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Enchéres électroniques inversées : acheteurs et fournisseurs,

n'ayez pas peur!

Trés développée dans les pays anglo-saxons,

la pratique des encheéres électroniques inversees peine
4 faire son nid en France. Bien préparée en amont,

elle pourrait pourtant offrir aux acheteurs un gain

de temps et d'argent non négligeable.

ne enchere est qualifiée d'inversée lorsquelle

repose sur la concurrence de plusieurs ven-

deurs. En France, les premiéres enchéres

électroniques inversées ont fait leur apparition
dans les années quatre-vingt-dix dans des secteurs
ultraconcurrentiels comme lautomobile, I'aéronautique
ou encore l'industrie pharmaceutique. Lobjectif: réduire
le temps de la négociation et faire des économies subs-
tantielles sur certaines familles d’achats. Plébiscitée
dans les pays anglo-saxons, la pratique souffre encore
en France d'une mauvaise réputation liée, trés souvent,
3 une méconnaissance des procédures. Une méconnais-
sance qui conduit encore les acheteurs  penser quune
enchére inversée nest autre qu'une négociation dégra-
dée et les fournisseurs a craindre cette mécanique
électronique froide et implacable qui va les pressuriser
davantage... Bien préparée, une enchére inversée peut
pourtant &tre bénéfique 4 la fois pour lacheteur et le
fournisseur. Négociation dynamique en ligne, 'enchére

&lectronique inversée permet a l'acheteur d’inviter plu-

sieurs fournisseurs 2 répondre 2 un cahier des charges Point de vue
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fine, celle du choix du fournisseur.

L'éditeur de solutions e-Achats
Synertrade a lancé fin 2016 son
offre "Auction-as-a-Service”.
L'Apps eAuctions comprend la
création et la gestion des
enchéres — via la plateforme
SynerTrade Accelerate —

et, selon le degré de service
souhaité, l'onboarding et la for-
mation des fournisseurs, voire la
gestion totale de l'enchére: de la
définition de la stratégie & son
lancement et a sa restitution.

Franck Le Tendre, directeur
général de Synertrade France:
«La quasi-totalité des produits
peuvent s’y préter, ensuite

C'est l'effet gain qui va varier.

Sur des produits de grande série,
les enchéres inversées sont
assez efficaces. En revanche, pas
sur les prestations de services.

Si, par exemple, la partie main-
d'ceuvre est importante dans le
produit fini, les enchéres auront
peu d'effet.»
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De nombreux avantages pour les acheteurs...

Karine Brisset, responsable pédagogique du master
E-achat et Marchés a I'université de Franche-Comté,
un des seuls masters achats en France 2 proposer un
module de formation aux techniques d’enchéres inver-
sées, rappelait dans un article paru dans la Revue
Frangaise de Gestion Industrielle, intitulé “Enchéres
inversées électroniques: atouts et limites pour la fonc-
tion achat”, co-écrit avec Frangois Maréchal, maitre de
conférences 2 l'université de Franche-Comté, que 'en-
chére ne devait pas reposer sur le seul critére @@

Pourquoi en France les
enchéres inversées sont-elles
sl peu utilisées?

Deux éléments, & mon sens,
brident le développement de
cette pratique en France. Tout
d'abord au niveau des éditeurs
de logiciels. Dans les pays
anglo-saxons, ces derniers sont
force de proposition vis-a-vis
des acheteurs. En France, ils
attendent parfois que les ache-
teurs aient des besoins pour
concevoir des logiciels.

Deuxiéme probléme majeur:

les grands masters achats en
France ne forment pas les futurs
acheteurs aux techniques d'en-
chéres inversées et, surtout, ce
que cela implique en matiére
d'analyse économique et de
theéorie des jeux.

Cette pratique est également
trés développée dans (a fonction
publique, notamment en
Grande-Bretagne. A Londres par
exemple, tous les ans, les lignes
de bus sont mises en concur-
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by

rence. Plusieurs lots
correspondants a des chemins
sont mis aux enchéres et il existe
des systemes d'enchéres inver-
sées dans lesquels des modules
permettent & un fournisseur de
soumettre une offre pour un lot
ou deux offres pour deux lots
indépendants ou méme faire
une offre globale en regroupant
les deux lots (package auction
ou enchére combinatoire).

