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* Benjamin Delagoutte

= Basé a Trébeurden, intervient en France et a
I'étranger

* [ngénieur INSA Lyon

= 9 ans d’expérience dans le consell
« De 2007 a 2013 : Manager chez Inter Action Consultants
* Depuis 2013 : Big Boss chez Ampletus

= Ampletus : rentable, productif

* Plus de 50 projets de reduction de cout reussis
aupres de TPE, PME et grands comptes de
nombreux secteurs de l'industrie
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- BUSINESS DESIGN -

Mardi 27/9 Mardi 11/10 Mardi 15/11
S’organiser pour un projet Réduire le colt de vos produits 0“,(,
d’optimisation des colts ﬁ (
Oun Pl
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Agenda

= Quelles sont les étapes clés ?
» Comment etablir les priorités d'action ?
» Comment constituer son equipe ?

» Combien peut-on espérer gagner et comment fixer les objectifs
du projet ?

= Quels outils mettre en place ?

» Quels sont les pieges a éviter ?






Le bon état d’esprit

= Aborder I'optimisation des coduts
comme une fabuleuse opportuniteé...
* De remettre l'utilisateur / le client au centre de votre proposition de valeur
De revenir a la planche a dessin pour faire une meilleure conception
D’améeliorer les processus internes
De faire —enfin— collaborer les différents services de 'entreprise
De fédérer des talents autour d’'un objectif commun

» La réduction des codts n’est pas une fin en soi ! Elle est
iIndissociable de la création de valeur

= Repositionner la valeur vers ce que vos clients attendent

* |l est frequent qu'une partie des gains soit réinjectée dans de nouvelles
fonctionnalités plus attendues et que le prix de vente ou les volumes
augmentent ! 11






Structure des couts

Agir !

10%  Frais fixes et charges financiéres

10% Fonctions support de la production
N S

MO 10%  Gamme (opérations)

MAT 60% Nomenclature (pieces)

-
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ACHATS
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Structure des couts

Périmeétre Objectif Impact

Optimiser les dépenses non

10% stratégiques

10 % -30 %

MO 10% Amélic_>rer I.':_l rentabilité des
produits existants

0 -
Développer a cout objectif de 70 % 20

nouveaux produits pertinents et
innovants

MAT 60%

Chasser la non VA (lean 20 %
manufacturing, lean office) °

-30 % -6 %

14






LesS étapeS"C‘es Challenger les 5o

achats Sélectionner
les quick wins

/ "—_——. 1
\
Challenger la “
production \
W Challenger la :

conception :

|
v

“.m

- —— — —
Sélectionner Définirles  Constituer Expertiserles  Challenger les Sélectionner Implanter
les objets a objectifs I'équipe colts spécifications
optimiser Structurer la

recherche

d’'idées

16
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: ~rités d’action
comment établir les priorites d’ac

Optdpcdfs g

Volumes a venir importants
Possibilité de changer (outils...)
Pas encore trop travaillé
Mise au point qui a été douloureuse
Gamme qui vieillit
Marge insuffisante
Attaque de la concurrence
(Le seul produit ?)
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ge benchmarker

40€/ kg -

General Competitiveness Mapping (propriété IAC)

Copyright © 2013 IAC - All rights reserved -

35 €/ kg

30 €/ kg

25 €/ kg

20 €/ kg

15 €/ kg

10 €/ kg

5 €/ kg

27/09/2016 10 000 k







ut-on gagner ?

Combien pe€

[ Specs ]:[ Conception ]:[ Série ]
\ \ \
\ \ \
| |
\ | |
| | |
| | |
: : :
i ! . @
i I i ey
I I I
| | 1 Economies
| | |

DESIGN-TO-COST REDESIGN-TO-COST OPTIMISATION
PRODUIT, PROCESS
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Prix de revient

. [voumer ]

= Une équation difficile !

