
LE GUIDE DES
SALAIRES

ACHATS 2025

ÉDITIONS

Toutes les données pour recruter, motiver
et fidéliser vos acheteurs



Un guide complet sur les éléments de rémunération
des acheteurs 

Un regard à 360 ° sur la filière achats

Des éléments clés pour s’améliorer

 Les nouvelles tendances du secteur et ses
perspectives d’évolution

De nombreux indicateurs pour se mesurer et
mettre en place un plan d’amélioration

LES POINTS FORTS
DU BENCHMARK-ACHATS 
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1 - C’EST QUOI UN
BENCHMARK-ACHATS ? 

Un benchmark, ou analyse comparative, est une démarche stratégique qui consiste à
étudier et à comparer les pratiques, les performances ou les structures d’autres
organisations ou entreprises, généralement dans un même secteur d’activité. L’objectif est
d’identifier les meilleures pratiques, de repérer des opportunités d’amélioration et de
s’inspirer de solutions innovantes pour optimiser ses propres processus. 
 
Dans le cadre d’un benchmark, plusieurs dimensions peuvent être explorées, comme les
stratégies mises en œuvre, les outils utilisés, l’efficacité des processus, ou encore les résultats
obtenus. Cela nécessite souvent de collecter des données via des études de cas, des
entretiens, des visites sur site ou l’analyse de rapports publics. 
 
Cette étude est conçue, préparée, renseignée et analysée par des acheteurs pour des
acheteurs. 

Apprendre des autres : S’inspirer des approches éprouvées par des acteurs du secteur.

Identifier des écarts : Mettre en lumière les différences de performance ou de
structure pour guider les axes d’amélioration. 

Innover : Repérer des pratiques ou des outils originaux pouvant être adaptés à
son propre contexte. 

Ce type d’analyse est particulièrement utile dans des secteurs spécifiques comme celui de
l’habitat social, où les organisations achats peuvent jouer un rôle clé dans la maîtrise des
coûts, la qualité des prestations, et l’intégration de démarches responsables. 
 
Un benchmark, bien mené, n’est pas seulement un diagnostic : c’est un levier pour stimuler
le changement et construire une vision stratégique plus performante. 

POURQUOI REALISER UN BENCHMARK ? 
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2 - L’ÉTUDE DE RÉMUNÉRATION
SUR LES ACHATS ; CONTEXTE ET
SPECIFICITÉS
Dans un environnement économique en constante mutation, la fonction Achats occupe une
place stratégique de plus en plus reconnue dans les entreprises. Pilotes de la performance
économique, garants de l'innovation externe, acteurs de la responsabilité sociétale des
entreprises (RSE), les acheteurs voient leur rôle évoluer bien au-delà de la simple négociation
de prix.

Face à ces transformations, comprendre comment ces professionnels sont rémunérés
devient essentiel. Une étude sur la rémunération des acheteurs ne se limite pas à comparer
des salaires : elle capte aussi les évolutions de la reconnaissance de la fonction, l’émergence
de nouveaux métiers (acheteur IT, acheteur RSE, acheteur data), et les attentes croissantes en
matière de compétences transverses comme la gestion de projet, l'analyse de données ou la
maîtrise des enjeux durables.

Réaliser une telle étude implique de prendre en compte plusieurs spécificités :

En synthèse, cette étude vise à offrir un panorama actuel et réaliste de la rémunération des
acheteurs, à mettre en lumière les nouvelles dynamiques du métier, et à donner aux
professionnels comme aux employeurs des repères pour mieux négocier et valoriser cette
fonction clé.

La diversité des postes
Acheteur junior, acheteur famille, responsable achats, directeur des achats… La variété
des intitulés reflète des responsabilités et des échelles de rémunération très
hétérogènes.

La montée en compétence et la valorisation des soft skills
Les acheteurs d’aujourd’hui doivent allier expertise technique et compétences humaines
: négociation avancée, gestion de projet, analyse de données, et sensibilité RSE. Ces soft
skills sont de plus en plus valorisées et influent sur les packages salariaux.

Les secteurs d’activité
Les achats industriels, publics, de services ou indirects influencent fortement les niveaux
de salaire et les pratiques d'intéressement.

Les tendances du marché 
Hybridation des compétences, pénurie de certains profils, poids de la digitalisation,
valorisation des soft skills… autant de facteurs qui redessinent les attentes salariales.

