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* Introduction

» Pourquoi relocaliser et ou ?

« Connaitre sa Supply Chain et ses colts
 Choisir quoi relocaliser

« Connaitre ses forces et ses faiblesses pour ressourcer en
Interne

« Etre méthodique dans le processus de sourcing et piloter
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La relocalisation, un sujet récurrent v

- Annees 1970, les multinationales ameéricaines surtout dans
'industrie eélectronique et les semi-conducteurs.

 Firmes allemandes, dans les années 1980-1990 : reduction des
couts unitaires, des codts de transport et de transaction.

» Milieu des annees 1990 : strategies d'optimisation du cycle du
roduit dans les industries informatiques, des télécom ét de la
élephonie mobile.

 Depuis les annees 2000 dans les services et l'industrie
manufacturiere.

* Juillet 2010, mise en place des « aides a la réindustrialisation »

oo - 2020, penurie provisoire de masques, de respirateurs et _

: ..'-. d’équipements essentiels pour lutter contre la pandemie de Covid-

0e % ® 19. Forte Prlse de conscience de la délocalisation de la production
r

®e ® ®de I'industrie pharmaceutique g
n:..:.:.f industrie p utiqu Big
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https://fr.wikipedia.org/wiki/Ann%C3%A9es_1970
https://fr.wikipedia.org/wiki/Multinationale
https://fr.wikipedia.org/wiki/Semi-conducteur
https://fr.wikipedia.org/wiki/Allemagne
https://fr.wikipedia.org/wiki/Ann%C3%A9es_1980
https://fr.wikipedia.org/wiki/Ann%C3%A9es_1990
https://fr.wikipedia.org/wiki/Ann%C3%A9es_2000
https://fr.wikipedia.org/wiki/Service_(%C3%A9conomie)

Le sourcing en chiffres aujourd’hui WAL

* 64% des entreprises interrogees s'approvisionnent aupres de 11
pays.

* 549% d'entre elles ont au moins une centaine de fournisseurs dans
leurs regions d'approvisionnement.

* 48% localisent leur sourcing au sein des pays de |I'Union
Européenne.

* 33% en Asie et en Europe de I'Est.

v, 15% en Ameérique du Nord.

@ , . .
'.'.-.:-_Seulement 2% en Ameérique du Sud et en Afrique.
e o ® ® '. @ Source : Décision-Achat, enquéte du 19 mars 2018 Ig
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Et une tendance de fond bien avant le GOVID™*

Regionalization of supply chains has been
underway

Share of intraregional goods trade in total trade (exports + imports), (1995-2019)
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MeKinsey & Company
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Up to $4.6
trillion in trade
flows could shift
to different
countries over
the next 5 years
as companies
rethink supply
chains

Feasibility of shifts

Low shift » @ High shift
feasibility feasibility

M Lowestimate ~ High estimate

Economic Non-economic Totaltrade Annualexportsthatcould shift

factors'
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Electrical equipment a
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Communication
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Computerand
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All value chains (including other)
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1,730

eographies ($b)

928
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268

$18.0T  $2.9T (16%)

1. Economicfactorsinclude varable cost difference, capial intensity, product complexity, and trade weighted distance
2. Non-economicfactorsrefer to likelihood of increased market intervention to advance objectivessuch as national security, national

competitveness, and essentiallty
Source: McKinsey Global Institute

McKinsey & Company

@
u'. e, Depuis le années 2000, régionalisation des chaines de valeur

. . .
A (plutdt que pure « relocalisation »)
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» Rossignol — ski — 2010 > Relocalisation de retour

* Lucibell — éclairage — 2016 > Rapprochement de la R&D et
production

e Kusmi Tea — thé — 2017 > Relocalisation de développement

.':-; Et des échecs : exemple avec la fonderie Lanoiselet
0, @
o o
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* Avez-vous déja relocalisé des productions ? Avez-vous des
experiences a partager avec l'audience ?

* Quelles ont éteé les motivations de cette relocalisation ?
* Quels ont été les facteurs de succes ?

®e ;. . Crp .
ve o ®¢ Quelles ont été les difficultés ?



