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Bonjour, 

 

La fonction Achat est de plus en 
plus reconnue et présente au sein 
des entreprises. 

 

 

Il n’est qu’à noter le nombre croissant 
d’opportunités de postes ou de demandes de stages 
liés à cette fonction. 

 

Cela nous encourage à continuer nos actions de 
communications et de fédération associative au 

travers de rencontres à thèmes où le réseau 
professionnel prend toute sa signification. 

 

Néanmoins, nous sommes une association, et 
comme vous le savez, notre seule ressource 
financière est liée aux paiements des adhésions. 

 

Aussi, je me permets de joindre à cette NewsLetter 
un bulletin d’adhésion à la CDAF. 

 

En effet, si certains d’entre vous prennent plaisir à 
venir partager avec nous lors de nos rencontres,  
leur adhésion ne pourra que nous permettre de 

continuer nos actions, ceci avec le même niveau de 
qualité. 

 

Le bureau régional se joint à moi pour vous 
souhaiter de passer un très bel été ! 

  

Bien cordialement, 

 

Rémi PLANTEY 

Président Régional 
cdaf.aquitaine@free.fr   

. EDITO . 

After de lôAcheteur 
Jeudi 23 Juin (autres dates à venir)  

à partir de 20h, au Bar à vin 

« l'Oenolimit», 2 rue des Ayres à 
Bordeaux ». 

Un moment convivial pour constituer son 

réseau professionnel en échangeant 

autour d'un verre.   

 

Événement DCF / CDAF  
Fin Septembre  

Comportements réciproques face à la 
crise et à la reprise.  

Une vision croisée où le Médiateur de la 

sous - traitance apportera une approche 

compl®mentaire et ou lôimpact de la RSE 

sera abordé.  

 

GEB Frais Généraux  
 Novembre 

SNPE (St Médard en Jalles). 
Outil de réservation en ligne, 

voyages et déplacements.  

 . AGENDA . 

  

Et toujours de nouveaux projets : 
 

¶ une réflexion pour renouveler le 
partenariat avec l’ADEME et 
l ’ A F N O R  p o u r  u n 

accompagnement tel que celui 
réalisé en 2010,  

 
¶ la signature de la Charte de la 

sous-traitance en région 

Aquitaine,  
 

¶ l’organisation de Jeudi de 
l ’Achat sur des thèmes 
d’actualités ... 

.  VIE DE L’ASSO  . 

Retrouvez toute l’actualité de la CDAF sur www.cdaf.fr et sur la revue des adhérents : Profession Achat. 
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Lôachat : vecteur de compétitivité  pour 
les PME / ETI.  

Voici le thème de la conférence qui s’est tenue 

le 1 Juin mai  à la Foire Internationale de 
Bordeaux.  

 
Pour cette occasion la CDAF, la CCI de 
Bordeaux et la Licence «  acheteur  » de 

Tech de Co Bordeaux   ont uni leurs efforts.  
 

 
Imaginée, conçue et organisée par Caroline, 
Laurent et Vincent, et leurs camarades tous 

étudiants en Licence, cette manifestation a ré-
uni plus de 100 acheteurs et chefs d’entre-

prise.  
 
 

La manifestation a débuté par un « speed da-
ting » qui a permis aux participants de mieux 

faire connaissance et développer leur réseau 
professionnel. 

 

 

 
 

François  Girard , D®l®gu® 
général  CDAF,  avait  pour 
cette occasion fait le dépla-

cement à Bordeaux. 
 

 
 
 

 

Les  débats  ont 
été  animé  par 

Isabelle  Colin , 
membre  du  bu-
reau CDAF Aqui-

taine. 
 

 
Jean Michel Ramirez est PDG de JV group.  
Après un parcours professionnel en tant que 

responsable achat dans des groupes comme 
EADS, il rachète en 2004 une 

PME de  17  personnes  dans 
laquelle les achats ou plutôt 
les  approvisionnements  sont 

réalisés par un technicien.  
La nouvelle stratégie vise à 

proposer  un  service  global 
(®tude-r®alisation-traitement 

de surface), conduit à rache-
ter de nouvelles sociétés.  
L’acquisition d’un ERP devient une nécessité 

qui lui permet de structurer le service achat.  
Pour le PDG, les achats sont un vecteur de 

compétitivité, un levier de croissance maîtrisé 
qui passe bien entendu par la rationalisation 
du portefeuille fournisseur.  

