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Bonjour,

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

Il n'est qua noter le nombre croissant
d’opportunités de postes ou de demandes de stages
liés a cette fonction.

Cela nous encourage a continuer nos actions de
communications et de fédération associative au
travers de rencontres a thémes ou le réseau
professionnel prend toute sa signification.

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

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

En effet, si certains d’entre vous prennent plaisir a
venir partager avec nous lors de nos rencontres,
leur adhésion ne pourra que nous permettre de
continuer nos actions, ceci avec le méme niveau de
qualité.

Ay

Le bureau régional se joint a moi pour vous

7

souhaiter de passer un trés bel été !
Bien cordialement,

Rémi PLANTEY
Président Régional

After de | 6Achet e
Jeudi 23 Juin (autres dates a venir)
a partir de 20h, au Bar a vin
« I'Oenolimit», 2 rue des Ayres a
Bordeaux ».
Un moment convivial pour constituer son
réseau professionnel en échangeant
autour d'un verre.

Evénement DCF / CDAF
Fin Septembre
Comportements réciproques face a la
crise et a la reprise.

Une vision croisée ou le Médiateur de la

sous -traitance apportera une approche

compl ®ment aire et ou | 6in

sera abordé.

GEB Frais Généraux
Novembre
SNPE (St Médard en Jalles).
Outil de réservation en ligne,
voyages et déplacements.

Et toujours de nouveaux projets :

1 une réflexion pour renouveler le
partenariat avec I'’ADEME et
I"AFNOR pour un
accompagnement tel que celui
réalisé en 2010,

1 la signature de la Charte de la
sous-traitance en région
Aquitaine,

1 I'organisation de Jeudi de

cdaf.aquitaine@fredAchat sur des thémes

d’actualités ...
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L 6 a c h wetteur de compétitivité
les PME / ETI.

Voici le theme de la conférence qui s’est tenue
le 1 Juin mai a la Foire Internationale de
Bordeaux.

Pour cette occasion la CDAF, la CCIl de
Bordeaux et la Licence « acheteur » de
Tech de Co Bordeaux ont uni leurs efforts.

Imaginée, concue 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.

Francois Girard
général CDAF, avait pour
cette occasion fait le dépla-

Les débats ont

été animé par
Isabelle Colin ,
membre du bu-
reau CDAF Aqui-
taine.

Jean Michel Ramirez est PDG de 1V group.
Apres un parcours professionnel en tant que
responsable achat dans des groupes comme
EADS, il rachete en 2004 une
PME de 17 personnes dans
laquelle les achats ou plutét
les approvisionnements sont
réalisés par un technicien.

La nouvelle stratégie vise a
proposer un service global
(®t ud®a |l i steiteinentn
de surface), conduit a 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 maitrisé
qui passe bien entendu par la rationalisation
du portefeuille fournisseur.

La mise en place de contrats pluriannuels pour
maitriser le prix de la matiéere premiere
(aluminium) sur le moyen terme rend possible

la négociation avec les clients et constitue un
incontestable facteur clé de succes.

Pour Jean Michel Ramirez la fonction achat est
devenue chez JV group aussi importante que
les fonctions commerciale, technique, indus-
trielle ou qualité.

D®I ®gu
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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
I'entreprise consiste a créer de la valeur en
élargissant I'offre.

Les produits/services sont plus complexes
gue par le passé, le service achat a été créé
pour répondre a ce besoin.

Les achats représentent 4 millions d’euros
en 2010.

La solution organisationnelle retenue con-
siste a recruter au moins dans un premier
temps un acheteur a 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 Systeme.

Cette PME de tres
haute technologie
développe, fa-
brique et commer-
cialise des lasers a
impulsion breve de
nouvelle  généra-
tion.

Le colt de revient
a baissé de 15% en deux ans, le service
achat est en premiere ligne pour cet enjeu
stratégique, le service qui existe depuis la
création de I'entreprise est intégré a
I’équipe de direction.

Les innovations et les achats sont les piliers
du développement de I'entreprise.

Francois Girard délégué général CDAF
présente la charte des relations inter entre-
prise, un an et demi apres 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 a respecter dix engagements.
Francois Girard illustre son propos de nom-
breux exemples.

Nicolas Mornet est médiateur régional in-
ter entreprise, une toute nouvelle fonction
qui consiste a 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 a comprendre |
leurs intéréts 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 saisine
ont concerné pres de 13000 entreprises.

