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Désormais matures, les directions des achats ont accéléré leur digitalisation, avec 
des objectifs d’économie, de simplification et de mise sous contrôle des dépenses. 
En structurant les processus et en automatisant les tâches, les outils permettent aux 
acheteurs de se professionnaliser, de gagner en performance et de créer davantage 
de valeur ajoutée. Mais les systèmes déployés n’apportent pas toujours le niveau de 
satisfaction attendu, notamment du fait d’objectifs parfois trop ambitieux, de certains 
manquements de la solution choisie et/ou de son éditeur, ou de freins internes. 

Pour dresser un état des lieux, Acxias a donc renouvelé, entre 2020 et 2021, son Baromètre des 
Solutions Digitales Achats, déjà réalisé en 2012-2013 et en 2015-2016, à travers un questionnaire 
proposé en ligne aux entreprises utilisatrices. Plutôt que de noter les solutions et les éditeurs 
lors des trois principales phases du projet, Acxias a choisi cette fois de se focaliser sur les 
enjeux de la transformation digitale de la fonction, pour identifier les conditions de réussite 
des projets et les pistes de contournement des difficultés.

Plus de 60 réponses ont été reçues, émanant d’une cinquantaine d’entreprises, ramenées 
à 50 après vérification et consolidation des réponses. Hormis quelques applications 
internes ou d’origine « autre », les projets présentés concernent treize solutions du marché 
commercialisées par douze éditeurs, parmi lesquels Corcentric, Coupa, Ivalua, Jaggaer, 
Microsoft, SAP (SAP Ariba et autres) et Synertrade, représentant approximativement 70 % à 
80 % du marché.

Dans l’ensemble, les projets se révèlent d’un bon niveau, en ligne avec les chantiers 
informatiques habituellement menés par les entreprises. Les réponses révèlent néanmoins 
un certain nombre de difficultés récurrentes, en particulier en interne, mais donnent 
parallèlement les clés pour mieux réussir la digitalisation des achats. Principaux axes de 
travail : l’implication des utilisateurs et le soutien de la direction générale, l’application dans 
le choix de la solution, ainsi que la collaboration avec l’éditeur et ses partenaires.

MÉTHODOLOGIE
Comme pour les éditions précédentes, la nouvelle édition du Baromètre a été réalisée 
en ligne, via un questionnaire électronique proposé entre septembre 2020 et janvier 
2021 aux entreprises de toutes tailles et tous secteurs, pour présenter leur projet de 
digitalisation des achats, détailler leur approche, donner leur avis sur la solution retenue 
et son éditeur, ou encore lister les principaux problèmes rencontrés et facteurs clés 
de succès. A sa clôture, le questionnaire a été renseigné par plus de 60 professionnels 
travaillant aux achats, à la direction des systèmes d’information ou dans des fonctions 
connexes, pour 50 réponses validées. Le Baromètre s’est notamment concentré sur 
les projets lancés lors des 5 dernières années, qu’ils soient achevés ou en cours. 

Dans le détail, un tiers des répondants sont des directeurs des achats ou de la supply chain, et 
un quart des acheteurs ou des responsables de catégorie d’achats.  Deux sur dix occupent un 
poste de responsable du système d’information ou des processus achats, et un sur dix a une 
autre responsabilité au sein de la fonction. En termes de rôle dans le projet, 38 % d’entre eux 
sont intervenus comme sponsor et 22 % comme chef de projet rattaché aux achats ou aux 
systèmes d’information, donc directement impliqué dans le choix et la mise en place de la 
solution de digitalisation. Les utilisateurs, qu’ils soient Key users (ambassadeurs, représentants 
des utilisateurs) ou utilisateurs finaux, constituent 28 % de l’ensemble des participants.

