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Les optimisations d'ERA ont conduit a
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d'agreables surprises chez Easyfairs
LE CLIENT: Easyfairs LE RESULTAT: Une Economie moyenne proche de 2090
SECTOR: Secteur de I'evenementiel LE RESPONSABLE DU Jeff Van Bever
CATEGORIES DE Déchets, Energie, fleet, HVAC, ainsi que PROJET CHEZ EXPENSE

REDUCTION ANALYSTS:

coUTS EXAMINEES: le colt des copieurs et des imprimantes

LE CLIENT

Easyfairs est principalement actif dans deux domaines.
D’une part, ils louent de "immobilier événementiel. Ils
mettent des espaces a disposition, par exemple pour des
évenements. D’autre part, ils organisent eux-mémes une
trentaine d’éveénements propres et de bourses en Belgique,
et environ 230 au niveau mondial. En Belgique, Easyfairs
emploie 150 personnes, et au niveau mondial, le groupe
compte 750 employés.

LE DEFI -

« Easyfairs est une entreprise en tres forte croissance et EﬁgIEﬁIRS
dans un projet de croissance, on est surtout actif dans le
core business », déclare Alain D’Haese, COO & Head of
Venues chez Easyfairs. « L’achat de produits spécifiques ou
de ‘biens courants’, comme lesl cc')pieuses, ne fait pas partie Les experts de chez ERA ont, outre la connaissance
de notre coeur de métier. En général, nous consacrons moins de leur métier, beaucoup d'expé&rience en

d’attention a des catégories de colits que nous connaissons - .. . . —~ .
peu, et dont les contrats suivent leur cours. Quand ERA nous négociation. De plus, ils connaissent les Ecueils

a contactés, nous avons accepté de déterminer ensemble possibles dans un contrat.

les domaines internes, dans lesquels nous n’avions pas

de connaissance spécialisée en achat. Nous avons décidé ALAIN D'HAESE, COO & HEAD OF VENUES CHEZ
d’engager ERA pour "optimisation de certaines catégories EASYFAIRS

qui colitent énormément d’argent chaque année et qui ne

doivent pas étre renégociées annuellement. »

LE DEFI

« Les experts d’ERA ont étudié minutieusement nos dépenses
en matiére de fleet, de déchets, de HVAC et d’énergie
(électricité et gaz) », explique D’Haese. « Depuis peu, la
catégorie copieurs et imprimantes les a rejoints. »

« ERA démarre toujours par une conversation exploratoire.
Au cours de cette conversation, ils vérifient quelles sont

les sensibilités dans un dossier particulier. Parfois, dans
notre cas, des fournisseurs sont aussi des clients, et il faut
en tenir compte. Ils recherchent qui, dans ’entreprise,

est responsable d’une catégorie spécifique de colits, et ils
impliquent cette personne dans le projet. Ensuite, ERA étudie
les colits, les contrats et U’historique d’une catégorie de
colits. Ce qui fonctionne bien, dans I’état actuel des choses,
est également inventorié. Ils s’informent aussi de notre liste
de desideratas, sur ce que nous souhaitons atteindre en tant
que client. Apreés avoir collecté toutes ces informations,

ERA débute le véritable travail : la recherche des meilleures
solutions sur le marché et les négociations. »

Nous identifions des opportunités |a ol vous ne pensiez pas pouvoir en trouver.

Contactez-nous dés aujourd’hui pour découvrir le veritable potentiel de votre entreprise. Visit eragroup.com




GROUP

Les optimisations d’ERA ont conduit a
d'agreables surprises chez Easyfairs

« Nous avons été tres agréablement surpris des résultats,
dans tous les domaines examinés. Dans les catégories
étudiées des déchets, de ’énergie et du fleet, ERA a réalisé
des économies respectivement de 10%, 7% et 16%.

Au niveau du HVAC, ERA a assuré une économie de pas moins
de 48%. En moyenne, nous avons environ épargné 20% (19,9%)
sur les postes de colts examinés. »

« Sans ERA, nous n’aurions jamais atteint un tel résultat

et nous y aurions consacré énormément de temps. Si vous
voulez conclure des contrats aux meilleurs prix, sans pour
autant avoir beaucoup d’expérience dans un domaine et sans
y consacrer trop de temps, entamer ces projets avec ERA
tombe sous le sens. Seul, on n’y arrive quand méme pas, car
le core business poursuit toujours son cours. Le colt d’ERA
équivaut a un pourcentage des économies réalisées. Nous

le regagnons via une négociation efficiente. On gagne donc
toujours. De plus, il s’agit d’améliorations durables, dont
nous bénéficierons pendant de nombreuses années. Ainsi,
dans le domaine du HVAC, tous les appareils sont inventoriés,
pour les controler et les entretenir désormais de maniére
systématique et proactive. »

« Le plus grand atout d’ERA est qu’ils ont des experts en
interne qui ont travaillé réellement dans les différents
domaines. Ainsi, leur connaissance du métier est tres
spécifique et approfondie. En outre, ils possedent des
connaissances en matiére de négociation : ils savent quand

il y a anguille sous roche, ils connaissent les piéges possibles
dans un contrat. Et cette combinaison fait du travail d’ERA un
métier a part. »

Nous identifions des opportunités |a ol vous ne pensiez pas pouvoir en trouver.

Contactez-nous dés aujourd’hui pour découvrir le veritable potentiel de votre entreprise.

Visit eragroup.com