Le taux de succes 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
a échanger autour d’un cocktail offert par la
le groupe CORIOLIS, dans une mezzanine
surplombant la Foire de Bordeaux.

Chacun a pu ensuite se méler a la foule des
visiteurs, procéder a des achats dans I'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.
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Une partie de la Dream Team organisatrice ...

{

v

——

T D B i
poe = — - ==
. L)




«Optimisez vos achats,
construisez votre
performance de demain I »

O Allal-Chérif, R Plantey
Editions Livres a lire AFNOR
Editions, 2011.

La parution d‘un nouvel
ouvrage sur les achats a
caractére professionnel doit
étre salué par I’'ensemble de la
communauté qui s’intéresse
aux achats, d‘autant plus
lorsque |I'un des deux auteurs
est le président CDAF pour la
Région Aquitaine.

Les entrepreneurs
soient, artisans,
TPE-PME-ETI doivent
régulierement mener des
transactions auprés de leurs
fournisseurs et prestataires.

qu’ils
patrons de

Il s'agit d'une étape
stratégique pour non
seulement maintenir I'équilibre
financier, mais également
pour dégager de la marge.

La récente conférence du 1
juin qui s’est tenu pendant la
Foire internationale de
Bordeaux en apporte
également la preuve.

La fonction "achats" qui a pris
une place de plus en plus
importante dans I'entreprise
ne recouvre plus seulement la
gestion des fournisseurs, mais
aussi le marketing et le
management des achats.

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

Cet ouvrage de 80 pages fait
partie d‘une collection plus
large et particulierement
destinée aux petites
entreprises dont l'objectif vise
a initier les professionnels aux
outils d’amélioration de
I'efficacité utilisés par les
entreprises les plus
performantes.

L'ouvrage co-écrit par Oihab
ALLAL-CHERIF (professeur a
BEM ou il est responsable du
département management des
opérations et systémes
d’information) et Rémi
PLANTEY (directeur de société,
enseignant et président de la
CDAF) présentent de maniére
claire et didactique les outils
que doivent maitriser les
acheteurs, mais également
des résumés, des exemples
adaptés a la cible.

Des grilles d’auto-évaluation

viennent faciliter pour le
lecteur Il'apprentissage des
outils.

L'ouvrage est divisé en quatre
parties,

9 La premiére intitulée la fonction

achats une fonction
stratégique, surtout pour les
PME délimite le périmétre

d’actions de la fonction des
achats, ainsi que l'impact de la
gestion des achats sur la
performance qui n’est pas
seulement financiere.

9 La deuxiéme partie indique de
maniére claire comment mettre
en place et consolider Ile

Maitre de conférences, responsable de la licence professionnelle « Acheteur »
de I'IUT Bordeaux Montesquieu (Département TECH de CO), membre de la CDAF.

Cette rubrique se propose de faire réguliérement un compte rendu d’un ouvrage, d’un article, d’un dossier
en rapport avec le monde des achats. Elle fait ’objet d’un choix personnel de la part de I’auteur mais de-
vrait intéresser le lecteur qui souhaite étre informé des derniéres parutions en rapport avec son métier
d’acheteur. Cette huitiéme édition est consacrée a I’ouvrage suivant.

processus achat qui contient
d'importants gisements de
productivité.

1 La troisiéme partie permet au
lecteur de réaliser un
autodiagnostic en s’appuyant
sur des outils tels que Pareto et

la cartographie des
fournisseurs.
9 La quatrieme partie enfin

expliqgue comment actionner les
leviers d’optimisation des achats
en construisant des tableaux de
bord et en mettant en place des
outils de réduction des co(ts.

En résumé un ouvrage clair,
synthétique, pratique qui
propose des solutions aux PME
gui souhaitent optimiser leurs

achats.

Oihab Allal-Cherif
Remi Plantey

ii'gﬂaoptimisez

vos achats

truisez votre performance
de demain !

Cons'

afmor

EDITIONS

Editions Livres & Vivee
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BAUDI A,
Vous ne les connaissez

Sara AKEL, Cl ément

C’est normal car ils appartiennent a la promo 2010 / 2011 de la Licence Achat de Bordeaux Montesquieu.

intervi ewer
' e >,

I I s vont

«comment c a iClolmgoarcss es.4.

Aurore BESSARD, Cyril ECHEVAR
peut-étre pas encore ?...

reguli érement une personne | i ée a
.vous souhaitez qu’'ils viennent

Nom : Romain BOUCARD.