FONCTIONS DES RÉPONDANTS
  34% : Directeur des achats / supply chain

  24% : Acheteur / Responsable de catégorie d’achats

  18% : Responsable du SI achats / processus achats

  14% : Autre

  10% : Autre responsable achats

RÔLES DES RÉPONDANTS
 38% : Sponsor (initiateur et/ou pilote du projet) 

 22% : Utilisateur final  

 18% : Chef de projet rattaché aux achats  

 12% : Autre  

 6% : Représentant des utilisateurs (key user)   

 4% : Chef de projet rattaché aux systèmes d’information

34%

54%

24%

22%

18%

12%

18%

14%

10%
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Les 50 réponses validées représentent un panel de 49 entreprises, composé pour plus de la 
moitié de grands comptes, dont 7 groupes du CAC 40, et pour un gros tiers d’ETI. Seul un 
répondant sur dix travaille dans une PME ou une TPE. La répartition par secteur d’activité 
est plus équilibrée, avec simplement un ascendant des entreprises issues de l’industrie, 
notamment de l’industrie manufacturière (métallurgie, industrie chimique, fabrication 
d’équipements, etc.) et de la production d’énergies. Le commerce, les transports et la 
restauration, l’information et la communication, les activités financières et d’assurance, la 
construction et même le secteur public sont néanmoins bien représentés.     

Treize solutions du marché ont été citées par les répondants, ainsi que deux applications 
internes et deux outils d’origine « autre ». Les éditeurs des solutions citées sont, par ordre 
alphabétique : 3P, Corcentric (Determine inclus), Coupa, Dataline Solutions, Ivalua, Jaggaer 
(BravoSolution inclus), Market Dojo, Microsoft, Per Angusta, SAP (SAP Ariba et autres), 
Synertrade, WPS Management. Depuis la clôture du Baromètre, Determine, le groupe issu 
de l’acquisition de l’éditeur français B-pack par Selectica en 2015, a officiellement pris le nom 
de Corcentric, près de deux ans après son rachat par ce dernier. De son côté, Jaggaer s’est 
recentré sur son activité d’édition en cédant ses divisions BPO (processus métiers externalisés) 
et conseil, au printemps 2021.

NATURE DU PROJET
Près de la moitié des entreprises ayant répondu sont en cours de démarrage ou de 
déploiement de leur solution, et un tiers en phase de mise en œuvre informatique. Avant une 
extension du périmètre, les projets se concentrent sur les modules couvrant les processus 
fondamentaux, à commencer par le Spend & Performance management cité par deux tiers 
du panel et qui progresse fortement. Il y a 5 ans, ce processus de pilotage arrivait en troisième 
position. Les entreprises ont sans doute compris que l’analyse des dépenses, entre autres, était 
déterminante pour définir une stratégie et identifier des axes de progrès. L’autre processus 
stratégique, le Source-to-contract, ainsi que le processus Procure-to-receipt gardent leur 
place sur le podium avec respectivement 56 % et 54 % de citations. Suivent les outils de 
collaboration fournisseurs, relativement stables, puis les modules couvrant le processus 
Account payable qui, eux, progressent sensiblement. Les évolutions de la réglementation 
concernant la facturation électronique, entre 2017 et 2020, et prochainement entre 2024 et 
2026, sont une explication de cette accélération.

SUR QUEL SEGMENT DU PROCESSUS ACHATS  
VOTRE PROJET PORTE-T-IL ? 

Pilotage des achats  
analyse des  
dépenses,  

performance  
achats, etc.

Source-to-contract 
sourcing,  

consultation,  
contractualisation, 

etc.

Procure-to-receive 
commandes,  
catalogues,  

flux logistiques,  
etc.

Collaboration  
fournisseurs  
informations,  

pilotage,  
performance, etc.

Invoice-to-pay  
facturation 
paiement,  

services financiers, 
etc.)

