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BUSINESS 7 |lobservatoire Pacte PME analyse les relations entre PME et donneurs d’ordres

6.520 fournisseurs notent
leurs clients : « En progres ! »

Yves Vilaginés
yvilagines@lesechos.fr

Pacte PME, qui compte 53 grands don-
neurs d'ordres privés et publics, 21 orga-
nisations professionnelles et 20 péles de com-
pétitivité, a réalisé une vaste enquéte de
satisfaction auprés de milliers d'entreprises co-
traitantes, Au total, 35 grands groupes ont com-
muriqué le contact de 38.000 PME, ensuite
interrogées de facon anonyme sur la qualité de
leurs relations commerciales et professionnel-
les. Lors de la présentation des résultats, basés
sur 6.520 réponses, le comité de suivi « indépen-
darit » qui a diligenté et garanti 'impartialité de
I€tude, affichait un air satisfait. Sa porte-parole,
AgnésBricard, présidente de Bricard, Lacroix &
Associés, souligna a plusieurs reprises les bons
résultats et surtout les progrés accomplis.
Depuis 202, la part des PME dans les achats
des grands groupes a augmenté de huit points
pour atteindre 24 % et un total de 22 milliards
d'euros. Quant aux délais de paiement, 81 % des
PME s'en déclarent satisfaites contre 63 % en
2012. En moyenne, Je délai de paiement sétablit
& 46,1 jours. « Certains grands groupes sont
méme i 30 fours », assure Agnés Bricard, Avant
de convenir toutefois qu’ « il en reste encore i

‘ our la cinquiéme année, I'sssociation

plusde60jours ! » Autre motif de satisfaction, 1a
simplicité et Ia clarté des processus de référen-
cement. Les PME en sont satisfaites 2 76 %. Les
efforts des grands groupes sontremarqués, par
exemple la création de points d’entrée bien
identifics et d'interlocuteurs référents uniques.

Le développement, maillon faible

Mais le président de Pacte PME, Christophe de
Maistre, aussi président de Siemens France, ne
souhaite pas en rester 1. « Il ne faudrait pas
réduire la relation entreun donneur d'ordres erun
cotraitant aux seuls achats et délais de paiement.
Elle possédeaussiunedimension decoopération, »
Sur ce point, toutefois, le verre est A moitié plein,

Interrogées sur l'aide au développement que,

leur apportent leurs clients grands groupes, les
PME sont partagées : 51 % se disent satisfaites ou
trés satistaites, Dans le détail, leurs griefs se con-
centrent sur les compétences, 'international, le
financement et le développement commercial.
Dans chaque cas, Pacte PME lassure, I'asse-
ciation identifie et promeut pourtantles bonnes
pratiques. En ce qui concerne le renforcement
des compétences, elle vient de développer une
plate-forme pour permetire le prét de salariés.
Ainsi, Eric Rebiffé, directeur emploi territorial
et essaimnage de Sanofi, rappelle par exemple
que les salariés de son groupe ont réalisé cette
année plusde 150 missions decompétencesion-

gue durée auprés de PME. Le développement &
l'international est une autre faiblesse, avec seu-
lement 38 % de PME saiisfaites, et méme seule-
ment 29 % quand il s'agit de mise en relation
avec des filisles et des partenaires A l'internatio-
nal. Christophe De Maistre souligne qu'une pla-
te-forme collaborative est en cours de création
pour répondre « en meute » 3 des appels
doffres A Pinternational,

Le soutien au financement ne contente que
32 % des PME. Au-dela du délai de paiement, les
fournisseurs soulignent le peu d'aide financiére
recue 4 |a signature d’un premier contrat par
exemple. La réponse partée par Pacte PME est
le « reverse factoring » que Christophe de Mais-
tre préfere traduire par « affacturage collabora-
tif », plutdt quinversé. Défendu par BNPP, il
sagitd'un ménage a trois pour financer le poste
clients, Le grand groupe signe avec |'établisse-
ment financier qui centralise les factures, Les
fournisseurs sont payés par le factor &
échéance, lis peuvent aussi anticiper aux condi-
tions de prétaccordées augrand groupe, actuel-
lement autour de 1.5 % d'intéréts annuels.

Enfin, le vrai point noir, ¢'est le commercial ;
seules 27 % des PME sont satisfaites par la mise
en relation avec d'autres clients, « Il faut pour
cela un degré de confience élevé, convient Chris-
tophe de Maistre, qui appelle toutefois les
grands groupes «  transcender cet égoisme ». m

Pacte PME, est également président
de Siemens France.
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