Profil public viadeo.com

Parcours

1 DUT et Maitrise en Génie électrique et infor-
matique industrielle

Achat

11 ann®e de master

posant Electroniques.

Expériences
nelles

profession-

tant
pour

14 mois de stage en
gu'ingénieur commercial
TRONICO.

T2 ans en tant que consultant
achat pour le compte d'ALTRAN
EST.

1 Depuis 6 mois au poste d'ache-
teur famille fastenners et ma-
tieres 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 arrété en 1967
apreés 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 I'Adour, di-
rigé par Roland Potez depuis 1987, qui a re-
centré ses activités sur |'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 ndustriel de Com- )
L'organigramme se reparti de la

maniére suivant :

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

Je m'occupe des portefeuilles
fastenners et matieres 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 pieces 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.
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Quelles spécificités, le secteur aéronau-
tigue, 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
long.

Pour exemple nous travaillons sur I'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 obsolete, de relancer des produc-
tions qui ont étés arrétées, de trouver du
matériel ou équivalent car le fabricant
n'existe plus.

De plus, c'est un domaine trés technique,
chaque piece, chaque matiere est soumise a
une norme, a des restrictions de qualifica-
tion, a des détails complexes. D’une part les
processus sont trés nombreux et d’autre
part I'aspect documentaire est trés présent.

Enfin I'assemblage est une activité de haute
précision. Cela représente des actions a cali-
brer au mm sur des piéces de plusieurs
metres de long.

Cela généere énormément de foisonnement,
donc il est trés compliqué de prévoir ses be-
soins avec précision. Il existe un trés grand
nombre de références a gérer et chacune
nécessite de s'adapter.

Pour exemple une variation d'lmm 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 ?

Complétement. Je viens d'un grand groupe
électronique avec une structure achat a
grande échelle sur des productions de masse
et a cycle de vie relativement court pour
passer sur un milieu de petite série a cycle
de vie extrémement long.

Le raisonnement achat n'est pas le méme, il
doit se faire a long terme.

Il faut en effet étre prét chaque jour a gérer
de nouveaux besoins, étre en mesure de tra-
vailler avec un panel de fournisseur tres
lalgs, t compitetr les rdenmées ttechniques et
achats ...

La crise financiére 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
pati.

En regardant notre activité en 2011 il sem-
blerait qu'elle soit derriére nous.

Dans quelle mesure Potez aéronautique
est -il en concurrence avec des acteurs
internationaux ?

Les principaux concurrents sont frangais sur-
tout pour notre taille d'entreprise.

Nous sommes donc peu confrontés a 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 a votre écoute : eche.cyril@hotmail.fr

Une interview réalisé par Cyril Echevarria _ en par-
tenariat avec la Licence Professionnelle Acheteur
de |1 61 UT Bordeaux

Mont esqui ed
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Nos services sont a
votre écoute

Professionnel dans la fonction Achat Hors prestataires et admissions groupé

Vous souhaitez rejoindre les 1 600 membres du Réseau
des Acheteurs de France, nous vous souhaitons la
bienvenue par anticipation...

du |u0n1dn3 gue\geggrzesdi Ce formulaire d’admission comporte 2 feuillets a nous
e iebsak retourner. Vous trouverez ci-dessous quelques explications
adhesion@cdaf.fr utiles...

Les informations demandées

L'adhésion étant toujours faite a titre personnelle,
indiquez sous la rubrique « Coordonnées
Personnelles » les renseignements demandés.

La date de naissance est une information requise
pour nous permettre de vous identifier au téléphone
lorsque vous nous demandez de modifier certaines
informations, comme votre adresse mail ou vos
mots de passe.

L'adresse mail est indispensable, toutes les
communications CDAF passant par voie
électronique, des invitations a la facturation.

Sous la rubrique « Coordonnées
Professionnelles », merci de bien vouloir indiquer
le nom de la société tel qu'il est enregistré aux
greffes ainsi que le code APE (activité principale de
I'établissement).

La derniere page de ce formulaire intitulée
« Familles d’Achats » concerne directement votre
activité professionnelle. Ces données figureront sur
I'Annuaire des Acheteurs de France. Elles
permettent en outre a votre association de mieux
vous connaitre pour vous proposer des contenus et
informations adaptés

Les documents nécessaires

lls dépendent de votre situation au moment de
votre demande d'adhésion et permettent de vous
faire bénéficier de la cotisation annuelle la plus
adaptée :

Si vous étes en poste, merci de joindre une carte
de visite professionnelle.