66%

56% 54%

36%

28%

TAILLE DES ENTREPRISES
  54% : �Grande entreprise (plus de 5000 salariés)

  36% : �Entreprise de taille intermédiaire  
(de 250 à 4 999 salariés)

  8% : �Petite ou moyenne entreprise  
(de 10 à 249 salariés)

  2% : �Très petite entreprise ou auto-entrepreneur (moins 
de 10 salariés)

SECTEUR D’ACTIVITÉ
  54% : �Industrie manufacturière, industries extractives 

et autres
  13% : �Commerce de gros et de détails, transports, 

hébergement et restauration
  11% : �Information et communication
  4% : �Activités spécialisées, scientifiques  

et techniques et activités de services 
administratifs et de soutien

  4% : �Activités financières et d’assurance
  4% : �Administration publique, enseignement, santé 

humaine et action sociale
  2% : �Autres activités de services
  2% : �Activités immobilières
  2% : �Agriculture, sylviculture et pêche
  2% : �Construction
  2% : �Autres activités

54%

54%
36%

13%

11%
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OBJECTIFS
Le quatuor de tête des objectifs métiers visés par les directions des achats n’a pas varié depuis 
la précédente édition du Baromètre, mais les cartes ont été rebattues. La volonté de simplifier 
et d’automatiser les traitements, en net recul il y a cinq ans, gagne 16 points et revient en 
tête avec 78 % de citations. Même remontée pour la mise sous contrôle des dépenses et 
l’amélioration de la visibilité sur les achats effectués, désormais en deuxième position après 
un gain de 11 points. Derrière, la simplification de l’accès à l’information et son partage d’une 
part, et l’harmonisation des processus d’autre part, connaissent des dynamiques inverses. 
Parmi les huit grands objectifs proposés, la recherche d’économies achats supplémentaires 
ou la réduction des coûts administratifs restent moins prioritaires pour les répondants. Plus 
surprenant, la structuration des processus, pour encadrer et sécuriser les opérations, perd 
deux places malgré un taux de citations stable (38 % contre 37 % en 2015) et glisse en dernière 
position, alors que les entreprises estiment peut-être avoir déjà fait l’essentiel du travail.

QUELS ÉTAIENT LES OBJECTIFS VISÉS PAR LE PROJET ?

 Seuls 18 % des projets atteignent leurs objectifs, un chiffre en net repli, quasiment divisé par 
deux en l’espace de cinq ans. Toutefois, près de deux tiers (64 %) des entreprises indiquent 
avoir très majoritairement atteint les objectifs qu’elles s’étaient fixés, réponse qui n’avait pas 
été suggérée en 2015. Sur l’autre versant, la proportion des entreprises déçues (objectifs très 
partiellement ou pas du tout atteints) se révèle assez limitée, à 18 %. En particulier, seules 4 
% des entreprises estiment que leur projet n’a absolument pas amené les résultats attendus, 
contre 10 % en 2015. Seraient-elles devenues moins ambitieuses, ou les projets auraient-ils 
été mieux préparés et conduits ?  Une responsable de système d’information achats d’une 
multinationale industrielle précise toutefois que « l’atteinte des résultats est à nuancer selon 
les pays et les départements au sein de l’organisation ». Autrement dit que l’implication 
des parties concernées et l’accompagnement sont cruciaux dans la mise en œuvre et le 
déploiement d’une solution.    

SIMPLIFIER ET AUTOMATISER LES TRAITEMENTS ACHATS 

 78%

METTRE LES DÉPENSES SOUS CONTRÔLE, AMÉLIORER LA VISIBILITÉ SUR LES ACHATS RÉALISÉS 

 68%

FACILITER L’ACCÈS À L’INFORMATION ET SON PARTAGE, AMÉLIORER SA FIABILITÉ 

 62%

HARMONISER LES PROCESSUS ACHATS 

 54%

IDENTIFIER ET CRÉER DES SYNERGIES AU SEIN DES ACHATS, OU AVEC D’AUTRES DÉPARTEMENTS 

 46%

LIMITER LES COÛTS ADMINISTRATIFS LIÉS AUX ACHATS 

 42%

GÉNÉRER DES ÉCONOMIES ACHATS SUPPLÉMENTAIRES 

 40%

ENCADRER ET SÉCURISER LES OPÉRATIONS D’ACHATS ET D’APPROVISIONNEMENT 

 38%

CES OBJECTIFS  
ONT-ILS ÉTÉ ATTEINTS ? 

