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Faire du digital un levier de
renforcement de la coopération
client-fournisseur

Entre reskilling, upskilling, cross-skilling et deskilling, le
role central de |’évolution des compétences
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Coopérer avec ses partenaires
économiques: une nécessité et de
nouvelles modalités

Les effets potentiels du digital:
une prise de conscience renforcée

* Le digital peut constituer un formidable outil au
service de la performance elargie des organisations

® Repondre a la question cle suivante est essentiel:
que souhaite-t-on, grace au digital, faire mieux, plus
vite, de facon plus fiable, moins cher,...?

* Les effets potentiels de la digitalisation ne
deviendront reels que si les pratiques qu'elle rend
possibles sont soutenues par une evolution des

compétences c
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1.Les effets potentiels du digital:
une prise de conscience renforcée

Z.Coopé,rer avec ses partenaires économiques:
une necessite et de nouvelles modalites

3.Des compétences a faire évoluer
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Coopérer avec ses partenaires
économiques: une nécessité et de
nouvelles modalités

Les effets potentiels du digital: une
prise de conscience renforcée

Des compétences a faire évoluer

Les effets potentiels du
digital: une prise de
conscience renforcee
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Coopérer avec ses partenaires
économiques: une nécessité et de
nouvelles modalités

From purchasing to strategic
management of external resources

Des compétences a faire évoluer

1. Le Covid-19: un accélérateur de la digitalisation

« Qui dirige la transformation numérique dans
votre entreprise: le PDG, le Chief Digital Officer,
ou le Covid-19 ?»

gKILLING

Upkilling — Les 10 regles d’or des entreprises qui apprennent vite, 10 R D R e
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Frédéric Petitbon, Julie Bastianutti & Mickaél Montaner (2020),
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Coopérer avec ses partenaires
économiques: une nécessité et de
nouvelles modalités

2. Le digital: des effets sur toutes les étapes du processus
achats

Etabli t
Identifier les Identification d-unmcs.,;:r:;: Livrai Demande de
< : ivraison -
Bescins de fournisseurs devents paiement

Description choix d'un accord sur | i Emission d'une
et spécificités fournisseur et les conditions tnSFE{t ‘:'_" facture
du produit fixation d'un prix de vente elacceptation commerdale

From purchasing to strategic
management of external resources

Des compétences a faire évoluer
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Coopérer avec ses partenaires
économiques: une nécessité et de
nouvelles modalités

3. Des effets a apprécier en fonction du degré de maturité de
la fonction achats

FIGURE 2.2 Procurement maturity ladder (procurement’s role
and value proposition)

From purchasing to strategic Des compétences a faire évoluer

management of external resources
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Collaborer avec ses partenaires
économiques: une nécessité et de
nouvelles modalités

Les effets potentiels du digital:
une prise de conscience renforcée

Des compétences a faire évoluer

Coopérer avec ses partenaires
economiques: une nécessité et
de nouvelles modalités
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Collaborer avec ses partenaires
économiques: une nécessité et de
nouvelles modalités

Les effets potentiels du digital:
une prise de conscience renforcée

Realized

strategy

—F —
— " Emerging strategy
—

https://theconversation.com/innovation-aux-origines-

des-succes-francais-51535
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Collaborer avec ses partenaires
économiques: une nécessité et de
nouvelles modalités

Les effets potentiels du digital:
une prise de conscience renforcée
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Collaborer avec ses partenaires
économiques: une nécessité et de
nouvelles modalités

Les effets potentiels du digital:
une prise de conscience renforcée
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Collaborer avec ses partenaires
économiques: une nécessité et de
nouvelles modalités

Les effets potentiels du digital:
une prise de conscience renforcée

2. Coopérer: une stratégie difficile mais qui fonctionne

e La coopération est relativement
naturelle

e Mais coopérer demeure difficile

e De nombreux exemples ont de quoi
nous rendre optimistes
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Collaborer avec ses partenaires
économiques: une nécessité et de
nouvelles modalités

Les effets potentiels du digital:
une prise de conscience renforcée

Sapiens

Une breve
histoire
de ’humanité
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L ffet tentiels du digital Collaborer avec ses partenaires
es elie SEO entiels du 181 fa © économiques: une nécessité et de
une prise de conscience renforcée nouvelles modalités

