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AVANT-PROPOS

LA FONCTION ACHATS POURSUIT
SA MUTATION

La fonction Achats a subi de multiples trans-
formations et s'est professionnalisée au fil des
années. Loin de son seul réle historique de fonc-
tion support, elle est aujourd’hui devenue l'une
des interfaces privilégiées entre I'interne et I'ex-
terne de I'entreprise.

Sil'optimisation des colts reste |'un de ses chefs
de bataille, la fonction Achats joue maintenant
un réle majeur dans la gestion des risques, la
captation de l'innovation ou encore le dévelop-
pement de politiques RSE avec ses fournisseurs,
s'imposant ainsi comme véritable fonction ma-
jeure au service de la stratégie des entreprises.

A I'ére ou le digital transforme les organisations
ou plutdt réinvente ses métiers, les missions de
I'acheteur ont aussi largement évolué. A coups
d'intelligence artificielle, d'outils de reporting,
d'analyses prédictives, le digital automatise
les processus, facilite les échanges et libére des
taches répétitives a faible valeur ajoutée.

Si un outil ne se substitue pas aux processus
et a la définition d'une organisation claire, il
permet de rendre visibles et concrétes les ac-
tions engageées.

SYSTEMES D'INFORMATION ACHATS
OU LES LIMITES DU MODELE UNIQUE

L'étude du cabinet AT Kearney intitulée « To-
day’s Procurement technology is a failure », de
Décembre 2018 dresse le constat d'une insatis-
faction croissante des utilisateurs et de la fonc-
tion Achats dans son ensemble vis-a-vis des

Solutions S2P.

Le cabinet souligne la rigidité, la lourdeur et
I'éloignement des besoins réels des acheteurs

et autres utilisateurs, qui caractérise la plupart
de ces éditeurs.

Le point critique concerne |‘adoption, défail-
lante dans le temps, contraignant les orga-
nisations clientes & réinjecter des ressources
en termes de formation, d'intégration et de
conduite de changement.

L'échec est patent, car tous ces éditeurs ont
axé leur offre sur une logique « tout en un »,
en arguant que cela assurerait une intégration
facile et une adoption continue.

DES NOUVEAUX ENTRANTS AU
SERVICE DES UTILISATEURS POUR
PLUS D'AGILITE, DE SIMPLICITE

ET D’ERGONOMIE

A l'opposé de ces Solution dites « full scope »,
AT Kearney note l‘arrivée d'un grand nombre
de nouveaux acteurs (plus d'une vingtaine sont
listées, avec une forte majorité Nord-Améri-
caine...) qui proposent une offre centrée sur
les besoins exprimés par la fonction Achats, et
plus seulement sur la chaine fonctionnelle dite
S2P. L'étude évoque méme une « révolution » en
cours et annonce des bouleversements sur un
marché que certains croyaient déja mature.

Vue de l'autre coté de I'Atlantique, & savoir en
Europe, cette « révolution » est aussi déja bien
engagée, et nous affirmons, en tant qu'éditeurs
spécialisés dans une problématique Achats, ap-
partenir a cette nouvelle génération d'éditeurs.

Nos Solutions ont notamment été développées
pour répondre a des besoins auxquels les ac-
teurs traditionnels ne savaient pas forcément
répondre, focalisés sur leur objectif de couver-
ture fonctionnelle de la chaine Achats a 100%.



On distingue ainsi des caractéristiques
communes dans cette nouvelle génération
d'acteurs que sont :

- Des fonctionnalités centrées sur les be-

(ERP, SI, SSO) en place dans les organisations
clients. Ce faisant, elles facilitent la construc-
tion progressive, adaptée et flexible d'une
feuille de route individuelle pour optimiser la

soins de |'utilisateur, avec une ergonomie
et une navigation simplifiées. A I'instar
des solutions Internet que nous utilisons dans
notre vie quotidienne, ces solutions tres in-
tuitives visent la plus large population, et ga-
rantissent une adoption immédiate et sans
formation.

Une expertise métier trés forte. Ces so-
lutions de nouvelle génération sont souvent
nées de la frustration de professionnels des
Achats qui ne trouvaient pas de solutions
pertinentes pour leurs besoins quotidiens
aupres des acteurs historiques du marché.
L'émergence des grandes plateformes cloud
(Amazon Web Services, Google Cloud Plat-
form, Azure...) a abaissé les barriéres tech-
nologiques a I'entrée et permis la naissance
de ces nouveaux acteurs. Des solutions of-
frant un positionnement spécifique et une
profondeur fonctionnelle plus importante
ont ainsi vu le jour sur des thématiques aussi
variées que le Sourcing Fournisseur, le SRM,
I'e-Sourcing, I'lnnovation Fournisseurs, I'ana-
lyse des dépenses ou encore le pilotage de la
Performance Achats.

Un déploiement express, sans réel projet
informatique. Construites en mode Saa$S
avec des technologies légéres sans impact
notable sur le systéme informatique déja
en place, ces solutions se déploient tres ra-
pidement, permettant de se soulager des
phases projets et de démarrer au plus vite.
On peut ainsi tirer un bénéfice immédiat de
la solution et s‘affranchir des calculs de ROI
et d'amortissement.

- Des solutions légéres et ouvertes pour
construire sa feuille de route digitale
Achats. Agiles et interopérables, toutes ces
solutions peuvent aisément s'interfacer entre
elles, ainsi qu'avec les autres environnements

valeur attendue des outils.

- Des technologies utiles et des innovations
continues. Chacun de ces éditeurs a pu tirer
le meilleur parti des nouvelles technologies
en fonction de son architecture technique
et fonctionnelle, et non par obligation. Dans
une logique 100% Saas, ils ne sont pas sou-
mis & la lourdeur d'un systéme basé sur des
montées de version, mais font au contraire
bénéficier a tous les clients des mémes évo-
lutions, et ce de facon continue.

LE CHAMP DE TOUS LES POSSIBLES

Tous ces points communs ont naturellement
rapproché les éditeurs de cette nouvelle gé-
nération, favorisant les intégrations et les
échanges, et multipliant les combinaisons pos-
sibles pour les utilisateurs et les clients.

Vous avez aujourd’hui

toute latitude pour construire
votre feuille de route digitale

a votre rythme et de maniére
évolutive, avec une approche
adaptée a votre environnement,
votre stratégie et vos moyens.
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Le marché des solutions Achats a fortement évolué ces derniéres années avec
I'arrivée de nouveaux acteurs qui bousculent les codes traditionnels.