  2% : Oui, et même au-delà 

  64% : Oui, majoritairement

  14% : Oui, totalement

  14% : Oui, très partiellement

  4% : Pas du tout

CONDUITE DU PROJET
Pour choisir leur solution, deux tiers des répondants ont privilégié la voie de l’appel d’offres et, 
en moyenne, trois éditeurs ont été consultés contre quatre en 2015. Pour près de trois quarts 
du panel, entre deux et cinq solutions ont été évaluées. Deux entreprises annoncent même 
en avoir comparé huit ! Lorsqu’il n’y a pas eu de consultation avec mise en concurrence de 
solutions, les répondants se sont surtout appuyés sur les recommandations de leur direction, 
d’un cabinet de conseil ou ont décidé de poursuivre avec la solution déjà en place, à l’occasion 
de la sortie d’une nouvelle version ou de la migration de leur système d’information.

64%
14%

14%
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BUDGET : PROPORTION 
DU DÉPASSEMENT  

  67% : Non

  12% : De moins de 20 %

  12% : De 20 à 50 %

  9% : De plus de 50 %

A la question relative aux critères de choix, les trois premières réponses n’ont pas varié depuis 
2012, mais l’ergonomie, qui s’était hissée en tête il y a cinq ans, rétrograde de deux places en 
perdant plus de 20 points (24 % de citations). A croire qu’après les efforts consentis par les 
éditeurs, le confort et la simplicité d’utilisation sont désormais considérés comme un acquis. 
Elle cède la tête au coût du projet et à la couverture fonctionnelle, plus précisément son 
adéquation par rapport aux besoins, mentionnés tous les deux par un tiers du panel (32 %). Ce 
trio est talonné par la facilité de mise en œuvre et de déploiement, citée par une entreprise 
sur cinq, que ce soit en termes de rapidité et de simplicité d’installation, d’intégration 
avec le système d’information ou d’administration. Viennent ensuite, plus loin, la flexibilité, 
les services additionnels proposés ou la capacité d’évolution. Enfin et étonnamment, peu 
d’entreprises citent spontanément les références clients, qui permettent pourtant d’évaluer 
efficacement le niveau de satisfaction au plus près du terrain. 

QUELS ONT ÉTÉ LES PRINCIPAUX CRITÈRES  
DE COMPARAISONS DE CES SOLUTIONS ? 

BUDGET ET PLANNING
Qu’il s’agisse du budget ou du calendrier prévu, les dépassements sont légèrement 
plus fréquents que dans la précédente édition du Baromètre. Si l’on exclut les 
nombreux répondants qui ne se sont pas exprimés sur ce point, un tiers des projets 
auraient vu leur facture s’alourdir, une proportion en augmentation de deux points 
depuis 2015. Pour une enveloppe s’échelonnant de quelques dizaines de milliers 
d’euros à plusieurs millions, selon le type de solution et le contexte de l’entreprise (profil, 
type d’organisation achats, système existant, etc.), avec une moyenne approchant le 
million d’euros, le dépassement excède même 20 % du budget défini initialement 
dans près de deux tiers des cas. 

Principale cause du dépassement de budget, presque deux fois plus citée que la suivante : une 
complexité ou une durée du projet plus importante que prévue. Viennent ensuite le surcoût 
des prestataires (conseil, intégrateur) et la modification ou l’imprécision du périmètre initial. A 
noter que la gestion des projets dans le cadre d’une approche généralement forfaitaire limite 
aussi les écarts financiers, ou permet de les encadrer sous forme d’avenants aux propositions 
initiales de l’éditeur ou des prestataires, offrant ainsi une souplesse aux changements dans 
un cadre budgétaire maîtrisé.

Le planning dérape plus fréquemment. Mentionné par plus de la moitié des répondants, 
soit 6,5 points de plus qu’en 2015, il conduit à des dérives dans des proportions parfois 
importantes : plus de six mois pour 57 % des projets concernés ! En conséquence, la durée 
des chantiers a tendance à s’allonger. Si le délai prévu initialement se situe entre 3 mois et 2 
ans dans la majorité des cas, les différentes étapes s’étalent finalement sur plus d’une année, 
voire au-delà de trois ans pour certaines entreprises. Quelques projets initiés en 2017, en 
2016 et parfois avant ne seraient toujours pas terminés du fait de leur périmètre fonctionnel 
étendu ou de difficultés diverses. A l’inverse, les chantiers portant sur un nombre restreint 
de fonctionnalités sont généralement bouclés en moins d’un an, même en quelques mois 
lorsque les contraintes d’intégration avec le système d’information sont limitées.

