TENDANCES

FORUM ANNUEL PEAK

n observatoire de la relation
client-fournisseurs

Le Peak (Purchasing European Alliance for Knowledge) a présenté,
le 30 mai a Annecy, ses premiers travaux menés en collaboration
avec sept instituts de formation aux achats. Parmi eux figurent

un projet d'observatoire de la relation client-fournisseurs.

Bernard Houte,
directeur général
d'A, Raymond et
directewr des achats
de lg maison mére,
Raygrowugp.

ondé en mai 2010, ce centre

de recherche rhonalpin porté

par le réseau technologique
Thésame organisait, le 30 mai
dernier, son premier forum annuel.
L’occasion pour son responsable
développement, Pierre Jarniat, de
r'.npru_']ur sa vocation : « Créer une
nouvelle école de pensée achats. »
Ce qui, au-deli de 'élaboration d'un
corpus théorique, vise 4 défendre
un mode de relations plus harmo-
nieuses entre donneurs d’ordres
et fournisseurs. Un théme repris
en ceeur par des entreprencurs
locaux tels que Bruno Lacroix,
PDG d'Aldes, et Bernard Houte,
qui cumule les fonctions de direc-
teur général d’A. Raymond et de
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Evénement

directeur des achats de sa maison
mére, Raygroup (vaer lencadre).

Le projet d'observatoire du colla-
boratif client-fournisseurs mené
par le Peak s'inscrit dans cette
démarche. Lancé par le cabinet de
conscil Socrates, il doit étre repris
par Richard Calvi, professeur
du master achats et logistique de
I"'Université de Savoie, pour la sortie
d’une version définitive au premier
trimestre 2012, Aprés une premiére
application au sein du chanter
naval STX Europe, l'observatoire
a été affiné sur un échantillon de
dix-huit entreprises membres de
Peak (huit donneurs d’ordres et
dix fournisseurs), pour une version
pilote présentée le 30 ma.

Une collaboration
centrée sur l'opérationnel

Les résultats de certe étude appor-
tent de premiers enseignements
en montrant que, pour l'essen-
tiel de Péchantillon interrogé, les
deux principaux champs de la
collaboration se situent dans les
phases de logistique et approvi-
sionnement (86,5 %) et de produc-
ton et réalisation (85 %a).
Courante au niveau de la produc-
tion, la collaboration 'est beancoup
moins en revanche dans les phases
amont et aval. En effet, au stade
de la recherche ou encore du
marketing et de la o ymmerciali-
sation, les répondants n'évoquent
des pratiques collaboratives que
respectivement i hauteur de 31,3
et 1.'-..? Ya.

La proximité entre les participants
i cette enquéte, tous membres du
pole, introduit cela dit un biais dans

les résulrars, "o la nécessité d'une
deuxiéme version. Elle permettra
également d'introduire de nou-
veaux angles de questionnement.
Pour I'heure, I'évaluation porte sur
la stratégic de I'entreprise et son
impact sur la relation, le niveau de
confiance (évalué selon vingt indi-
cateurs), la gestion opérationnelle
de la relation, la typologie des
acteurs de la relation (raille et act-
vité de l'entreprise, volume d’affa-
res, ancienneté de la relanon...).
Richard Calvi propose notamment
d’ajouter i cette évaluation clients-
fournisseurs une autoévaluaton
qui permetira de mesurer les écarts
de perception.
Ce premier forum a permis de faire
le point sur les autres études en
cours du Peak. Entre juiller 2010
et mars 2011, trois thémes de
recherche ont été traités en ateliers
de travail par les membres des
entreprises associées au Peak : les
achats projets, les achats durables,
ainsi que la propriété intellectuelle
et le partage de la valeur. Des the-
matiques animées par des labo-
ratoires de recherche tels que le
G-Scop (laboratoire des sciences
pour la e nception, l'optimisation
ct la production), dont I"avance-
ment repose en grande partie sur
Fimplication des entreprises parti-
cipantes. La question du t'tfn;mcc
ment peut également représenter
un obstacle. Ainsi, aprés avoir mené
des études de terrain auprés de huit
entreprises partenaires, le groupe
de recherche travaillant i théoriser
les achats projets est désormais
suspendu i 'obtention de budgets
permettant notamment de financer
un thésard.