Ce support est née de la volonté de six éditeurs Saas, issus de cette nouvelle génération,
de montrer que la digitalisation Achats peut se construire différemment.
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Aujourd’hui, quels que soient sa taille et son niveau

de maturité, chaque organisation peut trouver

« chaussure a son pied » :

- Vous avez enfin la maitrise et la liberté de sortir
des schémas habituels, de ne plus vous conformer
d ce qui a été construit avant.

= Vous vous appuyez sur des solutions en full
SaaS garantissant sécurité technique et
fonctionnalités optimisées.

- Vous construisez une feuille de route adaptée
a votre contexte, votre organisation et votre
stratégie : des briques légeres et agiles pour
combiner une solution sur mesure.

- L'évolutivité et la simplicité de ces solutions vous
donne la possibilité d'activer ou de désactiver
facilement les briques en fonction de vos besoins.



SUPPLIER RELATIONSHIP,MANAGEMENT

COMMENT CONCILIER PERFORMANCE
ACHAT ET TRAVAIL EN MODE ECOSYSTEME
AVEC TOUTES LES PARTIES PRENANTES ?

La fonction Achats a beaucoup évolué ces quinze derniéeres

années. D'une fonction support, largement soumise aux

priorités des autres fonctions (commerciale, financiére...)

et avec un objectif principal, celui de négociation et réduction

des colts, une dimension tripartite collaborative Fournisseur

- Acheteur-Donneur d’ordres s’installe durablement au sein
des organisations.

De nouvelles pratiques et des outils innovants s'imbriquent
au ceeur des processus Achats pour accompagner la conduite
du changement.

L’EVOLUTION DU ROLE
DE L'ACHETEUR SE CONFIRME

Aujourd’hui I'acheteur prend part & la stratégie
globale pour répondre & des enjeux de plus en
plus prégnants, tels que la performance com-
merciale de I'entreprise, |'internationalisation de
la concurrence, I'innovation technologique ou de
savoir-faire.

Des évolutions fonctionnelles en découlent, ou-
vrant de nouvelles perspectives. A présent, l'ache-
teur agit en véritable « catalyseur » :il a un réle
essentiel dans le pilotage des besoins et la prise
de risque pour répondre aux impératifs internes

d'innovation, de compétitivité, de fiabilité et de
pérennité, devenant ainsi un partenaire de poids
dans la création de valeur de son entreprise.

L'acheteur est le garant
du risque fournisseurs.

LA GESTION DU RISQUE FOURNISSEURS,
UN FACTEUR CLE DE COMPETITIVITE DE L'ENTREPRISE

De nombreuses lois et obligations renforcent la
responsabilité de I'entreprise dans sa relation
fournisseurs. On peut citer I'obligation de vigi-
lance pour les entreprises, qui est de contréler la

conformité réglementaire de leurs prestataires
de services, sous-traitants et fournisseurs dés
que ceux-ci réalisent un chiffres d'affaire annuel
supérieur a 5000 € HT.
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Le devoir de vigilance, quant a lui, touche les
grandes entreprises de 5000 salariés en France et
10000, si le siege est a I'étranger. Elle oblige I'en-
treprise a mettre en place un plan de vigilance
sur les risques environnementau, les droits hu-
mains, la Responsabilité Sociétale de I'entreprise.

S'ajoute la gestion de la corruption réglementée
par la récente loi Sapin Il, obligeant les grandes
entreprises a mettre en place une cartographie
du risque fournisseurs et les mesures d'évaluation
des fournisseurs. Sans oublier, le risque métier, le
risque de I'image...

ENGAGER UNE RELATION
COLLABORATIVE

Parallelement, les préoccupations RSE, les
Achats responsables, la gestion du risque élar-
gissent |'écosystéme de travail et rendent plus
complexes les missions des Achats, qui doivent
gérer des relations, non plus exclusivement
verticales, mais aussi transversales.

Il leur faut communiquer plus que jamais avec
les acteurs internes et externes de |'entre-
prise et se tourner vers les équipes juridiques
et conformité, les responsables de production
et supply chain, les équipes finances, les qua-
liticiens, et différents gestionnaires de projets.

Bien que I'Intelligence Artificielle progresse consi-
dérablement et les bases de données soient de
plus en plus performantes, l'acheteur reste le pilier
central et doit piloter la responsabilité de I'entre-
prise face aux fournisseurs et sous-traitants.

L'entreprise doit avoir

une vision claire de son panel
fournisseurs et identifier sa
politique de risque au travers
d’un référentiel unique.

C’est dans cet environnement en mutation que
la digitalisation des processus Achats marque un
impact fort. Elle permet de retranscrire cette
logique de coopération entre les différentes
parties prenantes de I'écosysteme de I'entreprise.

Concretement, chacune s’engage dans une

relation de qualité, avec des promesses mais
aussi des preuves.

UNE SOLUTION DEDIEE A L'INTERACTION

DE TOUTES LES PARTIES PRENANTES

La premiere étape collaborative est assurément
I'analyse approfondie des besoins en interne
-souvent longue et difficile- mais garante du
succes a venir. Puis, une solution logicielle type
SRM (Supplier Relationship Management),
avec la mise en place d’'un portail fournisseurs,
aura pour objectif premier de transformer ces
besoins en taches opérationnelles : agrégation
d'informations, de documentations légales ou
contractuelles, dévaluations, de sourcing etc...

Cet espace dédié se définit commme une zone de
partage et de contribution, simple & utiliser par

toutes les parties prenantes internes et externes.
La disponibilité d'une information actualisée est
essentielle pour la construction d'une relation
pérenne avec les fournisseurs.

Ainsi, les solutions SRM deviennent des
« Stakeholders Relationship Management », et
agissent en facilitateur de flux des informations
internes et externes du « partenaire », terme plus
approprié que fournisseur ou sous- traitant dans
cette mouvance.
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OBTENIR UNE VISION ALA FOIS
OPERATIONNELLE ET STRATEGIQUE

La vision seule du « cost killing » n'est donc plus
adaptée. La fonction Achats devient le meilleur
arbitre et un facilitateur des processus au service
de toutes les parties prenantes. Ces processus
seront plus efficaces s'ils sont traités par des outils
adaptés a l'environnement de I'entreprise, en lien
avec la gouvernance. De ce fait, la maitrise des
données devient indispensable : 'acheteur joue
alors un réle clé dans ces Data Management. Le
SRM, avec un panel d'approches variées, est un
outil qui va permettre a l'acheteur d'étayer son
engagement stratégique.