Si vous étes en recherche d’emploi, merci de
joindre une attestation Péle Emploi de moins de 3
mois

Si vous étes étudiant, merci de joindre un certificat
de scolarité pour 'année en cours.

La facturation de I’adhésion

La facture sera établie au nom de l'organisme
payeur de I'adhésion ou de vous-méme si vous en
supportez la charge. Il est possible sous la rubrique

Le Réseau des Acheteurs de France

« Coordonnées de Facturation » de préciser
I'organisme payeur s'il est différent de celui
mentionné sous la rubrique Coordonnées
Professionnelles. || est possible d'y faire figurer un
numéro de commande ainsi qu'un code
fournisseur, celui de la CDAF Association. (A
vérifier auprés de vos services comptables)

A nous retourner

Les deux feuillets de la demande d'admission sont
a retourner, accompagnés des documents
nécessaires ainsi que du réglement correspondant
par chéque au siége de I'association :

CDAF

Service Adhésion

38 Rue de Berri
75008 PARIS - France

Et ensuite...

Votre demande d'admission est transmise pour
validation a l'autorité compétente de I'association,
Président Régional CDAF ou Commission
d’Admission suivant les cas décrits par l'article 6 du
reglement intérieur de I'association.

Une fois enregistrée par nos services (sous 48
heures ouvrées en général), vous recevez par mail
une facture acquittée et une fiche récapitulative
des informations saisies pour que vous les
validiez. Votre Numéro d’adhérent personnel
figure sur ces documents.

Vous recevrez aussi par courrier postal, '’Annuaire
des Acheteurs de France pour I'année en cours
ainsi que le dernier numéro de Profession
ACHAT.

Vous aurez alors tous les éléments pour
vous connecter sur les sites des Acheteurs
de France :

Espace Adhérent www.cdaf.fr
Forum des Acheteurs www.cdaf-asso.org



Conformément a |'article 34 de la loi "Informatique et Libertés", vous
disposez d'un droit d'acces, de modification, de rectification et de

suppression des données qui vous concernent

Le Réseau des Acheteurs de France

Coordonnées Personnelles

D correspondance

Professionnel dans la fonction Achat Hors admissions groupées et prestataires affiliés a

/e

des cabinets de plus d'une personne. Volet 1/3

Merci de retourner ce document complété et signé accompagné du réglement correspondant par cheque.
Pour toute question, notre service Administratif est a votre disposition

Toute admission est subordonnée a validation préalable conformément a l'article 6 du réglement intérieur

[J Je suis parrainé. Nom du parrain :

Cotisation TTC Annuelle ou bisannuelle*
* Cotisation bisannuelle : Remise de 10% (disponible pour les adhérents

Nom en poste)
Prénom D 1an I:I 2 ans
Née le
- dDLr;m::ﬁians Achats / Manager 300€ 540 €
D Acheteur en poste
Assistant(e), Acheteur, 200 € 360€
Code Postal Responsable, Manager
[ pomemeionemmmrnar  gnd
Pays [] enrecherche aEmpioi 100€
E] Etudiant 100 €
Téléphone [] etudiant esap 50€
Mobile D Retraité 80 €
| E-mail |

Coordonnées Professionnelles

D correspondance

Coordonnées de facturation (si différentes)

Sociéte Sociétée
Code NAF Contact
Foncti Adresse
Adresse gg:t‘: |
Ville

Code Postal Pays

Ville Code fourn
Pays N°® Cde
Merci de joindre votre carte de visite professionnelle

Téléphone Téléphone
Mobile Mobile
l E-mail l | E-mail

Pieces a communiquer pour compléter votre dossier

Professionnel en

Manager de transition ;e 16 germier bilan et un extrait K-Bis (- 3 mois)

poste Cadlg de/isite 3:;;’;’0‘:";‘:'“ ou informations financiéres adéquates

Demandeur : F > e 2 Cabinet de 1 a 5 collaborateurs, déclarant un
d’emploi Attestation Pdle Emploi (- de 3 mois) Conditions spécifiques chiffre d'affaires < ou = & 150 000 €

Etudiants / Si vous ne répondez pas & ces critéres, contactez-
Eitidiants ESAP. - SllceloaiscoisiEliShude an cours) nous : adhesion@cdat.fr

& NSOUSSIGUIOIIINT .o . oo 500 7PTA T IR A IR 00 0m (503 ¥ RATS RSN aprés avoir pris connaissance des Statuts de

