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Développer les compétences de l’acheteur

pour développer la performance fournisseur

Les ressources humaines, acheteurs et fournisseurs, sont au coeur de la performance de la relation entre les deux parties, et de leurs performances respectives.

La performance fournisseur

La performance combine, à partir d’inputs (matières premières), des méthodes/processus, des moyens/machines, et des ressources, afin de créer de la valeur ajoutée, en produisant de la performance économique, de l’innovation et de la satisfaction client.

La performance fournisseur fait particulièrement référence à la combinaison des ressources, au couple Acheteur - Fournisseur.

Il est alors nécessaire de s’apercevoir que « les acheteurs ne sont rien sans les fournisseurs ! ».

Les fournisseurs ne gravitent pas autour de la notion de performance mais sont bien au coeur de celle-ci. En effet, les « Ressources », au sens ressources humaines, composantes de la performance, sont les acheteurs et les fournisseurs.

Pour obtenir de la création de valeur, il est nécessaire de se rendre compte que le fournisseur fait partie intégrante du «système performance », au même titre que l’acheteur.

Dès lors, la performance fournisseur passe par la performance de l’acheteur puisque c’est à l’acheteur de donner envie aux fournisseurs de donner le

meilleur d’eux mêmes.

« La performance fournisseur c’est aussi la performance de l’acheteur : on a beau avoir des acheteurs formés, qui ont réussi à segmenter leurs achats, s’ils n’ont pas de dimension managériale, il n’est pas possible d’atteindre l’intégralité de la performance recherchée. »

Le rôle de l’acheteur dans la relation avec son fournisseur

La relation acheteur - fournisseur est donc une composante primordiale de la performance fournisseur.

Dès lors, le terme de « relation » implique la notion d’émotionnel : « Le contrat est une composante de la relation client - fournisseur. Mais le quotient émotionnel est fondamental pour avancer et donner envie au fournisseur de nous

faire bénéficier en priorité de leur innovation, de nous placer en priorité par rapport à nos concurrents afin de pouvoir bénéficier d’un avantage concurrentiel ».

L’acheteur doit donc posséder des compétences managériales pour vendre son entreprise et se vendre mieux que ses concurrents, afin d’être mieux servi et plus vite. La performance fournisseur se gagne durablement.

« Au delà des compétences techniques, (connaissance marché, utilisation des outils,

négociation), il est aujourd’hui demandé à l’acheteur de posséder des Softskills, de

manière à développer une relation long terme avec ses fournisseurs. »

La relation client - fournisseur conditionne alors la performance. Et lorsque l’on considère la nature de cette relation, on comprend qu’ « une petite équipe d’acheteurs, proche de ses marchés, intime avec ses fournisseurs, tactique, opérationnelle, peut obtenir de bien meilleurs prix qu’un client qui a de gros volumes ».

Dans ce cadre, il est nécessaire pour l’acheteur de développer les capacités comportementales à travailler en réseau dans des environnements multiculturels, internationaux et fortement orientés vers l’innovation.

« La réflexion à mener en tant qu’acheteur est alors de se demander comment devenir un client partenaire stratégique pour notre fournisseur, alors que c’est finalement facile de le désigner unilatéralement comme fournisseur stratégique. Par exemple, lors d’une négociation, il peut être intéressant d’imaginer que le fournisseur est un client, et de se demander comment mieux le servir. En adoptant cet état d’esprit, on découvre un champ des possibles inimaginable jusque là. »

La performance pour l’acheteur ET le fournisseur

L’atteinte d’une performance commune fait référence à la notion de « Win - Win » dans la relation client - fournisseur. Cependant, une relation « gagnant gagnant » s’acquière sur le terrain, avec son fournisseur, et ne s’obtient pas sans travail !

Cette notion de « gagnant - gagnant » peut s’illustrer lors de la négociation, compétence clé de l’acheteur, où acheteur et fournisseur ont chacun un objectif distinct. Mais au lieu de s’éloigner l’un l’autre en tentant d’atteindre leurs objectifs respectifs, il est bien préférable de s’interroger sur la manière dont chacun pourrait atteindre ses propres objectifs, mais de manière concomitante.

La notion de « Win – Win » dans la négociation est atteinte lorsque acheteur et fournisseur atteignent à la fois les objectifs de l’acheteur et ceux du fournisseur.

« Dans la négociation, il est nécessaire avant tout de se connaître entre acheteur et fournisseur, pour qu’ensemble, tout conservant nos objectifs respectifs, atteindre les objectifs de l’un puis de l’autre ».

Compétences managériales de l’acheteur et performance fournisseur sont donc deux notions interdépendantes : « On a les fournisseurs qu’on mérite ».

Dès lors, la performance s’atteint à deux, et acheteurs et fournisseurs construisent ensemble leur performance.