Si le Peak foncuonne roujours avec
les mémes membres que lors de sa
fondation — vingt et une entreprises
régionales partenaires — ses repré-
sentants ont officialisé des accords
propres @ accroitre Son rayonne-
ment, lors de ce premier forum.
Invité parmi les grands témoins,
le directeur délégué aux achars
durables de la SNCE Olivier
Menuet, a ainsi signé une conven-
tion de partenariats avec la Cdaf
{Compagnie des dirigeants et ache-
teurs de France) dontil est respon-
sable de la commission développe-
ment durable et achats responsables.
En se rapprochant de cette asso-
ciation, le Peak pourra obtenir non
seulement un appui dans ses tra-
vaux sur 'achat durable, mais
aussi un relais national pour se faire
I'écho de ses travaux.

Ouvrir et consolider
a la fois

Autre instance nationale présente
lors de ce forum, la Médianon
des relations interentreprises était
représentée par sa chargée de mis-
sion, Francoise Odolant-Missant,
venue officialiser la signarture de
trois entreprises partenaires du
Peak : Bosch Rexroth, A. Raymond
et Routn. Huit entreprises parte-
naires du Peak ont déja souscrit
aux engagements de la charre de
bonnes pratiques entre donneurs
d’ordres et PME. En tout, le nom-
bre de sociétés francaises signa-
taires s'éléve @ présent a 138. De
nouvelles enntés doivent encore
grossir ces rangs dans les pro-
chaines semaines, i@ Toulouse et
en Corse,

Autre signe de la volonté d’ouver-
ture du Peak, la présence de Maud
Degruel, directrice des projets
de lassociation Entreprise et
Personnel, résean associatf d'en-
treprises consacré i la réflexion sur
la gestion des ressources humaines.
Associée i I'événement pour pré-
senter les résultats d'une émude

menée sur la foncton achats an
sein de la RATP, elle a ainsi fourni
l'illustration de sujets communs

qu’il serair possible de traiter avec
les chercheurs du Peak. L'idée d'un
partenariat & venir a d"ailleurs été
formulée par Pierre Jarniat.

Autant que lancer des pistes
d’ouverture, le Peak voulait démon-
trer, lors de ce forum, la solidité de
son réseau, en donnant la parole en
clorre de la manifestarion 4 deux
entreprises membres. Témoignant
en tant que fournisseur, le PDG
de Square (production graphique)
a ainsi annoncé la constimdon
d'un Club Fournisseurs Peak pour

I'automne 2011. De son cHe, 'un
de ses donneurs d'ordres, le direc-
teur des achars de Blédina, Philippe
Haudeville, a conclu la journée en
rappelant les fondamentaux de son
engagement dans Peak : « Obtenir
des benchmarks formalisés et com-
plets, transformer des concepts en
indicateurs et étre intégré dans les
programmes pédagogiques. » Des
attentes particuliérement cruciales
alors que Philippe Haudeville,
développant une fonction acheteur
projet, entend accroitre 'apport des
achats en mariére d'innovation.

Guillaume Trécan

De gauche a draite :
Pierre Jarniat,
responsabie

du Peak, et Jean
Breton (Thesame).

A. Raymond attend les achats
sur I'innovation

B ernard Houte présente la
particularité de cumuler
les fonctions de directeur géné-
ral du spécialiste des fixations
A. Raymond et de directeur des
achats du groupe. Ou, plus exac-
tement, de représentant des
achats au sein de Raygroup qui
rassemble les managers opéra-
tionnels du réseau A. Raymond
présent dans vingt pays. Une
position qui autorise ce « grand
témoin » du Forum Peak a reven-
digquer pour les achats une place
différente de celle quils occupent

actuellement. « Ce processus
achats est trop souvent considéné
comme un processus secondaire,
suiveur et pas assez comme un
ProCessus acteur ou promoteur =,
regrette-t-il. Il plaide donc pour
le rattachement direct de la
fonction a la direction générale,
mails également pour le fait de
la rebaptiser en « représentant
des ressources externes ».

Chez A. Raymond, dont le mon-
tant des achats représente 56 %
du chiffre d'affaires (435 mil-
lions d'euros en 2009), la fonction

compte 38 acheteurs. Bernard
Houte assure que figure, en téte
de leur évaluation, leur capacité
a faire remonter linnovation
fournisseurs.

Un indicateur pour mesurer le
nombre dinnovations captées
par Fentreprise a ainsi été créé
et le groupe a institué deux
joumnées = innovation fournis-
SEUrs » par mois & son siége.
Son nouveau défi étant d'étendre
ces journdes a des entreprises
qui ne sont pas encore référen-
cées dans le panel.
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