ADÉQUATION FONCTIONNELLE (PAR RAPPORT AUX BESOINS)  

 32%

COÛT (RAPPORT QUALITÉ/PRIX) 

 32%

ERGONOMIE (CONFORT ET SIMPLICITÉ D’UTILISATION) 

 24%

FACILITÉ DE MISE EN ŒUVRE ET DE DÉPLOIEMENT 

 20%

FLEXIBILITÉ (PARAMÉTRAGE, PERSONNALISATION, ETC.) 

 10%

SERVICES ADDITIONNELS (CONSEIL, ACCOMPAGNEMENT, ETC.) 

 8%

EVOLUTION (ADAPTATIONS, MISES À JOURS, INNOVATIONS, ETC.) 

 6%

RÉFÉRENCES CLIENTS 

 2%

67%

12%

12%

9%
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Quand il y a un dépassement de délai important, il serait dû avant tout à une sous-estimation 
de la complexité (processus, besoins, etc.). Pointée par 57 % du panel, cette principale 
explication régresse de 22 points par rapport au précédent Baromètre, et est désormais 
talonnée par les problèmes d’organisation interne. Viennent ensuite, plus loin derrière, 
l’évolution du périmètre initialement défini et les difficultés d’intégration avec l’existant 
informatique, puis les difficultés dans la relation avec l’éditeur ou l’intégrateur. Point plus 
positif, les problèmes de qualité de la solution (bugs, fonctionnalités imprécises, etc.) ne sont 
plus cités que par 19 % des répondants, contre 29 % il y a cinq ans.

Pour limiter les obstacles et faire en sorte que la digitalisation des achats soit un succès, 
certaines dispositions s’imposent. Le soutien de la direction générale et la qualité de la 
solution retenue arrivent en tête des facteurs clés de réussite, cités par plus d’une entreprise 
sur deux, suivis de près par l’implication des futurs utilisateurs le plus en amont possible. Sur 
un plan plus global, l’organisation des équipes et la planification du projet (jalons, estimation 
de charges, etc.), ainsi que la répartition des rôles en interne et avec les partenaires (éditeur, 
conseil, intégrateur, etc.), sont aussi très impactantes.  

FACTEURS DE SUCCÈS 

QUELLES SONT LES PRINCIPALES DIFFICULTÉS  
RENCONTRÉES LORS DE VOTRE PROJET ? 

DÉLAI : PROPORTION  
DU DÉPASSEMENT

  47% : Non

  13% : De moins de 3 mois

  10% : De 3 à 6 mois

  30% : De plus de 6 mois

47%

13%

10%

30%

FACTEURS DE SUCCÈS  
& DIFFICULTÉS
Rares sont les projets informatiques se déroulant sans accrocs, au-delà des seuls 
dépassements de budget et de planning, et ceux en matière de digitalisation des achats 
ne font pas exception. Parmi les difficultés rencontrées, les répondants pointent d’abord 
des problèmes internes, en termes de disponibilité des acteurs concernés et d’adhésion des 
utilisateurs, mais aussi, dans une moindre mesure, d’implication de la direction des systèmes 
d’information. Toutefois, ils sont également nombreux à mentionner le manque d’expertise 
ou d’expérience de leurs partenaires externes, sur le volet conseil ou l’intégration, et plus 
généralement une collaboration insatisfaisante avec eux. La solution ne serait pas en reste, 
qui connaîtrait des dysfonctionnements dans près d’un quart des projets, et ne serait pas 
toujours bien alignée sur le besoin exprimé. Enfin, de nombreuses autres difficultés ont été 
renseignées librement dans le Baromètre, de façon beaucoup plus marginale, comme une 
mauvaise collaboration avec l’éditeur, l’absence de cahier des charges ou un recettage bâclé. 

