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Les compétences du consultant achat au service des
entreprises du secteur de I’énergie

Dans le cadre d’un marché dérégulé,
les entreprises du secteur

de I’énergie doivent investir

et améliorer leurs performances.

Les cabinets spécialisés apportent une
réponse adaptée aux nouveaux défis
en matiere de stratégie d’achat.

L’ouverture des marchés de I'énergie a

la concurrence dans le cadre de
I’application des directives européennes
a induit des changements profonds dans
le paysage énergétique francais*. Au
coeur de cette métamorphose, les
stratégies d’achat des principales
entreprises du secteur qui, pour rester
compétitives et se doter d’une capacité
de production, doivent initier
d’'importants investissements en termes
d’infrastructures.

Pour pallier ce pic de charge
opérationnelle et répondre de maniere
adéquate aux nouveaux besoins
d’expertise et d’amélioration de leurs
performances, les entreprises du secteur
de I’énergie font de plus en plus appel a
des Consultants spécialisés dans |'achat
de projets industriels. Ces consultants
déploient directement leurs
compétences au sein de la structure
cliente, sur la base d’une vision multi-
métier et d’'une approche transverse, en
mettant en oceuvre deux compétences
majeures : 'adaptation et |la réactivité.

*http://www.viepublique.fr/actualite/panorama/texte-vote/loi-du-7-
decembre-2006-relative-au-secteur-energie.html
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L’adaptation. Le consultant doit comprendre
les modes opératoires de chaque entité du
processus achat de la structure cliente et plus
particulierement de ses agents opérationnels :
Ingénierie, Controle de gestion, Production,
Assurance Qualité, Qualité Produit, Logistique
et Juridique ; tout en appréhendant la culture
organisationnelle du client : segmentation des
services, interactions techniques, prise en
considération des attendus de chaque
interlocuteur. Il s’agit de s’approprier
I’existant pour une intégration harmonieuse
du savoir faire du consultant au sein de Ia
dynamique opérationnelle de la structure
projet dans laquelle il évolue.

La réactivité. Valeur indispensable du
consultant achat, elle ne se limite pas a la
mise en ceuvre de compétences isolées mais
caractérise davantage un savoir étre. Cette
posture vise a articuler les objectifs Colts —
Délais — Risques, sur deux fronts : vis-a-vis du
client interne (donneurs d’ordre) en mettant
en place les actions d’organisation et de
mobilisation des équipes, et vis-a-vis de la
partie contractante (fournisseurs), en menant
des actions de marketing achat, de
négociation des conditions contractuelles, de
traitement des litiges, tout en mettant en
place des plans d’amélioration fournisseurs. Il
s'agit donc d’une réactivité en flux-tendus
dont le consultant se doit d’étre le levier.

In fine, la pro-activité du consultant est la clé
de voute de sa mission d’accélération de
performance de la fonction achat de
I’entreprise cliente. Son intervention vise la
performance économique bien-s(r, mais aussi
— et de plus en plus - la performance qualité et
environnement qui, tout en permettant la
satisfaction aux normes telles que I'ISO 14001,
permet également de renforcer le capital
réputation de I'entreprise.

Horisis Conseil,
lauréate du Réseau Entreprendre !

Le Réseau Entreprendre a pour
vocation de conseiller, orienter et
accompagner des porteurs de « projets
a potentiel », notamment en matiere de
création d’emploi. Issus de tous les
secteurs d’activité, les membres
disposent d’expériences diversifiées et
complémentaires qui leur permettent
d’échanger et de se soutenir
mutuellement pour professionnaliser

leur  activité dans toutes ses
dimensions.

L’équipe d’Horisis Conseil est fiere
d’avoir été acceptée parmi ses

membres et heureuse de pouvoir
contribuer au dynamisme du réseau.

www.reseau-entreprendre.org

L’équipe s’agrandit !

Le département Optimisation des achats
compte désormais 5 consultants a plein
temps.

Parmi eux, Arnaud Dépinay vient de nous
rejoindre. Notre équipe s’enrichit de son
expérience de plus de 20 ans dans le
secteur de l'industrie, tant auprés de
grands groupes que de PME/PMI.
Ingénieur de formation, Arnaud est
également titulaire d’un MBA et d’un
Mastere en Management de projets
industriels.

Arnaud mene actuellement des missions
d’évaluation des processus Achat et
d’accompagnement du changement

aupres de nos clients.
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