I'Association ainsi que du Code d'Ethique, déclare vouloir adhérer a la CDAF, atteste sur 'honneur de I'exactitude des
renseignements fournis et m'engage, en conséquence, a respecter les dispositions des Statuts et du Code de

I'Ethique. Fait 2

le

Signature

Compagnie des Dirigeants et Acheteurs de France
Association loi 1901, publié au J.O. du 24 septembre 1945 — code ape : 804 C —n° SIRET : 784 413 502 000 70
38 Rue de Berri, 75008 Paris - FRANCE - Tél : 01 39 63 38 35 - internet : contact@cdaf.fr - www.cdaf fr



Conformément a |'article 34 de la loi "Informatique et Libertés", vous
disposez d'un droit d'acces, de modification, de rectification et de

suppression des données qui vous concernent

Le Réseau des Acheteurs de France

LES ACH w E FRANCE

Professionnel dans la fonction Achat Hors admissions groupées et prestataires affiliés &
des cabinets de plus d’une personne. Volet 2/3

Familles d’Achats

Les données relatives aux familles figureront sur I'’Annuaire des Acheteurs de France.
Elles permettent en outre a votre association de mieux vous connaitre pour vous proposer des contenus
et informations adaptés.

Indiquez vos domaines d’activités professionnels et familles d’achats principales :

Achats de Production
[ BTP, Construction ~ [] Chimie [J Consommables [ Electronique [ Emballage, Packaging
[ Matériels Electriques [] Matiéres Premiéres [] Mécanique, Matériels [] Métaux

Autre (Préciser) :

Achats Hors Production

[ Achats généraux [ Informatique et télécoms [ Marketing / Communication
[] Prestations intellectuelles [] PLV [] Transport / Logistique [0 Voyages et Déplacements
Autre (Préciser) :

Achats Investissements

[ Immobilier [ Production [ Projets
Autre (Préciser) :

Achats Projets

[ Achats Projets Préciser :

Achats / Fonctions Transverses
[] Organisation [] Management [] Processus Achats [] Systémes d'informations Achats

Autre (Préciser) :

Indiquez vos périmetres géographiques d’achats principaux :

O International O National (France)
[ Asie [] Afrique [ Amérique Nord
[0 Amérique Sud [] Europe [ Océanie

Budget Achats gere en direct : (en milliers d’Euros)
Non celui de votre entreprise. Données non publiées.

K€
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Conformément a I'article 34 de la loi "Informatique et Libertés", vous
disposez d'un droit d'acces, de modification, de rectification et de

suppression des données qui vous concernent

Le Réseau des Acheteurs de France

Professionnel dans la fonction Achat Hors admissions groupées et prestataires affiliés &
des cabinets de plus d’une personne. Volet 3/3

Code d’éthique

Association loi 1901, J.0 du 24 septembre 1945

L’élaboration de ce code est a verser au mérite de Paul GROS, Président de la CDAF de 1949 a 1960 qui écrivait
alors :

«L'élaboration de ce code a posé des problemes délicats. C’est ainsi qu'il nous a semblé nécessaire d'établir une dis-
tinction précise entre la faute professionnelle simple et la faute contre I'éthique telle qu'elle est définie ci aprés. Pour
la premiére, en effet, I'acheteur n'a de compte a rendre qu’a son patron, c'est de la seconde qu’il aura, le cas échéant,
a répondre devant le Comité d’éthique de la CDAF du seul fait de sa libre adhésion au réglement de I’Association...».

L'adhésion a la CDAF engage I’Acheteur a exercer sa mission en toute loyauté vis a vis de son employeur, de ses col-
legues et de ses fournisseurs et dans le respect des régles de déontologie de la
Profession que I'on peut résumer comme suit :

Respecter la législation en vigueur dans le pays de sa société et de celles des
pays de ses fournisseurs.

Agir vis a vis de ses fournisseurs avec probité et impartialité.

N'accepter aucun avantage personnel, direct ou indirect, susceptible
d'influencer une décision professionnelle.

Ne pas fausser, directement ou indirectement, le jeu de la concurrence.

Respecter le caractére confidentiel des informations ou des biens
immatériels de propriété industrielle et commerciale des fournisseurs, dont la divul-
gation serait de nature a porter atteinte a leurs intéréts.

Respecter les régles générales d'honorabilité, I'honnéteté intellec-
tuelle n'étant nullement incompatible avec I'habileté.

Lu et approuveé Nom :

Signature
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