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Parker Hannifin

Une nouvelle approche
du marche

Huit « Business Units », neuf technologies, 3.200 lignes de produits... Au gré d’une histoire
presque centenaire et d’une forte croissance, tant organique qu’externe, Parker Hannifin était
devenu une sorte de nébuleuse que ses clients et partenaires avaient parfois du mal a appré-
hender. A I'issue de la nouvelle organisation mise en place au cours de la derniéere décen-
nie, chaque client se voit désormais pris en charge par un seul interlocuteur. En France, ce
réle est dévolu a la Sales Company de Contamine sur Arve, chargée de commercialiser sur le
territoire francais et le Maghreb I’ensemble des gammes de produits proposés par le groupe.
Avec une tendance de plus en plus marquée vers la réalisation de systemes complets.

L'atelier "Systémes" de Contamine sur Arve

D Connectique, hydraulique,
pneumatique, filtration, ins-
trumentation, contréle des
fluides... Au début des années
2000, chacune des divisions
constituant I'entité Parker en
France disposait de sa propre
force de vente. Résultat : un client
du groupe devait parfois traiter
avec plusieurs technico-com-
merciaux ou chargés d’affaires
différents en fonction des gam-
mes de produits gu’il souhaitait
acqueérir.

Depuis 2004 et la création d’'une
Sales Company France a Conta-
mine sur Arve en Haute-Savoie,
cette époque est révolue. « Dé-
sormais, chacun de nos clients
dispose d’un seul et unique
interlocuteur apte a gérer toutes
les gammes de produits et ca-
pable de suivre son client de A a
Z, qu’il s’agisse de I'acquisition
d’un simple composant ou du
développement d’un projet multi
technologique », explique André

Scherrer, Technical & Marketing
Support Manager.

« Nous avons mis au point un
« single ordering point » qui per-
met a chaque client de n’avoir
qu’un seul point d’entrée dans
I'entreprise », renchérit Malvina
Vermot Desroches, responsable
du Parker Service Center de

et traite mensuellement quelque
30.000 lignes de produits (soit
17 millions de pieces expédiées
chaque année !), on comprend
mieux tout l'intérét que repré-
sente cette nouvelle organisation,
qui se traduit, entre autres, par
une simplification trés appré-
ciable aux yeux des différents

« 3 000 clients et
17 millions de piéeces
expeédiées par an »

Contamine. Soit une quarantaine
de personnes ventilées en plu-
sieurs grands pdles en fonction
de I'activité des clients (Sciences
de la vie, Process, Transports et
Automation et Distribution).

Et quand on sait que la Sales
Company France gere un por-
tefeuille d’environ 3.000 clients

interlocuteurs du groupe.

Car ce message s’'adresse tant
aux clients de I'entreprise que
I'on retrouve dans I'ensemble
des secteurs d’activités, qu’'a ses
distributeurs qu'elle s’est toujours
attachée a associer étroitement a
sa stratégie de développement.
Ces derniers, qui représentent

quelque 30% du chiffre d’affaires
généré par la Sales Company,
verront d’ailleurs leur réle s’ac-
croitre a l'avenir, ne serait-ce
que du fait de la récente reprise
du spécialiste de la connectique
Legris SA dont la politique en
matiére de distribution a toujours
été particulierement en pointe.

« La mission de la Sales Compa-
ny France est d’apporter a notre
client des produits de qualité et
un service de premier ordre, le
tout dans un contexte d’ameé-
lioration permanente », résume
André Scherrer. L'entreprise
dispose a cet effet de nombreux
indicateurs qui lui permettent
de mesurer en permanence les
progres accomplis et les moyens
a mettre en ceuvre pour y arriver.
Il n’est que de constater la multi-
tude de courbes, graphiques et
tableaux qui tapissent les murs
des ateliers et bureaux du site
de Contamine sur Arve pour s’en
convaincre |
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Les ateliers de Contamine sur Arve sont capables de fabriquer chaque mois
plus de 500 systémes (centrales hydrauliques, platines pneumatiques et

blocs).

Des produits
aux
systemes

Les responsables de I’en-
treprise voient « trois bonnes
raisons de s’adresser a Parker
Hannifin» dans un monde du
Motion Control particulierement
concurrentiel.