La mise en place de contrats pluriannuels pour 
maîtriser  le  prix  de  la  matière  première 

(aluminium) sur le moyen terme rend possible 
la négociation avec les clients et constitue un 
incontestable facteur clé de succès.  

Pour Jean Michel Ramirez la fonction achat est 
devenue chez JV group aussi importante que 

les fonctions commerciale, technique, indus-
trielle ou qualité. 

 

.  COMPTE RENDU DE NOS RENCONTRES  . 

Retrouvez toute l’actualité de la CDAF sur www.cdaf.fr et sur la revue des adhérents : Profession Achat. 

http://www.cdaf.fr


 

 

 

Mathieu Duffau est PDG du groupe Duffau.  
L’entreprise  pro-

pose  un  service 
global pour les uti-
lités et les procé-

dés industriels fai-
sant  appel  aux 

technologies  air 
comprimé,  gaz 
neutre et vide.  

Selon son dirigeant le code génétique de 
l’entreprise consiste à créer de la valeur en 

élargissant l’offre.  
Les produits/services sont plus complexes 
que par le passé, le service achat a été créé 

pour répondre à ce besoin.  
Les achats représentent 4 millions d’euros 

en 2010.  
La solution organisationnelle retenue con-

siste à recruter au  moins dans un premier 
temps un acheteur à temps partiel avec un 
contrat de un jour/semaine.  

L’entreprise s’est attaquée dans un premier 
temps aux achats de frais généraux, tandis 

que le dirigeant a toujours en charge les 
achats stratégiques.  
Pour Mathieu Duffau la fonction achat est 

créatrice de valeur. 
 

Solange Fouillé responsable achat et Ju-
lien  Michelon  acheteur  travaillent  tous 
deux chez Amplitude Système.  

Cette PME de très 
haute  technologie 

développe,  fa-
brique et commer-
cialise des lasers à 

impulsion brève de 
nouvelle  généra-

tion.  
Le coût de revient 
a baissé de 15% en deux ans, le service 

achat est en première ligne pour cet enjeu 
stratégique, le service qui existe depuis la 

création  de  l’entreprise  est  intégré  à 
l’équipe de direction.  
Les innovations et les achats sont les piliers 

du développement de l’entreprise. 
 

François  Girard  délégué  général  CDAF 
présente la charte des relations inter entre-
prise, un an et demi  après sa signature le 

premier bilan est encourageant.  
En province de plus en plus d’entreprises 

signent  cette  charte  qui  a  pour  objectif 

d’améliorer les relations entre les PME et les 
acheteurs des grandes entreprises qui s’en-

gagent à respecter dix engagements.  
François Girard illustre son propos de nom-
breux exemples. 

 
Nicolas Mornet est médiateur régional in-

ter entreprise, une toute nouvelle fonction 
qui consiste à donner plus de fluidité aux 
relations clients fournisseur, en particulier 

dans le domaine industriel et de la sous-
traitance.  

La  médiation  est  un 
processus non contrai-
gnant selon lequel un 

intermédiaire  neutre 
aide les parties en li-

tige  à  comprendre 
leurs  intérêts  respec-

tifs dans des différents 
qui  les  oppose  pour 
qu’ils  puissent  régler 

ceux-ci par un accord 
conventionnel.  

La fonction de médiateur existe depuis un 
an, née au plus fort de la crise elle se dé-
cline en province.  

Les principaux motifs de saisine sont  le dé-
sengagement brutal, le non respect de con-

trat tacite, le non respect des délais de 
paiement.  
Nicolas Mornet indique qu’au 31 décembre 

2010 il y a eu 133 saisines du m®diateur qui 
ont concerné près de 13000 entreprises.  

Le taux de succès est de 86%. 
 
