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Etude BCG | Maintien des perspectives de croissance en priorisant la gestion

des couts

Croissance

Supply chains

33%

des Dirigeants citent les colts comme priorité #1 en 2025
(+8 pts vs 2024)

70%

des Dirigeants estiment avoir une prévision de croissance
suffisante pour engager des investissements

85%

des Dirigeants agissent sur les risques liés aux ruptures
d’approvisionnement et aux droits de douanes

Et pourtant 40% se déclarent non préparés aux chocs du
marché




Ftude BCG | Les dirigeants contraints d’instituer une culture de « conscience
des couts » pour performer

Les 5 priorités de réduction
de colits par industrie Des volontés claires de réinvestissements

67% des dirigeants prévoient de réinvestir dans la croissance les économies
réalisées
» 86% de ces investissements se feront dans l’lA et le Digital : automatisation de fonctions
(services clients, ventes, etc.)

Simplification du portefeuille produits « Le reste dans le développement des talents, la RSE et Uexcellence opérationnelle
Assurance, Technology, Finance

Optimisation de la Supply Chain / Achats
Consumer, Industrial Goods

Des résultats passés insuffisants

Organisation & productivité
Industrial Goods, Healthcare Les entreprises ayant mené des programmes de réduction de colts déclarent
n’avoir atteint que 48% de leurs objectifs

» 1 entreprise sur 2 n’a pas réussi a obtenir des résultats pérennes

Optimisation du service clients
Assurance, Finance « Principales causes : la culture d’entreprise (69%), le modele d’organisation (58%)

Facteurs clés de succes pour instituer une culture de « conscience des colts »

Ventes et Marketing « Compréhension interne des résultats financiers de 'entreprise (79%)
Consumer, Technology « Communication du leadership (62%)
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Etude BCG et Inverto | Les Achats doivent s’imposer au coeur des priorités

stratégiques

Objectifs des Dirigeants

Croissance

Supply chains

Leviers pour renforcer I’influence

stratégique des achats

Stratégies de variabilisation
des colts, diversification des
sources, acquisition de
’innovation (dont IA)

Implication du Comex dans les
partenariats stratégiques

Langage P&L pour renforcer la
proximité avec le Comex

Exigence sur les compétences
et talents

Stratégie Achats

Légitimité COMEX @1@

& Langage P&L

Talents & Tech




Synthése de ’Etude Inverto sur les
organisations Achats - Exemples d’initiatives
embléematiques




Etude 2025 | Portée de |’étude

335 70% 25+ 25

Répondants CPOs Entretiens Questions

FR, GB, ALL, NOR
Thématiques principales :

« RoOle dans ’entreprise

3 40/ 6 6 0/ * Mesure de la performance
o o « Stratégies Achats

s » Risques
Grandes entreprises ETI & PME o
(CA >1.5Bn€£) (CA <1.5Bn¢) « Compétences

+ Digitalisation

Industrie Infrastructures Distribution Biens de Aéronautique
& Défense

Agro-alimentaire Autre

manufacturiere & Construction & Retail consommation




Etude 2025 | Position et évolution des Achats - Croissance du CA

Posture de la fonction Achats Croissance chiffre Evolution de I'importance des Achats

vis-a-vis du COMEX' d;azngza:res ZC(;;G?)';z au cours des 5 derniéres années'

Proactif
46% Les achats pésent dans la Forte 45%
stratégie (CPO au COMEX ou
trés proche)
+7.0%
+6.5%
36% Les achats sont consultés par
le COMEX
49%
0177 T O
|
|
|
|
4 . |
Reactif : )
Les initiatives achats résultent ~~ ~~ -0.4% T T T T T T ; X
d’une stratégie imposée Tttt Tttt Negatlve

1 Echantillon de 335 répondants situés en Europe
2 Chiffre d'affaires CAGR de 2021 a 2023 a été calculé a partir d’'un échantillon de 39 entreprises frangaises ayant répondu aux deux questions dans I'enquéte.
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Priorites des Directions Achats| Quel alignement avec les objectifs
des Dirigeants ?

Rappel : objectifs des Dirigeants COMMENT VOTRE FONCTION ACHATS REPOND-ELLE AUX DEFIS DE VOTRE ENTREPRISE ?

56%

Réduire les risques liés a
la chaine d’approvisionnement

Accélérer la digitalisation .
ctinsoraiocen T -~ ©
nouveaux fournisseurs :

Renforcer la conformité
aux critéres ESG (scope 3)

Soutenir le processus d’innovation _

Favoriser la résilience 27%

46%

59% &)

38%

Supply chains
37% °

+
Note: le code couleur représente le but ImpaCt leaders

\ « principal » des leviers, qui peut étre
BN\ attribué a plusieurs objectifs
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Etude 2025 | Les leviers des Achats pour renforcer son influence

Focus

Légitimité COMEX

& Langage P&L Talents & Tech
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Strategies Achats | Réduction des couts, des risques et accelération de

[’innovation

EN FRANCE, QUELS SONT LES LEVIERS MIS EN CEUVRE PAR VOTRE ENTREPRISE POUR...