 Soutien de la direction générale 

Qualité de la solution retenue 
(adéquation au besoin, adaptabilité, ergonomie, etc.)

Implication des futurs utilisateurs au plus tôt 

Bonne collaboration avec l’éditeur 

Organisation interne (équipes) 

Qualité du cahier des charges 

Répartition des rôles  
(équipes internes, conseil, éditeur, intégrateur) claire

Implication de la direction des systèmes d’information 

Planification du projet  
(jalons, estimation de charge, etc.)

Expertise des prestataires  
(conseil, intégrateur) sur la solution retenue

Expérience des prestataires  
(conseil, intégrateur) dans des projets similaires

Autre 

Manque de disponibilité des acteurs internes

Manque d’adhésion des futurs utilisateurs

Dysfonctionnements de la solution

Autre

Planning initial irréalisable

Manque d’implication de la direction des systèmes d’information

Problèmes d’organisation des équipes projets (rôles, responsabilités, etc.)

Besoin initial mal exprimé ou nouveau besoin

Manque d’expertise des prestataires (conseil, intégrateur) sur la solution retenue

Mauvaise collaboration avec les prestataires (conseil, intégrateur)

Manque d’expérience des prestataires (conseil, intégrateur)

Inadéquation de la solution retenue avec le besoin

 52%

 52%

 50%

 50%

 46%

 46%

 36%

 34%

 32%

 22%

 22%

 4%

 30%

 28%

 22%

 18%

 14%

 14%

 14%

 12%

 12%

 10%

 10%

 8%
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ÉVALUATION DES ÉDITEURS  
& DES SOLUTIONS
Les forces des solutions, mises en exergue dans le Baromètre, sont aujourd’hui alignées sur 
les critères privilégiés par les entreprises au moment de choisir. On retrouve en effet dans 
le trio de tête, la couverture fonctionnelle (adéquation au besoin), l’ergonomie et surtout le 
prix, cité comme un point faible par seulement 12 % du panel. Les efforts des éditeurs pour 
proposer leur offre en mode hébergé dans le cloud (Software as a service, SaaS), favorisant 
une maîtrise des coûts, en même temps qu’une évolution fonctionnelle régulière et une 
utilisation simple et conviviale, semblent payer. Les répondants estiment également que la 
couverture internationale, en termes de langues, de devises mais aussi de prise en compte de 
la réglementation locale, figure aussi parmi les aspects les mieux gérés.  Ils sont en revanche 
partagés en ce qui concerne les aspects plus techniques, comme le paramétrage ou la 
gestion de la sécurité et des données. La capacité d’intégration avec l’existant pose aussi 
question, figurant parmi les principales faiblesses des solutions.

Du côté des éditeurs, en contradiction avec l’évaluation des solutions, les conditions tarifaires 
et/ou contractuelles arrivent en dernière position des points forts évoqués. Toutefois, une large 
majorité des répondants n’ont pas d’avis en la matière ou estiment que les éditeurs sont dans 
la moyenne de ce qui se pratique, bien plus que sur les autres sujets. En tête des principales 
forces, une réponse se détache nettement : la compréhension des besoins et l’adéquation de 
la réponse apportée. Un responsable achats dans une grande collectivité territoriale indique 
par exemple que « l’éditeur a fait preuve d’une grande adaptation pour comprendre les enjeux 
des achats publics, sa solution étant massivement dédiée aux entreprises du secteur privé ». 
Suivent tous les autres sujets, avec des pourcentages de citations très proches, oscillant entre 
un tiers et la moitié de l’échantillon. A noter que le respect des engagements et de la feuille 
de route est particulièrement apprécié, cité comme un point faible par seulement une infime 
partie des répondants.        

SOLUTIONS : POINTS FORTS / POINTS FAIBLES 

L’ADÉQUATION FONCTIONNELLE (PAR RAPPORT AUX BESOINS)

54% 34% 12%

LA COUVERTURE INTERNATIONALE (LANGUES, DEVISES, TAXES, ETC.)