 

A la suite des ces brillants exposés et des 
débats avec la salle, Rémi Plantey , pr®si-

dent régional CDAF a invité  les participants 
à échanger autour d’un cocktail offert par la 
le groupe CORIOLIS, dans une mezzanine 

surplombant la Foire de Bordeaux.  
 

 
Chacun a pu ensuite se mêler à la foule des 
visiteurs, procéder à des achats dans l’un 

des  pavillons de la Foire et appliquer les 
bons principes de la relation acheteur four-

nisseur… 
 
 
Par  Jean Dondi  responsable  pédagogique li-

cence «  acheteur  », membre de la CDAF.  

Retrouvez toute l’actualité de la CDAF sur www.cdaf.fr et sur la revue des adhérents : Profession Achat. 

http://www.cdaf.fr
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«Optimisez vos achats, 

construisez votre 

performance de demain  !  »  

 

O Allal-Chérif, R Plantey 
Editions Livres à lire AFNOR 

Editions, 2011.  

 

 

La parution d’un nouvel 

ouvrage sur les achats à 

caractère professionnel doit 

être salué par l’ensemble de la 

communauté qui s’intéresse 

aux achats, d’autant plus 

lorsque l’un des deux auteurs 

est le président CDAF pour la 

Région Aquitaine. 

 

Les entrepreneurs qu’ils 

soient, artisans, patrons de 

T P E - P M E - E T I  d o i v e n t  

régulièrement mener des 

transactions auprès de leurs 

fournisseurs et prestataires.  

 

I l  s 'agi t  d 'une étape 

s t ra t ég i que  pou r  non 

seulement maintenir l’équilibre 

financier, mais également 

pour dégager de la marge.  

 

La récente conférence du 1 

juin qui s’est tenu pendant la 

Foire internationale de 

Bo rdeaux  en  appo r t e 

également la preuve. 

 

La fonction "achats" qui a pris 

une place de plus en plus 

importante dans l'entreprise  

ne recouvre plus seulement la 

gestion des fournisseurs, mais 

aussi le marketing et le 

management des achats. 

 

Cet ouvrage de 80 pages fait 

partie d’une collection plus 

large et particulièrement 

d e s t i n é e  a u x  pe t i t e s 

entreprises dont l’objectif vise 

à initier les professionnels aux 

outils d’amélioration de 

l’efficacité utilisés par les 

e n t r e p r i s e s  l e s  p l u s 

performantes. 

 

L’ouvrage co-écrit par Oihab 

ALLAL-CHERIF (professeur à 

BEM où il est responsable du 

département management des 

opérations et systèmes 

d’information) et Rémi 

PLANTEY (directeur de société, 

enseignant et président de la 

CDAF) présentent de manière 

claire et didactique les outils 

que doivent maîtriser les 

acheteurs, mais également 

des résumés, des exemples 

adaptés à la cible.  

 

Des grilles d’auto-évaluation 

viennent faciliter pour le 

lecteur l’apprentissage des 

outils. 

 

L’ouvrage est divisé en quatre 

parties,  
 

¶ La première intitulée la fonction 

achat s  :  une  fonc t i on 

stratégique, surtout pour les 
PME délimite le périmètre 
d’actions de la fonction des  
achats, ainsi que l’impact de la 
gestion des achats sur la 
performance qui n’est pas 
seulement financière.  

 

¶ La deuxième partie indique de 

manière claire comment mettre 
en place et consolider le 

processus achat qui contient 
d’importants gisements de 
productivité.  

 

¶ La troisième partie permet au 

l ecteur  de  réa l i ser  un 
autodiagnostic en s’appuyant 
sur des outils tels que Pareto et 
l a  c a r t o g r a p h i e  d e s 
fournisseurs.  

 

¶ La quatrième partie enfin 

explique comment actionner les 
leviers d’optimisation des achats 
en construisant des tableaux de 
bord et en mettant en place des 
outils de réduction des coûts. 

 

 

En résumé un ouvrage clair, 

synthétique, pratique qui 

propose des solutions aux PME 

qui souhaitent optimiser leurs 

achats.  

