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Préambule

FNAPEM : Fédération Nationale de I'Artisanat et destites Entreprises de la Métallurgie et
de la Mécatronique.

ABSIS : Artisans des Biens et Services aux Indsstri
PEM : Petites Entreprises de la Métallurgie

FNAPEM, fédération professionnelle du secteur deolas-traitance industrielle de I'Artisanat
regroupe les organisations professionnelles loelesgionales francaises de ce secteur. A ce
jour, PEM (organisation professionnelle du Rhoénpe&) et ABSIS (organisation
professionnelle des Pays de la Loire) sont les mesrdictifs de cette fédération.

ABSIS et PEM souhaitent essaimer dans les autggsn®francaises afin de renforcer le réle

de la FNAPEM dans ses missions de représentatiode eléfense du secteur au niveau

national. Ces deux organisations s’appuient sue$eau des Chambres de Métiers et de
I'Artisanat ainsi que sur 'Assemblée Permanente @hambres de Métiers et de I'Artisanat

afin d’atteindre leurs objectifs.

La volonté de repérer les clés de la réussite adene

Sur proposition de la Chambre de Métiers et detiBanat de Loire Atlantique (CMA 44),
une mission de découverte du positionnement etodatibnnement du systeme industriel
allemand s’est déroulée a I'occasion de la Foirélaeovre, du 4 au 7 avril 2011l'objectif

de cette mission était de découvrir de lintérieurl’industrie allemande afin de le
comparer au systeme francgais, notamment au niveaies relations commerciales

Cette mission a réuni 11 chefs d’entreprises avdiles du secteur de la mécanique industrielle
et de la plasturgie de la région nantaise et lymenaccompagnee par la CMA de Loire
Atlantique, la CRMA du Rhone-Alpes, et TAPCMA.

Au programme de cette mission, des rendez-vous descorganismes de promotion et
d’accompagnement des donneurs d’ordre, des présastad’initiatives de sous-traitants
allemands pour améliorer leur compétitivité, lateisles installations d’'un Donneur d’Ordre,
CLAAS, fabricant de machines agricoles, a HARSEWKMEL, la visite d'une entreprise de
sous-traitance industrielle allemande, POGGENGERDécanique de précision, a
MARIENFELD, et surtout des échanges avec les resgialas de ces structures ont permis de
détecter des axes de progres pour I'industrie &igeget ses relations interindustrielles.

Ce document, réalisé au retour de cette missginjree ébauche des enseignements tirés de
cette enrichissante expériencd.es axes d’amélioration proposés nécessiteront
effectivement un débat entre les différents actdark filiere industrielle sur leurs priorités et
conditions d’applicabilité.

Bilan de la Visite de la Foire de Hanovre
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La Hannover Messe est la plus importante foire sixlelle
mondiale avec ses 6500 exposants de 65 pays 60050
visiteurs en 5 jours. La visite libre proposée participants
de la mission en petits groupes leur a permis &i@mergé
dans l'univers de l'industrie mondial. Les hall€sjalisés
alternent une offre allemande trés présente et affre
étrangere notamment européenne et asiatique. Lendion
des Halls et stands laissent peu de place auxegetit
structures pour émerger et proposer leurs savioe-fa

L’inauguration officielle du salon a été I'occasipour le | N i
Président de la CMA 44, Joél FOURNY de s’entretelims = e oo F
avec Pierre LELLOUCHE, Secrétaire d’Etat au Comme
Extérieur, sur le stand des entreprises des Pais ldgire E
du Pavillon UBIFRANCE dans le Hall de la sous-taie
industrielle. Un document de présentation de Bariat desk
biens et services aux industries en Loire-Atlargitiu a été
remis.

Les relations Donneurs d’Ordre vers Sous-traitants
Analyse issue des échanges avec OWL MaschinenbawDetecteur des Achats de CLAAS.

Le donneur d'ordre allemand attache une forte
importance a entretenir des relations durables avec
ses sous-traitants. Il considére la collaboration
avec un sous-traitant comme un investissement
durable.

Ces entreprises ont conservge gestion familiale
de I'entreprise (capitaux détenus a 100% par la
famille CLAAS) malgré la mondialisation de leur
positionnement marché.

Ce mode de financement leur confie une responsalali développement des différents
établissements du groupe, en conservant les vabeigigelles de I'entreprise, dans lesquels
’humain est trés important. Pour preuve, la déiégaa visité les locaux de I'entreprise
CLAAS, installes & HARSEWINCKEL, siege de l'entrega; et commune des débuts de
I'entreprise. La visite des ateliers a été condpée un ancien salarié de CLAAS, agé de 84
ans, en retraite depuis 1992, qui conserve laéfididvoir participé au développement de ce
groupe et répond toujours présent aux sollicitatide son ancien employeur.

