Etablir des relations de confiance
entre clients et fournisseurs

B La gestion de la confiance
permet d'améliorer

les compétences

des fournisseurs et

la performance durable

des entreprises.

® Exemple chez DCN.

E xplorer les conditions de la
confiance clients-fournisseurs,
tel est I'objectif du Comité Régina,
un club qui réunit une vingtaine de
directeurs achats des grandes entre-
prises. A Pinitiative de cette dé-
marche, le cabinet Stratorg qui a mis
en place une nouvelle méthodologie
destinée & batir des « sociérés de
confiance ».

Pour Sebastion Baciocchini, mana-
ger chez Stratorg, « i v a un équilibre
subuil @ établir entre Pimpéranf de per-
formance économique qui se dégage
d’une ransaction & court terme et la jé-
cessite d’avoir des velarions claires er du-
rables avec le fournisseur », Pour ce
dernier, un business durable trouve
sa pleine assurance dans la conviction
de chacune des parties que I'autre
partie ne profitera pas de ses éven-
tuelles wulnérabilités, mais au
contraire qu’elle déploiera toutes les
€nergies nécessaires pour respecter
les engagements réciprogquies.

Toures les entreprisés sont tour
tour chient et fournisseur. Aussi bien
ont-elles intérét a faire preuve de
loyauté. Réciprocité, intéréts mu-
tuels, garanties implicites forment
les ingrédients de la confiance défi-
nie par Stratorg.

Chez DCN, constructeur naval
militaire qui participe au Comité
Régina, le management de la
confiance est en train de devenir une
réalité sur le terrain. ¢« Les achats de

EN CAS DE
DIFFICULTE,
LES DEUX
PARTENAIRES
S'APPORTENT
UN'SOUTIEN
MUTUEL.

production sont stratégigues. Quand on
construit un bateau, 70 % du cont se
trouve dans les achats, explique Jean
Idier, directeur des achats. Une rela-
tion sur le long terme se doit d’étre
préservée. Entre le moment ot on
fabrique le bateau et le moment ot
on le livre, il se passe entre deux et
¢ing ans.

Depuis juin 2003, cette adminis-
tration, historiquement liée au mi-
nistére de la Défense, est devenue
une sociéte de plein exercice qui
n’est plus soumise au Code des mar-
chés publics. « Nous avons la liberté de
développer de nouvelles relations avec les
Journisseurs, souligne le directeur des
-achats..A cause de notre hauie techii-
cite, le squotr-faire de nos fournisseurs
est essentiel. Cest un travail en profon-
deur gui vmplique de la confidentialité. »

Un premier forum avec quatre-
vingts fournisseurs a été organisé, en
octobre, pour marquer le point de dé-
part d’une coopération renforcée.
Elle se concrétise par un « plan de
développement des fournisseurs »,
« Lobjectif est que nos partenaires puis-
sent exprimer leur expertise », poursuit

Jean Idier. En échange, DCN leur
propose un mode de relation en pro-
fondeur. ¢ Ils dotwent avoir leur part en
voltwme d’affaires, en visibilité sur leur
Plan de'charge. Le retour a été trés posi-
z2f. » Une telle proposition suppose
une forte relation de confiance. « I/
est normal qu’tl nous demande des
preuves de confidentialité G cause de levrs
concurrents. Avec le principe de
confiance, nous sonuries dans un registre
gagnant-gagnant. 8 % seulement de
10s partendairves adimertent qu’on tive plei-
nement partt de leur expertise. Il y a
done 92 % de potentiel a valoriser », pré-
cise Jean Idier.

« La confiance est exigeante, ajoute
Sebastion Baciocchini. Elle implique
une certaine forme de dépendance avec
les fournssewrs. Il faut done wettve en ba-
lance les benéfices de la confiance avec les
risques de dépendance technique. Ainsi,
la mise en cewvre passe par des plans
d’acnions détailles avec, par exemple,
comne avartages pour le fournisseur, le
Sair d’étre plus implique en amont, d’émre
ctte parmi les wrots fournisseurs majeurs
de rang 1 dans 95 % des cas, ou d’amé-
liorer la compréhension clients, »

Transparence. La confiance a bien
d’autres mérites. Les deux entre-
prises sont flexibles et adaptables
I'une z I'autre en cas de changement
dans leurs relations contractuelles. Le
fournisseur est généralement informé
avant les autres des nouveaux projets
du client. Le fournisseur formule ré-
gulicrement deS  propositions
concretes d’ameélioration de la rela-
tion. Il participe activement aux ré-
unions de résolution des problémes.
Le fournisseur est ouvert a la mise
en place de nouvelles pratiques. En
cas de difficulté, les deux partenaires
s’apportent un soutien mutuel. Les
echecs sont analysés en toute trans-
parence.
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