L'évolution vers des packages globaux
Au-delà du salaire fixe : primes variables, bonus RSE, participation/intéressement,
télétravail, flexibilité… De plus en plus, les acheteurs jugent leur rémunération sur
l'ensemble du "package" et non uniquement sur le salaire brut annuel.
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Le salaire fixe
Il constitue la base de la rémunération. Calculé selon le niveau d’expérience, la
spécialisation (achats IT, achats durables, achats stratégiques…) et le secteur
d’activité, le fixe reflète la valeur du poste sur le marché.

La rémunération des acheteurs, comme celle de nombreux cadres aujourd’hui, ne se résume
plus à un simple salaire de base. Elle se compose de plusieurs éléments qui reflètent à la fois
la performance individuelle, la stratégie de l’entreprise, et les nouvelles attentes en matière
d’équilibre vie pro/vie perso.

Voici les principaux éléments de rémunération à prendre en compte :

02
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Le variable individuel et collectif
De nombreux acheteurs bénéficient d’une part variable liée à l’atteinte d’objectifs
personnels (savings, performance fournisseur, contribution aux projets
stratégiques) ou collectifs (résultats de l’entreprise, progression d’indicateurs RSE).
Ce variable peut représenter 10 % à 25 % du salaire annuel, parfois davantage pour
les profils seniors.

Les avantages en nature
Voiture de fonction, équipement informatique, téléphone, frais de déplacement
pris en charge… Ces avantages facilitent l’exercice des missions et constituent un
complément non négligeable.

L’épargne salariale
Participation, intéressement, plans d’épargne entreprise (PEE, PERCO) permettent
aux acheteurs de se constituer une épargne avantageuse, souvent abondée par
l’employeur.

Les avantages extra-financiers
Télétravail, flexibilité des horaires, formation continue, soutien à la mobilité interne
ou internationale… Autant de leviers qui répondent aux nouvelles attentes des
acheteurs, notamment des jeunes générations en quête de sens et d’équilibre.
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En résumé, la rémunération des acheteurs devient de plus en plus globale. Elle intègre des
dimensions financières mais aussi qualitatives, en phase avec l’évolution de leur rôle
stratégique au sein des entreprises.

3 - LES ÉLÉMENTS DE
RÉMUNERATION DES ACHETEURS



Les acheteurs eux-mêmes
 
Premiers concernés, les acheteurs utilisent ces données pour se situer sur le
marché, mieux négocier leur rémunération et évaluer leur évolution de carrière.
L’étude leur fournit aussi des repères sur les avantages attendus et les tendances
en matière de flexibilité ou de bonus.

Les directions achats
 
Pour attirer et retenir les meilleurs talents, les directeurs achats ont besoin de
benchmarks précis. Connaître les tendances de rémunération leur permet
d’ajuster leur politique RH, de définir des grilles salariales compétitives et
d’anticiper les attentes des nouvelles générations.

Les directions des ressources humaines
 
Les RH s’appuient sur ces études pour construire leur politique de rémunération
globale, préparer leurs campagnes de recrutement, et structurer des packages
attractifs adaptés aux différents profils d’acheteurs (opérationnels, stratégiques,
responsables RSE...).

4 - À QUI S’ADRESSE CETTE ETUDE ?

 
Dans un contexte où le recrutement et la fidélisation des talents sont devenus stratégiques,
une étude sur la rémunération des acheteurs intéresse bien au-delà des seuls professionnels
des achats. Voici les principaux publics concernés :
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Les directions générales
 
La fonction achats reste encore « mystérieuse » pour certains DG. Cette étude va
leur permettre de mieux cerner les attentes et le contexte salarial des acheteurs.

Les cabinets de recrutement
 
Spécialistes du marché de l’emploi, les chasseurs de têtes utilisent ces
informations pour conseiller leurs clients et calibrer au mieux leurs missions de
recrutement, en évitant les écarts entre attentes salariales et offres proposées.

Les acheteurs en reconversion ou en mobilité
 
Pour ceux qui envisagent un changement de secteur, une expatriation, ou une
spécialisation (IT, RSE, innovation achats…), cette étude leur offre une boussole
pour évaluer les opportunités et faire des choix éclairés.

En résumé, cette étude est un outil précieux à la fois pour les candidats, les managers,
les RH, et tous ceux qui souhaitent mieux comprendre l’évolution du métier d’acheteur
dans un marché de l’emploi de plus en plus exigeant.