En France, la possibilité de per-
mettre les offres variables dans

le cadre de l'attribution de mar-
chés multilots a été abandonnée
dans le cadre de la réforme des
marchés publics. C'est trés
dommage car cette mesure
aurait pu conduire a plus d'effi-
cience. L'application d'une telle
mesure aurait nécessité la mise
en place d'algorithmes spéci-
fiques qui s'appuient sur des
systémes électroniques mais en
France, trés peu d'éditeurs de
logiciels s'intéressent véritable-
ment a la question.
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Témoignage

Philippe ADJADJ, ancien directeur achats et fondateur de la start-up Fretly
«’enchére inversée permet clairement une performance économique
plus forte qu’un processus de négociation classique »

Aprés ses
15 années
passées en
3 tant que
: directeur
achats dans
le secteur du
transport et
la logistique,
Philippe Adjadj revient sur son
expérience des enchéres inver-
sées au sein du groupe anglais
Wincanton dans lequel cette
pratique était plébiscitée.
«Le groupe Wincanton avait

souscrit une licence auprés de
['éditeur de la solution Scan-
market mais nous navions pas
['obligation de l'utiliser. Chaque
année, nous devions réaliser en
ligne cinq appels d'offres et en
finaliser deux en utilisant les
encheéres inversées. Pour moi,
{'enchére inversée est une fina-
lité et offre l'opportunité
d‘utiliser une solution électro-
nique de gestion de l'appel
d'offres. On ne fait donc pas
d'enchére inversée sans avoir
fait en amont un processus tra-

ditionnel de sélection, qu'il soit
dématérialisé ou non. C'est
uniquement pour finaliser la
négociation que cette pratique
a du sens. Les Anglais 'utili-
saient sur l'intégralité des
familles d'achats sans aucun
frein psychologique. Javais,
pour ma part, quelques
réserves a l'utiliser, notamment
sur de l'achat de travail tempo-
raire. Je ne l'ai donc jamais
pratiquée sur de l'achat de
prestations intellectuelles. Si
l'enchére inversée permet clai-

rement une performance
économique plus forte qu'un
processus de négociation clas-
sique, l'acheteur doit mener en
amont un important travail pré-
paratoire pour a la fois bien
définir le cahier des charges
fonctionnel et s‘astreindre &
une rigueur d'exécution du
processus achat trés scolaire.»
Philippe Adjadj vient de lancer la
start-up Fretly qui met en rela-
tion transporteurs et chargeurs
de fret et digitalise les appels
d'offres de transport.

®ee du prix. Si celui-ci est essentiel pour certains
achats hors production (bureautique, téléphonie...),
pour d’autres achats indirects (service, hygiéne et
sécurité, prestations intellectuelles...), il ne constitue
qu'un critére parmi d’autres. « Des critéres qualitatifs,
&crit-elle, peuvent ainsi étre retenus en amont de l'enchére,
qui sera alors restreinte aux fournisseurs habilités, ou sont
pris en compte dans le processus d’enchére lui-méme
(enchéres multicritéres). La qualité d’une offre dans une
enchére ne repose donc pas uniquement sur le prix. »
Quels produits ou services mettre aux enchéres? Des
produits standard qui ne nécessitent pas un cahier des
charges trop complexe de type fournitures de bureau,
outils informatiques, prestations de transport ou net-
toyage, location de véhicules, hétellerie ou encore des
produits en fin de vie car bien maitrisés a la fois par
T'acheteur et le fournisseur.

Dans le cadre de la validation de mémoire de fin d'étude
(master 2 “Management des achats internationaux”) et
pour contribuer activement au fort développement de
son entreprise, Sylvie Ranson, acheteur site pour 'équi-
pementier automobile SNWM 2 Douai, s'est penchée sur
le champ des possibles des logiciels e-achat 4 1a fois pour
réduire les cofits et le temps et automatiser les processus
achats. «L'utilisation des enchéres inversées entre dans une

«L/utilisation des enchéres mvers

entre dans une stratégie globale de

S

gestion des Ji){h“\ d’oftres fourmisseurs. »

Sylvie Ranson, acheteur site pour SNWM
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stratégie globale de gestion des appels d'offres fournisseurs au
sein d’une entreprise et offre de nombreux avantages @ Uache-
teur: optimisation des procédures, mise en place d’une
plateforme d'appels d'offres, cahier des charges précis et régles
de sélection connues, appel d’offres pouvant étre conclu en
deux heures, donc augmentation de la productivité, centrali-
sation des informations, transparence dans L'attribution des
marchés ainsi qu'une meilleure gestion du panel fournisseurs
et la réalisation d’économies directes », déroule-t-elle.