52% 34% 14%

L’ERGONOMIE (CONFORT ET SIMPLICITÉ D’UTILISATION)

52% 20% 28%

LA GESTION DE LA SÉCURITÉ ET DES DONNÉES

44% 46% 10%

L’ÉVOLUTION (MISES À JOUR, INNOVATIONS, ETC.)

44% 36% 20%

LA FACILITÉ DE PARAMÉTRAGE ET DE PERSONNALISATION

40% 32% 28%

 Point fort               Dans la moyenne / Pas d’avis               Point faible

ÉDITEURS : POINTS FORTS / POINTS FAIBLES 

LA COMPRÉHENSION DES BESOINS ET ADÉQUATION DE LA RÉPONSE

60% 32% 8%

LA FLEXIBILITÉ POUR RÉPONDRE À DE NOUVELLES DEMANDES

46% 30% 24%

LE RESPECT DE LA FEUILLE DE ROUTE (OBJECTIFS, PLANNING, ETC.)

42% 46% 12%

LA CONNAISSANCE ET LA DISPONIBILITÉ DES INTERLOCUTEURS

40% 28% 32%

LA CAPACITÉ À RÉSOUDRE LES PROBLÈMES

40% 26% 34%

LE RESPECT DES ENGAGEMENTS (BUDGET, DÉLAIS, QUALITÉ DE SERVICE)

36% 50% 14%

LE SUPPORT (MAINTENANCE, ASSISTANCE, ETC.)

36% 36% 28%

 Point fort               Dans la moyenne / Pas d’avis               Point faible
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ÉVOLUTIONS
Dans la continuité de leur projet, près de six entreprises sur dix ont d’ores et déjà planifié l’étape 
suivante de la transformation digitale de leurs achats. Parmi elles, celles qui ont commencé 
par les processus stratégiques envisagent désormais de déployer des fonctionnalités pour 
automatiser et encadrer les flux transactionnels, en commençant par le processus Procure-
to-receipt. Celles qui ont déjà digitalisé ces flux, évoluent dans deux directions : vers l’aval, 
pour couvrir le cycle jusqu’au paiement, ou, plus fréquemment, vers l’amont et les processus 
stratégiques. Le Source-to-contract arrive ainsi en tête des segments cibles les plus cités, 
mentionné par plus de la moitié des entreprises envisageant une évolution. La mise en place 
d’outils permettant d’améliorer la collaboration avec les fournisseurs fait aussi partie des 
principaux objectifs.      

Au-delà des fondamentaux, les directions des achats s’intéressent aussi de plus en plus aux 
technologies disruptives, même si elles sont encore nombreuses à avouer ne pas en maîtriser 
les contours. Sans surprise, du fait des acquis et des besoins en matière d’aide à la décision, les 
technologies big data et d’analyse avancée (Analytics) arrivent en tête : près de la moitié des 
entreprises les auraient déjà déployées à grande échelle, seraient en cours de déploiement 
ou mèneraient actuellement une réflexion. L’intelligence artificielle suit immédiatement, 
en phase d’étude ou de pilote dans un tiers des cas, puis l’automatisation robotisée et les 
technologies d’aide à l’adoption du digital. Mal connue ou pas prévue dans l’immédiat, la 
blockchain semble pâtir de sa complexité. Seule une entreprise sur dix aurait commencé à 
avancer sur le sujet, mais sans avoir démarré ou achevé un déploiement.

BILAN
Au final, toutes réponses confondues, les entreprises émettent un certain nombre de 
réserves vis-à-vis de leur solution et de leur éditeur. Si c’était à recommencer, d‘ailleurs, moins 
d’une sur deux (44 %) ferait le même choix, et 40 % préfèrent ne pas répondre à la question. 
Néanmoins, par rapport au Baromètre 2015, la proportion de répondants qui procéderaient 
autrement régresse de 5 points, à 16 %. Alors qu’à l’époque, deux éditeurs de premier plan 
avaient vu leur image fortement se ternir, quasiment tous les acteurs sur ce marché sont 
aujourd’hui concernés par ce désamour d’une partie de leurs clients, mais de façon beaucoup 
plus modérée et pour des raisons très variables. Seules quelques solutions spécifiques ne 
connaissent aucun rejet. 