Pour autant, la confiance reste primordiale. |l
faut laisser la place & I'expérience pour I'engage-
ment stratégique aupres de ces fournisseurs et

LA RELATION HUMAINE : UN ENJEU
AU CCEUR DES PROCESSUS ACHATS

Dans ce contexte, l'acheteur doit travailler son
attractivité pour batir une relation fournisseur
pérenne avec ses fournisseurs et prestataires
stratégiques.

Selon I'étude Agile Buyer et le CNA (Centre Natio-
nal des Achats) - Tendances priorités des Dépar-
tements Achats en 2018 - et toujours d'actualité,
«|"heure est aujourd’hui & la calinothérapie dans
les relations entre acheteurs et fournisseurs ou la
crainte de ne pas étre livré en temps et en heure,
a la qualité attendue ».

La notion de KYS (Know Your Supplier) étend son
champ réglementaire et s‘adosse ici a la notion
de KYC (Know Your Customer) pour une meil-
leure performance du Go To Market.

André Brabant
Orgasoftware

sous-traitants afin de privilégier la compétitivité
de l'entreprise.

Grace ¢ une meilleure connaissance des parties
prenantes facilitée par des outils tels qu'un portail
centralisateur, la fonction Achats a une vision
claire a 360° de son écosystéme et devient a
la fois acteur de I'évolution du partenariat et
support stratégique des clients de l'entreprise.

En conséquence le e-sourcing sera une étape clé
réussie, puisqu'il peut étre anticipé et préparé,
en créant ainsi une réelle proposition de valeur.

La digitalisation des processus Achats facilite
la mise en place et la consolidation de la re-
lation Partenaire et encourage le « predictive
procurement ».

Gain de temps, efficacité en termes d’engage-
ment, une meilleure gestion du risque, meil-
leure communication interne et externe sont
autant de critéres au service de la performance
globale de l'organisation.

... org@software
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OMMENT PASSER DE LA DONNEE
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A L'INFORMATION -
QUAND ON EST ACH "TEU’\R

Dans un monde ou les entreprises s’intéressent de plus en

plus a la donnée, sa fiabilité et son utilité sont dorénavant au

centre du débat. Et vous, savez-vous en tirer toute la valeur
ajoutée qui vous aide a avancer dans votre métier ?

Big, data, machine learning, traitement de donnée,

informatique décisionnelle,

intelligence artificielle,

cartographie des données ou des dépenses... Que de notions
qui s'’entremélent, mais finalement, qu’est ce qui veut dire
quoi, et qu'est-ce qui sert a quoi quand on est acheteur?

MAIS D’'ABORD... )
QU’EST CE QUE LA DONNEE ?

Les données sont des faits statistiques qui
peuvent étre quantifiés, mesurés, comptés
et stockeés.

Les données structurées : il s‘agit de données
qui peuvent étre stockées dans les champs
d'une base de données. Par exemple, le mon-
tant de dépense associé a une facture, ou le
Siret d'un fournisseur.

Les données semi-structurées : il s‘agit de don-
nées ne répondant pas a un schéma fixe. Elles
ont une structure implicite et irréguliere, comme
les pages web par exemple.

Les données non-structurées : il s'‘agit de tout
fichier, document, image, rapport, formulaire ...
etc. qui n‘a pas de structure définie qui permet-
trait de le stocker facilement dans une base
de données. Comme les e-mails, les feuilles de
calculs, les documents divers.

Les analyses de données structurées per-
mettent de comprendre le quoi, le ou, le quand
d'un enjeu, tandis que les analyses de données
non-structurées permettent de savoir le pour-
quoi et le comment.

Et c’'est en mélant ces données, que les entre-
prises identifient les convergences ou les diver-
gences, modélisent les comportements, et ainsi
anticipent les évolutions, améliorent les applica-
tifs, identifient de nouvelles opportunités com-
merciales, optimisent les dépenses etc... dans
l'objectif d’apporter de la valeur aux métiers,
dont les acheteurs.
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COMMENT UNE DONNEE DEVIENT
SOURCE DE VALEUR ?

Ainsi 'on commence a comprendre le che-
minement de la donnée, qui prend toute sa
valeur quand elle est reliée a d’autres données
pour préciser une situation et apporter une
réelle information.

C'est en ce sens que se sont récemment dévelop-
pés des outils et technologies qui transforment
les données brutes en informations & valeur
ajoutée, dans le but de présenter des cartogra-
phies et des reportings, socles d‘analyse pour les
prises de décision tant sur les colts que sur les
investissements en entreprise.

VALEUR DE LA DONNE'E :
L'ERE DU NIVEAU SUPERIEUR

Cay est. L'humain a enfin pris la réelle mesure
de sa valeur et de son intérét a I'exploiter.

Selon Mac Kinsey Global Institute, le volume
mondial de données double tous les 3 ans. Et
selon Gartner, le marché de la business intelli-
gence et des analyses de données est en hausse
constante, prét a atteindre 23 milliards de dol-
lars en 2020.

Mais les entreprises se noient encore dans leurs
données...Toute la difficulté réside donc au
niveau du traitement : car encore faut-il savoir
gérer le volume, la diversité et la complexité des
données pour les faire parler.

A l'instar des lois Sapin 2, Obligations et Devoir
de vigilance, la notion de cartographie Achats et
ventes prend de I'ampleur pour permettre aux
entreprises d'étre conforme aux nouvelles lois.
Elle contribue ainsi & une analyse détaillée des
données Achats et ventes, pour une vision plus
claire des enjeux avec vos partenaires de premier
rang.

Sapin 2, obligation et devoir

de vigilance... Autant d’évolu-
tions législatives qui nécessitent
une cartographie des Achats
précise et fiable.

Des solutions peuvent désormais analyser les
contenus non-structurés, faciliter la compré-
hension de la data et sa lisibilité, et ainsi ré-
véler les tendances, relations et informations
qui permettent de mieux cerner |'évolution
d’une activité.

Les outils permettent méme aux non-experts
de la data de manier des données en auto-
nomie afin de gagner en efficacité, expertise
et rapidité.
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LA DATA AU SERVICE DES METIERS,
CONCRETEMENT... CA AIDE EN QUOI?

