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Les acheteurs issus du privé sont de plus en plus nombreux d inté-
| grerlesecteur public. Lyon, Angers, Paris ou encore I’Ugapen
ont recruté. Quapportent-ils ? Pourquoi lesembaucher ? Quels

[ écueils éviter ?

ous sommes consultés surla réduction
des cofits. Nous travaillons beaucoup
avec les sociétés mixtes (La Poste, la
Caisse des dépéts, la Ratp). Les ache-
teurs privés Gérald Benchetrit et Jac-
ques Barailler ont pris la téte respecti-
vement du Péleemploietdu Servicedes
achats de UEtat (SAE). Unevraierévolution s'opére»,
commente Hicham Abbad, responsable commer-
cial de la société de conseil en achat KIb Group. Les
organismes publics sont de plus en plus nombreux
aemployer des acheteurs privés. « Iy adeuxou trois
ans, ils wexistaient pas dans le domaine du batiment.
L'acheteurestunedenréerarequiplusestdanslespres-
tations sous-traitées comme la pose de fenétres par
exemple. Nous, & UOffice public daménagement et de
construction du Rhéne (OPAC), nous avions besoin
de compétences achats. Nous avons recruté dans le

privé », explique Marc Pichon, directeur achats qui
a embauché dans son équipe de quatre acheteurs
deux acheteursprivés. Cesten 2004 suite alaloisur
la décentralisation que le département du Loiret
recrute des achetenrs privés : «rous avons acquis de
nouvelles responsabilités : laménagement des routes,
les colléges. Il nous fallait des acheteurs quimaitrisent
ces domaines-la. Mon travail de RH était d’offrir du
personnel qualifié. Nous avons signé des CDD de trois
ans avec des acheteurs privés », raconte Claudine
Raguillet, directeur des ressources humaines du
conseil général du Loiret.

Toujours moins de budget

Siles collectivités lorgnent du c6té du privé, c’est
parce que le contexte financier s’est quelque peu
assombri. «Les élusdemandent & leurs équipes defaire
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mieux avec moins d’argent. Le levier achat est donc
utilisé », explique Laurent Rey, directeur adminis-
tratif et financier en charge desmarchés publicsala
communauté d’agglomération du Grand Dax (40).
En fait, la compétence de 'achat comme le privé la
congcoit n’existe pas dans le public. « Les vrais ache-
teurs n’existent pas dans la fonction publique, aussi
va-t-on les chercher dansle privé. Cest plus rapide que
deformer du personnel a lachat », poursuit Laurent
Rey. «Lesjuristes quisontacheteursnesontpasformes
al'achatmais a assurer la sécurité juridique des enti-
tés publiques. Leur demander d'acheter c’estlesrendre
schizophreénes », ajoute non sans ironieMarcPichon.
Pour aider les collectivités a rentabiliser au mieux
leur porte-monnaie, Pacheteur privé a plusieurs
cartes dans sa poche. « Il sait challenger les besoins et
possédeunevisionstratégiquedelachatplutdt écono-
mique. Il apporte une logique de performance et des
qualités rédactionnelles quand il s’agit d’exprimer
les conditions d’exécution des marchés », explique
Marc Pichon. Négociation, analyse des marchés en
amont, carte d'achat, étude deserreurscominises, sa
sacoche estpleine d’outils pratiques et efficaces. En
effet, le secteur privé a déja atteint une pleine matu-
rité de ce coté-laalors quelesecteur publicenestaux
balbutiements. D’ailleurs, lesformations proposées
dans le secteur public sont encore orientées versle
code desmarchésetlaspectsécurité. « Dansleprivé,
Pactionnaire atrésvitecomprislintérét derentabiliser
pour obtenir plus de marges. Les services achats sont
doncmatures », explique Richard Gauvrit, ancien
acheteur privé, ayjourd’hui directeur de la com-
mande publique delaville de Bezons.

