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Cette présentation en binôme acheteur fournisseur vise à montrer que la relation de l’acheteur avec son fournisseur n’est pas à sens unique. L’évaluation de la performance intervient donc à deux niveaux : évaluation du fournisseur par l’acheteur et évaluation en retour par le fournisseur (notion de « reverse evaluation »).

A.Raymond, entreprise grenobloise créée il y a 140 ans, est actuellement un groupe international, N°1 européen et N°2 mondial e n expertise d’assemblage (par clipage et collage) et connectique des fluides. C’est un partenaire mondial des plus grands constructeurs et équipementiers automobiles. Ce groupe est présent dans 19 pays. Les achats représentent 57% du CA avec un panel restreint: 75% des achats sont réalisés avec 50 fournisseurs.

GEFCO est un acteur majeur de la logistique et du transport. Sa stratégie est fondée sur son développement à l’international. Un de ses facteurs clés de succès est sa capacité d’accompagnement à l’international.

La présentation du binôme acheteur-fournisseur est basée sur une illustration de l’évaluation de la relation client-fournisseur dans une approche de type partenariat.

Le choix de présenter un fournisseur de transport se justifie du fait que ce type d’achat peut s’appliquer à tous les secteurs et parce qu’il est stratégique pour A.Raymond. En effet, le site de Grenoble, qui comprend le siège ainsi que les activités de R&D et de production, fabrique à 45% pour l’export et distribue ses produits dans le monde entier.

Le groupe A.Raymond est très orienté vers l’innovation et le développement. Il attend de la part de ses fournisseurs qu’ils apportent de l’innovation technique mais aussi de l’innovation logistique et de l’expertise.

Cependant, il faut remarquer que le groupe A.Raymond a un poids limité par rapport à la majorité de ses fournisseurs, dont GEFCO. De ce fait, il faut qu’il donne envie aux fournisseurs de travailler avec lui et partager des stratégies communes. Dans le cas présent, la relation entre A.Raymond avec GEFCO permet le développement à l’international des deux entreprises.

De façon générale, chez A.Raymond, la relation avec le fournisseur est basée sur le long terme. Cependant, cela ne veut pas dire que les fournisseurs ne sont pas remis en cause ou benchmarkés grâce à des appels d’offres. A.Raymond s’assure que ses fournisseurs sont toujours les mieux placés sur le marché et justifie ses 

Adapter le mode d’évaluation à la classification du fournisseur

Amener une approche « Reverse Evaluation » dans son entreprise

Coordonner les plans d’action pour développer la performance

choix. En effet, cela est indispensable pour une entreprise qui travaille dans le secteur automobile où les exigences de compétitivité et de qualité sont très fortes.

De plus, A.Raymond veille à ce que sa stratégie soit partagée avec ses

fournisseurs, clé de réussite pour le partenariat. La charte fournisseurs A.Raymond

illustre le concept de partenariat : « Partager nos valeurs pour pérenniser nos relations. » Les 6 axes du plan stratégique sont : la qualité, la sécurisation des approvisionnements, l’environnement et le développement durable, la productivité, l’innovation, l’internationalisation.

L’objectif de l’évaluation des fournisseurs est de déterminer si le fournisseur répond aux attentes de l’entreprise et surtout de s’assurer qu’il lui donne le meilleur.

Les critères d’évaluation ont évolué du traditionnel « Qualité, Coûts, Délais » vers une évaluation de la performance globale du fournisseur face aux exigences stratégiques de l’entreprise. A.Raymond a donc mis en place un indicateur de la performance globale de la performance fournisseur, associé à un plan de progrès.

D’autre part, A.Raymond communique son évaluation au fournisseur mais s’assure également en retour que le fournisseur est satisfait d’A.Raymond.

La philosophie de l’entreprise A.Raymond se résume ainsi : « Pour donner le meilleur, il faut que les partenaires s’accordent mutuellement confiance dans la relation établie ».

Pour cela, il est nécessaire de s’assurer de la qualité de la relation clientfournisseur, d’où l’intérêt d’une « reverse evaluation » par les fournisseurs, en réalisant notamment des enquêtes de satisfaction auprès des fournisseurs. Cette évaluation par les fournisseurs représente un outil pour l’évaluation stratégique. Cela permet à l’entreprise acheteuse d’avoir une indication sur ses forces et faiblesses ainsi que sur les menaces et les opportunités. A titre d’exemple, l’entreprise A.Raymond interroge ses fournisseurs sur ses propres objectifs principaux : sa croissance à l’international, son innovation, son niveau de sécurité et son approche environnementale mais aussi sur le relationnel, la compréhension du partage de la stratégie, la réactivité, la flexibilité, les conditions de règlements, les attentes fournisseurs…

Cela permet de savoir comment l’entreprise est perçue et sur quels points elle peut s’améliorer.

Pour GEFCO, le partenariat s’inscrit dans une démarche de progrès continu en phase avec ses valeurs et sa culture. D’autre part, le partenariat et la volonté de s’impliquer dans la relation et donc dans son évaluation témoignent d’une marque de confiance dont l’entreprise est fière.

En effet, après l’identification de valeurs partagées, les partenaires élaborent des plans d’action qui conduisent à une démarche créatrice de valeur de type relation gagnant/gagnant.

L’évaluation permet au client de s’interroger sur des pistes d’amélioration qui peuvent déboucher sur de la compétitivité partagée. De plus, elle participe au développement de l’image et véhicule les valeurs de l’entreprise.

Le partenariat est avant tout une aventure humaine où l’esprit de groupe et la

communication sont les clefs de la réussite. Il faut privilégier la forte implication des

clients et des fournisseurs dans les développements.






