pérenne, ludique et
engageante au sein des entreprises.

1%¢ Digital Success Platform basée
sur de l'intelligence artificielle, qui
aide les entreprises a mener une
transformation réussie et durable,
de I'adoption a la performance.

Engager vos communautés Achats
autour des indicateurs de performance

InsideBoard Al permet de mener une
transformation 100% réussie de l'onboarding a
I'adoption, jusqu'a l'atteinte de la performance
et du ROI. Profitez d'une expérience utilisateur
fluide avec des widgets contextualisés, intégrés
directement dans vos outils Achats.

b

Documentation
intelligente

@

«Gamification»
challenges
et certifications

)7\

Tableaux
de bord

@

Communautés

]

Fil d'actualités
et collaboration

< =
-
Développement [:] Enquétes et sondages
des compétences,
parcours de formation
Recommandations
personnalisées par I'A

Un accompagnement durant toutes les

phases de la conduite du changement de votre

transformation achats.

A
- Change Management

0

s

g ! i Performance

g | Excellence !

E Adoption | Opérationnelle |
& Onboarding !

| i ,

Quotidien du Collaborateur

@ Baromeétre annuel du Succeés de la Transformation Digitale des Directions Achats



Al PROCUREMENT EXCELLENCE  Votre plateforme digitale “tout en

latef idéal un” danimation et de pilotage de la
La plateforme idéale pour performance !

mobiliser vos équipes dans un
contexte de transformation
profonde des organisations

et des métiers des fonctions
Achats.

@ Indicateurs de performance :
Suivi du succes des projets et identification
immédiate des axes d'amélioration.

l—o .J Animation et automatisation
personnalisées :

Communication ciblée et automatisée en
fonction du profil des collaborateurs et de
leur atteinte des objectifs, permettant de
soulager les Managers.

Et maintenant, avec IRON COPILOT, notre agent
d'IA générative, vous bénéficiez d'un véritable
co-pilote pour faire de vos Managers et vos

. Collaborateurs des équipes augmentées.
@ Formation et engagement : quip g

Mini-parcours de formation et challenges —
pour assurer une montée en compétences IRON COPILOT
continue et ludique et motiver les équipes. by InsideBoard Al

5:9:3 Plateforme agile :

Solution adaptée aux organisations
complexes avec intégration fluide dans
I'écosysteme digital (multi-sites, multi-
marques, multi-activités, multi-pays).

Nous aidons nos clients a atteindre la
valeur attendue de leurs programmes de
transformation de I'adoption, a I'excellence
opérationnelle et la performance.

Activate a 4dh
your sSuUuccess 42/0 par semaine
Les utilisateurs Gain de temps
actifs progressent pour les
42% plus vite. Managers.

CUSTOMER \Q
ATISFACTION

Y, ERTIFIED,\// Demandez une démo !
DATA “

2023 . -
IN ACTION AJ/\\L? www.insideboard.com

Gartner

ScoreFact’

»

COOL

VENDOR
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altares

A propos d'Altares-D&B

Expert incontournable de la donnée dentreprise,
Altares-D&B fournit aux décideurs des organisations
privées et publiques des solutions de pilotage et des
indicateurs de santé économique et extra-financiere
des organisations pour les aider a sécuriser leur prise
de décision et a développer leurs relations d'affaires.

Partenaire exclusif en France, au Benelux et au Maghreb de Dun & Bradstreet (D&B), Ter réseau international
d'informations BtoB, Altares-D&B s'appuie sur une base de données mondiale de plus de 550 millions d’entités
légales (dont 11 millions en France) pour aider les acteurs économiques a se développer durablement.