Cette commune, HARSEWINCKEL, compte 15000 habita@ISAAS accueille sur ce site
3000 salariés. Ce donneur d’ordre a intégré le fandamental de son emplacement dans le
développement de son territoire. Il participe aiasiivement a la formation des jeunes du
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bassin d’emploi en disposant d’un centre de foromaititerne (135 apprentis cette année). Ce
centre de formation accueille des jeunes a pagtit@lans et des stagiaires en découverte des
métiers a partir de 15 ans. Il est aussi étonnanté&touvrir ces apprentis découvrir les
fondamentaux du métier sur des machines traditiemetelles celles qu'utilisaient les
entreprises francaises, il y a 30 ans, mais quiadjbui les régles de sécurité imposées par
l'inspection du travail francaise interdisent letilisation par des apprentis francais. Ce sujet
est un autre débat, qu’il sera aussi intéressatodder pour répondre a l'intérét du métier, et
au développement des compétences francaises.

Un matériel agricole CLAAS est réalisé a 30% pantieprise elle-méme : les métiers de
'entreprise CLAAS sur le site visité sont: la dbe, la chaudronnerie, la soudure et
'assemblage. 70% du colt de revient d’'un mat@geicole est donc réalisé en sous-traitance.
Il s’agit donc principalement des moteurs, deespules tubes et flexibles, de I'équipement
informatique, des éléments de cabines et de confort

Le groupe CLAAS dispose d'un tissu de 1000 soutatrts avec lesquels ils travaillent en
partenariat et dans des relations commercialesesggir des contrats commerciaux triennaux.
Les échanges avec l'association des donneurs 'ddWL Maschinenbau ont montré la
généralisation de ces contrats dans les relatitesindustrielles qui fixent des quantités de
produits a fournir pour une durée déterminée (ebmte 1 a 3ans).

Le sous-traitant allemand rencontré, M. POGGENGER&xnlise 35% de son chiffre
d’affaires annuel dans ces conditions, notammeat & constructeur allemand AUDI pour
lequel il réalise les arbres de boites de vitesd&Adidi A6.

Les donneurs d’ordre allemands sont égalemenvigdants a ne pas dépasser une limite de
20 a 25 % de CA de son sous-traitant pour éviterdépendance trop forte de cette entreprise
a son donneur d’ordre.

Afin d’atteindre les objectifs d’optimisation desdy CLAAS propose un accompagnement
technique a ses sous-traitants pour trouver desigos techniques et organisationnelles leur
permettant de rester compétitifs et d’obtenir leatiats. CLAAS est également dans une
phase de réduction du nombre de ses sous-traitdotgectif a terme est d’arriver & 700
sous-traitants. Les solutions proposées par I'prise CLAAS a ses sous-traitants sont, selon
le directeur des achats, une opportunité pour CLAASes sous-traitants de progresser et
d’améliorer la compétitivité de la filiere indusllie allemande.

Pour les participants francais de cette missiorseihble trés intéressant d’approfondir la
réflexion sur la mise en place d’'un contrat commercial dansaldurée avec son donneur
d’ordre permettant d’établir la confiance entre les partimse de toute relation commerciale
durable. Dans ce sensette pratique doit se répercuter sur 'ensemble derangs de la
sous-traitance
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Les relations Sous-traitants vers Donneurs d’Ordre

Comme nous I'avons vu précédemment, le sous-ttaatlemand est en quelque sorte protégé
par I'existence d'un contrat commercial entre lti sen donneur d’ordre opposable au
tribunal.

Cependant, le sous-traitant allemand subit égalenesnstratégies industrielles liées a la
mondialisation des grands donneurs, qui s'implandéissi dans les pays en développement
qui constituent un fort potentiel de développenaammercial.

Ces stratégies d'implantation hors UE, les amedent a développer la sous-traitance avec
les pays low-cost et engendrent ainsi une conccerenr laquelle les petites entreprises de
sous-traitance allemande ne souhaitent pas s’engage

Pour faire face, les sous-traitants anticipent demadéveloppant notammelet travail en
réseay coopératif pour allier des savoir-faire et pragosles produits innovants sur le
marché. Ce travail de mise en réseau est accompagnés chambres de métiers allemandes
et 'Union Européenne dans le cadre d’'un projefabairatif avec les Pays Bas.