A commencer par une gamme
de produits extrémement vaste
recouvrant neuf domaines
technologiques du mouve-
ment et du contréle, allant de
I'aérospatial a I'étanchéité en
passant par le traitement des
gaz et des fluides, la climati-
sation, I'hydraulique, I'électro-
mécanique, la pneumatique,
la filtration et la maitrise des

-

procédés. Un portefeuille qui
ne cesse de s'étendre sous
le double effet des efforts de
recherche et développement
de I'entreprise et de ses opéra-
tions de croissance externe qui
se sont traduites par la reprise
de sociétés telles que Zander,
Domnick Hunter, KV, Origa ou
Legris SA, pour ne citer que
quelques exemples parmi les
plus récents...

En conséquence, Parker peut
se présenter au marché en
tant que fournisseur unique et
méme source d’approvision-
nement pour les clients a la
recherche de composants et
systemes dans le domaine du
mouvement et du contréle.
Enfin, cette offre particulié-
rement étoffée de produits

Le recentrage des clients sur leur cceur de métier a entrainé un transfert de

responsabilité vers les spécialistes

constitue une base idéale pour
le développement de solutions
systemes, combinant les pro-
duits et savoir-faire du groupe
dans les difféerentes technolo-
gies. Elaborées en partenariat
avec les clients depuis les pre-
miers stades de la conception,
ces solutions se traduisent
par de nombreux avantages :
réduction sensible du nombre
de piéces, baisse notable des
colts de transaction et de
maintenance, simplification de
I'installation, moindre consom-

mation énergétique, diminution
desrisques... auxquels s’ajou-
te la certitude de disposer de
I’assistance mondiale offerte
par un groupe a implantation
internationale.

A Contamine sur Arve, ce sont
ainsi une trentaine de person-
nes qui ceuvrent, au sein du
bureau d'études et dans les
ateliers, a la conception de
systemes adaptés aux besoins
spécifiques de chaque client.
« Le recentrage de nos clients
sur leur coeur de métier et la

Parker prone la « Win Strategy »

Créé en 1918, le groupe Par-
ker Hannifin, basé a Cleve-
land, dans l'Ohio, emploie
aujourd’hui 52.000 personnes
et a réalisé un chiffre d'affaires
de 10.3 milliards de dollars au
cours du dernier exercice clot
le 30 juin 2009.

Parker propose son expertise
en matiére de technologies
de mouvement et de contrdle
dans neuf grands domaines
d’activité : aérospatiale, trai-
tement des gaz et des fluides,
climatisation, hydraulique,
électromécanique, pneuma-
tique, filtration, maitrise des
procédés, étanchéité et pro-
tection contre les interférences
électromagnétiques.

Des quelque 300 usines du
groupe dans le monde sortent
huit gammes de produits (com-
posants hydrauliques, connec-
teurs, composants pneuma-
tiques et électromécaniques,
filtres, instrumentation, réfri-
gération, joints et composants
aéronautiques) destinées a
prés de 450.000 clients dans
le monde.

Ces clients sont trés diversifiés
dans la mesure od, au niveau
mondial, le plus important
d’entre eux ne représente pas
plus de 1 a 1,5% du chiffre
d’affaires du groupe...

La « Win Strategy » mise en
place par le groupe en 2001
vise a faire de celui-ci le leader

mondial dans les technologies
de mouvement et de contréle.
Cette stratégie s'articule autour
de plusieurs grands axes :
le service clients (accroitre la
productivité et la profitabilité
chez le client), la performance
financiére, une croissance pro-
fitable basée sur des produits
innovants, des solutions syste-
mes et une distribution forte,
et des employés autonomes
formés en permanence et aptes
a développer une approche col-
laborative avec leurs clients.
A linstar de la plupart des
acteurs du monde industriel,
le groupe a subi un tassement
de son activité de lordre de
15% au cours du dernier exer-
cice fiscal, qui a vu alterner le
meilleur, puis le pire. « It was
the best of times, it was the
worst of times », a déclaré Do-
nald E. Washkewicz, président
et CEO du groupe, reprenant a
son compte la célebre phrase
de Charles Dickens. Mais c'est
pour ajouter immédiatement
« But we were well prepared
to make the best of the worst
of times ! »