La gouvernance des données au cceur de la
transformation digitale des Achats

Pour répondre a des enjeux de sourcing, de
conformité et de gestion des risques dans une
économie toujours plus exigeante et incertaine,
les directions Achats s'appuient de plus en plus
sur la transformation digitale de leur métier, et
explorent aujourd'hui le potentiel des technologies
d'intelligence artificielle (IA). Le succes de cette
digitalisation reposant pour beaucoup sur la
qualité des données Fournisseurs, les directions
Achats témoignent une volonté de renforcer
leurs politiques de gestion de leurs bases
d'informations.

Pour optimiser la gestion des risques et des
relations fournisseurs, garantir un référentiel fiable
est essentiel. Cette gouvernance des données
repose idéalement sur la collaboration entre les
équipes informatiques et les équipes Achats.
Le diagnostic de sa base de fournisseurs est
une étape clé de cette démarche d'amélioration,
pour laguelle I'A joue un role essentiel et permet
I'automatisation, pour un gain de temps et
d'efficacité considérable.

Altares-D&B, acteur incontournable des
I référentiels Data des directions Achats

Fort de la base de données BtoB mondiale la plus
vaste et d'outils de fiabilisation et d'enrichissement
des référentiels Fournisseurs, Altares-D&B répond
a I'enjeu de maitrise des données au service de la
performance des processus Achats. La richesse
de nos bases de données sur les fournisseurs au
niveau mondial et la qualité de nos solutions qui
integrent aujourd’hui des modules d'lA permettent
aux équipes Achats de gérer au mieux leurs
panels de fournisseurs, d'anticiper les risques, et
de maitriser leur chaine d'approvisionnement.

Grace a nos indicateurs de risque, les services
Achats peuvent piloter efficacement leurs
relations fournisseurs, notamment en période de
crise, pour évaluer les risques de défaillance, de
conformité et de RSE des organisations.
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Une prédictibilité du risque de défaillance
améliorée par la digitalisation des processus

L'évaluation du risque de défaillance d'un
fournisseur, exprimée par le score de prédiction
des défaillances d'Altares-D&B (une note sur
20), constitue une métrique essentielle pour
les départements Achats. Disposer d'un outil
de détection des difficultés financieres d'un
fournisseur, notamment la probabilité que celui-
ci entre en procédure collective dans les mois
a venir, est crucial pour assurer la continuité de
sa chaine de production. Le score de risque de
défaillance proposé par Altares-D&B a encore
amélioré ses performances en 2024 suite a une
refonte majeure de son modéle de calcul.

Cette nouvelle version integre désormais un
volume plus important encore d'informations,
et bénéficie d'une utilisation plus poussée des
technologies d'lA, pour un gain de plus de 8 points
sur Iindice de Gini (qui retranscrit la capacité du
score Altares-D&B a ordonner les entreprises en
fonction du risque de défaillance).

Un sourcing sécurisé grace a I'lA

Le sourcing est un enjeu majeur dans un
contexte de tensions géopolitiques impactant
I'approvisionnement. La diversification des
fournisseurs est indispensable pour assurer
une continuité de la chaine de production.
Mais comment identifier et sélectionner des
fournisseurs fiables ?

Altares-D&B a intégré a sa solution D&B Hoovers
une nouvelle fonctionnalité d'lA : SmartSearch
Al. En décrivant sa recherche via un simple
prompt, SmartSearch Al sélectionne les meilleurs
partenaires a travers le monde parmi 180 criteres,
comme le risque de défaillance.

En s'appuyant sur des technologies de pointe et
une base d'informations mondiale sur les
fournisseurs inégalée, Altares-D&B aide les
entreprises a  optimiser  leur  chaine
d'approvisionnement, a répondre aux exigences
reglementaires et a sécuriser les risques
fournisseurs, pour une résilience a toute épreuve.

Plus d'infos sur altares.com
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Conseil en
aws transformation durable

Axys accompagne les grandes entreprises et les ETI dans la transformation de leur
organisation, de leurs processus métiers et de leurs systemes d'information au service
de la performance.

