LE FIGARO PARTNER

B OPM CONSEIL

Strategie et pragmatisme au service des

entreprises

Spécialise dans la gestion de la Supply Chain, le cabinet de conseil OPM accompagne les entreprises
dans la définition ou lamélioration de leur stratégie avec des recommandations qui se veulent trés
operationnelles. Une approche pragmatique, rendue possible grice a I'expertise de ses consultants.
Explications de Philippe Morel et de Frédeéric Caumont, les deux associés du cabinet.
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Qu'est-ce qui caractérise [offre d'OPM
Conseil ?

Philippe Morel: Notre @hinet de conssil, qui
a8t ree en 203, est specialize dans la ges-
tion de la Supply Chain. Powr répondre awe
besoins de nos dients, nous nous position-
nons de deux maniéres qui se completent-
definir une stratégie sur une ou plusieurs
ANNEEs Bt ACCOMPAgNEr 53 MISE &N EUNTE.
Hows sommes @pables d'8tre trés pragma-
tigues en plus d'apporter une vision stra-
tegique. Nows proposonsdes ameliorations
tres operationnelles grice aux profils de nos
experts qui ont tous exerce des fonctions
operationnelles reussies dans de grands
groupes. Les enjeux de nos dients tosment
awtowr de 2 grands sujets: augmenter a ool
constant les capacités de traitement (en
particulier sur le canal Internet) ou réaliser
des Bconomies.

Avez-vous un exemple d'approche
pragmatique ?

Frédéric Caummont- Lorsgu'une entreprise
nous demande par exemple de reduire les
coits d'un entrepdt et de tenir la promesse
de livraison en 24h, nous recommandons
d'adapter les horaires de travail (absence
de chevauchement des equipes, développe-
ment du temps partiel, etc ). Cest un levier
puissant et souvent sous-utilise pour aligner
la capacite 3 la charge, grice a une bonne
connaissance de la saisonnalite. Mous tra-
waillons awssi avec & direction commerdale
pour montrer combien une promesse com-
merciale homogene, C'est-a-dire tous les

produits. lires dans e méme délai, impade
les coifts de la Supply Chain.

Ow'est-ce qui fait a force de cette offre ?
P M. : Notre experience eprouves dans des
grands groupes, qui explique d'ailleurs que
les dlients viennent nous chercher. Alors
quun cabinet de conseil fait souvent des
demarches commerciales, nous avons de
notre cité la chance d'avoir un réseau
qui s'adresse directement & nous. Notre
approche est egalement un elément differen-
ciamt: nous posons UnE premicre question
« quelle estvoire promesse ommerdale? &,
et quand celle-ci est formalisés, nows oo-
construizons avec nos cients et les opéra-
tionnels un processus et une organisation
pour que se metie en place une comprehen-
sion mutelle des problématiques. Surtout,
noUs nous appuyons sur des simulations
devolution des coilts, @r il n'est pas pos-
sible de concewnir une organisation sans
identifier et chiffrer les codits! Ainsi, nous
nous attachons a décomposer les prix de
revient sowent en powncentage sur le chiffre
d'affaires et proposons d'agir sur les postes
significatifs.

Qui 5'adresse & vous?

E C: Nos dients sont des distributewrs, des
industriels, des fonds dinvestissements,
des societes de service. Nous deroulons
des organisations dans tous les sectewrs, la
distribution spécialisée [physique et digi-
tale], Findustrie (les produits pharmacew-
tiques, la plasturgie, le bois), les services
{eco-organisme, assurewrs, tél&moms) Parmi
nos clients, figurent par exemple Saint-
Gobain Distmbution, Orange, Verallia, Veepes,
ManoMano ou enoore Boologic

Ouels retours avez-vous ?

P M : 90 % de nos interventions ces tnois
dermiéres anneées ont donné liew au prolon-
gement de notre acoompagnement!
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