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•Daniel Rapenne

Ancien directeur Industriel du Groupe Thales

 

Au moment d’un changement important dans une carrière professionnelle, il arrive de douter de la pertinence de cette nouvelle orientation quant à l’utilisation possible, dans le nouveau job, des acquis accumulés pendant plusieurs années dans un domaine complètement différent de celui qui est nouvellement abordé.

Jean Potage présente l’exemple frappant d’un tel changement réussi. Chercheur et théoricien de la reconnaissance et de la synthèse de la parole, il a bifurqué en prenant en charge l’animation d’une fonction très importante de l’entreprise qu’est la relation clients-fournisseurs. Sa première et fructueuse expérience en recherche l’a conduit, pour améliorer la performance achats :

♦À créer des modèles de maturité achats en utilisant l’expérience du CMM (Capability Maturity Model) qu’il a conduite en développement logiciel.

♦À s’appuyer sur les participants amont – les laboratoires de conception – et sur les activités en aval – les fournisseurs –, comme lui-même y procédait lors de ses recherches avec les centres universitaires et les utilisateurs potentiels.

 

De cette double expérience, technique et managériale, naît ce livre qui permet d’apporter de la « valeur » pour l’entreprise et de la fluidité dans les relations avec les fournisseurs, particulièrement dans les achats amont et collaboratifs.

•Richard Calvi

Professeur des Universités ; Responsable Parcours « Achats et Logistique » (IAE Savoie-Mont Blanc)

Co-éditeur de la revue Excellence HA (CDAF)

 

Avec Jean Potage nous partageons le même objectif : fournir aux praticiens des Achat les outils conceptuels capables de les aider à réinventer cette fonction qui a dû relever tant de challenges depuis son entrée dans ce nouveau millénaire. Discuter avec lui c’est toujours ouvrir une fenêtre vers la compréhension d’un nouveau phénomène ou entrevoir le contour d’une évolution future pour ce métier auquel nous tentons de former les jeunes générations. C’est un pédagogue hors pair qui sait parfaitement parler aux étudiants et rendre accessible à tous sa grande expérience et sa vision du monde des Achats.

Même si le vocable peine à s’imposer dans la pratique, je partage avec Jean la conviction que beaucoup de directeurs Achats sont passés à l’ère du management des ressources externes et doivent maintenant faire évoluer les outils qui structurent leur action. Jean Potage, avec la rigueur et l’inventivité qui le caractérisent nous donne dans cet ouvrage quelques clés pour réaliser ce changement de paradigme.

Les modèles PRIME et PIMM qu’il présente ici et qui synthétise vingt ans de pratiques, fournit une boîte à outils complète pour repenser sa fonction. La lecture de cet ouvrage nécessite un effort mais même si vous n’appliquez pas la totalité du modèle, je suis sûr que sa lecture vous apportera quelques nouvelles « lentilles » pour mieux apprécier la pleine potentialité de vos actions en tant que manager des ressources externes.

 

•Laurent Jehanin

Ancien directeur Achats du Groupe Safran et Vice-Président de INPUT²

 

Jean Potage appartient, dans le monde des achats, à une population aux effectifs très réduits.

Il écrit sur un métier qu’il a pratiqué plusieurs années, au plus haut niveau, avant de faire profiter d’autres professionnels de ses conseils.

Mais Jean a une capacité de conceptualisation qui fait qu’il enseigne les achats depuis plusieurs années, dans les établissements les plus prestigieux, et a déjà publié nombre d’articles et communications dans les congrès scientifiques (IPSERA, par exemple).

Cette capacité est aussi le fruit de la fécondation croisée entre sa culture scientifique et sa culture managériale.

Pour couronner le tout, Jean fait preuve de grandes qualités humaines tant, par exemple, auprès des étudiants dont il est un tuteur bienveillant (mémoire de Master/Mastère, thèses de doctorat), que dans ses activités associatives et de bénévolat.

J’ai eu le plaisir d’être un de ses confrères praticiens et enseignants, avant que des liens d’amitié se tissent entre nous. Nous avons été parmi les fondateurs d’INPUT² (INTernational PUrchasing Think Tank), association dont la vocation est de favoriser la collaboration entre les milieux académiques et les praticiens, dans le domaine des achats.

Nous avons œuvré de concert dans l’industrie aéronautique (notamment au GIFAS), pour améliorer la performance de la filière, par exemple, en soutenant le projet d’intégration numérique de la branche, sur la base d’un standard mondial, et le « supplier development » collectif.

Dans cet ouvrage, Jean poursuit son travail de réflexion et de proposition, sur la gestion des ressources fournisseurs, (ou gestion des ressources externes de l’entreprise), qui est plus qu’une nouvelle appellation des achats, mais une conception à fort potentiel.

Bonne et féconde lecture à ceux et celles qui souhaitent réfléchir sur le sens et le futur de ce métier.
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