... et pour les fournisseurs

Les enchéres inversées permettent aux fournisseurs
de visualiser en direct le positionnement de leur offre
par rapport 2 celles des concurrents et, in fine, de

mieux connaitre leur marché. Cette pratique repose
sur la transparence dans les mécanismes d’attribution,
tous les fournisseurs sont donc soumis aux mémes
régles. Tous ont accés au cahier des charges et aux
informations demandées par l'acheteur. A noter éga-
lement que ces encheres permettent aux fournisseurs
de réduire leurs cofits commerciaux et administratifs
et de lever certains obstacles lors de la négociation
comme la langue, la distance géographique et donc de
faire des économies de déplacements.

Les clés du succés

Avant toute chose et pour que l'enchére se passe bien,
I'acheteur doit étre crédible en respectant scrupuleu-
sement les régles du jeu. Car qui dit perte de crédibilité
dit perte de confiance et détérioration i la fois de la
relation fournisseurs et de I'image de l'entreprise
(impact médiatique fort). Une analyse des risques en
amont peut s’avérer utile, de méme que s’assurer que
les acheteurs sont bien convaincus par la démarche
afin qu’ils puissent vendre cette solution en interne
aux prescripteurs.

Les phases amont de l'enchére sont cruciales et doivent
&tre préparées avec minutie par l'acheteur: étude du
besoin, cahier des charges et prospection du marché.

Pour Nicolas Pudda, gérant du cabinet Altais Conseil
spécialisé dans I'excellence achat, qui a géré d'impor-
tants projets de déploiement de systémes e-sourcing
dont les reverse options de 2001 et 2006 chez Pechiney

«Avant de se lancer, 'acheteur
doit bien véritier en amont 'éligibilit
cu sujet.»

Nicolas Pudda, gérant d’Altais Conseil

Focus

Les différents types d'enchéres

inversées

L'enchere inversée retenue par
l'acheteur dépendra  a fois de
sa stratégie et de la nature du
marché mis en compétition.
C'est son format qui détermine-
ra les régles du jeu. Voici les
principaux formats:

- Lencheére anglaise:
l'acheteur définit un prix de
départ. Le fournisseur ne

peut proposer qu'une offre
meilleure que l'offre de téte.
L'enchére s‘arréte quand il n'y
a plus d'offre et que le temps
est terminé. L'offre la plus
basse gagne.

- L'enchére hollandaise: trés
rapide elle met la pression sur
les fournisseurs. Cette enchére
est efficace quand il y a des
écarts de prix importants entre
les fournisseurs. C'est un type

d'enchére trés ancien,

qui fut créé en Hollande

pour le marché aux tulipes.

- Enchére dynamique: le four-
nisseur ne peut pas proposer un
prix en dessous du prix de
départ. Il peut se situer par rap-
port a la meilleure offre du
moment soit par son prix, soit
par son classement.

- L'enchére japonaise: l'ache-
teur propose une offre d'achat
dégressive, le dernier fournis-
seur pouvant répondre au prix le
plus bas emporte le marché.

- Enchére Yankee: enchére qui
méle une quantité et un prix.
Elle est destinée pour un achat
sur une quantité spécifique.

Le fournisseur prend le risque de
vendre son lot a prix bas, ou ne
rien vendre.

Abonnez-vous a notre newsletter sur

puis Alcan, si l'outil est trés intéressant, il est 2 manier
avec une grande précaution. « Avant de se lancer, l'ache-
teur doit bien vérifier en amont 'éligibilité du sujet : avoir
un minimum de fournisseurs en compétition, s‘assurer que
la valeur du bien ou du service est suffisamment attrac-
tive pour stimuler la compétition entre eux. » L'enchére
dure généralement de 20 2 40 minutes en fonction
des incréments, jusqu’a une heure s’il y a des relances.
En termes de gains réalisables, ils peuvent étre trés
importants. «La fourchette est énorme, poursuit Nicolas
Pudda. Cela peut aller de 10 @ 60 %. Tout dépend bien str
de la situation de départ. Nous avons méme obtenu jusqu’a
80 % sur des services de maintenance dans une usine @
T'ouest du Canada ou, depuis 25 ans, le méme fournisseur
était en place. Pour des raisons politiques, personne n’osait
challenger ce fournisseur. Cest lui-méme qui a remporté
le marché en baissant ses prix de 80 % !»
Lefficacité et le résultat d’'une encheére inversée vont
ala fois dépendre du format choisi et des parametres
fixés par l'acheteur (prix de réserve, durée de 'en-
chére ou encore degré de divulgation d’informations)
en fonction de la nature du bien ou service en ques-
tion et des fournisseurs. Pour cela, 'acheteur doit
parfaitement maitriser son marché pour adapter
son enchere. o

ANNE-SOPHIE DAVID
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