 

.  LU POUR VOUS  . 

Retrouvez toute l’actualité de la CDAF sur www.cdaf.fr et sur la revue des adhérents : Profession Achat. 

Jean DONDI (Jean.dondi@u-bordeaux4.fr)  

Maître de conférences, responsable de la licence professionnelle « Acheteur »  

de l’IUT Bordeaux Montesquieu (Département TECH de CO), membre de la CDAF. 
 

Cette rubrique se propose de faire régulièrement un compte rendu d’un ouvrage, d’un article, d’un dossier 

en rapport avec le monde des achats. Elle fait l’objet d’un choix personnel de la part de l’auteur mais de-

vrait intéresser le lecteur qui souhaite être informé des dernières parutions en rapport avec son métier 

d’acheteur. Cette huitième édition est consacrée à l’ouvrage suivant.  

http://www.cdaf.fr


 

 

 

Nom  : Romain BOUCARD.  

Profil public viadeo.com  

 

Parcours :  

¶ DUT et Maitrise en Génie électrique et infor-

matique industrielle 

¶ 1 ann®e de master Achat Industriel de Com-

posant Electroniques. 

Expériences profession-

nelles :  

¶ 4 mois de stage en tant 
qu'ingénieur commercial pour 

TRONICO. 

¶ 2 ans en tant que consultant 
achat pour le compte d'ALTRAN 

EST.  

¶ Depuis 6 mois au poste d'ache-
teur famille fastenners et ma-
tières pour Potez Aéronautique 

SAS. 

Présentation de votre société et de votre 

poste  

Potez Aéronautique SAS est une société fami-

liale fondée en 1913 par Henry Potez.  

L'activité d'avionneur s'est arrêté en 1967 
après plus de 7000 avions construits dont le 

SEA 4, les Potez 25 et 64 et le Fouga Magister.  

Il ne subsiste que le site d'Aire Sur l'Adour, di-

rigé par Roland Potez depuis 1987, qui a re-

centré ses activités sur l'aéro-structure.  

Aujourd’hui, l’entreprise réalise 20 M€ de 

chiffre d’affaires, emploie 250 salariés et s’est 

doté d’une nouvelle activité engineering.  

Nos principaux donneurs d'ordres sont DAS-

SAULT, EADS, NORTHROP GRUMANN. 

Accompagnant notre développement et notre 

croissance, un département achat de 4 per-
sonnes a été créé il y a un peu plus d'un an, 
dissociant les activités approvisionnements et 

d’achats.  

L’organigramme se réparti de la 

manière suivant :  

Un Directeur achat, un Adjoint 
au directeur achat, un Acheteur 
Sous-traitance et un Acheteur 

fastenners et matières.  

Je m'occupe des portefeuilles 
fastenners et matières et en 
complément des outillages et 

consommables. C'est un poste 
qui demande beaucoup de poly-

valence. 

Sur quels marchés, activités, 

votre entreprise est - elle présente ?  

 

Notre entreprise se positionne sur des marchés 
comme la sous-traitance aéronautique dans les 

domaines de la structure et des pièces élémen-

taires.  

C'est un des principaux marchés dans le do-
maine de l'aéronautique puisqu'il s'agit de la 

base mécanique des avions.  

Potez Aéronautique SAS  intervient, bien sur, 

dans le domaine aéronautique civil et militaire. 

 

.  INTERVIEW DE ...  . 

Sara AKEL, Clément BAUDIA, Aurore BESSARD, Cyril ECHEVARRIA, Marlène FIGUEIREDO, Franck MERCIER ? 
 

Vous ne les connaissez peut-être pas encore ?...  
C’est normal car ils appartiennent à la promo 2010 / 2011 de la Licence Achat de Bordeaux Montesquieu. 

 

Ils vont interviewer régulièrement une personne liée à la fonction achat, ceci afin de vous permettre de voir 
« comment c’est ailleurs ... »,  Contactez-nous si vous souhaitez qu’ils viennent vous voir ! 

