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Interview réalisée le 30 Octobre 2007 avec Monsieur Eric Pascaud gérant de la société Achep Conseil 

L’ ENTRETIEN

B.M. : Bonjour, nous sommes heureux de vous interviewer après ces premiers mois d’activité, 

pour nous présenter votre société et les orientations que vous souhaitez lui donner.

B.M. : Pouvez-vous nous commenter ces premiers mois ? 

Eric Pascaud : Tout d’abord je vous remercie de votre accueil, 

Ces premiers mois m’ont permis d’intervenir dans de nombreux domaines : en particulier, dans la formation et le conseil, et plus spécifiquement, dans la négociation, le marketing achats, l’optimisation du panel fournisseurs ainsi que l’organisation dans les entreprises. 

B.M. : Votre expérience dans les domaines de l’agro alimentaire et industriel a dû vous apporter des missions intéressantes ?

Eric Pascaud : à ma grande surprise, les demandes ont été plus faibles dans le domaine agro alimentaire que dans le domaine industriel ou même dans des domaines aussi variés que l’Administration.

Je me suis rendu compte que les demandes d’accompagnement étaient très fortes pour aider des collaborateurs, en leur apportant des outils et des méthodologies. Cette aide intervient soit dans le démarrage de leur mission, soit lors des difficultés qu’ils rencontrent dans l’exercice de leurs fonctions au quotidien. 

B.M. : Sur votre site, vous proposez des solutions quelque soit la taille des entreprises ? 

Eric Pascaud : Oui, en effet, je pense comme de nombreux collègues que plus les structures de départ sont mises en place au démarrage des activités, et plus elles permettent d’apporter rapidement à l’entreprise des résultats opérationnels, y compris financiers.

On mesure ainsi les évolutions des managers à intégrer cette fonction au sein de leur entreprise. Les retards pris pour la mise en place d’une organisation achats sont souvent préjudiciables à la bonne marche des sociétés et génèrent souvent des dysfonctionnements, en particulier dans les échanges internes ; ce qui pénalise les projets d’entreprises où très souvent le service achats joue un rôle majeur.
B.M. Que leur apportez vous en priorité ?

Eric Pascaud : Tout d’abord, de nombreux décideurs ont du mal à mesurer l’impact des formations et la validation des acquis après les actions de formation qui ont été suivies.  

Nous travaillons donc sur chaque mission pour découvrir les valeurs de l’entreprise, les   rouages et le mode de fonctionnement de l’entreprise afin de déterminer le programme le mieux adapté à leurs besoins.

B.M. Comment mesurez vous le résultat de vos formations ?

Eric Pascaud : C’est une règle pour nous de parler de « feuille de route », nous travaillons en étroite collaboration avec les ressources humaines, les participants et les supérieurs hiérarchiques afin de rebondir avec l’auditeur en lui proposant une feuille de mission. Cette feuille de mission planifie les actions qu’il aura à mener et les délais qui lui sont nécessaires. Cette feuille lui sert de guide afin de rebondir sur les acquis enseignés de façon théorique et les transformer en challenge personnel.

B.M. : Vous effectuez également des formations dans des structures de formation professionnalisantes, que vous apportent ces interventions ?

Eric Pascaud : Tout d’abord, faire partie d’une équipe pédagogique est une source d’enrichissement sur les méthodes d’enseignements et permet de mesurer en permanence sa capacité à enseigner auprès d’un public exigeant ; ce qui vous pousse vers l’excellence. 

Les nombreux contacts lors de nos réunions permettent également de fédérer un réseau qui vous enrichit et complète vos méthodes d’approche vers les entreprises.

B.M. : Comment  les missions de  conseil s’intègrent-elles  dans votre démarche ?

Eric Pascaud : La notion de conseil implique d’avoir une connaissance approfondie de l’entreprise où vous devez avant toute intervention vous imprégner de la culture de l’entreprise et de ses rouages. C’est seulement une fois que vous aurez pris la mesure de l’entreprise que vous pourrez apporter du conseil et des recommandations. 

Lorsque vous commencez une mission, elle s’élargit souvent, car de plus en plus, les fonctions travaillent entre elles en étroite collaboration et sont souvent amenées à étudier ensemble les projets qui permettent à l’entreprise d’aller de l’avant.

B.M. : Vous nous avez parlé entre autres de formations sur la négociation, le marketing achats, le panel fournisseurs, maintenant bien « rodées », mais que préparez vous pour 2008 ?

Eric Pascaud : Avant la fin de l’année 2007, le catalogue de formation va s’étoffer. En effet, afin de répondre toujours plus aux besoins des entreprises, il sera ajouté en priorité un module sur « le rôle de l’acheteur dans le développement durable ». Je pense que l’acheteur peut commencer de nombreuses démarches initiatives dans ce domaine. Il sera également ajouté un second module sur les « préparatifs d’un budget Achats » visant à proposer aux acheteurs de s’intégrer plus pleinement dans les phases budgétaires de l’entreprise. 

B.M. : Et pour l’avenir de Achep Conseil ? 

Eric Pascaud : Achep Conseil doit maintenant élargir son cadre d’actions et ouvrir ses portes à des compétences élargies afin de proposer une offre correspondant aux besoins des clients. Les personnes intéressées doivent partager les valeurs de Achep Conseil pour apporter aux entreprises la certitude d’un apport de professionnalisme qui contribuera à l’amélioration de leurs résultats, c’est mon engagement personnel auprès de mes clients. 

B.M. :Nous vous remercions du temps que vous nous avez consacré, nous avons mesuré votre dynamisme et nous vous souhaitons bonne chance dans tous ces challenges 

Fin de l’Interview.
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