Le profil des répondants

Le poste occupé     

Le parcours professionnel 

L’entreprise

La formation 

Le rattachement des achats

La rémunération

Les éléments extra-financiers

Qu’en pensent les acheteurs ?

5 - LE PLAN DE L’ETUDE
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L’étude a été réalisée du 30 mars au 15 mai 2025.

Par la réalisation d’un questionnaire de 37 questions envoyées et
communiquées

e-mailing et publication sur les réseaux sociaux
Informations auprès des associations, réseaux et clubs d’acheteurs

 
1 109 personnes ont participé à cette étude.

Quantité et qualité des données !

Afin de garantir une base de données la plus « propre » possible, nous
avons supprimé les données trop éloignées des moyennes constatées.
Cela concerne 6,7% des répondants.

Benchmark-Achats Salaires 2025 est ainsi la plus grande étude jamais
réalisée sur la rémunération des acheteurs en France.



0 % 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 %

Jusqu’à 25 ans

De 26 à 35 ans

De 36 à 45 ans

De 46 à 55 ans

De 56 ans et plus

12 %

52 %

21 %

12 %

3 %

Hommes
58%

Femmes
42%

La parité hommes / femmes presque respectée sur le métier achats.

ÂGE

Plus de femmes dans les
écoles achats
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GENRE

Le profil des répondants

Des acheteurs de 21 à 61 ans avec la moitié des répondants compris entre 26 et 35 ans.

 
Dans les principales écoles d’achats, le
ratio est plutôt de 70% de femmes.

Doit-on en déduire, que les femmes «
quittent » le métier après quelques
années, plus que les hommes ?



Le poste occupé

Responsable achats
27%

Acheteur expérimenté
25%

Acheteur sénior
20%

Acheteur junior
16%

Directeur achats
8%

Consulant
4%

Toutes les fonctions du métier sont largement représentées.
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Intitulé : Acheteur Junior / Assistant Achats
Mission principale : Appuyer les acheteurs dans la gestion opérationnelle des
achats.
Activités clés :

Réaliser les consultations simples (demande de devis, sourcing).
Gérer les commandes et le suivi logistique.
Mettre à jour les bases fournisseurs.
Participer à l’analyse des dépenses.
Appuyer l’organisation des appels d’offres.

Pour vous aider à clarifier le rôle de ces différentes fonctions, je vous propose ci-
après ces quatre fiches de poste.

Nous avons considéré que les acheteurs:

de 25 ans et moins sont considérés comme juniors
âgés entre 26 et 30 ans, sont séniors
âgés de plus de 30 ans sont expérimentés

Fiche de poste : Acheteur Junior



Le poste occupé

Fiche de poste : Acheteur

11

Compétences attendues :

Rigueur, organisation, sens du service.
Maîtrise d’Excel, ERP (SAP, Oracle…).
Capacité d’analyse de données.
Sens relationnel et appétence pour la négociation.

Compétences attendues :

Connaissance des techniques d’achat et de négociation.
Connaissance juridique de base (contrats, CGA).
Capacité à travailler en transversal.
Pilotage de la performance achats.

Profil :

Bac+3 à Bac+5 (école de commerce ou master achats).
0 à 2 ans d’expérience.
Anglais souvent requis selon le secteur.

Profil :

Bac+5 (école d’ingénieur, commerce, IAE, master achats).
2 à 5 ans d’expérience.
Esprit d’analyse, autonomie, diplomatie.

Intitulé : Acheteur / Acheteur Projet / Acheteur Famille
Mission principale : Gérer un portefeuille d’achats, négocier et contractualiser
avec les fournisseurs.

Activités clés :

Définir les besoins avec les clients internes.
Lancer les appels d’offres et analyser les offres.
Négocier les conditions commerciales.
Contractualiser et suivre l’exécution des marchés.
Analyser la performance fournisseurs.



Le poste occupé

Fiche de poste : Responsable Achats

Fiche de poste : Directeur Achats
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Compétences attendues :

Management d’équipe.
Maîtrise de la stratégie achats, des outils (S2P, SRM…).
Solide capacité de négociation.
Culture financière et juridique.

Profil :

Bac+5, +5 à 10 ans d’expérience achats.
Leadership, vision stratégique, excellent relationnel.