TECHNOLOGIES DE RUPTURE  

ADOPTION DU DIGITAL (DAP)

6% 22% 34% 36%

AUTOMATISATION ROBOTISÉE (RPA)

10% 24% 42% 20%

INTELLIGENCE ARTIFICIELLE (IA)

6% 36% 42% 14%

BLOCKCHAIN

10% 66% 24%

BIG DATA ET ANALYTICS

6% 10% 32% 28% 24%

 Déjà déployé à grande échelle  Déploiement en cours  Etude ou pilote en cours 
 Non prévu  Ne connait pas

SI C’ÉTAIT À REFAIRE,  
REFERIEZ-VOUS LE MÊME 
CHOIX DE SOLUTION  
ET/OU D’ÉDITEUR ?

  44% : Oui

  40% : Ne sait pas

  16% : Non

44%

40%

16%

D’ailleurs, l’insatisfaction des répondants tient d’abord au fait que leur solution digitale 
achats est trop généraliste, voire trop proche d’un ERP, et donc pas assez focalisée sur le 
besoin exprimé. Certaines solutions n’offriraient plus une réponse optimale par rapport à 
leurs concurrentes aujourd’hui disponibles sur le marché, en termes de fonctionnalités et 
de performance technique, mais aussi d’interface utilisateur, parfois jugée « peu fluide ». 
Pour améliorer leur niveau de satisfaction, que feraient-ils différemment ? Ils passeraient 
davantage de temps sur le cahier des charges, en faisant un inventaire exhaustif des 
processus concernés et en définissant précisément la couverture fonctionnelle attendue. 
Ils anticiperaient aussi les évolutions, pour être capable de faire face aux besoins futurs, et 
choisiraient une solution spécifique aux achats, la plus « user friendly » possible. Enfin, pour 
que le projet ne rencontre qu’un minimum de difficultés, les répondants chercheraient à 
obtenir un soutien plus étroit de leur direction générale, et impliqueraient des Key users très 
en amont pour jouer le rôle d’ambassadeur.



ACCOMPAGNEMENT
Environ la moitié des entreprises du Baromètre 2020-2021 se sont fait accompagner, 
principalement par un cabinet de conseil spécialisé ou un intégrateur qui, le plus souvent, est 
intervenu dès le cadrage et à tous les stades du projet. Dans un quart des cas, généralement 
lorsque le sponsor du projet a un rôle opérationnel (acheteur, responsable de catégorie, 
directeur achats, etc.), des spécialistes au sein de l’organisation ont été sollicités pour mener 
la consultation et choisir la solution. D’une façon générale, les répondants reconnaissent 
les compétences et le niveau de connaissance de ces partenaires, externes ou internes. Ils 
soulignent aussi leur disponibilité et leur écoute, tout en regrettant parfois leurs limites 
en termes de ressources et de temps. Certains s’interrogent aussi sur la pertinence des 
recommandations émises, ou encore sur le niveau d’engagement de leurs partenaires dans 
la réussite du projet. 

FRANCE
8 rue de Choiseul - 75002 Paris

Tél. 01 84 17 63 31

SUISSE
Le Coutset 18 - 1485 Nuvilly

Tél. 0215 190 150

A PROPOS D’ACXIAS
Fondée en 2007, Acxias est une agence spécialisée dans l’optimisation et la transformation 
digitale des achats, des approvisionnements et de la comptabilité fournisseurs avec des 
solutions et technologies de pointe. Elle associe des compétences pluridisciplinaires 
mobilisées au sein d’équipes engagées pour la réussite des projets : achats, finance, ingénierie 
informatique, experts solutions, consultants en organisation et conduite du changement, 
ingénierie et management de projet, etc.

Acxias bénéficie d’une expertise unique des solutions SAP Ariba, et est partenaire SAP. 
Aujourd’hui, en France, plus de deux entreprises sur trois utilisant SAP Ariba font confiance à 
Acxias pour leur projet.

A l’occasion du dernier SAP Partner Summit annuel, Acxias a été élu partenaire Ariba de 
l’année par l’éditeur.


