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Des modeéles
d’achat vertueux

Concurrence renforcée, baisses des demandes en projets d'investissement...
Les obstacles ne manquent pas. Mais Nordine Garrouche, directeur associé
de NGR Consulting, n'en perd pas pour autant sa confiance en l'avenir.
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onsieur Garrouche, la crise écono-
mique a-t-elle impacté votre secteur
dactivité? «Le secteur du conseil a été
profondément bouleversé par la crise et ce, a plu-
sieurs niveaux. La concurrence sest accrue quand,
en paralléle, les demandes des clients ont baisse,
essentiellement celles relatives a leurs projets d'in-
vestissement. A contrario, les projets portant sur
des questions stratégiques (redéfinition, redéploie-
ment) et les projets concernant l'amélioration de
lefficacité opérationnelle ont connu une embellie.
Nous avons également constaté, en 2011, une
recrudescence des demandes dexpertises par
resourcing. Ces projets 4 plus haute valeur ajoutée
supposent des consultants ayant une forte exper-
tise des processus et maitrisant les réflexions
doordre stratégique. A cela sajoute enfin une ten-
dance a long terme de l'outsourcing.

Quelles sont les perspectives d'avenir que vous
entrevoyez pour votre secteur? «La mutualisa-
tion est au cceur des débats. Et I'outsourcing est
une forme de mutualisation que les entreprises
sollicitent de plus en plus, car elle s'inscrit dans
une recherche "dameélioration des coits. En
revanche, une chose en entrainant une autre,
cette recherche génére une pression sur les
marges qui renforce la demande de modeéles opeé-
rationnels exigeant a la fois plus defficacite et
moins de moyens. Faire mieux avec moins!

Pour 2013, nous envisageons une année légere-
ment supérieure 4 2012, laquelle était déja meil-
leure que 2011. Je pense que les opportunités
vont se présenter pour les cabinets qui ont beau-
coup investi sur la partie réglementaire. En effet,
l'application des aspects réglementaires a régulie-
rement été repoussée, car les banques nétaient
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pas prétes. Maintenant, elles vont devoir lancer
ces projets et, de ce fait, vont avoir besoin daides
extérieures. Je crois que cest principalement ces
perspectives qui vont tirer le marché, lors des
mois  venir.

Vos besoins en RH doivent donc s’adapter
continuellement? «Ces nouvelles perspectives
supposent en effet que nous adaptions nos res-
sources vers plus dexpertise, notamment dans
des domaines réglementaires et de risk manage-
ment. De ce fait, nous recherchons moins de
juniors consultants au bénéfice de consultants tres
seniors, notamment sur les parties risque de cré-
dits et gestion de portefeuille. Ces profils ne sont
pas forcément évidents a trouver, mais la crise glo-
bale fait que des spécialistes d'ailleurs (de Paris, par
exemple) nous transmettent leur candidature.

Si vous aviez une baguette magique, que
changeriez-vous dans votre secteur d'acti-
vité? «La rationalisation des processus au sein
des institutions bancaires et leur industrialisation
ont contribué a lessor d'une fonction essentielle
ces derniéres années: la fonction achat. Ceest un
phénomene de plus en plus significatif et, par ail-
leurs une trés bonne initiative qui va dans le sens
d'une efficacité renforcée pour ces institutions.

Si certains modéles d'achat sont parfaitement
en ligne avec cette notion defficacité, qui intégre la
notion de rendement et pas uniquement une
vision de colit, dautres modéles peuvent se révéler
particuliérement inadaptés pour l'achat de presta-
tions intellectuelles. Celles-ci integrent, ou en tout
cas sont censées intégrer, une valeur ajoutée
dépendant d'un capital humain beaucoup plus dif-
ficile a appréhender qu'un cotit d'achat de matiéres
premieres. Il y a donc une voie étroite entre déve-
lopper une fonction dachat tournée vers des
achats de prestations intellectuelles low cost de type
service et de lautre, un modéle d'achat tourné vers
de la création de valeur ot le rendement est le prin-
cipal indicateur de scoring pour lacheteur vis-a-vis
de prestataires de conseils.

Avec une baguette magique, j'insisterai sur la
promotion et la réussite des modéles d'achat ver-
tueux en termes de création de valeur, dont je
suis un ardent promoteur.» <€
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