Intitulé : Responsable Achats / Responsable de Pôle Achats
Mission principale : Piloter une équipe et une stratégie achats sur un périmètre
défini.

Activités clés :

Définir la stratégie achats et les objectifs.
Encadrer une équipe d’acheteurs.
Superviser les projets stratégiques (cost killing, innovation).
Déployer les outils (SI achats, indicateurs).
Gérer les relations fournisseurs stratégiques.

Intitulé :Directeur Achats / Chief Procurement Officer (CPO)
Mission principale : Définir, incarner et piloter la politique achats de l’organisation.
Activités clés :

Élaborer la stratégie achats globale (localisation, digital, RSE).
Gérer un budget achats stratégique (>100M€ dans certains cas).
Représenter la fonction achats au Codir/Comex.
Piloter l’organisation achats et ses évolutions.
Développer la création de valeur, l’innovation et la performance durable.



Le poste occupé
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Compétences attendues :

Forte culture business et stratégie d’entreprise.
Influence et capacité à convaincre les parties prenantes.
Maîtrise des enjeux géopolitiques, réglementaires, RSE.
Leadership affirmé.

Profil :

Bac+5, souvent MBA ou formation complémentaire.
10 ans d’expérience achats, dont expérience managériale confirmée.
Excellente vision stratégique, internationalisation fréquente.

Mémo



Le poste occupé

38%

52%

OUI

NON
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VOTRE POSTE ACTUEL INCLUT-IL DU MANAGEMENT DIRECT ?

12
En moyenne

Personnes encadreés

320
Au maximum

Personnes encadreés

06
Médiane

Personnes encadreés

Au-delà des responsables et directeurs
achats, 13 % des acheteurs

expérimentés ont un rôle managérial

01
Au minimum

Personne encadreé

1 126
personnes sur 1 130
ont répondu à cette

question

SI OUI, COMBIEN DE PERSONNES ENCADREZ-VOUS ?



Une moyenne de 17 M€
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LE MONTANT DE VOTRE PORTEFEUILLE D'ACHATS (EN K€) ?

Mémo

Le poste occupé



ANCIENNETÉ

4 à 7 ans
29%

8 à 12 ans
19%

13 à 20 ans
19%

0 à 3 ans
17%

20 ans et +
16%
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Le parcours professionnel

Les acheteurs sont souvent acheteurs depuis leur formation.
Et ils changent plus souvent d’entreprise (tous les 2 ans en moyenne).
 
Le panel est constitué de personnes qui travaillent depuis 11 ans en moyenne dont 9 ans
dans les achats (60 % de 0 à 10 ans).
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Le parcours professionnel

0 1 2 3 4

acheteur expérimenté

acheteur junior

acheteur sénior

Consultant

directeur achats

responsable achats

DANS COMBIEN D’ENTREPRISES AVEZ-VOUS TRAVAILLÉ EN
ACHATS (EN CDI) ?

En moyenne : 3
Au minimum : 1
Au maximum : 12

C’est naturellement en fonction de l’âge
Par exemple : Pour la catégorie de 25 à 35 ans, c’est en moyenne de 4 entreprises

 
Mais une nouvelle tendance se dégage  ; on change plus souvent et plus vite
d’entreprise
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L’entreprise

DANS QUEL SECTEUR D’ACTIVITÉ TRAVAILLEZ-VOUS ?

VOTRE ENTREPRISE ACTUELLE EST PLUTÔT ?

L’industrie reste le secteur qui emploie le plus d’acheteurs

Les acheteurs proviennent pour moitié des grands groupes.

0 % 2 % 4 % 6 % 8 % 10 % 12 % 14 % 16 % 18 %

Aéronautique / Défense
Agroalimentaire

Automobile
Chimique

Conseil
Construction
Cosmétique

Energie
Grande Consommation (FMCG)

Hôtellerie-restauration
Industrie

Luxe
NTIC (Informatique et Digital)

Organisations Publiques
Pharmaceutique

Retail (Commerce de détail)
Services Financiers & Assurances

Technologie
Transport et Logistique

9 %
6 %

7 %
4 %

5 %
7 %

3 %
6 %

4 %
2 %

17 %
2 %
2 %

6 %
6 %

4 %
5 %

3 %
2 %

Grand Groupe
53%

ETI
22%

PME
15%

autres
6%TPE

4%



OÙ TRAVAILLEZ-VOUS PRINCIPALEMENT ?