3. De la coopération de développement a la coopération de
crise: le caractere écosystémique de la résilience
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Des compétences a faire évoluer
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https://www.hbrfrance.fr/chro
niques-experts/2015/12/9129-
collaboration-entreprise-
fournisseur-un-acte-de-bon-
sens-et-generateur-
deconomies/

https://www.lesechos.fr/idees-
debats/cercle/opinion-face-a-
la-crise-le-secret-des-
entreprises-resilientes-
1253835
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Collaborer avec ses partenaires
économiques: une nécessité et de
nouvelles modalités

Avant d’aller plus loin: relativisons I’intérét économique de
la collaboration/coopération

LEM

Les effets potentiels du digital: Des compétences a faire évoluer

une prise de conscience renforcée
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'YOUR MOST HELPFUL EMPLOYEES ARE
BURNING OUT. HERE'S WHAT TO DO ABOUT IT.

Pourquoi et
comment collaborer
avecvos fournisseurs
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Coopérer avec ses partenaires
économiques: une nécessité et de
nouvelles modalités

Les effets potentiels du digital:

Des compétences a faire évoluer 16/27
une prise de conscience renforcée

Des competences a faire
evoluer
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De la captation de I’innovation a Devenir le client préféré de ses
I’innovation écosystémique meilleurs fournisseurs

e Un acheteur de plus en plus stratege

e Vers un acheteur « chef de projet »

e La compétence relationnelle:
la véritable double-compétence

Compeétences
organisationnelles

Compétences
individuelles

_ https://theconversation.com/du-cost-killer-a- GRENOBLE
lacheteur-intrapreneur-un-nouveau-metier-54713 MANAGEMENT
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De la captation de l’innovation a
I’innovation écosystémique

Devenir le client préféré de ses
meilleurs fournisseurs

Les compétences émotionnelles
résident dans la capacité a:
o |dentifier,

« Exprimer,

o Utiliser,

« Comprendre,

« Réguler

ses emotions

Définition proposée par Ilios Kotsou et ses collégues
de Louvain-la-Neuve

https://www.hbrfrance.fr/chronigues-experts/2018/03/19713-
de-lacheteur-manager-ressources-externes-developper-
competences-emotionnelles-mieux-collaborer/

Des achats au management stratégique et différencié des ressources externes
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De la captation de I’innovation a Devenir le client préféré de ses
I’innovation écosystémique meilleurs fournisseurs

e Une DG souvent convaincue . vertical management
de l'importance de la fonction
achat...

e ... mais un middle
management peu enclin a
changer...

e ...etdes « clients internes »
désireux de conserver leurs
prestige et privileges

https://www.hbrfrance.fr/chroniques-experts/2020/02/29222-

transformation-de-lentreprise-pourguoi-la-montee-en-competence- %257_2%:
individuelle-ne-suffit-pas/ MANAGEMENT
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De la captation de I’innovation a Devenir le client préféré de ses
I’innovation écosystémique meilleurs fournisseurs

e Sortir du fonctionnement en silo

e Vers de nouvelles formes d’organisations
e Lentreprise libérée

e L'entreprise agile, florissante, nutritive, ...

e De nouveaux modes de managements

e Management participatif &
/—\
e Servant Leadership

e Slow management,...

Des achats au management stratégique et différencié des ressources externes

R
R
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L'« entreprise libérée » fait des
émules en France
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De la captation de I’innovation a Devenir le client préféré de ses
I’innovation écosystémique meilleurs fournisseurs

3. Les compétences collectives/inter-organisationnelles:
devenir le client préféré de ses fournisseurs

Lo Cerele
s Eeonomisies

« Erik Orsenna

e Les « avantages coopératifs » e
(Kanter, 1994) UN MONDE
DE RESS50URCES
e Le « savoir-faire de coopération » RARES

(Simonin, 1997)

e La « capacité relationnelle »
(Lorenzoni et Lipparini, 1999)
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Devenir le client préféré de ses Des compétences a faire évoluer
meilleurs fournisseurs