Achats & Logistique Finance & Performance

. Change Management . Direction de projets

Marketing Digital

Data Management

36 années

250

d'expérience

collaborateurs

Nos assets

Digital Change Factory Université Axys Innovation Center

Notre équipe de création de = Organisme de formation certifié = Comment faire des
contenus digitaux propose | QUALIOPI, nous proposons = nouvellestechnologies, un
une approche novatrice qui | ingieniérie pédagogique, méthode = levier de performance ?
met le design, le graphisme | et outils de formation pour = Notre innovation center
et le digital au cceur de nos | professionnaliser vos équipes. identifie et met en ceuvre
productions. les nouveaux cas d'usage

au service de vos métiers.
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Tensions sur la |/,)l Enjeux A Contraintes
chaine d'appro RSE réglementaires
Maitrise des Gestion des I\ I\ Pénuries de

%’ colts L,}) risques talents

Face aux tensions auxquelles la Fonction Achats est exposée, il est essentiel
de mettre en place des modes de fonctionnement et de se doter des systémes
d'informations adéquats pour suivre et ajuster rapidement sa stratégie.

Agilité de la Fonction Professionnalisation Digitalisation des
Achats des équipes processus
Diagnostic de maturité Processus S2P Stratégie digitale
Organisation Performance Aide au choix
KPI & Gouvernance Formations & Conduite du Conception & Déploiement
Spend analysis changement Automatisation & IA
CSRD/CS3D

Notre raison d'étre ?

Amplifier la valeur de votre fonction Achats et établir les connexions qui font la différence
pour votre organisation.

Pour cela, nous nous appuyons sur :

X >de 20 années d’expérience auprés des Fonctions Achats,

nos savoir-faire en matiére de conduite du changement et gestion

X des data,

X0 notre connaissance approfondie de I'écosystéme digital achats.

Dans un contexte en évolution constante, nous vous accompagnons a chaque étape de
votre transformation en activant les leviers humains, organisationnels et technologiques
pour atteindre vos objectifs par des approches pragmatiques et collaboratives.

@ Plus d'infos sur axys-consultants.com
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Votre partenaire depuis plus de 20
ans pour une transformation digitale

Corcent"c réussie et pérenne de vos processus

Achats et Finance

La digitalisation des processus Achats, Financiers et Contractuels est une nécessité qui va au-dela de la
simple amélioration opérationnelle pour apporter une réelle valeur ajoutée aux métiers.

La Suite Source-to-Pay Corcentric intégrée avec tous types d'ERP et systemes comptables, permet aux
entreprises de digitaliser et d'optimiser leurs processus afin de reprendre le contréle des dépenses,
de briser les silos et d'obtenir une visibilité accrue sur I'ensemble des opérations. Par ce biais, nous
visons a réduire les risques et garantir la conformité tout en renforgant la collaboration, tant au sein des
équipes qu'avec vos fournisseurs. La richesse fonctionnelle que nous proposons permet véritablement de
répondre a la fois aux besoins des différents métiers :

e Les Achats déploient plus facilement leur e Le Controle de Gestion peut plus facilement
politique, les achats sauvages diminuent et vérifier 'engagement budgétaire et les
chaque dépense est approuvée. dépassements.

e Les prescripteurs effectuent facilement e Les Décideurs peuvent facilement piloter
leurs demandes d'achats et pilotent mieux I'activité grace a des tableaux de bords pré-
leurs budgets gréace au suivi des commandes paramétrés et des rapports personnalisables.
effectuées.

e L'approbateur valide les dépenses de son
service en amont de la prestation (sur mobile ou
directement depuis un mail) et garantit la qualité
des imputations budgétaires.

e La Comptabilité assure un meilleur suivi des
provisions, désormais plus facile a obtenir et
plus fiable. Elle peut aussi mieux optimiser le
processus de cloture et diminuer le délai de
traitement des factures.
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“Corcentric est un outil flexible et performant,
il s’adapte a nos problématiques métiers et a la
complexité de notre organisation.

