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INFORMATIONS PRATIQUES WEBINAR

>

Fermer autant d'applications que possible pour améliorer l'affichage
Le micro et la vidéo de votre PC ont été coupés par 'organisateur

>

2] Q&A

>

Le webinar se déroule en 2 temps :
1) Présentation (~30mn)
2) Questions / réponses (~15mn)

A Poser vos questions par le bouton Q&A : m

» A tout moment pendant la présentation.
» Réponses en 2¢Me partie en fonction du temps disponible

Copy Event Link

Audio Connection

A La présentation est telechargeable depuis notre site internet, rubrique
« Actualité »




La Charte GIFAS

*Développer des nouvelles géneérations
d’avions plus respectueux de l’'ecologie

cAméliorer la compétitivite et Pagilité de la
filiere face a la concurrence mondiale accrue

*Renforcer le coopeération et la confiance en

developpant les Bonnes Pratiques dans la
relation Client / Fournisseur
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La Confiance: questions sous-jacentes™

- Dans quel contexte larelation de confiance est-elle plus
particulierement pertinente?

* Quels en sont les bénefices pour les 2 parties?
* Quelles sont les limites, jusqu’ou pousse la relation de confiance?
« Comment mesure-t-on le niveau de confiance?

 Sur quels leviers agir pour batir, renforcer, valoriser et stimuler des
rapports de confiance durable?

* Quels dimensions / comportements de la relation contribuent a
instaurer ou au contraire a détruire cette confiance?

* Quel sens attribuer a cette notion?
« Comment piloter larelation de confiance dans la duree?
« Avous...
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La Confiance: les contraintes associées

* Instaurer une réciprocité des visions:
« celle du fournisseur importe aussi,

- Etablir des regles du rapport de confiance dans la
dureée:
* Le cycle de vie des produits ou contrats est supérieur aux cycles de
vie des organigrammes,
* Passer de la confiance entre individus a la confiance
entre organisations:

 Multitude de zones d’interfaces entre client et fournisseur

« Concerne différentes fonctions: DG, Achats, Ventes, R&D, Stratégie,
Qualité, Opérations...

| SF/ACE



La Confiance: 3 enjeux et un postulat

* 3 enjeux:
 Instaurer ou renforcer une relation de confiance doit géenerer un
avantage concurrentiel,

» La contribution de la confiance sera plus ou moins élevée en fonction:
* Des typologies d’Achats (criticité, volumes, ...)
* De la situation du marche (disponibilité d’alternatives...)

 Les efforts doivent principalement porter sur les achats stratégiques ou
critiques, ou la confiance doit aider a:

* Renforcer ou exploiter el potentiel de création de valeur,
« Limiter ou maitriser les risques liés aux achats.

1 postulat:
» Confiance doit rimer avec exigence.

SF/ACE



La Confiance: démarche

La demarche en 4 étapes:

1 - Evaluation des bénefices potentiels par grande
famille d’achats (QCDS)

« 2 - Diagnostic et mesure de la relation de confiance
(SCREEN),

- 3 - Sélection des leviers adéquats,
*4 - Pilotage et mesure du progres.
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La Confiance: 2 — Diagnostic et mesure de la'relation de confiance (indicateurs SCREEN)

« Expression du besoin (Spec, CdC, Normes, Qualité, Quantités),

* Flux physiques et informations, visibilité avancée donnée au
Client,
v Evaluation SCREEN Ql )

 Contrat et charte de progres. 7 Dafion dlobjuctis

communs
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LOGISTIQUE Collaboration sur la gestion des aléas : LOGISTIQUE
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9 Application des régles convenues en cas d'aléa . plan d'amélioration et bonnes pratiques Aléas Prévisions.
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LES LEVIERS COLLABORATIFS
DE LA RELATION

CLIENT/FOURNISSEUR




Mise en jambe!

0. Interpellation

A

Feuille blanche!

Comment réduire le colt d’une feuille de
papier blanc de -4% a -7% ?

uSF/ACE



Le Vrai Colt de la non-Qualité (1)

Inspection

Co0t de non-Qualité traditionnel Garantie Déchets
Plutot bien mesuré _
( ) Rebuts Reprise
Mesuré) Penalités et pertes d’exploitation

Dérive de Marge

Colt de non-Qualité caché
( Difficile a mesurer ) Compromis sur ventes
Changements Outillages

Temps de cycle allongés

Affaires perdues

Non Satisfaction Client

Heures supplémentaires

Déstabilisation de la Production

(non mesuré) Livraison en retard

Plus d’en-cours Client

. . . Frais de déplacement
Réglages supplémentaires

Colts de Transport Stock Excessif

Coilts des urgences Opportunités perdues
Installations longues

Perte de productivité Client (complexe a mesurer)

Modifications de conception Perte de Loyauté Clients

Moral des salariés, Productivité, Remplacements

L st WO iols larpartiewisible . 2 SP,




La (Re) Conception des produits

- Optimiste: verre a moitié plein
- Pessimiste: verre a moitié vide

- Analyste de la Valeur: verre surdimensionné

On sait ce qu’on ne veut pas,
On ne sait pas ce qu’on veut: I'astuce -> I’offre non conforme
a -30%

