


Appelés « Frais Généraux », « Dépenses hors nomenclature » ou « Achats non 

marchands », les Achats Indirects recouvrent une diversité de familles de produits et

de services, réparties de façon ciblée ou diffuse dans les organisations et portées 

par des marchés fournisseurs distincts :

IT & Telecom (Episode 3): Licences , maintenance informatique, télécom, 

prestations intellectuelles, infrastructure…
RH (Episode 4) : Intérim, recrutement, formations, déplacements …
Supply Chain (Episode 7) : Entrepôt, Transport maritime, routier …
Indirect de Production : EPI, consommable de production, pièce de rechange …
Marketing & Communication : Agences, supports print/digital, événements, 

publicité... 

Etc.

Pourquoi est-ce important ?

Ils peuvent représenter jusqu’à 50 % du CA, mais sont souvent éparpillés entre 

services sans coordination.

Cette dispersion entraîne des doublons, des surcoûts et une perte d’efficacité 
dans les processus et la relation fournisseur.

Une vision centralisée permet de réduire les coûts, harmoniser les pratiques et 

sécuriser les achats.



Souvent moins considérés que les achats de production, les achats indirects représentent 
néanmoins un enjeu important d’optimisation des dépenses, améliorant directement la 
marge, le cash mais aussi les niveaux de service de l’entreprise.
Cependant, adresser les achats indirects présente une complexité liée non pas aux 
produits / services eux-mêmes, mais bien à leurs particularités intrinsèques :

• Une grande diversité portée par des marchés fournisseurs différents avec des 
dynamiques propres

• De nombreux clients internes à aligner et à servir avec des pratiques et des enjeux 
métier variés, et potentiellement une complexité organisationnelle à prendre en 
compte

• Un gros volume de transactions, avec des commandes, des réceptions et des factures 
portées par des processus d’approbation multi niveaux

• Un levier digital incontournable, via lequel de nouveaux business et de nouvelles 
approches peuvent améliorer l’expérience d’achat et booster la performance

• Des modèles économiques des fournisseurs variés et innovants à intégrer dans la 

réflexion TCO et ouvrant de nouvelles opportunités (leasing, abonnement, paiement à 

l’usage, etc.)
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