En tant qu'opérationnel des Achats, un outil
de cartographie de vos bases de données
vous permettra de suivre vos dépenses et
vos fournisseurs, pour analyser leur évolu-
tion au quotidien.

Vous pourrez aussi I'enrichir des données quivous
seront utiles pour les choix stratégiques a effec-
tuer sur le portefeuille de fournisseurs dont vous
avez la responsabilité.

En effet, particuliérement au niveau des Achats,
c'est la collecte des données internes (quels
fournisseurs, pour combien...) et |'enrichissement
par données externes (légales, financiéres...)
qui permet a l'information de prendre tout son
sens, et & votre réle d'acheteur de trouver toute
sa valeur.

EN CONCLUSION

Aujourd’hui, les technologies sont émancipées
et les outils nombreux... il reste a savoir choisir
le bon.

Le machine learning fonctionne, le big data
traite les volumes, la rapidité et la diversité,
I'intelligence artificielle n'en est encore qu’'a
ses débuts et I'informatique décisionnelle se
perfectionne tous les jours.

La donnée prend sa valeur dans ce qu’elle ap-
porte comme information pour mieux servir
les métiers, dont les Achats.

Il est donc essentiel pour I'acheteur de :

- ldentifier, consolider et traiter ses bases
de données

- Les relier a des données externes puis-
santes, autant qu’a ses chiffres de dé-
penses

- Automatiser ces traitements grace a l'intel-
ligence artificielle

- Centraliser I'accés a ces informations

- Et surtout mettre a profit la valeur de ces
informations en interne.

Alors en commengant & vous pencher sur vos
problématiques, et a identifier ou en est votre
organisation, vous pourrez optimiser la com-
plémentarité des technologies a employer,
afin d’améliorer la productivité globale de
votre entreprise, & commencer par votre
propre metier.

Rendre ses données intelligentes,
c’est leur attribuer une couche
de valeur supplémentaire

qui leur donne tout leur sens.

H

FasyDlics
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INNOVATION MANAGEMENT

COMMENT LES ACHATS-PEUVENT

DEVENIR ACTEURS DELINNOVATION ?

L'Open Innovation est aujourd’hui considérée par les entreprises

comme un levier indispensable pour gérer les profondes mutations

de notre environnement. Les Achats sont néanmoins encore

rarement reconnus comme un département naturel et légitime
pour capter I'innovation venant des fournisseurs.

Voici quelques conseils pour devenir un acteur plus présent sur la
scéne de 'innovation.

MOBILISER L'EQUIPE ACHATS

C'est I'enjeu n°1 ! Les équipes Achats ne sont pas
toujours encouragées a jouer un role clé dans
I'innovation. La position centrale du département
Achats, interface entre les équipes métiers internes
et le marché des fournisseurs, lui en confére pour-
tant toute la légitimité.

Une culture de I'innovation doit progressivement
étre insufflée au sein des équipes. Intégrer I'in-
novation dans les objectifs et les évaluations
est nécessaire mais ne suffit pas.

Alors comment créer un climat propice et ancrer
la démarche dans le quotidien de 'acheteur ?

DEFINIR UNE STRATEGIE

Les propositions de solutions innovantes de la
part des fournisseurs sont généralement nom-
breuses. Mais elles sont fréquemment mal ciblées
et se heurtent & I'absence d'un process organisé
permettant de les concrétiser.

Faire de I'innovation un des piliers de la stratégie

Achats et définir la gouvernance permettent de
structurer la démarche :

- Encourager le travail transversal, décloison-
ner, ne pas rester focalisé uniquement sur sa
catégorie d’Achats.

- Valoriser les initiatives pour donner envie et
créer des sources d'inspiration.

- Impliquer 'ensemble des équipes et pas seu-
lement un petit groupe de spécialistes.

- Diversifier les profils. C'est l'alliance d'un
contexte motivant et des qualités de I'équipe
qui forgeront cette culture.

- Etablir des régles du jeu claires afin que les
fournisseurs s'engagent sans réserve.

- Cadrer les moyens qu’on se donne : budget,
temps alloué ...
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- Définir les approches les plus pertinentes a
mettre en ceuvre, en réponse aux priorités
de l'entreprise : élargir le sourcing des start-
ups, travailler en co-développement avec des
fournisseurs stratégiques, lancer des appels a
projet, piloter une boite ¢ idées permanentes...

SE CONNECTER A L'ECOSYSTEME
INTERNE ET EXTERNE

L'innovation ouverte définie par Henry Ches-
brough, consiste & générer |'innovation par la
mise en relation des idées et des compétences de
tout I'écosystéme de I'entreprise : collaborateurs
internes, clients, distributeurs, fournisseurs et la-
boratoires de R&D. Pour jouer le réle d’animateur
d'écosysteme, les Achats doivent instaurer des
connexions solides avec I'ensemble des acteurs.

En interne, cela suppose d'avoir une bonne
connaissance des produits, de la stratégie, des
réalités du terrain, des contraintes usines, logis-
tiques, etc.

Al'extérieur, &tre & I'écoute du marché, rencontrer
de nouveaux acteurs, anticiper les tendances,

SE RENDRE ATTRACTIF

Les fournisseurs les plus performants sont en
général les plus courtisés. Cela peut étre d'au-
tant plus vrai pour les fournisseurs porteurs de
nouvelles technologies. D'ou I'importance de se
rendre attractif. Cette notion bien connue fait
partie des bonnes pratiques enseignées du SRM
(Supplier Relationship Management).

Il nous parait important de la rappeler car la
qualité de la relation fournisseur, est un driver
clé dans un contexte de recherche d'innovation.

visiter les salons, font bien sGr historiquement
partie des missions de l'acheteur.

Mais la connaissance de 'écosystéme est souvent
diluée au sein des équipes et en grande partie
perdue au fil de I'évolution des organisations.

Ce qui va donner toute sa valeur
a cette masse d’informations,

est de savoir la stocker, 'organiser
et la partager afin qu’elle puisse
étre utilisée au bon moment,

a bon escient.

La qualité de cette relation ne s'établit pas seu-
lement entre Acheteurs et Commerciaux, mais
se construit a travers I'ensemble des échanges
au niveau des fonctions des deux entreprises. Le
discours et |'attitude que I'on souhaite avoir au-
pres d'un fournisseur doivent donc étre concertés
et alignés entre les différents métiers (qualité,
logistique ...).

