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Les grands cabinets de conseil dotés d'une pratique

achats revendiquent Vexpertise de leurs consultants

comme atout numero un, sur un marché ot les directions

générales deviennent les interlocuteurs incontournables.
H

Et e volet achats n'est pas seul au coeur de larges
missions d'amélioration de la performance,

Par Julien Monchanin

out Pécrasante majorité des responsables  au total 4 millions d’euros de chiffre d’affaires, dont
de pratiques achats des cabinets généralis- 1,5 million via la pratique achats. Jean Porage, partner
tes interrogés, lexpérience et Pancienneté  pour Thales Services SAS, avance pour sa part « dix
sur le marché du conseil sont les princi-  ans d’expérience dans le pilotage de la performance et
paux £léments de différenciadon face 4 une expertise fondée sur les réussites d'un grand grou-

une concusrence plus que fournie. « Nous avans plus  pe industriel aux solutions éprouvées », Les méthodes

de quinze ans d’expérience dans l'optimisation des de management des relations fournisseurs proposées,
achats. Nous intervenons dans un grand nombre de par exemple, s'inspirent « des “success stories” de la
situations, sur tous les types d’achats et dans de muld-  division Aerospace de Thales ». La pratique achats, qui
ples secteurs d'activité », affirme Bertrand Baret, senior  pesait prés de 3 millions d’euros en 2007, se fixe un
partner au sein de Roland Berger Strategy Consultants.  objectf de 4 millions d’euros de chiffre d’affaires pour
Ce poids lourd du conseil achats se serait déji invest  'année en cours. Parmi ses clients, citons DCNS, la
dans plus de 70 programmes et 250 projets denver-  SNCE ADP ou encore Areva.

gure internationale. Derriére ce critére de Pexpérience se cachent finale-

ment deux aspects : Ia capacité 4 mener une réflexion
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i doubls expérisnce smteglic;ue,_ souvelm 1eche1che; é'u;ls le sect'eul' du
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fait bo différence sur le marché conseil, mais aussi et surtout V'excellence opératio

nelle, 2 rouver du e6té des achats eux-mémes, comme
Cette mise en avant du savoir-faire des équipes ne se li- Iindique Hugues Ménard, directeur de Kea&Partners,
mite pas aux grands acteurs du secteur. Un grand nom-  ua cabinet dont les revenus 2007 s’élévent & 24 mil-
bre de cabinets de taille plus modeste insistent aussi  lons d’euros : « La double expésience, qui rassemble
sur ce point. « Nous nous appuyons sur I'expérience  compétences opérationnelies en mariére d’achats dans
de nos consultants, issus d'autres cabinets ou anciens lindusttie et expérience du conseil achats, est néces-

opérationnels de la fonction achats. Leur savoir-faire  saire pour traiter des problématiques de compétitivité

est centré sur Yamélioration de la performance des globale ». Clest ainsi que la pravique achats du cabinet :
fournisscurs statégiques et sur des actions ciblées  est intégrée 2 un pole plus large dédié A cette recher-
comine le redesign to cost », déuille Christophe Bildé, che de compéritivieé, ce degnier couvrant un quart de
senior manager pour Assystem Consulting, qui réalise  I'activité de Kead&Partners.
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Si largumenraire autour du savoir-faire est si unanime,

c’est évidemment parce qu’'il se retrouve au ceeur des
préoccupations des ditectons générales et achats dans
une moindte mesure, [aterrogé sur les critéres de choix
d’un cabinet, Manuel Roger, group procurement direc-
tor d’Adecco Management & Consuling, v’y va pas
par quatre chemins : « Nous recherchons du pragma-
tisme, du réalisme, et des compétences opératonnelles
et “opérationmalisables”. Nous évitons d’acherer des
présentations PowerPoint et privilégions des sociéiés
avec des approches terrain » Nick Kline, section ma-
nager facilides & support service pour Nissan Europe,
va dans le méme sens: « Les sociéiés choisies pour
aous consciller doivent avoir mavaillé sur des projecs
semblabies 4 ceux que nous lancerons avec elles » (voir
le témoignage page 23).

La direction géndrale,
interlocuteur des génédralistes

Mais si les directions des achats ont les idées claires
sur leurs besoins, elles sont de pius en plus rarement
les initiatrices de collaborations avec des cabiners gé-
néralistes, désormais pilotées au sommet de Pentre-
prise. « Nous aidons 2 posidonner correctement la
foncton achats: dans ce cadre, nos clients sont les
DG et les présidents. Saas ce point dentrée, la dé-
marche ne fonctonne pas. Le coaching suit cette logi-

que t pous sommes sur e terrain, ce qui nous permet
de Her notre activité au coaching des dirigeants sur les
achats », explique Jean-Christophe Berlot, cofondateur
d’Exccutive Portance, petit cabinet de deux personnes,
i de résumer : « Notre méder est le consel a la mise
en czuvre de visions stratégiques, avee spécificité achats
si besoin »,

Lancer des plans
de performance globaux

Le constat est semblable pour Oliver Wyman, avec un
chiffre daffaires de 993 millions d’euros en 2007, dont
103 millions pour la seule pratique achats : « Ala base,
nous somimes ua cabinet d'organisaton et de straiégie
orienté DG, qui se distingue par sa compréhension des
enjeux des différentes foncdons de Penoeprise. Nous
avons une vision systémique de la performance achats,
qui bien souvent déborde de la fonciion elle-méme,
pour toucher a des éléments plus complexes comme
la collaboradon avec Ja R & D», illuswe Grégory
Kochersperger, partner de la sociéé. En fin de comp-
te, «la parte achats représente enire 25 et 40 % du
contenu des projets menés »,

Ce qui ne signifie pas pour autant que le volet achats
soit relayé au second plan des grandes manceuvres
« Dans la période difficile que nous traversons, les en-
treprises se reposent des quesdons sur les colts. Les
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