SF/ACE



Cartographie de processus: Symbo‘l’és et Regles

Pour des raisons pratiques, utilisation de logigrammes de déploiement
avec un axe des temps horizontal

Processus actuel

Légende :
DUUe Q i

:)V. . Transport
B D'Q [ D Attente

Controle
Personne / groupe
Département V Stock

axes X : Echelle des temps

axes'Y : Acteurs

. i Avant inspection
Inscrire les temps min et max

(ou colt ou DPO si applicable)

Min 84' Max 240




Etapes a VA et sans VA

. Etape a Valeur Ajoutée :
Les Clients la considerent comme essentielle
Modifie physiquement le produit

Est effectuée correctement des la premiere fois

. Etape sans Valeur Ajoutée :
N’est pas essentielle a la production de la pié
N’augmente pas la valeur de la piece
Engendre des gaspillages:
Défauts, erreurs et omissions,
Surproduction, traitement, inventaire
Transport, déplacements, attentes, retards
Et préparation/installation, contréle/inspection

SF/ACE




Optimisation des Interfaces dans la Sup’ibly Chain

NE PAS REFAIRE 2 FOIS LA MEME OPERATION

- Beaucoup de duplications inutiles entre Fournisseur et Client , donc
beaucoup de non-Qualité ( trées sous-estimée )

- Prendre le temps de comprendre le processus d’interface depuis la sortie
de Production chez le Fournisseur jusqu’a l'utilisation par le Client

- L’observation et le bon sens comme outils

- La cartographie de processus (VSM) permet d’identifier les temps morts ,
les sur-stocks et autres gaspillages et duplications dans le flux
d’approvisionnement

- Fédére les fonctions Etudes , Méthodes / Fabrication Achats et Logistique
- Applicable aux produits et services

- Efficace rapidement (quelques semaines), pas d’expertise produit
nécessaire

| SF/ACE



Prix d’achat vs. Colt Total d’Acquisitic

couTt TOTAL du CYCLE de VIE
couTt TOTAL d' ACQUI SITION
| COUTS d' ACQUISITION
COUTS FOURNISSEUR COUTS COUTS
PRIX d'ACHAT | TRANSPORT D'UTILISATION|D'ELIMINATION
Colit de Etudes Matieres : Energie Colit de
Développement] Fournisseur - Réception Recyclage
Colit de Colits Colits - Manutention| Maintenance Rebuts
Définition Matieres d'Energie - Stockage Remisage
Main Main - Contrdle Usure Colit de
d'CEuvre d'Euvre Qualité Destruction
Amortissement | Amortissement | - Assurance Formation
Investissements | Investissements Qualité
Structure Structure - Encours
et Marge et Marge - Certification
Co(it Dept
Achats
Colits Admin

( Compta )




Au dela de | "approche traditionnelle: I’équation des Achats

CoQt = 10 variables critiques

Prix Unitaire LeS p”X / COGtS

X

Quantité Fournisseurs

X
SpeC|f|cat|on

0\ Processus

Perlmetre
X
Qualité
X
Délai
X
Service
X
Contrat , cash
X
Ressources

18 SF/ACE
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Les autres leviers,collaboratifs:
- Environnement
- Digitalisation
- Mutualisation
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Charte d’Ethique

PROJET PROJET
CHARTE d’ETHIQUE 5.2 - Déveln?per u:z::pe{rthise QIt:»l:nla‘::-ltdile:&mar‘c‘l:é?I [u:lrnisseurs etdes
ET DES BONNES PRATIQUES ACHATS 6.2 - Metire en ceuvre tous les leviers de réduction du Codit Total
de XXX d’Acquisition d'un bien ou service

6.4 - Optimiser le panel fournisseurs, le faire progresser
6.5 - Mesurer la performance fournisseurs (Qualité, Codts, Délais,
SOM MA'RE Services) et du Département Achats

6.6 - §'assurer de la parfaite réalisation des engagements réciproques
entre les Fournisseurs et XXX

1 - Introducti.
ueten T - L'organisation des Achats

2 — Engagements contractuels
3 - Actes et Processus Achats

4 - Acteurs du Processus Achats
4.1 - Demandeur
4.2 - Prescripteur
4.3 - Utilisateur
4.4 - Approbateur 3 I'émission du besocin
4.4.1 - Engagement Interne
4.4.2 - Engagement Externe
4.5 - Approbateur 3 la réception des biens & services
4.5.1 - Réception physique
4.5.2 - Bon 3 payer
4.5.3 - Réglement des factures
4.6 - Approvisionneur
4.7 - Magasinier
4.8 - Quali
4.3 - Finance
4.10 - Acheteur
4.11 - Assistante Achats