22



comment fixer les objectifs

[ Prix de vente ]
OBJECTIF
& &

A '
o

Prix de revient
OBJECTIF

[ Volumes ]
OBJECTIFS
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Casser le cercle vicieux

Prendre des
hypothéses en partant
des objectifs de
marché (prix de vente x
volume) en conformité
avec la strategie
commerciale

23



comment fixer |

= Arbitraire : NON |

» Positionnement concurrentiel
(prix de vente vs. valeur percue => volumes)

» Besoin de cash
(la boite a besoin d’économiser 500 M€ sur les 5 prochaines années)

» Anomalie de benchmark = gisement de compétitivite
(le XT est 20% plus couteux que le reste de la gamme alors que sa conception et ses
volumes sont équivalents)

= Un bon objectif est :

ambitieux, réaliste, mesurable, construit et partageé

24



comment fixer les objectifs

* Ne pas oublier de fixer un objectif de planning !

(imposé par le time-to-market, ou simplement par la disponibilité des ressources)

A

80% f-----------mmmmmmmm s :

9 mois
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Qui faut-il réunir ?

Lo /Mw

MKT
C

Equipe projet

() abuure”

PROD

Comité de pilotage

CdP + Consultant
Direction générale
Directeurs des métiers impliqués

Experts extérieurs a I’équipe

Fournisseurs

Une équipe pluridisciplinaire
est essentielle au succes !

27



omité de pilotage

Role du C

» CdP + Direction générale + Directions méetiers

= Confie la mission a I'équipe de projet (objectifs, timing, moyens)
lors du kick-off meeting

* Se réunit a intervalle regulier (par exemple tous les 2 mois ou
mieux tous les mois) pour :
* Mesurer 'avancement (et réorienter si nécessaire)
* Prendre les décisions majeures
» Lever les obstacles

28



Moyens

= Chaque service doit mettre a disposition du projet les ressources
necessaires

» | 'investissement a consacrer (heures et dépenses externes) est a la
hauteur des enjeux

* En géneéral un projet dure entre 6 et 12 mois
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L
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.
-
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M+1 M+2 M+6
= Ne Fas sous-estimer la charge hors equipe de projet
(validations et implantation des idees)

----q’----
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L
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L
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L
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L
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L ]
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Résultats

» _es idéees genérees par I'equipe seront de typologie différente...

Codt
de référence

... au comité de pilotage de se positionner en fonction des

—| Solutions Ruptu_res
3 risques Techniques,
1159 Achats MKT
limités ,
et Industrielles...
Le possible Le non encore possible

différents scénarios proposes

Codat
objectif

31



Résultats

]//v:y w/w.tﬂw WWMW/&M ,/

= | 'équipe va etablir des scénarios classés par
* Niveau de gain
* Investissement a realiser
» Déelai de mise en ceuvre
* Prise de risque

» Complémentaire : implantation par batch
» Décision du Copil avant implantation !

* Importance de poursuivre le suivi lors de I'implantation
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Quelques outils
* Nous les étudierons en deétail (et d’autres) lors du prochain atelier

DG 9 ¢ 0101123 Mecpost Delta - Minutes Motors + Plastic parts

Une base de
référence . Présentation
economique unique :C t q “(‘j'——”‘ comité de pilotage
et figée ompte-rendus
| séance e e
mdocumentés et R ]
illustrés = : B3R - = -

eills
L

B S Tableaude =~
Y1 T e — = bord projet Cli—

Liste des actions

séances
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* Ne pas fixer d'objectifs !

= Commencer sur une déception ou une défaite
 Projet trop dur, objectifs inatteignables
« Sélectionner un produit secondaire a faible enjeu
* Erreur de casting
 Mauvaise surprise technique

* Ne pas soutenir I'équipe de projet
« Reéduction de colt = secondaire
* Revenir sur ses engagements de moyens
* Ne pas prendre de décisions
» Dissensions au sein de I'équipe de direction

» Refuser le changement ou la prise de risque

36






nombreux le 11/10!

Venez

= Notre job : reduire les colts sans rogner sur la valeur pergue voire en
I'améliorant

= Comment expertiser les couts et structurer le projet ?
%Mww w0 o coils do v9s /@M

= Comment imaginer des idées de reduction de cout en agissant sur les
spécifications, sur la conception, sur les achats, sur la production ?

= Comment exploiter au mieux la relation avec les fournisseurs ?

= Comment selectionner les idees, etablir des scénarios et evaluer leur
niveau de gain par rapport a I'investissement, au deélai et aux risques

= Comment réussir I'implantation des idées... jusqu’a I'impact P&L 38
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