Nos demandeurs s’approprient facilement 'outil,
son utilisation est proche de celle des sites de
commerce en ligne.

Nous avons pu le vérifier lors de la mise en ceuvre.”

| L'approche personnalisée : Clé du succes ~ ..................... Q .......................
Chez Corcentric, nous sommes convaincus que “Nous sommes trés satisfaits du
la_pérennite de votre projet repose sur notre professionnalisme, de I'écoute et de
aptitude a adapter nos solutions a votre réalité et l'efficacité dont ils ont su faire preuve

a vos enjeux métiers. La modularité et |a flexibilité
de nos solutions nous permettent d'intégrer la
diversité de votre structure organisationnelle,

Le projet Corcentric a été déployé de
fagon rapide et pragmatique en 4 mois.

ainsi que vos processus, qu'ils soient simples Cette méthode ayant été trés efficace,
ou complexes, et d'assurer une évolution nous avons décidé de la mettre en
continue de votre solution en adéquation avec les application pour nos projets internes. ”

changements de votre entreprise.

“C'est une Plateforme qui est conviviale,
adaptable en fonction de nos besoins métiers
et évolutive dans le temps avec le mode SaaS.”

Leader e-Procurement, Norauto
I Unaccompagnement a 360°

Notre engagement ne se limite pas a fournir
des outils. Nous nous positionnons comme
un véritable partenaire de confiance a
chaque étape de votre projet avec nos
équipes Support, Client et Services
basées en France et a l'international. Nos
experts vous accompagnent au quotidien
pour comprendre vos enjeux et vous guider
pour tirer le meilleur parti de votre solution.
Nous sommes convaincus que Seule une
approche collaborative permet d'assurer un
retour sur investissement durable.

@ Plus d'infos sur corcentric.fr
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- Une solution unique de digitalisation
. du cycle Source-to-Pay

SKER'

Esker est la plateforme cloud de référence qui offre
aux Directions Finance et Achats une vue a 360° de
leur cycle fournisseur pour atteindre leurs objectifs :
supprimer les silos entre les différentes fonctions clés
et accélérer leurs prises de décisions stratégiques vis-a-
vis de leurs achats et de leurs fournisseurs.

Sa plateforme unique pilotée par I'lA permet de digitaliser I'ensemble du cycle fournisseurs : du sourcing,
a la demande d'achat, au traitement et paiement des factures fournisseurs, en passant par la gestion des
fournisseurs, des contrats ou encore des notes de frais.

Ala clé : optimisation du processus S2P, amélioration de la gestion des fournisseurs, meilleure visibilité sur

les dépenses et rationalisation des co(ts.

Conforme avec la réglementation de plus de
60 pays

La solution Source-to-Pay d'Esker permet
d'atteindre des objectifs en matiere d'achats
durables, en intégrant efficacement des
pratiques éthiques dans les processus S2P
pour améliorer la gestion environnementale, la
responsabilité sociale et |a résilience des chaines
d'approvisionnement sur le long terme. Dans le
cadre des obligations liées a la CSRD, elle permet
de répondre a certaines exigences requises dans
le reporting extra-financier.

En ce qui concerne la réglementation encadrant
I'obligation frangaise de facturation électronique
et d'e-reporting, Esker s'est engagée a offrir une
solution globale et conforme a cette derniere.
Elle a d'ailleurs obtenu son immatriculation et est
officiellement une Plateforme de Dématérialisation
Partenaire (PDP).

| Reconnue par des analystes

Les performances de la solution S2P d'Esker
sont reconnues par des analystes réputés tel
que Gartner® : elle est d'ailleurs nommée dans
le Gartner® Magic Quadrant™ 2024 pour les
suites Source-to-Pay, référencée en 2024 comme
“Sample Vendor” dans le Gartner® "Hype Cycle™
for Procurement and Sourcing Solutions” et
obtient une note de 4,6/5 dans le Gartner® Peer
Insights™ Voice of the Customer : Source-to-Pay
Suites.