0 % 10 % 20 % 30 % 40 % 50 %

Auvergne-Rhône-Alpes

Bourgogne-Franche-Comté

Bretagne

Centre-Val de Loire

Grand Est

Guadeloupe

Hauts-de-France

Île-de-France

International

La Réunion

Martinique

Normandie

Nouvelle-Aquitaine

Occitanie

Pays de la Loire

Provence-Alpes-Côte d'Azur

11 %

45 %

12 %

7 %

11 %

2 %

2 %

1 %

3 %

3 %

45 %

12 %

2 %

7 %

3 %

4 %

4 %
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L’entreprise

La moitié des acheteurs travaillent en Ile de France.



La formation

FORMATION ; QUEL EST VOTRE NIVEAU DE DIPLÔME ?

QUEL EST VOTRE PROFIL ?

Oui
81%

Non
19%

Profil Business
78%

Autres
22%

AVEZ-VOUS RÉALISÉ UN MASTER EN ACHATS ?

SI OUI, EN ALTERNANCE ?
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La formation reste la clé pour occuper le job !

Niveau Bac : 0,5 %
Niveau Bac+2  : 1,4 %
Niveau Bac +3 : 3,2

Niveau Bac+ 5 : 91 %
Niveau Doctorat : 0,5%
Sans : 0,5%

Oui (618)
56%

Non (439)
44%

78% ont un profil business (pour
14% d’ingénieurs, 1% de juristes
et 7% d’autres et non
renseignés).
Nous avons relevé la présence
d’un géologue et d’un
pharmacien.

💡
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À QUELLE FONCTION REPORTENT LES ACHATS ?

0 % 10 % 20 % 30 % 40 % 50 %

Direction générale

Finance

Marketing

Production

Secrétariat général

Suppychain

45 %

22 %

6 %

14 %

Le rattachement des achats

C’est une bonne surprise de ce Benchmark-Achats.
Dans 45% des cas, les achats reportent à la direction générale.
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Mémo
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La rémunération des acheteurs

QUEL EST VOTRE SALAIRE BRUT ANNUEL ? (EN K€)

Avec un écart de salaire constaté moyen de 12 % entre les hommes et les femmes.
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Homme Femme

0 20 40 60 80 100 120 140

Acheteur expérimenté

Acheteur junior

Acheteur sénior

Consultant

Directeur achats

Responsable achats

55

51

46

40

68

61

58

46

138

122

80

72

QUEL EST L’ÉCART CONSTATÉ ENTRE HOMME ET FEMMES ?

La rémunération

7%

12%

12%

10%

9%

20%

Pas de surprise pour les plus hautes rémunérations ; l’expérience et le management payent.

Pour les consultants achats et le freelance, voici les Taux Journaliers Moyens constatés.

Minimum en € Moyenne en € Maximum en €

0 500 1000 1500 2000

Taux journaliers

410

681

1680

SI VOUS ÊTES UN CONSULTANT QUEL EST VOTRE TJM (€) ?



QUELLES SONT LES PRIMES VARIABLES SUIVANT VOTRE
POSTE?

La rémunération

26% des répondants n’ont pas de
bonus, de prime variable

Acheteurs Responsables achats Directeurs achats

Pourcentage de primes variables ( en %)
0

20

40

60

80

100

67

79

95
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VOTRE ENTREPRISE PROPOSE- T-ELLE UNE PRIME DE
PARTICIPATION (PARTAGE DES BÉNÉFICES DE L’ENTREPRISE
AVEC LES EFFECTIFS) ?

VOTRE ENTREPRISE PROPOSE- T-ELLE UNE PRIME
D’INTÉRESSEMENT (LIÉE À LA PERFORMANCE DE
L’ENTREPRISE) ?

La rémunération

Oui
68%

Non
32%

Oui
55%

Non
45%

un mois de salaire
En moyenne

En moyenne

un mois de salaire
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Mémo
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Les éléments extra financiers 

Ces éléments qui ont pris (beaucoup) d’importance ces dernières années.

COMBIEN DE JOURS DE TÉLÉTRAVAIL AVEZ-VOUS PAR
SEMAINE ?

La moitié des acheteurs dispose de 2
jours de télétravail.

