Devenir un bon acheteur

Obtenir des prix négociés au plus juste, des délais de livraison optimaux, des modes de paiement confortables et, bien sûr, une qualité irréprochable: savoir bien acheter est un vrai défi! Le tout en essayant de parvenir à une relation commerciale équilibrée avec ses fournisseurs. Des techniques existent pour vous y aider.
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Vendre est vital pour un com​merçant. Acheter, aussi. Aujourd'hui, les achats sont de plus en plus reconnus comme une mission stratégique, quels que soient le secteur d'activité ou la taille de votre point de vente. «L'im​portance des achats dans 14 vie de l'entreprise n'est plus à démontrer. De nom​breuses études ont chiffré le gisement de réduction de coûts important qu'ils repré​sentent», écrivent Yves Lellouche et Florence Piquet, auteurs de l'ouvrage La négociation ache​teur/vendeur.  Néanmoins, bien ache​ter ne se limite pas à obtenir le maximum de remises sur une liste préétablie de produits. Il faut aussi prendre en compte d'autres impératifs comme les délais et les modes de paiement, la rapidité des livraisons, la garantie de la qualité des produits, la reprise des produits défaillants... Dans un tel contexte, optimiser ses achats relève d'un certain nombre de techniques. Quelques conseils pour bien négocier et bien acheter.

Décrocher les meilleures conditions financières

Comme dans toute négociation com​merciale, le coût du produit reste un critère essentiel. Sachez que les prix affichés sont souvent délibérément distincts des véritables objectifs recher​chés par votre fournisseur. Et ce, afin qu'il puisse garder une marge de manœuvre suffisante et créer un espa​ce de négociation. roffre initiale est établie en fonction de celle de la concurrence, du prix plancher que s'est fixé votre fournisseur, et du pour​centage de baisse de prix envisageable au cours du processus de négociation. «Mieux vaut alors, pour pouvoir argu​menter votre discussion, bien connaître le marché, les offres des différents fournis​seurs, et essayer de faire parler votre inter​locuteur pour connaître la politique commerciale de l'entreprise et ses marges de manœuvre», conseille Philippe Petit, consultant en achats du groupe Cegos. Il ne s'agit pas de jouer au "marchand de tapis", mais de vérifier si vos objec​tifs et vos demandes de remises restent réalistes d'une part, et acceptables pour votre fournisseur d'autre part.

En fonction des informations 
recueillies, vous serez capable de déterminer quel montant et quel type de gratification ce dernier peut vous accorder : simple ris​tourne, rabais (réduction excep​tionnelle pour réparer une erreur du fournisseur, ou réduction sur un produit qui doit disparaître, par exemple), ou encore remise quantitative comme celle de fin d'an​née, qui peut être très intéressante, mais qui porte sur de gros volumes. «Il est très difficile pour un commerçant, qui ne commande que des petites ou muyen​nes quantités de produits, d'obtenir une remise de fin d'année, témoigne Sylvain Gilles propriétaire de la charcuterie Au Vrai Gourmet, à Chaville (Hauts ​de-Seine). C'est pourquoi les réductions ponctuelles sont plus fréquentes. »

Autre réduction possible : l'escompte. «Si sa trésorerie le lui permet, le com​merçant peut négocier un escompte, en contrepartie d'un paiement au comptant ou avant la date d'exigibilité, indique Emilio Cominotti, formateur en achats à la Chambre de commerce et d'industrie de Strasbourg. Sachez éga​lement qu'il est souvent plus aisé de négo​cier et d'obtenir une remise en fin de mois, car le commercial pour atteindre ses .objectifs de vente, est prêt à baisser ses exigences. »

Négocier les délais de livraison

Attention. Négocier sur le prix du pro​duit n'est pas toujours aussi simple, surtout lorsque le commercial est rémunéré en fonction de la marge réa​lisée. «Pour les commerciaux, l'impor​tant n'est pas seulement de vendre, c’est de le faire aux meilleures conditions possi​bles, note Philippe Korda, auteur de l'ouvrage Vendre et défendre ses marges. Ainsi, on constate qu'un nombre crois​sant d'entreprises rémunèrent leurs com​merciaux, non plus en fonction du chiffre d'affaires, mais en fonction de la masse de marge dégagée. » Lorsque vous ne pouvez plus rien espérer au niveau du prix, tentez d'obtenir des remises matérielles (articles gratuits ou maté​riel de présentation), ou bien des remi​ses qualitatives, offertes en contrepartie de fonctions précises assurées par votre fournisseur, comme le transport, la livraison, le conditionnement.