Et Parker continue a agir pour
le long terme. Au cours de
U'exercice 2009, ses inves-
tissements en recherche et
développement se sont accrus
de 12%, atteignant 3,3% du
montant des ventes, contre
2,5% l'année précédente.
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perte de savoir-faire qui en a
résulté chez eux, notamment
dans le domaine des transmis-
sions hydrauliques ou pneuma-
tiques, a entrainé un transfert
de responsabilité vers les spé-
cialistes que nous sommes »,
constate Jean-Francois Muffat,
responsable des systemes.
Le site de Contamine voit en
conséquence sa charge de
travail s’accroitre en termes
de systemes complets qui re-
présentent déja quelque 10%
de ses activités en valeur. Le
doublement de sa superficie en
2003 s’est traduit par une forte
extension de ses ateliers, ca-
pables aujourd’hui de fabriquer
chaque mois quelque 70.000
flexibles équipés de toutes
tailles (jusqu’a 2 pouces de
diametres et plusieurs metres

ainsi les capacités de Parker
avec les savoir-faire de Dom-
nick Hunter et de Hiross, so-
ciétés ayant récemment rejoint
le groupe. Ces équipements
constituent un bon exemple
de ces nouveaux apports qui
enrichissent en permanence
I'offre Parker et lui permettent
de développer des systemes
clés en main.

Services

a valeur
ajoutée

Cette gamme étendue de pro-
duits et systemes est complé-
tée par une vaste palette de ser-

vices a valeur ajoutée quivisent,
avant tout, a « renforcer la per-

Hose Doctor est un service mobile de dépannage de flexibles et de connec-
teurs hydrauliques disponible 24h/24

de longueurs) et plus de 500
systémes (centrales hydrauli-
ques, platines pneumatiques et
blocs). Chaque fabrication fait
I'objet de tests rigoureux sur
des bancs d’essais spéciale-
ment congus a cet effet.

En outre, de nouvelles spé-
cialités résultant des acqui-
sitions du groupe permettent
d’incorporer régulierement
des produits et technologies
complémentaires. Les géné-
rateurs d’'azote avec sécheurs
d’air intégrés actuellement dé-
veloppés a Contamine pour le
secteur alimentaire, combinent

formance des circuits hydrauli-
ques et pneumatiques installés
sur les sites de nos clients »,
expligue André Scherrer.
« Cet aspect était souvent mal
appréhendé chez nos clients,
poursuit-il, et c'est pourquoi
nous proposons maintenant
nos « Tech Services » qui se
traduisent par un accroisse-
ment notable de la fiabilité, de
la sécurité et de la rentabilité
des équipements et apportent
des avantages appréciables en
termes d’environnement ».

C’est ainsi qu’a la suite de la
mise en ceuvre de ces pres-
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tations, on a pu constater des
réductions du co(t de la fonc-
tion allant jusqu’a 20% !

Le regroupement de composants
multiples préts a monter, dans
un kit unique et personnalisé,
conditionné sur mesure et doté
d'une seule référence, facilite
ainsi grandement le traitement
des commandes et le montage
en ateliers.

Ce «kitting » peut étre complété
par un approvisionnement ré-
gulier de composants ou de
sous-systemes directement sur
la ligne de production. Dénommé
« Breadman », ce programme de
livraison en temps réel « au pied
de la machine » permet au client
de minimiser les temps d’arrét
machine et de s'affranchir de
toute gestion des stocks.

En outre, Parker souhaite appor-
ter a ses clients la garantie d’un
support technique personnalisé.
Cette assistance se traduit par
une mise en service rapide des
installations, I'optimisation de

capacités requises pour pro-
céder a I'analyse des fluides,
I'étalonnage des appareils et le
comptage des particules, dont
les clients tirent un bénéfice évi-
dent en termes de maintien de la
propreté des fluides en service et
donc de la performance de leurs
équipements.