* Opportunisme / approche TCO ?

o Lre]S coﬂ)ts ne sont plus aussi attractifs (main d'ceuvre, transport, colts cachés, effet
change

* Le BFR devient trop important

« Delocalisation complexe a piloter dans le temps ?

« La réactivité / flexibilité sont insuffisantes : délais importants de fabrication et de livraison
alors que les clients demandent de plus en plus de réactivité / personnalisation

» Fournisseurs instables et difficiles a piloter : qualité, propriéte intellectuelle etc.

 Par conviction / stratégie ?
» Pour mieux valoriser le produit sur le marché

® lr.. - Par conviction : défendre le Made in France ou le Made in Europe / ancrage territorial

o ' A Pour optimiser son empreinte carbone...
AN .

£ P

o %0°" Big
A X :
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* En interne
»Les bonnes ressources (materielles / immaterielles / humaines)
»Le bon niveau de robotisation/innovation pour rester compeétitif
»La bonne maitrise de compétences specifiques parfois perdues

« Chez un partenaire en France / ou un pays proche
»Un processus de Sourcing rigoureux
»Un pilotage précis (largeur et profondeur) des sous-traitants



0, ® chaussures

_ y 4 [ m N
Ou: dévelonnement des filieres
= MASTER CLASS
europeennes

Habillement

Les principales exportations francaises Matériel électrique
en 2019 et optique
Chimie CE Biens Minéraux
Produits pharmaceutiques manUfaCtures
Machines us. général _ \
Matériel électrique
Energle — Equipements
Parfums et cosmétiques q p ’
Boiscons de transport
Produits agricoles m
Cuir & chaussures MaChines et
Produits de la sidérurgie 7 .
equipement
e ] quip

Appareils de mesure

Vétements et

2: BFM Business - Source: Douanes - Créé avec Datawrapper

e ® Source : CIA factbook .



Connaitre sa Supply Chain et ses
HIT]ES
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Analyser ses flux et reperer les points de o

Analyse étendue de la chaine de valeur et risques associés

Frn1

Frn 4 Frn 2

Frn 5 & -Fm3 [ |
I
remm R
Frne | B
. . . * Localisation frn
. . . .. * Risque appros
.. .. [ ] * Minimum de quantité
b ° .. & [ ] * Non qualité
e "g09®
o LAY X
e © ® o ® L
. a0®* o

* Fréquence de livraison
* Co(t transport

* Moyen de transport

* Distance / émission CO2
* Risque transport

R Client 1

> Client 2

Client 3

* Fréquence de livraison
* Co(t transport
* Moyen de transport
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Me connaissent pas 13 Ces perturbations
ocalisation précize des proviennent des
sites de production de fournisseurs de
Qui sont les maillons leurs fournisseurs  Combien me coutent les rang 1
de ma chaine 7 . perturbations 7 I
[ ]
. I O sont-ils localisés 7 | I C¥ol proviennent ces
Me :-:uESEdE_r't FAL de Cout moyen u_annuc—l perturbations 7
cartographie de leur des perturbations de
'.. supply Chain a Supply Chain
o ® o
o B
o® Etude Kuy mars 2020 |g

o0®
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Calculerle TCO et identifier les S
opportunites

* TCO = Total Cost of Ownership
90 - ight
o Material We)l(g
»Quelle est la part transport ? materal cos
>Quelle est la part matiére ? Mactine
. ~ : _l Added investment
»Le ratio colt de transformation est- «- Valve (CapEx)
. . . < Workforce
Il optimisable a travers
'automatisation, la robotisation ?
10 1 _r # of pallets x
e @ 105 Logisfics distance (km)
g l..l 0 >
%o, 0%
AL AL,
0og0°




Caiculer le TCO et identifier les O
opportunites

* Et identifier les colts caches (qualite, stocks, obsolescence,..)