Lanégociation, unmeétier
maitrisé parleprivé

ATheure ot le Code des marchés publics fait plus
de place ala négociation, les collectivités se trou-
vent démunies également parce que peu d’ache-
teurs publics savent négocier alors que les privés
sont rompus & cette méthode. « Avec la réforme du
code, on passe du tout juridique a plus de notions
économiques. Les Mapa, les accords-cadres sont

remarquables. La négociation commence d rentrer .

dans les meeurs », raconte Hicham Abbad. Une
possibilité que les collectivités ont du mal & uti-
liser faute de formation a la négociation : « C’est

un vrai métier avec des méthodes », pense Fabrice-
Pierre Abelé, responsable du service des finances
et des achats publics 4 1a mairie de Lieusaint (77).
Par ailleurs, les acheteurs privés sont aussi de bons
comrmunicants capables de travailleraisémentavec
lesservicestransversaux afin de définiraumieuxles
besoins. Des qualités que possédentlesacheteursdu
conseil général du Loiret et de 'Union des groupe-
ments d’achats publics (UGAP). Dans cette struc-
ture, ils sont recherchés dans des familles d’achats
comme les services enraison de 'expérience avan-
cée dusecteurprivé quia eutendance & externaliser
desprestationscomme la petiteméaintenanceimmo-
biliére, la maintenance des ascenseurs, les offres
complexes de type réseau informatique, les offres
innovantes parce qu'il faut les identifier au niveau
international. « Lidée n’est pas d'opposer les secteurs
mais bel et bien de réunir leurs atouts afin d optimiser
Pachatpublic»,résume Sébastien Taupiac, directeur
adjointdesachats de 'UGAP.

Unsens dleurvie

Des privés qui sontravis de travailler dansle public:
«je gagnais 8 000 euros par mois, pour 60 heures de
travail par semaine et beaucoup de pression. Je dor-
mais mal. Je n’avais pas de vie sociale. Un moment
jen aieu assez », explique un privé aujourd’hui dans
le public. Nicolas Melouki, directeur du service
achats de la communauté d’agglomération de la
Plaine Commune (Seine-Saint-Denis), lui, a buché
de 5 a 20 heures tous les jours six mois durant dans
une entreprise de négoce de poisson. Son dernier
travail dans le privé. «.J'ai commencéily a 12 ans. Je
travaillais au-dela delanormale. Unjour, j'ai entendu
Jean-Francois Copédirequ’ilyavaitbesoind’acheteurs
privésdanslepublic. Jaicommencéam’yintéresser. Je
mesuis offertlaformation de Territoires Rh* etjai été
embauché en CDD de trois ans».
Dans le public, de nombreuses personnes ne trou-
vent pasmoins qu'un sens & leurvieetaleur travail :
«dansleprivé, onréduitles cotitspouraméliorerlaren-
tabilitéetverserdes dividendes auxactionnaires. Dans
lepublic, on diminue les cotits pour réduire la pression
fiscale », résume Richard Gauvrit. Et les conditions
de travail y sont beaucoup plus agréables : «j’ai
retrouvé une qualité de relation avec les collégues que
L X X
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je pensais disparue », affirme Nicolas Melouki, ravi.
«Jaspirais a une vie plus sereine. Les conditions de
travail sont meilleures. Mon salaire est pérenne. Il
n'y apas depression sur les résultats et puis, en termes
d’évolution de carriére, j'ai 30 ¢ 40 000 employeurs
potentiels ! », continue notre acheteur anonyme.

Etpuislechallenge esttrésvalorisantpourdesache-

- teurs privés souvent cantonnésd une familled’achats
- oucost-killers. « Ily a beaucoup d fairedans le public.

Mieux définir les besoins notamment. Cest trés moti-
vant. Jaurais.dityvenirplus tét», poursuit Nicolas

Melouki. Le publicleur donnela possibilité d'élargir

leurpanel d’achat. De quoiégayerleurquotidien. Un
super challenge & relever, pensent-ils. Cependant,
tous s’accordent & dire aussi que ces postes, encore
peunombreux, nécessitent certainesqualités.