De son cOté, Ardent Partners la nomme leader du
marché dans son rapport “ePayables Technology
Advisor” 2023.

Enfin, Esker est nommée dans le Forrester
Wave™: Supplier Value Management Platforms,
Q3 2024 et figure dans le rapport Forrester
“The Environmental Sustainability Procurement
Technology Landscape, Q3 2023".
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Adoptée par plus de 850 000 utilisateurs dans
I le monde

ETI frangaise dont le siege social se situe a
Lyon, I'entreprise a réalisé 178,6 millions d'euros
de chiffre d'affaires en 2023. Trés ancrée a
I'international a travers 15 filiales, elle compte
plus de 2500 clients d'ETI et Grands Comptes tels
que Tape a I'Oeil, Optic 2000, Butagaz, Manutan
ou encore Chantiers de I'Atlantique.

En tant qu'éditeur de logiciel, Esker est un
partenaire de confiance qui accompagne les
Directions Achats dans I'amélioration de leurs
processus et dans leur transition digitale. Sa
participation au barometre pour la 3™ année

SONY

HHHH

consécutive reflete cet engagement, visant a créer
un espace de partage au sein de la communauté
professionnelle.

Esker a pour volonté de soutenir I'évolution des
pratiques dans le domaine des achats en mettant
son expertise a disposition pour offrir des conseils
pratiques et aider les professionnels des achats
dans leur évolution.

Son objectif est de contribuer a la création
d'un environnement ou les réussites et les
enseignements des pairs deviennent sources
d'inspiration pour tous, favorisant ainsi une
transformation digitale efficace et bénéfique pour
I'ensemble de la communauté.

LAPEYRE

VAO®

TRFE A LODL

@ En savoir plus sur esker.fr
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Exploitez le potentiel et libérez la
valeur de votre écosysteme d’achats

Accélérez vos résultats, simplifiez les processus
complexes et maitrisez vos dépenses avec JAGGAER
One, la plateforme intelligente Source-to-Pay et de
collaboration avec les fournisseurs.

JAGGAER est un leader mondial dans la digitalisation des processus achats et de la collaboration
fournisseurs. Nous vous aidons a gérer et automatiser des processus complexes tout en développant
une base de fournisseurs résiliente, responsable et intégrée. Forts de 30 ans d’expertise, nos solutions
spécifiques pour chaque industrie, alimentées par I'lA, ainsi que nos services et partenariats éprouvés,
forment JAGGAER One. Cette solution intelligente et complete, couvrant I'ensemble du cycle source-to-
pay, répond aux besoins des achats directs et indirects, en amont et en aval.

Ce que nous faisons

JAGGAER propose une plateforme intelligente S2P
et de collaboration fournisseurs, permettant aux
organisations de maitriser et d'automatiser des
processus complexes tout en favorisant une base de
fournisseurs résiliente, responsable et intégrée.

Nos chiffres clés

1,200+ 1,400+
Employés Clients
Buyers
. oX® .
9"QQ\\° s

\NTELLIGENT

Analyze

AN
COMPREHENS\VE

Notre vision

Utiliser le pouvoir de l'intelligence pour une plateforme
achats hyper-automatisée, intuitive et collaborative, qui
renforce la prise de décision humaine et accélére les
résultats des entreprises.

13M+ $2.8T+
Fournisseurs sur la Dépenses
plateforme annuelles gérées

La plateforme JAGGAER One

Une plateforme intelligente qui connecte finance,
achats et supply chain pour optimiser les colts,
améliorer les décisions et anticiper les risques.