C'est pourquoi elle nécessite des efforts particu-
liers et une attention constante.
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SELECTIONNER LES BONS PRESTATAIRES

Il ne s‘agit pas d'innover avec tous les fournis-
seurs, mais de sélectionner ceux avec quion a des
probabilités d'aboutir & des concepts innovants.

Pas de solution miracle, mais
une connaissance approfondie
des prestataires avec qui

on envisage de collaborer

reste le prérequis de base.

METTRE EN PLACE UN PROCESS

Deés lors que les objectifs sont annoncés et que
la démarche est lancée, les idées peuvent vite
devenir nombreuses et toucher des domaines
variés. La créativité nécessite d'étre organisée
pour étre efficace.

Les principales regles qu'il convient de définir sont
les suivantes :

- Donner de la visibilité en interne aupres des
différents métiers de l'entreprise, sur les propo-
sitions faites par les fournisseurs

- Définir les modalités d'échange entre colla-
borateurs internes, acheteurs, et fournisseurs

- Définir un circuit permettant d’approfondir,
d'enrichir, d'‘approuver ou de rejeter les idées
qui retiennent l'attention.

- Garantir un retour d’informations aux four-
nisseurs

Le succes viendra de la capacité a gérer et a en-
courager les nombreux échanges au sein de cette
large communauté. Une solution digitale s‘avere
vite indispensable pour structurer la démarche.

Sylvie Gomy

ECDYS

Voici quelques criteres qui paraissent majeurs :

- La capacité a collaborer. Qualité des échanges,
motivation, implication de la direction générale

- L'agilité. Capacité d'adaptation, performance
dans la mise en ceuvre des projets

- Les compétences technologique. L'évolution
du portefeuille produit

Les plateformes collaboratives
offrent de nombreuses
fonctionnalités permettant
de tirer tous les bénéfices

de l'intelligence collective.

A I'heure ou I'innovation fait systématique-
ment partie des enjeux clés des directions gé-
nérales, les Achats doivent démontrer la valeur
ajoutée qu'ils sont en mesure d’apporter dans
les projets de transformation de I'entreprise.

L'évolution du métier des Achats, induite par
I'automatisation de certaines taches et la di-
gitalisation, doit étre mise a profit pour libérer
du temps sur des missions bien plus passion-
nantes : développer la relation et co-construire
avec les fournisseurs !

OpenlLab



https://www.ecdys.com/
https://www.ecdys.com/

E-SOURCING

QUELS SONT LES FACTEURS CLES

ROUR REUSSIR: LA DIGITALISATION
DE VOS APPELS D'OFFRES ?

Les challenges rencontrés par les équipes Achats sont complexes et

en constante évolution. Le futur d’une fonction Achats performante

réside non seulement dans le Quoi (acheter) et le Qui (quel
fournisseur), mais surtout de plus en plus dans le Comment.

Une solution digitale de gestion des appels d'offres permet de
négocier de meilleures conditions avec les fournisseurs.
Comment en tirer profit ?

GAGNER DU TEMPS
SUR LES TACHES REPETITIVES

On constate qu'il existe encore une large majo-

rité d'acheteurs qui privilégient I'utilisation de L'utilisation de solutions dédiées
leurs emails pour conduire leurs négociations. pour mener ses appels d’offres
Pourtant I'usage d'un systéme de gestion des ap- est en train de rapidement

pels d'offres présente de nombreux intéréts. C'est
tout d'abord l'opportunité pour le service Achats
de projeter une image davantage professionnelle
et attractive, encourageant ainsi les fournisseurs

creuser ['écart entre les sociétés
qui tirent le meilleur avantage
compétitif d’une fonction Achats

& proposer leur meilleure offre, et permettant de optimisée, de celles qui n'ont pas
générer en moyenne jusqu'a 16% d’économies su prendre le train en marche,
supplémentaires. avec un impact négatif sur leur
La transformation digitale de la fonction Achats rentabilité.

est en marche.

LES CHALLENGES DE LA TRANSFORMATION
DIGITALE POUR LES EQUIPES ACHATS

Un des facteurs clés de succes est d‘avoir une - Temps passé a échanger et relancer
vision claire des objectifs que vous souhaitez les fournisseurs

atteindre. Un suivi de quelques indicateurs - Temps passé a compiler et analyser les
simples permet d‘avoir de la visibilité sur la offres regues

valeur crée : - Temps passé a archiver les offres et les

documents recus
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- Temps passé a rechercher I'information
lorsque I'on souhaite réutiliser comme
modéle un appel d’'offres précédent

- Temps passé a une évaluation collaborative
des offres techniques.

Et si on cumule tout ce temps sur une semaine,
au final cela fait beaucoup de temps passé sur
des téches répétitives et qui vous empéchent
de vous concentrer sur des activités produisant
réellement de la valeur.

LES 5 CLES D’UNE STRATEGIE REUSSIE

Alors pourquoi ne pas envisager d'automatiser
ces taches a faible valeur ajoutée via un outil
pour vous libérer du temps et exploiter au mieux
vos compétences ?

~

DE DIGITALISATION DE VOS APPELS D'OFFRES

Il existe plusieurs domaines ou la technologie
peut vous donner un vrai coup de pouce pour
faire mieux et en moins de temps.

> L'enregistrement et la qualification
des fournisseurs

Le Sourcing, ce nest pas seulement trouver le
produit le moins cher. C'est aussi s‘assurer de
qualifier le bon fournisseur. Et c'est parce que
chaque nouveau fournisseur présente un risque
potentiel pour I'entreprise qu'il est important
d‘avoir une information toujours a jour sur leurs
standards en matiére de sécurité ou encore sous
les aspect juridiques et financiers.

Un outil de Gestion des Information fournis-
seurs, permet aux fournisseurs de mettre a
jour de maniere autonome leurs informations,
de centraliser toutes les données essentielles,
et d'étre avertis lorsque des informations ont
besoin d'étre actualisées. Du coté des équipes
Achats, des outils d"évaluation et de reporting
permettent d‘avoir une visibilité claire sur leur
panel fournisseurs.

> Appels d’'Offres en ligne

Créez en moins de 2 minutes votre appel d'offres
en ligne, donnez une description de votre besoin,
la liste de ce que vous souhaitez sourcer et les
adresses emails des fournisseurs que vous voulez
invitez. C'est fait, votre appel d'offres est sur le
marché.