Négociations | 81% = 62%

Volatilité des prix | 63% 70%

Développement des
Demande | 56%

Spécifications | 52% 52% Risque 360 | 46%

Nearshoring /

Processus internes | 48% 53% Reshoring | 33%
Supply chain
- 2% @ temps réel 33%

B rartenariats stratégiques B variabilisation des cotits M8 Diversification du PETEN

Réduire les colts . *—Réduire le risque et augmenter la résilience —

Partenariats stratégiques | 71% 60%

Veille marché | 51%

compétences des acheteurs 51%

Collaboration X-fonctionnelle
interne | 41%

d’innovation | 25%

GenlA | 16%

~@®— Impact leaders (monde)

Journées fournisseurs | 52%

Partenariats stratégiques | 46%

47%

o—— Accélérer 'innovation ———

49%

48%

48%

47%

53% &)

11
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Langage P&L | Quel langage parlent les Achats pour leur performance ?

QUELS KPIS FINANCIERS UTILISEZ-VOUS POUR MESURER VOTRE
PERFORMANCE FINANCIERE ?

Rl 0 |

(avoidance) B2t
Economies récurrentes 445%
Contribution des Achats .
au chiffre d’affaires ‘ it 26%
impact sur EBITDA  [NENNETVRNNNN -,

I KPIs achats [ KPIs financiers —— Impact leaders

Les Impact leaders alignent les KPIs achats sur les KPIs
des comptes financiers de ’entreprise

COMMENT INTERAGISSEZ-VOUS AVEC LA DIRECTION FINANCIERE ?

Intéractions continues 70%
e :
et standards commun il 49%
Outils digitaux intégrés 49%

Uniquement lors
de la revue des budgets

19%

—— |Impact leaders

Seulement 50 % des entreprises ont un dialogue
continu avec la finance, ce qui pose question sur
|’effectivité des économies déeclarées

12



QUELLES SONT LES DIFFICULTES RENCONTREES POUR METTRE EN
CEUVRE LES LEVIERS DE CREATION DE VALEUR ?

Faible leadership
et influence Achats

Faible collaboration
X-fonctionnelle

Manque de
compétences internes

Ressources/
budget insuffisants

Soutien limité

de la direction

B France —— Impact leader (global)

23%

Des entretiens qualitatifs avec des Directeurs
Achats positionnent les softskills des acheteurs
comme frein n°1

100%

62%

3 Talents & Tech | Les compétences des équipes Achats ont besoin d’évoluer

VOTRE EQUIPE ACHATS DISPOSE-T-ELLE DES COMPETENCES ET DE
L’EXPERTISE NECESSAIRES ?

Pas de manque de
compétences

Manque de compétences et
d’expertise en ...

Monde 12% 13% 3%

France 10% 26% 17% 15% 11%

Négociation Digital Réglementaire Durabilité “Autres”

des entreprises francaises estiment manquer de
compétences, contre 52% dans le reste du monde

78%

13



Talents & Tech | Les equipes Achats moins satisfaites que les autres dans

’entreprise

NOTE GLOBALE DES « IMPACT LEADER » FRANCAIS! | MOYENNE PAR SIX CATEGORIES EVALUEES CHEZ LES « IMPACT LEADER » FRANCAIS | MOYENNE PAR METIER (NOTE SUR 5)
METIER (NOTE SUR 5)

4.1
—@— Finance —A— Marketing

Tous salaries —€— Achats

4.0
3.9
3.8
3.7
3.6
3.5
3.76
3.4
/ 3.3
3.2

3.1

3.0

Tous salariés Finance Marketing Achats Culture et Valeurs Diveristé et Equilibre vie Relation avec Rémunération Opportunités
Inclusion pro./ perso. la hiérarchie et avantages professionnelles

1.lmpact leader : entreprises répondantes a ’enquéte dont les achats sont proactif au COMEX et ont sensiblement gagné en importance ces 5 dernieres années.
Source: Glassdoor, Notes sur 5, attribuées par des employés a leur employeur de maniére anonyme 14
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Talents & Tech | La France affiche un certain retard dans [’adoption des outils

digitaux

DANS QUELS DOMAINES UTILISEZ-VOUS DES OUTILS DIGITAUX DE FACON SIGNIFICATIVE ET DANS QUELLE MESURE ?

