TENDANCES Rencontre

DEBAT

« Un acheteur a “360°
au profil d’entrepreneur
ou de futur directeur général »

Pour un nouvel entrant aux achats, la fonction mérite quelques Qu'avez-vous voulu apporter de
avertissements. Ce a quoi se sont employés deux spécialistes e iiele s
) : L F se présente pas comme un manuel ?
du sujet, Jean-Christophe Berlot et José-Luis Bustamante, Jean-Christophe Berlot — Notre
avec Etre acheteur pour la premiére fois. Un ouvrage qui méritait ouvrage est avant tour un mode

bien un tour de table avec I'équipe de La Lettre des Achats. S

Manager les achats comme on aimerait

quils soient managés, pour la premiére
Propos recueillis par la rédaction fois. Nous avons tout deux une longue
expérience des achats et nous nous
sommes rendu compte dun point
fondamental : malgreé les années et le
savoir-faire achats, la facon dont les
directions générales utilisent et valori-
sent la fonction na pas changg.

En sommes-nous encore a la
question de la reconnaissance ?
José-Luis Bustamante — Oui, et le
probleme s'est méme exacerbé. Les
directions genérales ont bien com-
ptis le formidable levier de gains que
constituent les achats ; la pression sur
les économies et l'impact sur le comp-
te de résultat n'en est que plus forte.
Pour les achats, la surcharge de travail
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J.-C. Berlot — 8i 'entreprise ne de-
mande pas aux acheteurs d’établir
des stratégies solides, leur impose
le dogme de la réduction des cotts,
ils passeront leur temps a « courir »
aprés les pieces. En outre, si 'on
n'attend pas du comité de direction
quil évalue la stratégie achats, il se
bornera a discuter le choix des four-
nisseurs. Pareillement, les achats se
contenteront d’'une gestion a court
terme si l'on organise pas une revue
réguliere des projets et des achats.

Face a ces attentes, quel serait

le profil de I'acheteur idéal ?

J.-L. Bustamante — Il n’existe pas
de régle absolue sur le profil idéal et
Pacheteur est avant tout un bon gé-
néraliste. Mais c’est bien 'entreprise
qui donne envie de faire des achats.
J.-C. Berlot = Clest exactement un
acheteur a « 360° », qui sait s’ouvrir
aux autres fonctions et ne s’enferme
pas dans une tour d'ivoire. Il est po-
lyvalent et pas forcément titulaire
d’un troisiéme cycle achats, avec un
profil d’entrepreneut, de manageur,
voire de futur directeur général.

Dans votre ouvrage, vous
définissez huit clés des achats. Les
systémes d'information et les pays
émergents n‘en font pas partie.
Pourquoi cette absence ?

J.-L. Bustamante — Pour une en-
treptise, disposer de linformation
sur ce qulelle achéte est une vraie
ptéoccupation. En caricaturant a
dessein, quel dirigeant d’entreprise
connait le nom de ses principaux
fournisseurs ? Autour des SI, 'en-
jeu est bien celui de la connaissance
des achats: qu'achéte-t-on et en
quelle quantité ? Un exemple dans
la chimie: si les SI comprennent
bien les marques produits des fa-
bricants, ils n'intégrent pas le nom
scientifique des produits. De méme,
il existe de tres grosses lacunes en
matiére d’interconnexion des SI et
de nomenclature. C’est bien un pro-
bléme d’architecture et les acheteurs
ne savent pas encore comment tirer
leur épingle du jeu. De leur coté, les

outils « propriétaires achats », c’est-
a-dire destinés a la fonction, présen-
tent également des limites dans leur
usage.

Ces outils facilitent pourtant

les échanges a l'intérieur

et vers l'extérieur.

J.-L. Bustamante — Oui, les outils
d’e-achat comme les enchéres en
ligne permettent des échanges sé-
curisés et normés avec les fournis-
seuts, ils peuvent servir a rassembler
et stocker des informations relatives
au sourcing ou au marketing achats.
Mais ils n'offrent que la base du
travail collaboratif, Ainsi, un four-
nisseur pourra recevoir trois appels
d'offres  différents,
méme groupe. Avec de bons outils

émanant du

et des informations au bon endroit,
les achats pourraient passer a la vi-
tesse supéricure, Plus largement,
c’est aussi une question de partage et
d’animation des méters de I'achat.

Revenons aux pays émergents,
peu évoqués dans votre ouvrage.
J.-C. Berlot — Avec les pays émer-
gents, un débat sérieux doit avoir lieu
sut le role de la fonction achats. Quel-
qu'un a-t-il fait le calcul du cotir d’une
dématche dans les pays a bas cotts,
en intégrant les surcotts de démar-
rage et les colts logistiques otientés a
la hausse ? Sans compter les 15 % de
fournisseurs du panel mis en danger
de mort. Les entreprises se canton-
nent bien souvent a faire des coups
dans les LCC, alors que cette démar-
che demande une stratégie globale,
4 Pachat comme 2 la vente, Ce qui
suppose aussi une collaboration ren-
forcée entre ces deux services, encore
trop souvent asynchrones.

Quels conseils donneriez-

vous a un directeur des achats
nouvellement nommeé ?

J.-L. Bustamante — Tout d’abord
de s'interroger sur son positionne-
ment, de se pencher sur la gouver-
nance de Uentreprise et sur les jeux
de pouvoir. Ensuite de savoir que
le passage en force est inefficace.

Il faut jouet sur le lobbying, sur le
management par influence, aupres
du président mais aussi, un cran en
dessous, auprés de la direction fi-
nanciete, de la direction du dévelop-
pement, etc. Le directeur des achats
doit prendre le temps de rencontrer
ses collegues.

J.-C. Berlot = Une direction des
achats cortespond 4 un type d'en-
treprise, un constat sur lequel le
directeur des achats doit réfléchir
Et lorsqu’il s’agit de s'imposer en
cent jours, la meilleure idée n'est
pas de foncer. Il vaut mieux com-
mencer par le commencement pour
connaitre ses réseaux et trouver ses
alliés. Les résultats viendront apres.
Et la direction générale n'aura que
de bons échos sur le directeur des
achats par des collégues sensibles au
fait d’avoir été consultés. =

llustré parlestémoignagesde neuf

directeurs des achats, l'ouvrage se
construit en proposant huit clés sur
la fonction, évoquant notamment
le travail sur la négociation, la pro-
ductivité, I'achat amont, la stratégie
d'entreprise ou le suivi des résultats.
Etre acheteur pour la premiére fois
est préfacé par Thierry Morin, P-DG
de Valeo.

Eyrolles - Edition dorganisation, 2007,
18 euros, 174 pages.

Etre acheteur

pour la premiere fois
Les clés pour réussir dans la fonction achats
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