Désormais les fournisseurs seront avertis et pour-
ront vous soumettre leurs offres. Vous serez alors
alerté dés que le tableau regroupant automati-
guement toutes les offres sera prét, avec toutes
les offres déja synthétisées et triées.

- Enchéres inversées

L'expérience montre que si votre objectif est d'ob-
tenir le prix le plus compétitif de la part de vos
fournisseurs, utiliser une enchére inversée repré-
sente la stratégie de négociation la plus efficace.

Les encheres n‘ont pas forcément tres bonne
presse, et effectivement elles ne s'‘appliquent pas
4 tous les contextes. Cependant les entreprises
qui ont franchi le pas et ont commmencé a utiliser
les enchéres pour des catégories ou il existe suf-
fisamment de fournisseurs potentiels, ont réalisé
des économies de 26% en moyenne.
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- Pour que cela reste un jeu d’enfant

Tout outil informatique n'a de sens que s'il est utilisé.
Et il nest utilisé que s'il est facile et intuitif.

Pour un outil de gestion des appels d'offres, c’est
d'autant plus crucial qu'il va étre utilisé, et par
les acheteurs et par les fournisseurs. Donc avant
de faire votre choix sur une solution d’e-Sourcing,
prenez le temps de la tester et vous assurer que
vous avez du plaisir a |'utiliser.

Certaines solutions vous donnent un acces gra-
tuit et illimité & la création d'appels d'offres dans
un environnement de test vous donnant ainsi la
liberté de vous faire votre propre idée.

EN CE MONDE RIEN N’EST CERTAIN,

2 Un outil flexible et intégré

Aujourd’hui le mot d'ordre est & l'ouverture et &
I'intégration. Avec la généralisation d'outils dans
le Cloud, il est maintenant facile de choisir exac-
tement ce dont vous avez besoin, et combiner le
meilleur de chaque solution.

Ainsivous pouvez choisir d'utiliser une excellente
solution de gestion des appels d’offres (Market
Dojo), la coupler & un outil de pilotage de la
fonction Achats (Per Angusta) et vous simpli-
fier la vie en utilisant les données fournisseurs
d’'une base de données spécialisée (Silex),
le tout intégré de maniére transparente pour
I"'utilisateur final, pour ce qui n'est qu’un seul et
méme logiciel. Et si demain vous changez d'avis,
et souhaitez utiliser autre chose, vous avez la
flexibilité de le faire.

A PART LA MORT, LES IMPOTS ET LE CHANGEMENT

La révolution digitale peut présenter bien des
challenges pour les organisations Achats, et la
technologie & elle seule ne peut pas garantir
le succes.

Si elle apporte de nouvelles réponses a des
problématiques anciennes, la véritable trans-
formation digitale repose sur les hommes et
les femmes qui en font usage.

Espérons que les leaders de la fonction Achats
pergoivent les évolutions & venir comme des
opportunités.

Marcin Caban

Market Dojo

Avec I'arrivée d’une nouvelle
génération d’éditeurs Achats
vous avez la capacité de faire
un choix basé sur des solutions
innovantes, agiles et a I'écoute
de vos besoins spécifiques.

marketdojo



https://www.marketdojo.com/
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PERFORMANCE MANAGEMENT

QUELS SONT LES IMPACTS
D’UNE SOLUTION DE PILOTAGE

DE LA PERFORMANCE ACHATS ?

On peut facilement comparer les fonctions Achats et
commerciales qui partagent des objectifs communs de
contribution a la marge. Depuis vingt ans, les Achats se sont
transformés et établis comme un contributeur naturel a la
performance de l'organisation.

Faire des Achats un acteur pérenne de la performance des

entreprises suppose d‘organiser et de structurer son action,

de mieux piloter ses projets et ses interactions avec ses
parties prenantes.

S'il est difficile, voire impensable, d‘imaginer une fonction

Commerciale sans un systéme efficient de gestion de la

relation client, force est de constater que la Fonction Achats

travaille le plus souvent sans véritable outil de gestion de
projets ni de mesure de la Performance.

QUELS OUTILS POUR MESURER
ET TEMOIGNER DE LA CONTRIBUTION ACHATS ?

En dépit des transformations opérées, la
fonction Achats, le plus souvent, n’est pas
suffisamment équipée pour mettre en évi-
dence sa contribution.

Quels que soient leur taille et leur niveau de
maturité, les Achats dépendent encore lar-
gement de simples fichiers Excel, ou d'outils
« maison » pour piloter leur activité, partager
reportings et indicateurs de Performance.
Outre la fiabilité limitée et le manque d'ex-
haustivité des données, ces outils manquent
d'agilité, voire sont des freins a la collaboration
et da la réalisation du potentiel de la fonction.

Al'heure ol le métier est en profonde mutation
avec 'avénement du digital, les Achats doivent
encore gagner en visibilité et démontrer leur
contribution durable & la performance de
I'entreprise.

Si certains processus Achats, tels que le Source
to Contract ou le Purchase to Pay sont déja
outillés, le pilotage des projets et des équipes a
longtemps été négligé. L'évolution du contexte
mondial requiert plus que jamais que les Achats
pilotent leur activité de maniére fine et agile.

La recherche de solutions
adaptées pour supporter

la fonction Achats dans

sa recherche de performance
est devenue impérative !
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Le paysage des systémes d'information Achats a
fortement évolué, passant d'une offre standar-
disée détenue par les traditionnels généralistes
proposant des suites fonctionnelles, & I'apparition
d’acteurs de niche offrant des solutions métiers
plus spécialisées.

A l'instar du e-sourcing, du SRM, ou de 'analyse
des dépenses, le Pilotage de la Performance
Achats est devenu une brique a part entiere
dont de plus en plus de services Achats ont com-
pris I'importance.

PILOTER SES EQUIPES ET SA PERFORMANCE,

POUR QUOI FAIRE ?

Au-dela de la mesure de la performance éco-
nomique, il existe d'autres enjeux associés, tels
que des dimensions d‘animation et de mana-
gement d'équipes. Les organisations ayant
franchi le pas avec la mise en place d’outils de
pilotage des projets et des équipes en tirent un
maximum de bénéfices :

> Efficacité opérationnelle et recentrage
sur le métier d'acheteur

Les acheteurs en quéte constante de productivité,
ont bénéficié ces derniéres années des apports de
la technologie pour alléger de nombreux processus.
Il reste cependant des voies de progrés, notam-
ment dans le reporting qui fait souvent 'objet de
controverses. Faute d'étre appuyé par des éléments
tangibles, le reporting n'est souvent pas diffusé et,
lorsqu’il I'est, les remises en cause par le Contréle
de Gestion ou la Finance sont régulieres.