Lifecycle

Upstream purchasing cost

Purchasing cost

@
ol ] Maintenance cost
9 o~ Supplier relationship .
& _g management costs Downsiream purchasing cost
@ ® Destruction cost . »
o ‘_ cecvel ) Destruction cost Blg
ecycling cos
. ________________________________________________________________________________________
o ®
. . .' bpifrance imno genemation
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£ € DESIGN THINKING

g -@ OPERATONNALISATION & TESTS ) — =
BON PRODUT |

I
| 1 '
> OBSERUNTION DE CUTIISATEUR - aE o | D> METHODES € TsT
| O CIMPORTEMENT ETRESSNT e ."L . % 2 f{}l //) | 0 SeENRuS DUSAE
| 0 BESOINS NON EXPRMES =22 v g \ EXPERENCE : & MARETIES
il AMBITION O MINIMUM IABLE PRODUCT
I 0 SEGMENTATION PAR LUSAGE . ﬁ RAISON ET EMOTION | = PROTOTYPE FONCTIONNEL VIABLE .
| 0 USAGES EXISTANTS IWISBLES )i = i % '
> I i 3 > INTERVEWS / RETOURS UTILISATEURS H
! D> EMPTHE Ny 0 ! /@”A : > UALIDATION 0U AMELIORATION DU CONCEPT !
; D> RECHERCHE BIBLIOGRAPHOUE ! e | B> ROADMAP DU PRODUIT / CO-CONSTRUCTION  +
' L.k | ) AVEC LES UTILISKTEURS !
I _______________ 4
- i
| S, || e (O o)
| CMETRBSIIS. 13 | | , REUSSIR SON PROJET DE DESIGN THNKING
CLARFICATION DE L'AVBITION . = t
e — e — — —— — s © REDEFINITION DU DOMAINE D'ACTMITE I CARACTERIS
T 0 ANALOGES o i | et
| LE DESIGN THINKING, POUR QUOI ? ’ I 9 Enlepur () I  PROT TERATE : CHAQUE CYCLE AVELIORE LE CONGEPT
_ I O NROGENMONE gt | Q :
: ] | » DEFINIR A L"AVANCE LA DUREE ET LE COUT DU PROJET
g i O REVENR DANS LE TEMPS |-
é' ;@(@; © POUR LES BENS MATERELS ET (BTS | 0 BRANSTORM I B LT M (A
o I k] | I ) ? SUVRE LEVOLUTONDES GINGEPTS -
D WSASSPORLESSRUES, | ] |77 — ‘a2 S
LE MONDE MEDICAL, LA POLITQLE... \‘[;*ligfﬂ ‘ @g- I > DECLINAISON DU CONGEPT : G 0A ) ® J
® B2 S s : ET DES COMPOSANTS %5_9 sooth)  our mRsowes
- DONT UN PROESSONNEL DU DESIBN THNKNG
. \«> B LIOATN | O DESSINS, MAQUETTES G ; |
T, - o
. ® © ET LA STRATERE M | S -
e ® S
Université et 2018 ~ Expert : Julien Pascual (Blue Fish Strategy)




Regle : challenger les spécifications techniques de vos produits, revenir a
la définition fonctionnelle

@ Minimiser le nombre de composants @ Changer les process

@ Réduire le nombre d’opérations d’assemblage @ Modifier les matériaux

o -
X .:- @ Challenger les tolérances
£ P
@
e © o @ & bpifrance inno ion
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Connaitre ses forces et ses
faiblesses pour ressourcer en
interne
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Les forces et les faihlesses s‘apprecient o
dans un contexte

efryg

[‘/“"7 Fournisseurs : ne peuvent
n [ plus livrer, repriorisent leurs

livraisons, revoient leur prix...

Clients :
revoient leurs
demandes,
leurs besoins,
durcissent leurs
délais ...

Concurrents :

s’adaptent plus

vite que vous,
ou disparaissent

o0
. . . bpifrance imno genemation
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? @ Certaines opérations ont été externalisées, (v
al”> o™’ o” est-ce un bon choix ?

~ [
@ Qu’est ce qui est stratégique (compétences et criticité) ? -( : )—
Quel est notre coeur de métier ? AR

o

[ @ Qu’est ce qui a de la valeur pour nos clients?

o, ©® e : :
® I. @ Quel serait 'impact sur notre plan d’investissement ‘
'. ® et quelles seraient les économies potentielles ? Big
° @
! : : bpifrance inno generation



Comprendre I'importance stratégique de chaque

I n i i i MASJER CLASS
.'\'

V) ﬁ)
;éx il

Evaluer son co(t par rapport aux autres

piece / service / processus : choisir ses axes d’analyse

Flexibilité

Utiliser un modele de codts qui permette de
faire varier les colts en fonctions des zones
(salaires, colt des énergies, etc.)

