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Cadeaux de fins d’années:

n’oublions pas les fournisseurs!

ANTOINE LOROTTE

CEO FIVECO

Alors queles fétes de fin d’an-
née approchent a grands pas,
va commencer le rite des «ca-
deaux clients». Des listes vont
étre validées, des catalogues
feuilletés et les équipes enver-
ront a leurs meilleurs clients
bouteilles de champagnes et
autres coffrets prestiges. Cette
coutume a, a Nos yeux,
quelque chose de paradoxal:
un cadeau client met davan-
tage en valeur I'entreprise qui
offre que celle qui recoit.

En effet, 'idée est de se faire «bien
voir pour que le client renou-
velle le contrat. Cela aurait beau-
coup plus de sens si I'entreprise
effectuait ce méme geste de gé-
nérosité al'égard de ses «sous-trai-
tants». En effet, cela permettrait
de récompenser le travail bien
fait et d’envoyer un signe de re-
connaissance a I'’égard d’un par-
tenaire. Hélas, nous sommes obli-
gés de reconnaitre que cette
attitude est rare. Pourquoi?

La littérature économique re-

gorge d’ouvrages sur les relations
humaines au coeur de l'entreprise,
mais il existe bien peu de ré-
flexions sur les relations «client-
fournisseur». Si bon nombre de
responsables RH et de dirigeants
aiment a répéter le moto «mettre
I’humain au coeur de I'entreprise»
on pourrait tout a fait transposer
ce message aux sous-traitants.
Cela ferait particulierement sens.
Imaginons un «Nous faisons tout
pour donner a nos fournisseurs
leur juste valeur» ou encore,
«Nous partageons avec vous le
meilleur de nos fournisseurs».
Des entreprises qui oseraient
communiquer dans ce sens ne fe-
raient pas seulement preuve d’ou-
verture, elles pourraient mettre
en valeur le fait que leurs produits
sont le fruit d’'une collaboration
fructueuse, un exercice tout aussi
compliqué que de gérer des
équipes en interne. Etil y a plu-
sieurs raisons a cela.

Ce qui rend une collaboration en-
trepreneuriale compliquée, c’est
I’hétérogénéité des acteurs. La

plupart du temps, les deux «enti-
tés partenaires» appartiennent
des univers différents, que ce soit
par leur effectif, leur chiffre d’af-
faires et bien sir par leur do-
maine d’acti-

gique pour lequel il est sollicité.
Alors qu'un dépassement du
nombre d’heures de travail peut
s’inscrire dans la logique de la
quéte de la perfection recherchée
par le presta-
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équipes en charge de projets peu-
ventavoir des objectifs différents,
voire, opposés. Dans le cas d’out-
sourcing del'innovation techno-
logique, par exemple, le client
sera soucieux de la maftrise des
cotts liés a son investissement et
de la mise sur le marché dans les
délais de son nouveau produit;
alors que son prestataire, lui, por-
tera toute son attention sur la
réussite du challenge technolo-

veau de com-
plexité auquel s’éléve ce type de
collaboration et les difficultés que
cela peutengendrer pour un dia-
logue serein.
Aujourd’hui, les valeurs pren-
nent de plus en plus de place
dans le monde de I’entreprise.
On le voitau nombre de chartes
qui fleurissent sur les plaquettes
ou les sites internet. Toutes les
entreprises disent vouloir désor-
mais privilégier la confiance,

'humain, lesprit
d’équipe, 'environ-
nement, le service. ..
La responsabilité so-
ciétale des entre-
prises (RSE) qui dé-
signe la prise en
compte par celles-ci,
des enjeux environ-
nementaux, sociaux
et éthiques dans leurs
activités, et ce, de ma-
niére  volontaire,
gagne tous les jours un peu plus
de terrain. Pour certains c’est en-
core une posture. Mais pour la
plupartil s’agit d’'un véritable en-
gagement. Eton peut penser que
ce mouvement prendra encore
de 'ampleur avec 'arrivée de la
nouvelle génération des mille-
nials, sachant que ceux-ci sont
extrémement sensibles aux va-
leurs véhiculés par leurs em-
ployeurs.

Pour revenir a notre question ini-
tiale, on comprend alors que la
condition d’une saine collabora-
tion entre client commanditaire

et sous-traitant, c’est le partage
de valeurs communes liées a un
soupcon de transparence. Ainsi,
par exemple, les points faibles des
uns et des autres seront mieux
compris quand les deux acteurs
savent qu’ils partagent de nom-
breux principes communs. C’est
sur cette base que peut naitre le
dialogue et la confiance. Et c’est
le respect de ce «contrat implicite»
entre les deux partenaires qui doit
donner lieu a une gratification. ..
Et bien évidemment, un sincere
remerciement et une jolie atten-
tion de fin d’année!m



	02 Acteur