2 jours
50%

1 jour
19%

3 jours
14%

0 jour
11%

5 jours
4%

4 jours
2%



25 jours
70%

Entre 26 et 30 jours
24%

plus de 30 jours
6%

Les éléments extra financiers 

COMBIEN DE JOURS DE CONGÉS PAYÉS VOUS PROPOSE
VOTRE ENTREPRISE (HORS RTT) ?

70% des acheteurs disposent du nombre légal de congés payés
(25 jours). Quand 24% ont 5 jours maximum en plus.
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300 % 5 % 10 % 15 % 20 %

0 jour

1 jour

2 jours

3 jours

4 jours

5 jours

6 jours

7 jours

8 jours

9 jours

10 jours

11 jours

12 jours

13 jours

14 jours

15 jours

16 jours

17 jours

18 jours

19 jours

20 jours

21 jours

22 jours

23 jours

24 jours

25 jours

26 jours

27 jours

28 jours

30 jours

40 jours

20 %

2 %

3 %

2 %

4 %

5 %

13 %

8 %

13 %

5 %

4 %

5 %

2 %

2 %

20 %

1 %

1 %

2 %

1 %

3 %

2 %

1 %

4 %

5 %

13 %

8 %

13 %

5 %

4 %

5 %

2 %

1 %

1 %

1 %

2 %

1 %

1 %

Les éléments extra financiers 

COMBIEN DE JOURS DE CONGÉS SUPPLÉMENTAIRES (EX. RTT,
JOUR D'ANCIENNETÉ) VOUS PROPOSE VOTRE ENTREPRISE ?



Plan d’Epargne Retraite Aide à la mobilité

Budgets « bien être »

Oui
62%

Non
38%

Non
65%

Oui
35%

Non
54%

Oui
46%
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Les éléments extra financiers 

VOTRE ENTREPRISE PROPOSE- T-ELLE LES AVANTAGES
FINANCIERS  ?



VOTRE ENTREPRISE PROPOSE- T-ELLE LES AVANTAGES NON-
FINANCIERS

Tickets restaurants Plan formation

Voiture de fonction

Oui
51%

Non
49%

Non
54%

Oui
46%

Non
83%

Oui
17%
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Les éléments extra financiers 

La moitié des acheteurs
ne disposent pas de plan

de formation



Qu’en pensent les acheteurs ?

Pas du tout Plutôt non Plutôt oui Tout à fait

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180

Acheteur expérimenté (255)

Acheteur junior (165 )

Acheteur sénior (205)

Consultant(39)

Directeur achats (92)

Responsable achats( 278)
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La réponse est de 3,6 sur 5.

C’est une vision homogène ; il n’y a pas de variation selon les postes.

ÊTES-VOUS SATISFAIT(E) DE VOTRE SALAIRE ?

AU-DELÀ DE VOTRE SALAIRE, SUR UNE ÉCHELLE DE 1 À 5,
COMMENT ÉVALUERIEZ-VOUS VOTRE SATISFACTION DANS
VOTRE POSTE ACTUEL ?

5%
29%

57%
8%

5%

29%

58%
7%

6%
23%

62%

8%

8%

21%

67%

5%

1%

15%

66%

7%

17%

24%
59%

10%



Neutre non oui

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 110 120 130 140
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Qu’en pensent les acheteurs ?

PENSEZ-VOUS QUE VOTRE SALAIRE EST EN ADÉQUATION
AVEC VOTRE CHARGE DE TRAVAIL ET VOS RESPONSABILITÉS ?

La moitié des acheteurs déclare que l’équilibre charge de travail / responsabilités n’est
pas respectée.
Cette proportion est d’environ 30% pour les managers (responsables et directeurs
achats).

11%

48%

42%

11%

48%

41%

6%

44%

10%

50%

36%

54%

4%

34%

62%

7%

50%

42%
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AVEZ-VOUS ENVISAGÉ DE QUITTER VOTRE ENTREPRISE DANS
L’ANNÉE ÉCOULÉE ?

Qu’en pensent les acheteurs ?

COMMENT ÉVALUEZ-VOUS L’ÉQUILIBRE ENTRE VOTRE VIE
PROFESSIONNELLE ET PERSONNELLE DANS VOTRE POSTE
ACTUEL ?

satisfaisant
50%

Non-satisfaisant
50%

Oui
55%

Non
45%
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Qu’en pensent les acheteurs ?

autres Non, je suis satisfait(e) Non, mais j’y pense à moyen terme

Oui, je suis en recherche active Oui, mais sans recherche active
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38%
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18%

28%

27%

15%

22%

35%

RECHERCHEZ-VOUS DE NOUVELLES OPPORTUNITÉS ?



