'.‘ FICHE PRATIQUE : Quels enjeux pour les relations clients/fournisseurs ?
4 Cercle Inflation

Entreprise
DU FUTUR

) 6 SOLUTIONS A RETENIR DES ECHANGES
PROBLEMATIQUES POUR FAIRE FACE A L'INFLATION :

1. Demander a son service R&D / innovation de travailler sur le réingéniering
de ses produits/services pour plus de frugalité et une optimisation du prix de
revient ;

2. Demander a son service commercial de faire remonter le critere clé d’achat
de chacun des clients qu’ils gerent : prix, délais, qualité, services... parce qu’il
est plus facile de proposer une augmentation quand on connait le critére clé ;

3. Demander a son DAF et/ou DG de se rapprocher des différents métiers de
Uentreprise et de regarder la rentabilité NETTE vs la rentabilité BRUTE !
Revoir tous les contrats clients et fournisseurs pour renégocier le périmetre
d’intervention et non le prix, favoriser un engagement dans le temps et des
délais de paiement... ;

4. Demander a son service Marketing de donner un panorama de la
concurrence et de leurs actions et push potentiels face a une augmentation
des prix de nos clients qui feraient appel a eux ;

5. Demander a son service juridique de revoir I’ensemble des contrats et
d’analyser les conditions générales de vente ;

6. Demander a son Directeur des opérations de reprendre chaque processus
et méthode pour optimiser la performance globale et travailler sur la
réduction des colts par 'excellence opérationnelle.




