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"Tout le monde se fiche de I'agro- leslabosont  aupied J=
alimentaire!", selon le représentant standardise du sapin
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MON PROJET
POUR SCHNEID‘ER?

Apres I'acquisition d'Areva T&D,
Jean-Pascal Tricoire, le preSIdent
du directoire, nous Iivre sa
stratégie : devenir leader dans

la moyenne tension. P. 20
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B3 HOMMES ET COMPETENCES

««.Acheteurs, pas
seulement “cost killers”

Avec la crise, la fré

nésie du «cost killing» — littéralement “massacre des colits" -

revient en force. Mais, les acheteurs ont un rdle plus large a tenir dans |'entreprise.
L'enjeu: démontrer leur position stratégique pour viser a plus long terme.

(e que les
entreprises
demandent

i

echerche acheteur aguerri au
cost killing et 3 'étrangle-
ment de fournisseurs. Au
sein d’un service achats sup-
port, vous mettrez en place la straté-
gie court termiste définie par la
direction générale seule.» Bien sir,
cette annonce est fictive. Mais elle
pourrait illustrer 'enquéte qu'lréne
Foglierini et Annibal Scavarda, pro-
fesseurs 4 I'ESCP Europe, ont réalisé
auprés de 134 entreprises, dont 70 %
dans le secteur industriel. L'étude,
conduite entre avril et juin 2009,
montre que 83 % d'entre elles assi-
gnent 4 la fonction achat des objectifs
de réduction de prix ou de TCO (coit
total de possession, qui intégre tous
les éléments constitutifs d'un pro-
duit), «La tendance au cost killing
s'accentue, et cela n'a pas changé ces
six derniers mois!», déplore Iréne
Foglierini. La raison? La réduction
d'activité qu'ont subie les entreprises,
parfois drastique dans certains sec-
teurs (jusqu'a 70 %), leur a imposé
de préserver le cash. Parfois & tout
prix. Avecies risques qui en décou-
lent: tuer des partenaires déja fragi-
lisés, favoriser l'apparition de
marchés oligopolistiques ou encore
se retrouver face i un réseau de four-
nisseurs trés affaiblis, dans l'incapa-
cité d'apporter de la compétitivité au
moment de la reprise.
«Certains acheteurs se sont vu impo-
ser des demandes de réduction de
prix de 20% chez tous les fournis-
seurs », rapporte Ohanés Missirilian
partenaire chez Artus Associates.
Pour répondre 4 cette pression, ils

LES ENTREPRISES SOUTIENNENT
PEU LEURS FOURNISSEURS

99% DES ENTREPRISES reconnaissent
que leurs foumnisseurs sont en crise

ou le seront I"année prochaine.

34 % d’entre elles mettent en place
des actions pour les soutenir.

60 % DECLARENT ne mener aucune
action.

83 % DES ENTREPRISES assignent
 1a fonction achat des objectifs

de réduction de prix ou de TCO
{«total cost ownership»).

LE RISQUE POUR LES ENTREPRISES
de volr leurs fournisseurs devenir
défaillants est important, Pour
autant, elles ne sont qu'un peu
plus d'un tiers & mettre en place
des solutions pour les aider.
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se sont tournés vers les leviers les
plus simples et souvent les mieux
maitrisés, pour économiser: renégo-
cier avec les fournisseurs en leur
demandant une contribution sup-
plémentaire, les remettre en perma-
nence en concurrence ou les
remplacer par des fournisseurs issus
de pays a bas codit.

«Pourtant, nous apportons souvent
bien plus que les réductions de prix
attendus », assure Eric Brionne, le
directeur achats de la compagnie
maritime SNCM. Comme par exem-
ple, une meilleure définition des
cahiers des charges, une gestion plus
rationnelle du marché et du panel
fournisseurs. Le directeur achats de
la SNCM vise un plan d'économie de

10 millions d’euros A court terme qui
passera en effet par la disparition de
400 fournisseurs de son panel,
John Goodhardt, le directeur général
Europe du cabinet Expend Reduction
Analysts, estime qu'un quart seu-
lement des 20% en moyenne d'éco-
nomies que lui et ses collaborateurs
trouvent pour leurs clients, provient
de la négociation 4 la baisse des

prix.

Au-deld de la recherche de gains,
c'est le role méme des achats qui est
parfois mis @ mal, réduits 4 une fonc-
tion support, obéissant i des ordres
arrivant de plus haut. « Pour mettre
en place des directives de réduction
du cycle de fabrication ou de diminu-
tion des stocks, nous n'avons pas €u
notre mot 4 dire », raconte Slimane
Ouradi, le directeur achats d'une
société du secteur aéronautique et
défense. Il estime & 809, pour cette
année, la part «opérationnelle » de
son travail. « En 2009, nous avons été
plutdt dans 'exécution de consignes
que dans la définition de stratégie»,
regrette-t-il,

AVEC LA CRISE,

LE METIER EVOLUE

Néanmoins, la crise a fait émerger de
nouvelles problématiques, plagant
ainsi la fonction achat dans une posi-
tion plus tactigue. « On demande aux
acheteurs, en plus de leurs compé-
tences habituelles, de progresser 3 la
fois dans la gestion des risques four-
nisseurs, mais aussi dans la relation
avec eux», estime Stéphane Canonne,
le directeur du pole achats du centre
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