De la captation de l’innovation a
I’innovation écosystémique

3. Les compétences collectives/inter-organisationnelles:
les enseignements de la théorie des deux facteurs de Herzberg

Herzberg's
Job Dissatisfaction Two-Factor Job Satisfaction
Principles
v Improving the
luenced b motivator factors Influenced by
Hygiene ~ increases Motivator
job satisfaction Factors
e Achievement
Improving the Recognition
hygiene factors Responsibility
= Supervisor quality ‘decreases Work itself
= Base wage, salary lobdbgaﬂﬂagﬂon Advancement

Personal growth

https://theconversation.com/bien-connaitre-les-motivations-de-ses-fournisseurs-
pour-de-meilleures-collaborations-70804

GRENOBLE

http://www.hbrfrance.fr/chroniques-experts/2014/10/4137-devenez-le-client- ECOLE DE
- MANAGEMENT
prefere-de-vos-fournisseurs/
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De la captation de I’innovation a
I’innovation écosystémique

4. De nouveaux défis et de nouvelles solutions en matiere de
gestion des compétences

o Reskilling: pratique consistant a recruter des candidats
ne possédant pas toutes les compétences nécessaires
pour un poste et a leur donner la formation nécessaire.

Devenir le client préféré de ses Des compétences a faire évoluer 23/63
meilleurs fournisseurs

o Upskilling: démarche globale d’une entreprise cherchant
a anticiper I'obsolescence des compétences par le
développement d’un apprentissage en continu.

e Cross-skilling: pratique de développement de
compétences étendues afin de rendre les collaborateurs
capables d'effectuer des taches hors de leur champ

d’action habituel. S Kl LL' i G

o Deskilling: processus d’appauvrissement d'un métier ou
d’une fonction résultant de I'automatisation de certaines
taches ou de l'introduction de technologies nouvelles. auneR
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De la captation de l’innovation a Devenir le client préféré de ses Des compétences a faire évoluer
I’innovation écosystémique meilleurs fournisseurs

5. De nouveaux défis et de nouvelles solutions en matiere de
formation: la chaine TCP

Taches exercées
par les humains Taches nouvelles
avec la machine

Taches transférées
a la machine

Compétences Compétences nouvelles ou a faire
obsoletes évoluer

Géopolitigue Compétences émotionnelles
Interfaces avec la machine Psychologie Philosophie

Apprentissage par probléme / Transversalité / Connectivité

Poissonnier, 2019 %E:ET.E%E
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Devenir le client préféré de ses Des compétences a faire évoluer

meilleurs fournisseurs

De la captation de I’innovation a
I’innovation écosystémique

* Le digital peut constituer un formidable outil au
service de la performance elargie des organisations

® Repondre a la question cle suivante est essentiel:
que souhaite-t-on, grace au digital, faire mieux, plus
vite, de facon plus fiable, moins cher,...?

* Les effets potentiels de la digitalisation ne
deviendront reels que si les pratiques qu'elle rend
possibles sont soutenues par une evolution des

compétences c
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De la captation de l’innovation a Devenir le client préféré de ses
I’innovation écosystémique meilleurs fournisseurs

Pour aller plus loin: trois derniers articles sur la
collaboration/coopération et ses effets

Des compétences a faire évoluer

https://theconversation.com/cooperer-dans-la-crise-
une-condition-de-survie-pour-les-filieres-automobile-et-
aeronautigue-141642

https://theconversation.com/les-competences-
collaboratives-au-service-de-la-paix-economigue-

131690
https://theconversation.com/les-grandes-entreprises-
un-role-de-locomotive-a-assumer-pour-leconomie-
francaise-113863
GRENOBLE
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Devenir le client préféré de ses
meilleurs fournisseurs

De la captation de l’innovation a Des compétences a faire évoluer

I’innovation écosystémique

Pour aller plus loin: quatre courtes vidéos sur les vertus de

la collaboration/coopération et les bonnes pratiques

https://www.youtube.com/watch?v=yxHPyaG30M8

https://www.youtube.com/watch?v=hUDtITFxVoA

https://www.youtube.com/watch?v=tE24uTBbpo0

https://www.youtube.com/watch?v=11rd99w54PE G
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