Attentes clients
Panel fournisseurs
Qualité

R&D

Compétences internes/ enjeu de garder
les competences

Valider avec quelques cotations de sous-
traitants potentiels

bpifrance inno generation



- cher que
extérieur

Garder ou Coaur de meétier

<§ w | externaliser de ‘ Positionner les produits/ services/ processus
© B | facon sélective : : :
9 S ¢ Garder une vue d’ensemble : ne pas oublier que si
o ‘ on décharge des capacités sans contrepartie, les
-% frais fixes augmentent les colts des autres pieces
L ’ ’ Faire des scénarios extrémes
c
O > ~ o o o o o
= E : Evaluer les scenarios : gains financiers, impact sur
3 § Externaliser ou Ggro_ler les compétences, l'utilisation des ressources
& 2 | garderdefacon | (diminuer le ’
sélective codt)
+ cher que FAIBLE FORTE
extérieur
Importance stratégique -

bpifrance inno generation




Ré-orienter vos ressources internes sur des
productions/ taches a valeur ajoutée

Profiter de compétences trop codteuses a
acqueérir/ maintenir

oo Limiter votre exposition aux frais fixes

@
X ..'M.ultiplier vos sources d’approvisionnement

La paie est outsourcée dans de nombreuses entreprises
Production a faible valeur ajoutée (bulk par exemple)

Utilisation des ESAT

PR pour une petite entreprise

Développement / mise a jour de sites internet

La grande distribution fait porter la gestion de ses stocks
par ses fournisseurs

Apparel : double sourcing near/ far shore pour étre
reactif .

bpifrance inno generation
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Sources d’info

Interne : Achat, Prod, qualité, R&D

Annuaire pro, salons, concurrence,
fournisseurs CAPEX...

o9 ® _
) ® ® ® Fournisseurs
o -.e.clients des fournisseurs
I. L @
o ®
. a0®* o

T

Etude d’opportunité

Données de sortie

Liste brute (1 a 2 jours de travail) :
Cadrage ~50 & 100 fournisseurs en fonction des
marchés

Liste préqualifiée (4 a 5 jours de travail) :
~5 a 10 fournisseurs pré-sélectionneés sur la
base de la RFI

Liste qualifiée (4 a 5 jours de travail) :
Qualification ~1 & 3 fournisseurs retenus sur la base de
consultation pour arbitrages avec le QODIR

bpifrance inno generation



Dos & don't

Lancer un sourcing dans la précipitation en
pensant transferer « rapidement » les

\/
X commandes, sans analyser/ challenger le
besoin.
}1 Exclure les anciens fournisseurs « black
listés » Il y a plusieurs années.
N Cacher a son fournisseur les points de non-
/3 z .
performance/ la démarche de sourcing en
cours.
N
/3

® @ o Viser un profil fournisseur inadapté a taille et a
» @ ¢ ®ga culture de votre entreprise, potentiellement

.'-! ..I.?@p gros, chez qui vous aurez peu d'ecoute.
L

Impliquer différents métiers dans le processus de
reférencement (R&D, supply chain, qualité...)

Définir le processus de référencement en amont,
avec I'ensemble des parties prenantes et avec des
jalons clairs, pour éviter les rétro-pédalages.

Prendre des reférences aupres des clients actuels
et visiter vos futurs fournisseurs.

Comparer les offres en colts complets (intégrant la
logistique et 'administratif) et sur des grilles de
chiffrages standards.

=== -4
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Pllotage des sous-traitants v
e "
@ a

===

« Fournisseurs « stratégiques » :
: : _  Remontée des problemes QCD
* Fournisseurs « basiques » : _ _
Remontée des problémes QCD * Revue de business bi-annuelle

Revue de business annuelle * Indicateurs specifiques aux
projets développes ensemble

* Revue des projets stratégiques

° La encore, en fonction de la segmentation des fournisseurs,

o une approche différenciée.
o® o

o0
. . . bpifrance inno generation
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