JAGGAER One transforme les pratiques commerciales
des entreprises. Exploitant les dernieres avancées
de I'lA, notre plateforme tout-en-un centralise vos
données, processus et transactions, apportant une
réelle valeur ajoutée en favorisant un commerce
intelligent, transparent et fluide
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Supplier Intelligence au coeur
des processus Source-to-Pay

La solution Supplier Intelligence gere tous les
aspects de la communauté des fournisseurs en
utilisant I'lA pour faciliter leur intégration, recueillir
les informations essentielles de leur profil, valider
les documents et contrats, et offrir une vision
compléte de leurs performances. Cela permet
de prendre de meilleures décisions d'achat,
d’améliorer la conformité et de réduire les risques.

Les priorités auxquelles nous répondons

Evolution des priorités et des
solutions digitales dans les achats

Les équipes achats se sont traditionnellement
concentrées sur la réduction des colts, la
continuité des achats et la gestion des pressions
inflationnistes.  Cependant,  I'évolution  des
conditions du marché, les nouvelles priorités et les
solutions avancées d'lA redéfinissent la maniere
dont les responsables des achats menent leurs
projets vers le succes.

Source: 2024 Procurement Agenda and Key Issues Study Results, The Hackett Group

Améliorer l'efficacité des
dépenses

Assurer la continuité de la
glo o) supply chain
Combattre les effets de
I'inflation
(@]
@)

Agir comme acteur
stratégique pour I'entreprise

Transformer le modéle
opérationnel

Poursuivre une
transformation digitale et
moderniser les processus

Renforcer la gestion des
risques liés aux parties
prenantes

©
7
]

Améliorer les capacités
d'analyse et de valorisation
des données

Intégrer une stratégie durable

Améliorer I'agilité des achats

E‘a.

Prét a découvrir comment JAGGAER peut apporter encore plus de valeur a votre entreprise ? Explorez nos
solutions et faites un pas vers des achats plus intelligents sur www.jaggaer.com.
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CONCLUSION

Entre rationalisation et opportunités de croissance

Les directions Achats naviguent désormais dans un contexte de permacrise, marqué par
une succession incessante de crises et d'incertitudes. Le digital pourrait bien devenir un
allié de poids pour gérer les risques, s'adapter aux fluctuations imprévisibles du marché, et
exploiter des opportunités de croissance.

Selon le barometre Digital Procurement
Success 2024, la transformation digitale des
Achats est en pleine mutation. Entre tensions
et espoirs de progres, le secteur est a la
croisée des chemins. D'un c6té, les contraintes
budgétaires poussent a la rationalisation des
investissements, mettant parfois en péril des
éléments cruciaux comme I'accompagnement
au changement. De I'autre, de nouvelles
technologies—en particulier I'|A générative—
et des évolutions réglementaires ouvrent des
perspectives inédites pour repositionner les
Achats au cceur des stratégies d’entreprise.

Face a ces enjeux, plusieurs pistes semblent

se dessiner : batir des méthodes robustes pour mesurer le retour sur investissement,
renforcer la gouvernance des données, et poursuivre la formation des acheteurs sur les
outils digitaux. Ces initiatives viseraient non seulement a maximiser la valeur ajoutée, mais
aussi a consolider le role stratégique des Achats au sein des entreprises. La capacité a
s'adapter rapidement aux nouvelles exigences réglementaires et a exploiter pleinement les
technologies de I'lA pourrait bien faire la différence dans la réussite de cette transformation.

Malgré les obstacles, la digitalisation des Achats semble représenter une opportunité
unique de se réinventer. Les signaux sont encourageants : en misant sur l'innovation, la
transversalité et I'agilité, la fonction Achats pourrait devenir un pilier central dans la création
de valeur durable et la compétitivité des entreprises. La digitalisation n'est probablement
plus une option—elle pourrait bien étre le levier de croissance indispensable pour évoluer
dans un environnement incertain. Les directions Achats feraient bien de saisir cette chance
pour devenir les moteurs de la transformation et renforcer leur résilience face aux crises,
tout en propulsant leurs entreprises vers |'avenir.

Barometre annuel du Succes de la Transformation Digitale des Directions Achats
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