Les organisations ayant investi dans des solutions
de pilotage avec des outils de reporting auto-
matisés, bénéficient de nouvelles méthodes de
travail plus agiles qui facilitent le quotidien des
acheteurs.

La disponibilité et la robustesse des données
fournies permettent aux équipes Achats de
gagner en efficacité et en crédibilité, et de se
concentrer sur leur coeur de métier.

En outre, la mise en place d'un systéme de re-
porting unique et partagé incite les équipes a
s'‘appuyer sur un référentiel coonmun et a utiliser le
méme langage a I'échelle de toute I'organisation.

Autre point essentiel : ces solutions permettent
aux acheteurs de construire leur pipeline de
sourcing, de suivre leurs projets Achats, les
prioriser selon leur criticité et mesurer avec
précision la performance de chaque dossier.

Ces outils redonnent

du sens, responsabilisent
les équipes Achats sur leurs
objectifs en leur donnant
les moyens de témoigner
de leur impact.

> Visibilité et management proactif
Grace a ces outils, le Directeur Achats n'a plus une
simple vision dans le « rétroviseur ». Il est désormais
en capacité de suivre les objectifs définis, de pouvoir
redéfinir les priorités en fonction de I'avancement
et de la criticité des projets.
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Certaines fonctionnalités donnent la visibilité sur
les projets, offrent une vue du calendrier des
acheteurs, permettant de gérer au plus juste
le taux de charge des équipes. Véritable outil de
management, ces solutions permettent de suivre
et valoriser les performances individuelles et
collectives des équipes et de tirer la Fonction
Achats vers le haut.

En outre, leur mise en ceuvre favorise la dyna-
mique de partage, renforce l'esprit d'équipe
et génere de la satisfaction pour I'ensemble
des acheteurs. Autant d'éléments positifs dont
la fonction Achats a aujourd’hui besoin dans
la phase d’affirmation et de transformation
gu’elle connait.

Enfin, ces outils sont de réels atouts pour valoriser
et retenir les talents. Les utilisateurs disposent
des moyens pour évaluer de maniere fine leur
taux de charge, étre alerté sur le retard d'un
projet, ou encore mesurer plus précisément leur
contribution a& la performance globale. Du c6té
des acheteurs, c’est source d'autosatisfaction et
de motivation, et pour le directeur Achats, c'est
le moyen d'offrir & ses équipes un environnement
de travail épanouissant et stimulant.

LA DIMENSION STRATEGIQUE
DES ACHATS

La recherche d’excellence nécessite un pilotage
de la performance Achats en temps réel.

Cette Performance Achats peut amener des
leviers additionnels, pour opérer de nouveaux
investissements ou accroitre la profitabilité. L'al-
location de la valeur générée est un choix du top
management qui a besoin de tous les leviers pour
prendre les bonnes décisions.

C’est toute la vertu de ces solutions de pilotage
des équipes et des projets, qui entrent de plus

Maurice Hamoir
Per Angusta

> Transparence et collaboration

Ces nouveaux outils apportent visibilité et trans-
parence aux différentes parties-prenantes avec
lesquelles les Achats interagissent au quotidien.
Les clients internes et la Finance accedent & des
données fiables et a jour. lIs disposent de tableaux
de bord sur les performances réalisées, ce qui faci-
lite les échanges et la collaboration.

De fait, I'action des Achats est tangible et il est
désormais possible de faire reconnaitre la contri-
bution immédiate et future des Achats a la
rentabilité de I'entreprise.

La mise en place de ces solutions
plus souples et collaboratives,

est un levier pour renforcer

la confiance et rendre toute
I'entreprise plus efficace

en liaison avec les Achats :
Finance, Métiers et Clients internes.

5

en plus naturellement dans la feuille de route
digitale des organisations. Ces outils Saa$, au
déploiement rapide, remportent 'adhésion d'or-
ganisations de taille et de maturité variées.

lls permettent de légitimer, de faire briller la
fonction Achats, et participent au rayonne-
ment et au décloisonnement de cette fonction
clé de l'entreprise.

e PER
ANGUSTA



https://www.per-angusta.com/fr/
https://www.per-angusta.com/fr/

SUPPLIER SOURCING

COMMENT LES NOUVELLES

TECHNOLOGIES TRANSFORMENT
LE SOURCING FOURNISSEURS ?

Depuis quelques années, le Big Data et I'Intelligence Artificielle
s'introduisent dans toutes les discussions et leur capacité a alimenter
les débats n’est plus a prouver. Cet intérét grandissant pour ces
nouvelles technologies met en lumiére des besoins déja bien définis
pour accompagner des pratiques déja largement répandues.

Dans ce contexte, les directions Achats se posent aujourd’hui des
questions concretes sur 'application des technologies au service des
Achats et la valeur ajoutée qu’elles peuvent apporter dans le quotidien.
Nous vous proposons de passer en revue les quatre principaux enjeux
Achats adressés par les nouvelles technologies, et qui constituent des
premiers éléments de réponse a ces interrogations.

QUATRE ENJEUX ACHATS MAJEURS

ADRESSES PAR LES NOUVELLES TECHNOLOGIES

L'ére du tout numérique permet aux entreprises
d'agréger des millions d’informations sur les
fournisseurs et offre donc un volume de données
considérable qui provient d’'une multitude de
sources : les sites internet, les réseaux sociaux,
les données internes, 'opendata etc... Si ces
informations constituent un vivier précieux
pour les services Achats, la problématique ré-
side dans la capacité a accéder simplement
a ces informations, de maniéere structurée et
exploitable. C’est un des enjeux majeurs des
nouvelles technologies : étre connecté & une
grande variété d'informations actualisée, tout
en automatisant les tdches récurrentes affé-
rentes aux procédures des acheteurs.

Concrétement, pour apporter plus de valeur au
métier et initier la transformation vers ce qu’on
appelle « I'acheteur augmenté », les services
Achats doivent rapidement mettre en place des
hubs ou plateformes évolutives qui répondent
a4 enjeux :

- Garantir l'accés a des informations
fiables, actualisées et pertinentes

Au sein du processus de sourcing, I'acheteur doit
pouvoir accéder en temps réel a une donnée de
qualité pour avoir une parfaite connaissance de
I'environnement fournisseurs. Pouvant aussi bien
provenir de 'entreprise (ERP, outils E-Achats) ou
de I'extérieur, disposer d'une donnée fiable des
sa collecte au sein de la source est aujourd'hui
primordial pour garantir sa qualité et mener une
gouvernance des données efficace.