Les sous-traitants développent ainsi un centre edsources regroupant entreprises de
production, centre de recherches technologiquesertres de formation. Sur la Foire de
Hanovre, la visite de ce pble a permis de monggréussites techniques et commerciales de
ce fonctionnement, par des exemples concrets disatdan dans des secteurs industriels de
pointe tels I'énergie éolienne (réalisation communealeux entreprises d'éoliennes avec
recherche du meilleur rendement des péales) ou lpogirand public ( réalisation a plusieurs
entreprises artisanales d’un véhicule haut de ggroommercialisé a 300 exemplaires par an,
avec proposition de solutions de financement)

Cette stratégie est intéressante a appliquer &maliorer I'innovation et la compétitivité des
entreprises artisanales. En Loire-Atlantique, degefs ont déja été réalisés sous cette forme.
Il est nécessaire aujourd’hui de formaliser cetbagmagnement, de le faire connaitre, et de
repérer les entreprises prétes a s'engager damesvoit.

Avec la mondialisation, les sous-traitants s’organt pour étre identifiables et facilement
repérables par les acheteurs allemands. Pourree laréseau des Chambres de Métiers et de
I'Artisanat allemand administre un site Internehnaaire d’entreprises de sous-traitance
industrielle :www.zulika.de.

L’entreprise de sous-traitance allemande visitéavestit dans ledéveloppement de la
compétence de son donneur d’ordreen intégrant des moyens de mesure et de contrble
performant et innovant, afin de lui garantir unalgé de produits respectant le cahier des
charges. Généralement, les piéces fabriquées réataome maitrise des compétences du

- métier et une technologie de pointe pour réalises d
jr pieces complexes.

Les relations qu'il entretient régulierement aveesn s
donneur d’ordre, les différents audits réalisés pes
donneurs d’ordre dans son entreprise, le rassquenit a
la volonté de celui-ci de continuer le partenaasatc son
entreprise tant qu’il répond aux exigences de tali de
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réactivité de son client.eur principale inquiétude a ce jour réside dans un parametre que
les entreprises ne maitrisent pées possibilité d’'une nouvelle crise économique morale.

Conclusion

Cette mission de découverte du systeme industtiemand a atteint ces objectifs de
compréhension du systéeme allemand. Il se dégagaliffésentes rencontres réalisées un
climat de confiance dans le systeme allemand. B@lnlir ce climat de confiance, la mission
a relevé des éléments différenciant des pratiqaesdises :

- une gestion familiale des entreprises industrielles

- une responsabilité assumée du role de I'entreddss le développement de son
territoire et de sa population

- une communication facilitée entre le donneur d’erelr son sous-traitant

- l'existence et le respect de contrats commerciauxies quantités de pieces et une
durée

- un accompagnement technique du donneur d’ordreexkerche de solutions aupres
de son sous-traitant pour le conserver

Dans la poursuite de I'analyse comparative des dgstemes, il serait également intéressant
de compléter cette approche par l'analyse de l#&iqued de formation dans l'industrie,
lanalyse des conditions sociales et des conditifissales d’exercice des activités
industrielles.
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Liste des Participants de la mission :

Joél FOURNY, Société Industrielle de Modelage mécanique, Be@éside la CMA 44,
Président de la Commission économique nationalABEMA, Vice Président ABSIS et
Vice Président FNAPEM

Nicolas COSQUER Sté COSQUER, Président ABSIS, Secrétaire FNAPEM
Serge AUBRY, AMGP/SAIPLAST, ABSIS, Tiers de confiance de ladiation

Eric GALLEE , MECADYNAMIC, ABSIS, Administrateur FNAPEM

Daniel VINCENT, SVCM, ABSIS, Administrateur FNAPEM

Stéphane GAUDIN SARL COCAUD, ABSIS

Georges MOSCHIETTI, SEEM Décolletage, Trésorier PEM

Thierry BELLEMAIN , DPMR, PEM

Olivier JACQUEMET , STEEC, PEM

Olivier CARLES , BELIN POPUT, PEM

Robert LEMONON , MECALEM, PEM

Cette mission était conduite pRierre Jean TORGUE, Secrétaire Généralpcelyn
ANGELLIAUME , Directeur des Actions économiquésnaud BICHON de la CMA de
Loire Atlantique,Thierry BARRANDON , Secrétaire Général de PEMLeaiura
GASPAROUX, chargée de mission de la CRMA du Rhéne-Alpes.
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