Retrouvez toute l’actualité de la CDAF sur www.cdaf.fr et sur la revue des adhérents : Profession Achat. 

http://www.viadeo.com/profile/00288my27v6gzdj
http://www.cdaf.fr


 

 

Quelles spécificités, le secteur aéronau-

tique, entraine - t - il dans le métier 

d'acheteur ?  

Les spécificités sont nombreuses. 
En premier lieu le cycle de vie des produits 

(avions, h®licopt¯res é) est extr°mement 

long.  

Pour exemple nous travaillons sur l'E2-D, 
dont premier vol de l'avion original date de 

1960, qui est toujours en fabrication. Il est 
nécessaire de s’assurer de la fiabilité et de la 

sécurisation des sources qui permettent de 

pérenniser les approvisionnements. 

Aujourd’hui  une grande partie de l'activité 
MCO/Réparation nécessite de trouver du 
matériel obsolète, de relancer des produc-

tions qui ont étés arrêtées, de trouver du 
matériel ou équivalent car le fabricant 

n'existe plus. 

De plus, c'est un domaine très technique, 

chaque pièce, chaque matière est soumise à 
une norme, à des restrictions de qualifica-

tion, à des détails complexes. D’une part les 
processus sont très nombreux et d’autre 

part l'aspect documentaire est très présent. 

Enfin l'assemblage est une activité de haute 

précision. Cela représente des actions à cali-
brer au mm sur des pièces de plusieurs 

mètres de long.  

Cela génère énormément de foisonnement, 

donc il est très compliqué de prévoir ses be-
soins avec précision. Il existe un très grand 
nombre de références à gérer et chacune 

nécessite de s'adapter.  

Pour exemple une variation d'1mm sur un 
rivet peut multiplier son prix d’achat par 20 
en fonction de la récurrence de son utilisa-

tion. 

L'intégration du secteur aéronautique 

vous oblige - t - il a adopter des comporte-
ments particuliers dans votre quotidien 

d'acheteur ?  

Complètement. Je viens d'un grand groupe 

électronique avec une structure achat à 
grande échelle sur des productions de masse 

et à cycle de vie relativement court pour 
passer sur un milieu de petite série à cycle 

de vie extrêmement long.  

Le raisonnement achat n'est pas le même, il 

doit se faire à long terme.  

Il faut en effet être prêt chaque jour à gérer 
de nouveaux besoins, être en mesure de tra-
vailler avec un panel de fournisseur très 

large, compiler les données techniques et 

achats … 

La crise financière internationale a - t -

elle touchée votre activité ?  

Personne n'en est vraiment sorti indemne.  

Les avionneurs ont récupéré de la charge 
donc leurs sous-traitants en ont largement 

pâti.  

En regardant notre activité en 2011 il sem-

blerait qu'elle soit derrière nous. 

Dans quelle mesure Potez aéronautique 

est - il en concurrence avec des acteurs 

internationaux ?  

Les principaux concurrents sont français sur-

tout pour notre taille d'entreprise.  

Nous sommes donc peu confrontés à une 

concurrence internationale. 

 

 

Pour en savoir +   
 

Site internet Potez aéronautique :  
Potez Aéronautique SAS   
 

 
 

Pour participer +   
 
Un témoignage ?  

 
Une nouvelle activité aux portefeuilles de 

votre entreprise ?  
 
Un simple clic et notre équipe d’étudiants 

sera à votre écoute : eche.cyril@hotmail.fr 

Une interview réalisé par  Cyril Echevarria  en par-

tenariat avec la Licence Professionnelle Acheteur  

de lôIUT Bordeaux Montesquieu de Bordeaux.  

Retrouvez toute l’actualité de la CDAF sur www.cdaf.fr et sur la revue des adhérents : Profession Achat. 

http://www.potez.com/fr/potez.php
mailto:eche.cyril@hotmail.fr
http://www.viadeo.com/fr/profile/cyril.echevarria1
http://www.iut.u-bordeaux4.fr/techdeco/?sous_rub=lp_negociation&menu=formations&rubrique_lp_nego=presentation
http://www.cdaf.fr


 

 



 

 



 

 



 

 