& - Principes Achats
5.1 - Principe 1 : Séparation des tiches
5.2 - Principe 2 : i avec les F i — Droits et igation
de toutes les personnes impliquées
5.3 - Principe 3 : Conflits d'intéréts
5.4 - Principe 4 : Confidentialité
5.5 - Principe 5 : Egalité de # ment des Fournisseurs
5.6 - Principe 6 : Contractualisation et respect des engagements
5.7 - Principe 7 : Cadeaux, avantages et corruption
5.8 - Principe & : Achats socialement responsables

& - Politique Achats
B.1 - S'assurer que les Achats sont impliqués dans toutes les phases et
décisions de I'acte et du processus Achats




Charte de Progres Fournisseurs

Sommaire

A. GENERALITES 2) Curatives N
1) Objet a) Traitement des non conformiteés

b) Mditrise des produits réparés
c) Pénalités associées

3) Correctives
a) Eradication des problemes
b) Mesure des performances

2) Domaine d’application
3) Responsabilités
4) Abréviations / définitions

B. ORGANISATION c) Amélioration continue
1) Politique Qualité Fournisseurs
2) Processus Qualité Fournisseurs D. ANNEXES
l Synoptique
C. TYPED'ACTIONS . Jalons Qualité Achats
1) Préventives lll. Liste de matériaux non-métalliques
a) Sélection et contractualisation des IV. Plan de sécurisation
Fournisseurs V. Normes procédés spéciaux
b) Exigences contractuelles VI. PDCA

c) Validation des processus fournisseurs
d) Aspects logistiques
e) Modifications techniques




Mesure de performance - KPIl du sectetr aéronautique

Nom du fournisseur + site (ou groupe de sites)
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Competenltes et outils

clés:
- Les strategies Achats“des DO
- Les AQO, le CdCglasélection




SOMMAIRE

Session 1: Charte GIFAS, Confiance, Session 3:
Evaluation de la relation Client/Fournisseur Leviers de compétitivité grace aux relations
* La Charte GIFAS . .
* 1 - Favoriser I'offre Francgaise collaboratives (partle 2)
e 2 —Assurer lacompétitivité et pérennité de lafiliere * Leviers liés ala Supply Chain
* 3 —Assurer des relations contractuelles équilibrées * Leviers liés ala massification par mutualisation
* 4 - Engager la filiére dans la réduction de I’empreinte « Leviers liés a la digitalisation
carbone + Le coit total d’acquisition (Atelier de travail en sous-groupes)

+ 5 —Favoriser le dialogue au sein de lafiliere

. * Les leviers environnementaux
* Laconfiance

- Définition, Contraintes, Enjeux, Démarche Outils des relations collaboratives (partie 1)

* Atelier de travail en sous-groupes * Les clauses contractuelles équilibrées (Atelier de travail en sous-
* L’outil SCREEN groupes)

¢ Principe - Les chartes de progrés Client/Fournisseur

* Etude de cas en sous-groupes
Session 4: Outils des relations collaboratives

(partie 2)

La mesure de performance

Session 2: Leviers de compétitivité grace aux
relations collaboratives (partie 1)

* Interpellation (Atelier de travail collectif) * Les principes de négociations gagnant/gagnant (études de cas en
* Leviers liés ala Qualité collectif)

« Leviers liés au Design produit + Les competences clés

- Leviers liés aux process de production (chez le Client ou * Conclusion, SWOT (collectif), QCM de sortie, )

Fournisseur)




Pourquoi cette formation? Parce que:

* La filiere Aéro doit monter en compétences et réduire ses colts
* Les relations Clients/Fournisseurs efficientes sont complexes a mettre en ceuvre
* Mais certaines stratégies relationnelles sont plus rémunératrices que d’autres
* Les Fournisseurs font partie des enjeux majeurs des entreprises industrielles
* Le monde tourne et ne nous attend pas pour évoluer:

* Nouvelles approches relationnelles

* Nouveaux outils et méthodes

* Nouveaux leviers de réductions de codts,

* Nouveaux Fournisseurs

* Nouveaux procédés & méthodes de fabrications

* Nouvelles matiéres

* Nouveaux Concurrents

ET...
...CA VA VOUS RAPPORTER

2SP/A\CE



FORMATION

Prochaine session
Date : Les 13 et 14 décembre (2 jours consécutifs)

_leu : SPACE Blagnac

Etudions ensemble votre projet formation

Marie TOUBIN Télécharger le catalogue formation 2022
S 5 https://academy.space-aero.org/datas/templates/ck/files/CatalogueFormationSpace2021VersionBdef(4).pdf
Conseillére Formation

marie.toubin@space-aero.org

06.12.78.66.03 Télécharger le calendrier des sessions 20212

https://academy.space-aero.org/datas/templates/ck/files/planningS1%202021(2).pdf



https://academy.space-aero.org/datas/templates/ck/files/CatalogueFormationSpace2021VersionBdef(4).pdf
https://academy.space-aero.org/datas/templates/ck/files/planningS1%202021(2).pdf

QUESTIONS / REPONSES

(2] Q&A

Copy Event Link

Cliquer sur « Q&A » pour Audio Connection
saisir votre question
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Marie TOUBIN

Conseillere Formation France
marie.toubin@space-aero.org
0532093751
06 12 78 66 03
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