Intégrerla culture publique |
avec humilité

Pour devenirunbon écheteurpublic, ilfaujt."ayoirles
capacités d'intégrer le Code des marchés publics et

- se former & Penvironnement culturel. Quelles sont

les instances ? Qu'est-ce qu'un conseil municipal ?
Quelles sontles procédures possibles ? Une culture
gui demande une formation au préalable. « adap-
tation n’est pas toujours simple. Les acheteurs privés

_sont habitués & avoir une certaine liberté, or nous

avons un cadre contractuel, & savoirlecode des mar-
chés. Et puis, ils ont une crédibilité a trouver. La pre-
miéreannée, nous les avonsforméstroisjours. Ensutite,
nous avons misnos deuxacheteurs privés surumnporte-
feuillerestreint d’unevingtaine de projets. Ils ont par-
ticipé & lavant-projet de construction d'un bétiment.
Etpuisquandily aeunégociation, ils ontpu agir avec
unjuriste & coté d’eux. Aujourd’hui, ils sont autono-
mes », raconte Marc Pichon. Dans cette équipe, les
acheteurs questionnent les juristes réguliérement
avant de se lancer. Dans le Loiret, les acheteurs pri-
vés, eux, sont continuellement accompagnésparles
manageurs. Chumilité est par ailleurs indispensa-
ble: «quelqu'un quivoudraitapprendreauxfonction-
naires a travailler emploierait la mauvaise posture.
Surtout qu’ils travaillent bien, voire des fois mieux »,
affirme Laurent Rey. Et de poursuivre : « organi-
sateur, communicant, il doit savoir faire accepter sa
différence, montrer que son travail en amont a un
réelintérét et est une réelle aide a la décision. Il doit

faire comprendre lintérét de son travail en amont, a
savoirle sourcing. Aussi, lors durecrutement, il faut
privilégier un communicant pour qui la notion de
service publicaunsens, ayanttravaillé dans le milieu
associatif pour l'état d’esprit que ce milieu procure. »
Bien choisis, ils s’adaptent sans soucis. Dans un
premier temps, ils sont étonnés par les grosses dif-
férences de temps de procédure. « Les délais pourle
traitement d’un dossier peuvent étreimportants. Mais
peut-étre avais-je Uhabitude d’'aller tropvite ? En tous
cas, jenesuis paslapourbrusquerleschoses », affirme
Nicolas Melouki. « Iy a réguliérement des justifica-
tifs a produire apres les analyses des offres. ILn’y en
avait pas autant dans le privé », se souvient Richard
Gauvrit.

Sortir le porte-monnaie

Des acheteurs qui ne sont pas toujours simples &
embaucher puisque dans certaines régions, les
collectivités se heurtent au régime de la fonc-
tion publique. Siles services publics & vocation
industrielle et commerciale, les Opac... sont sous
contrat de droit privé et n’ont pas de problémes a
Pembauche, les collectivités, elles, dans le meilleur
des cas peuvent proposer des contrats & durée
déterminée de trois ans renouvelables avec un
contrat 4 durée indéterminée a la clé, comme &
Lyon. En revanche, certaines régions n’encou-
ragent pas ce type de contrats et obligent les
acheteurs a passer le concours. C’estle cas aLille.
Des acheteurs qu'il faut pouvoir payer convena-
blement quand on souhaite les garder. Certaines
sociétés mixtes et collectivités importantes peu-
vent proposer des salaires allant de 3 500 24 500
euros par mois. Les petites collectivités, elles, ne
peuventnégocier et proposent I'indemnité 1égale &
savoirle SMIC. Aussi, beaucoup dejeunes acheteurs
privés, une fois leur premiére expérience acquise,
s'envolent vers d’autres cieux. « Quand on est petit,
pas la peine d’essayer. Quand onveut un privé, ca se
paye. Cependant, ilvavous faire gagner 10 %. Donc
sonsalaire seralargement amorti», affirme Laurent
Rey, « il fautjuste se dire que les économies ne seront
pas pour la premiére année. Sinon, ilfaut penser aen
recruter au niveau del'intercommunalité et mutuali-
serles services ».

VALERIE SIDDAHCHETTY

*Lire notre interview page 30.
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