Certaines sociétés gardent comme principe "maison" de ne proposer ni ristourne, ni rabais. «Sur le marché du prêt-à-porter moyen et haut de gamme, les remises ne sont pas monnaie courante, explique Philippe Madaule gérant de la boutique de vêtements Espace Puce à Montauban. Il s'agit donc de choisir ses partenaires selon son créneau et les bud​gets fixés, et d'essayer de négocier au mieux les reprises d'articles défaillants, les modes de paiement et les délais de livrai​son. » Or, sur ce dernier point, il devient de plus en plus dur d'obtenir satisfaction. «Il est difficile de négocier et d'avoir des garanties pour les livrai​sons, observe Sylvain Gilles, car le four​nisseur dépend souvent lui-même de prestataires externes, qui ne font pas tou​jours l'effort de livrer en date et en heure. » Autre point crucial de la négo​ciation: les délais et les modes de paie​ment. Il faut distinguer le paiement à 30 jours (net), du paiement à 30 jours fin de mois, qui correspond à un délai moyen de 45 jours. Le délai moyen entre facturation et échéance peut même dépasser les 60 jours. Payer par chèque permet, dans ce cas, de différer l'encaissement de 70 à 80 jours, par rapport à un règlement comptant par virement. Pour conserver des relations commerciales saines, «attention à ne pas trop allonger vos délais de paiement et à payer régulièrement vos fournis​seurs», prévient Hervé Caillard, fonda​teur de la société spécialisée dans les achats Objectif Achats.

Un partenariat gagnant-gagnant

Un bon négociateur n’écrase pas son interlocuteur pour arracher une vic​toire (souvent en se cantonnant au seul prix!), sans déterminer les réper​cussions que peuvent engendrer ses exigences dans l'entreprise de son four​nisseur, et, à plus ou moins long terme, sur la qualité de ses prestations. «Il ne s'agit pas d'un rapport de force, insiste Philippe Petit, mais de collaborer pour satisfaire les inspirations de son interlocu​teur en même temps que les siennes. ». L’acheteur doit donc définir ses objec​tifs primordiaux et les compensations acceptables pour chacune des parties. C’est le principe de la réciprocité : «Si un fournisseur accorde une remise de 17 % et un délai de livraison sous 6 jours, alors il obtient ce qu'il demande en échange, c’est-à-dire la commande dès la conclusion de la négociation et un paiement à 30 jours au lieu de 60 jours», donnent en exemple Yve Lellouche et Florence Piquet dans leur ouvrage. C’est de cette relation d'égal à égal que naissent les meilleurs partenariats. «L'acheteur doit savoir pérenniser les relations avec ses partenaires pour garan​tir le suivi des produits durant toute leur durée de vie (livraisons, prestations du service après-vente, échanges des articles défaillants ou invendus, conditions de cession des pièces de rechange ou recyclage pour certains produits, notamment tech​niques.. .», conseille Philippe Petit. Un fournisseur respecté sera plus enclin à vous faire part d'un nouveau service, d'une astuce, etc.

Gare, enfin, à ne pas mettre tous ses œufs dans le même panier. Le choix d'un seul fournisseur peut vous para​lyser dans vos négociations. «Il est pri​mordial de remettre en cause ses fournis​seurs historiques, de manière à faire jouer la concurrence pour baisser les prix d'achats, mais également pour ne pas passer à côté d'opportunités de produits et services», conclut Hervé Caillard. Res​pecter ses fournisseurs, c'est aussi se montrer raisonnablement exigeant et résolument professionnel.
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« Savoir déterminer ses objectifs tout en respectant les limites de ses fournisseurs»

Acheter est un vrai métier, un acharnement l'\quotidien! », reconnaît Sylvain Gilles, propriétaire de la charcuterie Au Vrai Gourmet à Chaville, qui travaille avec une quinzaine de fournisseurs. «JI est indispensable d'avoir une parfaite connaissance économique de son marché et de la politique commerciale de ses fournisseurs, de manière à négocier sur une base argumentée, témoigne-t-il. Il faut aussi éplucher régulièrement les factures de vos prestataires, pour s'assurer qu'ils n'ont pas fait évoluer délibérément leurs prix. C'est de cette manière que je me suis aperçu que pour la même quantité de produits commandés, ma facture de produits d'entretien avait augmenté de 40 euros. » Tout le jeu de la négociation consiste à trouver un juste équilibre entre les meilleures conditions financières permettant d'assurer ses marges et la qualité des produits. S'il vaut mieux en général faire jouer la concurrence, le charcutier de Chaville, préfère, sur certains produits comme la viande, travailler avec un seul partenaire, lui garantissant une qualité irréprochable et des remises sur quantité non négligeables. «Et lorsqu'il n'est pas possible de négocier les prix de certains produits, je n 'hésite  pas à demander en contrepartie des remises matérielles, du type trois barquettes achetées, une offerte. Il ne faut pas vouloir absolument tirer les prix vers le bas. » Le tout est de savoir déterminer ses objectifs tout en respectant les limites de ses fournisseurs.