Pas d’utilistion 4% 6% 5% 6% 10% 8%
Utilisation rare 10% 14% 12% 16% 5
Utilisation modérée 20% °

Il Utilisation significative

43%

Impact leaders (utilisation significative) 43% 48% 43

France (utilisation significative) I i 37% 43%

3 I

Les entreprises qui ont réussi leurs projets de
digitalisation partagent ces facteurs clés de succes:

Un sponsorship fort et engagé
Un projet d’entreprise, pas cantonné aux achats

Les fournisseurs sont fortement contributifs de .
la réussite du projet

La finalité est I’optimisation de la performance

Copyright © 2025 by INVERTO - a BCG company. All rights reserved.
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Partenariats stratégiques | Approche top-to-top (1/2)

“Alors que 50% du chiffre d’affaires est consacré aux dépenses achats, les Dirigeants
ne consacrent que 1 % de leur temps dans les relations avec leurs fournisseurs”

«—— Stratégies de négociations et implications de la C-suite —

Pour [’entreprise

Engage ’entreprise dans la réussite de la négociation

Négociation Gestion de crise

Procurement

Permet ’accés a des enjeux et opportunités dépassant le

avancee B /mplication des c-lvl pilotée c . q
ppar e Procuremant @ ) Augmente le pouvoir d’influence sur les fournisseurs
cadre des échanges procurement traditionnels

Complexité
négociation’

Pour le fournisseur

Négociation
traditionnelle

Procurement

Approche top-to-top

Configuration c-lvl to c-lvl

Criticité business’ —e'>

1. Impact stratégique : faible (relation transactionnelle) a fort (partenaire clé) / Complexité de la
négociation : faible (relation fluide, négociable en standard) a forte (situation tendue, dépendance, etc.) 16

@ Positionne |’entreprise comme un “customer of choice”

Pour les achats

Valorise les Achats comme gardien de la marge et moteur
de croissance

Bénéfices des approches Top-to-Top et Gestion de crise .
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Partenariats stratégiques | Approche top-to-top (2/2) - Retours d’experience

Programme Top-to-Top
Besoin de rapidité sur des sujets complexes

o.. .h

Gestion de crise

Prévenir un cas de dépendance fournisseur

Healthcare
Acteur mondial

>8Md€ dépenses

FMCG
Acteur mid size EU

> 300Mn€ dépenses

14 fournisseurs directs
(critiques et complexes a
négocier), ~10% de la dépense

L} I

10 semaines end-to-end
Participation Clvl a la préparation &
aux négociations avec support pour
identifier les « batons/carottes »

R

1 fournisseur mono-source en
fin de contrat, augmente ses
prix de +45% cross portofolio

8% gains et partenariats long
terme avec clarté sur la
décomposition des couts

)

d’éxécution

Préparation cross fonctionelle de la
négociation, leadée par le CEO
3 semaines de préparation, 2

L

Hausse annulée (0%) et
transparence contractuelle via
indexation précise
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Langage P&L | L'impact P&L comme outil de mesure des Achats

[ ]

. Comment ? .

Quel objectif ?

Mettre en place 2 KPIs au sein de
l'organisation pour suivre, année apres
année:

la performance des initiatives Achats

ainsi que leur impact net sur le P&L

Pour fonctionner, ces KPIs doivent étre :
Faciles a mesurer dans le temps
Harmonisés au sein des entités

Définis et validés par la finance

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Performance financiére = 10 - 11 = 0

Performance achats = 13 - 11

3 13
10 )
Augmentation des Négociation des prix,
investissements, réduction de la demande,
inflation, enrichissement optimisation des spécifications
des spécifications, ...
Dépense Ajustement : Dépense ajustée Performance Nouvelle
historique achats depense

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

"Le renforcement du lien entre Achats et Finance

est un facteur clé de succes sur tout le cycle de vie des processus Achats"

18
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Talents & Tech | Deux exemples d’entreprises ayant déployé un programme
de développement des compétences

« Leadership Achats » et enjeu

Les achats « forge » de talents de compétitivité

Agroalimentaire >1Md€ dépenses o a?h.e USUIE Aéronautique >1Md€ dépenses 300 acheteurs
4 régions 4 pays
Passage obligatoire aux achats pour > 70% du COMEX est 150 plans d’actions conjoints
les profils a haut potentiel passé par les Achats fournisseurs
= Acces rang 1 client

Repartition des équipes: Collaboration acheteurs & > Gainshparts de
g . r" : marcheés

1,/ 3 recrute[n?nts internes > 30% de rotation prescripteurs

d A EEriers d’effectifs volontaire

1/3 promotions internes au sein £ e = -30 a 50% de time-to-market projets

s culture achats

1/3 recrutements externes Formation

au leadership
3 ans >







Call for action

1 Positionner les Achats au sein des 5 Placer I’Innovation au coeur de la
instances dirigeantes Transformation Achats

2 Démontrer (& non juste affirmer) la 6 Durabilite: de la conformite a
création de Valeur Financiere |’avantage concurrentiel

3 Développer les talents et les 7 L’Agilité comme facteur clé de la
competences... pas juste les processus performance Achats

8 Déemultiplier 'impact via Al & le

A Combler le fossé Achat - Finance 5.
Digital



nverto

Merci !
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