Enfin, conscient des énormes
besoins en la matiere et soucieux
de venir en aide a des utilisateurs
souvent fort dépourvus face a
leurs systemes fluidiques, Parker
dispense des formations sur me-
sure, théoriques et pratiques sur
bancs didactiques, adaptées aux
différentes applications. Cette
formation peut aussi bénéficier
au réseau de distribution, en
cas de lancement de nouveaux
produits, par exemple.

Proximité

La philosophie de Parker passe
également par une proximité ren-
forcée avec ses clients. « Etre un

« Parker a renouvelé le
concept de distribution
avec de nouveaux outils
pour ses partenaires »

leur durée de vie, une mainte-
nance préventive appropriée, la
réparation ou la remise a niveau
des systemes ou encore la for-
mation des opérateurs a leur
utilisation.

Egalement présent dans la fil-
tration, le groupe a toutes les

Parker propose d’installel

r sur les chantiers de ses clients un Container Par-

groupe de taille internationale ne
signifie pas pour autant que I'on
n'a pas la possibilité d’agir au
plus prét des utilisateurs, bien au
contraire, assure André Scherrer.
Notre implantation mondiale, ren-
forcée par la densité de notre ré-
seau de distribution leur donnent

kerStore, véritable atelier mobile permettant un entretien sur site et offrant une

assistance produit

de ParkerStores® dans I’'Hexagone

I'assurance de toujours trouver
pres de chez eux I'assistance
dont ils ont besoin ».
L’entreprise s’est notamment ef-
forcée au cours de ces derniéres
années de renouveler le concept
de distribution en mettant de
nouveaux outils a la disposition
de ses partenaires.

Ainsi, les distributeurs Parker
exploitent d’ores et déja une qua-
rantaine de ParkerStores® dans
I'Hexagone. Véritables magasins
de proximité dédiés a la clientele
locale, ces derniers mettent a
disposition plus de 5.000 refe-
rences en stock et un catalogue
spécifique riche de 15.000 com-
posants et gerent chacun un
atelier de fabrication de flexibles
particulierement apprécié par
des utilisateurs confrontés a
un besoin urgent en la matiere.
« Ce concept poursuit sa montée
en puissance et quelque 70 Par-
kerStores® devraient étre opéra-
tionnels en France d’ici cing ans »,
prédit André Scherrer.

Plus récemment, et en com-
pléement des ParkerStores®, a
été lancé un service mobile de
dépannage de flexibles et de
connecteurs hydrauliques. Dis-
ponible 24h/24, « Hose Doctor® »
permet notamment de réduire de
facon notable les temps d’arréts
machines consécutifs a une rup-
ture de flexibles.

Enfin, toujours dans la méme
logique de service de proximité,
Parker propose d’installer sur
les chantiers de ses clients un
Container ParkerStore, véritable
atelier mobile permettant un
entretien sur site et offrant une
assistance produit dans le cadre

des grands travaux de construc-
tion et d'infrastructures.

Offre
globale

On le voit, a I'instar de ses
homologues dans les autres
pays, la Sales Company France
a pleinement justifié son réle
depuis sa création. Elle emploie
aujourd’hui 268 personnes. Et ne
compte pas en rester la. ..

Déja tres complete, son offre de
produits va étre encore enrichie.
Notamment par la « consolida-
tion » de Legris SA qui est venue
rejoindre le groupe en 2008 et lui
apporte toute son expérience en
matiere de connectique.

Parker va également renforcer
son partenariat avec ses distri-
buteurs. Un programme de la-
bellisation est d’ailleurs en cours
dans ce cadre.

Enfin, le groupe va développer
son approche des marchés de
premiere monte.

« Beaucoup de nos clients se
sont tournés vers Parker car ils y
ont vu un gage de sécurité pour
I’avenir, constate André Scher-
rer. lls sont cependant encore
nombreux a ne nous connaitre
que pour une partie de notre
gamme. Nous avons donc tout
un travail de pédagogie et de
communication a réaliser pour
leur faire découvrir la totalité de
notre offre de produits, systemes
et services. En ce sens, la créa-
tion de la Sales Company France
a permis de regrouper nos efforts
et nous a largement facilité la
tache », conclut-il. |
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