Qu’en pensent les acheteurs ?
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72%  Je souhaite un salaire plus élevé

6% Un emploi avec de nouveaux avantages

5% Un job dans une autre région / ville

6% Changer de manager

QUELLES SONT LES RAISONS PRINCIPALES QUI VOUS
POUSSEREZ À CONSIDÉRER UNE NOUVELLE OPPORTUNITÉ ?

Les raisons  qui poussent les acheteurs à considérer une nouvelle opportunité ont été
classées par ordre décroissant :

21% Travailler dans un autre secteur d’activité

8% Un poste où je peux continuer à me développer (je ne peux pas le
faire dans mon entreprise actuelle)

6%  Un nouveau poste car j’ai fait le tour de mon poste actuel

3% Un nouveau job avec un meilleur équilibre vie pro / vie perso

1%  une entreprise où l’on tienne plus compte de la dimension RSE
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Choix d’un sujet stratégique

Nous identifions une thématique clé qui reflète les enjeux actuels
des acheteurs (outils digitaux, gestion des fournisseurs, durabilité,
etc.).

01
Conception de questionnaires ciblés

Nous élaborons des questions précises et pertinentes pour recueillir
des données utiles auprès de la communauté des acheteurs.02
Collecte des réponses

Les questionnaires sont diffusés à un large panel d’acheteurs, issus
de divers secteurs et tailles d’entreprise, ainsi que des organisations
publiques pour garantir une vision complète et représentative

03
Analyse approfondie

Nous exploitons les réponses collectées pour extraire les tendances,
identifier les meilleures pratiques, et mettre en lumière les défis
auxquels la profession est confrontée.

04
Rédaction d’un document de synthèse

Tous les résultats sont structurés dans un rapport clair, pédagogique
et exploitable, avec des infographies et des recommandations pour
vous aider à orienter vos décisions.

05

Benchmark-Achats

Benchmark-Achats, c’est une démarche d’amélioration continue !

Sur Apprendre-les-Achats, nous vous accompagnons dans votre quête
d’excellence grâce à des benchmarks spécialement conçus pour les
professionnels des achats. 

https://apprendre-les-achats.fr/


41

Pourquoi participer ou consulter nos benchmarks ?

S’inspirer des meilleures pratiques : découvrez ce qui fonctionne ailleurs et
adaptez ces idées à votre contexte.

Gagner en visibilité : positionnez votre organisation parmi les leaders en
partageant vos pratiques.

Se tenir informé des tendances : accédez à une vision actualisée des
priorités et innovations dans les achats.

En participant ou en consultant nos
benchmarks, vous rejoignez une
communauté d’acheteurs engagés,
prêts à apprendre et à évoluer
ensemble.

Rejoignez l’aventure sur
Apprendre-les-Achats et accédez
aux benchmarks dès maintenant !

On met à disposition l'étude ; c'est
gratuit pour ceux qui participent !

Une fois le questionnaire renseigné
; nous analysons les réponses et
nous proposons des axes d'analyse
avec des experts du sujet

Nous envoyons ensuite l'étude
complète aux répondants ; pour
les autres, ils peuvent acheter le
benchmark-achats sur le site
Apprendre-les-Achats.fr et
directement sur Amazon.

Benchmark-Achats est une
réalisation d’Apprendre-les-Achats
Editions.

Benchmark-Achats



FMI
5 avenue Paul d’Aubarède, 69230
Saint-Genis-Laval

06 19 96 49 77

fabrice.menelot@apprendre-les-achats.fr

Retrouvez-moi sur
le web

et sur LinkedIn

https://www.linkedin.com/in/fabrice-menelot/
https://www.linkedin.com/in/fabrice-menelot/
https://www.google.com/maps/place//data=!4m2!3m1!1s0x47f4e8c675077aa9:0xc9e9c8d519fb16e2?sa=X&ved=2ahUKEwiXrvbM5MiEAxWjVaQEHflzDyQQ4kB6BAglEAA
https://www.google.com/maps/place//data=!4m2!3m1!1s0x47f4e8c675077aa9:0xc9e9c8d519fb16e2?sa=X&ved=2ahUKEwiXrvbM5MiEAxWjVaQEHflzDyQQ4kB6BAglEAA

