ans son introduction,

eau de ressources
autour de la mécatronique)
a souligné les nouveaux
défis auxquels les entrepri-
ses européennes doivent
répondre. Les produits se
complexifient, la course
aux prix et aux délais de
développement est effré-
née, enfin l'innovation s'ins-
crit désormais dans toute
démarche industrielle au
méme titre que la qualité.
Un contexte donc parti-
culiérement favorable au
développement d'un parte-
nariat actif entre donneurs
d’ordres et sous-traitants.
Ce partenariat s'illustre
plus particuliérement dans
une démarche de concep-
tion collaborative, source
de réduction des coits de
développement, mais aussi
d’innovation notamment
pour les PME aux moyens
R&D limités. « La co-
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conception n’est plus une
alternative, c’est une obli-
gation pour la pérennité de
nos industries. »

Eric Rondolat, Executive
Vice-Président de la divi-
sion Power Business de
Schneider Electric s'est
exprimé sur |'importance
de la fonction achat dans
la performance industrielle.
Schneider Electric achéte
pour 7 milliards d’euros
auprés de 1200 fournis-

seurs |

« La relation donneurs d’or-
dres-sous-traitants comme
on la pratiquait jusqu’d
maintenant a atteint ses
limites. Pour accroitre notre
performance, il faut trouver
de nouveaux espaces de
collaboration, notamment
autour de la co-conception.
La multiplication des tech-
nologies rend impossible
leur compléte maitrise par
une seule entité. Il s’agit

same, le Club des Dis, G.Scop et Grenoble I.A.E orga-
saient en janvier un séminaire entre donneurs d’ordres
ournisseurs sur le theme d’actualité de la Conception
aborative. L'occasion de débats et de témoignages
dustriels autour de cette problématique aux enjeux
tégiques pour les entreprises francaises.

de trouver les bons parte-
naires, d’éviter d’investir
pour acquérir des compé-
tences inutiles, enfin de se
recentrer sur son cceur de
métier. Nos fournisseurs
constituent une ressource
trop souvent inexploitée.
Il est possible d’ceuvrer

ensemble pour gagner en
productivité, partager les
coits de R&D, diminuer les
temps de développement &
travers une démarche de
conception collaborative,
mais également innover
gréce & la complémenta-
rité des expertises. Cette
conception collaborative ne
peut en plus que renforcer
la qualité de nos produits,
par l'intégration au plus
tét dans leur développe-
ment des informations et
des exigences de qualité.
Cependant, le co-déve-
loppement nécessite une
remise a plat de la relation

Eric RONDOL Af
Schneider

Eric Rondolat, Executive Vice-Président de la division Power
Business de Schneider Electric : « le co-développement néces-
site une remise & plat de la relation entre donneurs d’ordres

et fournisseurs. »
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entre donneurs d’ordres
et fournisseurs. Il s’agit
également de porter une
attention particuliére & la
protection de la propriété
intellectuelle de chaque
contractant et & son cadre
juridique. »

Yvan Cuesta, directeur des
achats chez Numico (fabri-
cant d'aliments pour bébé)
identifie pour sa part cing
changements fondamen-
taux de notre monde : la
globalisation des échan-
ges, |'importance prise par
la fonction achat, |'infla-
tion notamment des matié-
res premiéres, le transfert
progressif du pouvoir de
I"acheteur vers le fournis-
seur, enfin la disponibi-
lit¢ de I'information gréce
au net. Face a cela, les
entreprises doivent relever
plusieurs challenges : soute-
nir leur croissance, innover,

Beaucoup de monde pour ce symposium sur la conception collaborative.

diminuer les temps de déve-
loppement, et méme étre
attractifs vis-a-vis de leurs
fournisseurs.

« La relation entre donneurs
d’ordres et fournisseurs est
en pleine mutation. Perdu-
rer dans une démarche
vnilatérale de réduction

drastique des codts est
synonyme d’échec & court
ou moyen terme. La chute
de GM en est le meilleur
exemple. Finalement,
pour établir une relation
constructive entre sous-trai-
tants et fournisseurs, il faut
prendre le temps d’établir
un climat de confiance,

placer les bonnes person-
nes les unes en face des
autres et conserver un
contact avec les partenai-
res méme en dehors de
I'activité commerciale. La
direction des achats de
Ientreprise devient progres-
sivement une direction des
relations humaines... ».