Les millions de données fournisseurs disponibles
doivent étre exploitées par des technologies
d'intelligence artificielle et de big data qui
permettent aux acheteurs de mener un sour-
cing performant, exhaustif et completement
automatise.
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- Développer l'aide a la décision
Aujourd’hui, les systémes d'informations per-
mettent uniquement de traiter de la donnée struc-
turée. Le travail de préparation a réaliser en amont
des requétes est important et chronophage.
Grace aux technologies de Big Data, nous pou-
vons traiter des données internes et externes a
I'entreprise, mais surtout des données structu-
rées et non structurées.

Il faut trouver et exploiter

des outils pour donner du sens
aux données afin d’accélérer
le processus de connaissance
fournisseurs.

Plus on dispose de données, a la fois internes et
externes a l'entreprise, plus on détient d'infor-
mations - indispensables a la bonne exécution
de sa stratégie.

Des outils nouvelle génération permettent aux
acheteurs d'avoir une vision claire et centralisée
des données qui sont aujourd’hui dispersées et
non structurées.

- Time to market

Pour étre performants, les acheteurs ont au-
jourd'hui besoin de prendre des décisions de
maniere diligente, ils doivent donc accéder a la
donnée instantanément. Connaitre les offres
innovantes proposées par les entreprises de son
référentiel fournisseurs, mais aussi par les en-
treprises en dehors de son réseau est primordial
pour la construction de ses panels. A I'instant
ou un besoin est remonté par le métier, il faut
pouvoir accéder a cette base de connaissances
pour s‘assurer de ne pas passer a coté de la
meilleure solution. Pour cela, des technologies
de scouting fournisseurs existent & présent pour
identifier automatiquement les entreprises qui
correspondent le plus & un besoin, & un instant
T. Dans un contexte ou les segments de marché
se transforment de plus en plus vite, I'informa-

tion collectée hier n'est peut-étre plus fiable au-
jourd’hui, et le recours aux nouvelles technologies
est essentiel pour rester au courant des derniéres
innovations ou changements majeurs.

- 'automatisation des taches

La robotisation et l'automatisation rendues
possibles grace a des technologies de pointe en
matiere d'intelligence artificielle constituent un
autre enjeu a intégrer dans sa stratégie.
L'objectif de la dématérialisation des flux est
aussi de pouvoir automatiser certaines tdches
chronophages, et permettre a 'acheteur d'allouer
son temps disponible aux missions sur lesquelles
il ale plus d'impact.

Avec Silex, 'assemblage de technologies d'Intel-
ligence Artificielle (Web sémantique, Machine
Learning, Deep Learning ...) permet de proposer
une solution unique en terme d'usage et de per-
formance. La plateforme permet d'automatiser
les t&ches récurrentes et chronophages tout en
réduisant les risques d'erreur.

Deés qu’un projet d’Achats est remonté par le mé-
tier, la technologie scanne automatiquement les
entreprises du référentiel fournisseurs, mais aussi
celles que I'on n'a pas encore identifiées.

C’est un des enjeux majeurs
des nouvelles technologies :
étre connecté en direct

a une information
exhaustive et actualisée
tout en automatisant

au maximum les téches
récurrentes liées aux
procédures des acheteurs.
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LE BIG DATA : )
FACTEUR CLE DE REUSSITE

Aujourd’hui, le débat porte sur les processus mé-
tiers & concilier avec les milliards de données &
disposition des services Achats. D'une part il faut
gérer, moderniser et digitaliser les procédures,
d'autre part il faut détenir et savoir exploiter ces
données. Ce qu'on appelle « process » est un
ensemble de regles de gestion paramétrables en
fonction des stratégies Achats et des besoins.
Des regles dans lesquelles on peut intégrer des
réglementations de normes, de conformité, des
points de vigilance etc... Ces « regles » seront
amenées a évoluer et existeront toujours mais ce
sont les données qui vont permettre aux ache-
teurs d'enrichir ces processus.

La data va apporter de I'information supplémen-
taire a chaque étape du processus, et permettra
demain d‘accompagner |'utilisateur dans sa prise
de décision, en le guidant dans chacun de ses
choix. Les algorithmes sont capables d'apprendre
en autonomie, et implémentés aujourd’hui, ils
pourront demain passer d'une approche corréla-
tive & une approche prédictive, pour rapidement
devenir prescriptifs : guider |'utilisateur vers le
meilleur scénario.

Cela nous améne ¢ repenser le réle nouveau de
I'acheteur.

Demain, I'acheteur sera
a la fois un risk manager,
un data analyst et plus que

jamais un sourcing manager.

Quentin Fournela

Silex

Il aura une meilleure vision du marché fournisseurs
et participera activement au business network de
I'entreprise. Il sera un véritable business partner
et renforcera sa collaboration avec ses clients
internes. Avec les réseaux sociaux de l'entreprise,
il pourra méme jouer un réle de community ma-
nager avec ses fournisseurs.

Exploiter les nouvelles technologies pour apporter
aux acheteurs les informations dont ils ont besoin
au moment ou ils en ont besoin est I'un de nos
objectifs principaux.

En faisant appel aux technologies et au digi-
tal pour gagner en temps et en performance
lors de ces étapes, les acheteurs peuvent se
concentrer sur les missions essentielles et pour
lesquelles ils apportent le plus de valeur : tisser
des relations durables avec leurs fournisseurs,
devenir catalyseurs d'innovation et générer des
avantages compétitifs pour participer pleine-
ment a la croissance de leur organisation.



https://www.silex-france.com/silex/
https://www.silex-france.com/silex/

Vous souhaitez en savoir
plus sur nos solutions ?

Rendez-vous les 1, 2 & 3 Octobre 2019
au Salon Solutions, Paris - Porte de Versailles.

Venez nous rencontrer au Village solutio o .
Achats Nouvelle génération L o

INSCRIVE



http://www.salons-solutions.com/visiter.php
http://www.salons-solutions.com/visiter.php
https://www.ecdys.com/
https://www.marketdojo.com/
https://www.silex-france.com/silex/
https://www.per-angusta.com/fr/
https://orgasoftware.com/
http://www.easypics.fr/ep/

