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Résumé : Cette communication vise a
approfondir la compréhension des ca-
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interorganisationnelle des systémes
d’information sont positivement re-
liés au succes du partenariat vertical
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Aujourd'hui, la firme ne peut faire I’économie d’une réflexion géné-
rale visant & optimiser les liens verticaux et horizontaux existant entre
sa chaine de valeur et celles de ses partenaires. Dans cette optique, elle
a ’obligation de recourir a des compétences extérieures afin de cons-
truire ou de conforter 1’offre destinée au client final. Le recours a la
coopération et a la coordination de plusieurs partenaires s'impose alors
afin d’optimiser le processus de création de valeur de 1’entreprise. Le
cas des compétences logistiques semble 2 ce titre révélateur. A travers
les possibilités de satisfaire le client qu’offre la logistique, ces compé-
tences constituent une source de différenciation et, a terme, d’avantage
concurrentiel pour I’entreprise qui saura les maitriser. Cependant, de-
vant la difficulté, le cofit, la durée et I’incertitude, attachés au dévelop-
pement de telles compétences, le recours a la formation de relations de
coopération avec des prestataires logistiques semble bien étre une voie
privilégiée pour atteindre une certaine excellence dans ce domaine no-
tamment dans une optique de « Supply Chain Management ».

Notre article se concentre précisément sur le partenariat vertical lo-
gistique entre une entreprise industrielle ou commerciale (que nous
nommerons un chargeur) et son prestataire. S’il est possible de trouver
dans la littérature de nombreuses dimensions censées caractériser le
partenariat, le nombre et la pluralité de ces dimensions nous conduisent
a faire un choix. Ainsi, afin de caractériser la notion de partenariat ver-
tical et a la suite de Blanchot (1995), nous nous intéresserons ici aux
relations inter-firmes caractérisées par une interpénétration des frontie-
res organisationnelles des entreprises co-contractantes, c'est-a-dire qui
concernent deux entreprises indépendantes dont la relation va reposer
sur un principe de décision conjointe. En outre, la présente recherche
ne concerne que des relations verticales et, de plus, elle est appliquée a
la coopération entre une entreprise et son prestataire logistique. A la
suite de Bowersox (1990) et de Gardner et Cooper (1993), nous retien-
drons donc la définition suivante du partenariat vertical : « une relation
interfirme verticale intervenant entre une entreprise et son prestataire
logistique et qui se caractérise par une interpénétration des frontiéres
organisationnelles ».

Or, on peut constater depuis quelques années un développement
considérable du phénomene d’externalisation des opérations logisti-
ques (Mercer Management Consulting 1997). Ce phénomene, initié
dans les années 70 pour le transport, a touché progressivement des opé-
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rations plus complexes (préparation de commandes ou approvisionne-
ment en juste a temps) jusqu’a concerner des parties complétes de cer-
taines chailnes logistiques. C'est précisément dans le cadre de cette
croissance que le partenariat logistique occupe une place majeure
(Murphy et Poist 1996). En effet, on constate également une modifica-
tion de la nature méme de la relation qu'entretiennent les chargeurs et
les prestataires : d'une part, les entreprises sont séduites par les bénéfi-
ces potentiels liés a la mise en place de relation de partenariat (Bower-
sox 1990), d'autre part, 1'apparition des nouvelles stratégies logistiques
(Supply Chain Management par exemple) conduit les entreprises qui
veulent mettre en ceuvre partiellement ou complétement ces concepts a
opter pour des relations partenariales. Le partenariat logistique présente
en effet des bénéfices potentiels importants, a la fois économiques,
managériaux et stratégiques, tant pour le chargeur que pour le presta-
taire (Ellram et Cooper 1990).

Néanmoins, ces partenariats connaissent des fortunes diverses, les
niveaux de performance obtenus sont tres hétérogenes, il apparait alors
indispensable de rechercher 1impact de certains facteurs sur la réussite
de ces manceuvres. Et, en ce sens, il faut se demander quels sont les
éléments qui augmentent la capacité du partenariat a atteindre les ob-
jectifs qu'il s'est fixés. En effet, bien que le nombre des partenariats ait
considérablement augmenté et que cette démarche se développe rapi-
dement, le taux de succes de telles manceuvres est relativement faible
(Mohr et Spekman 1994 ; Shamdasani et Sheth 1995 ; Gulati 1998). En
outre, si la recherche est foisonnante sur les causes de la formation
d’un partenariat ou la structure du partenariat, il n’en est pas de méme
dans le domaine de la mise en ceuvre et de la gestion de celui-ci, qui
restent des themes sous explorés (Gulati 1998). C'est pourquoi il est in-
dispensable, dans cette optique, de se pencher sur les caractéristiques
des partenariats qui sont associées a leur réussite (Gulati 1998 ; Mohr
et Spekman 1994).

Notre analyse s’articule en se fondant sur deux postulats (Mohr et
Spekman 1994) ; tout d'abord, les partenariats présentent des caracté-
ristiques comportementales qui les distinguent des relations d'affaires
conventionnelles. Ensuite, certaines de ces caractéristiques semblent
avoir un impact sur le succes, qui peut étre lié a leur nature ou a
I'intensité de leur développement. Dans cette optique, 1’objectif de
cette analyse est donc de mieux comprendre le processus de gestion des
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partenariats logistiques et d’identifier les facteurs organisationnels et
managériaux susceptibles d’influencer le succes de ces partenariats.

Pour cela, une analyse empirique a été réalisée en deux temps : de
septembre a décembre 2001, une premiere phase qualitative, a base
d’entretiens d’experts, a été menée aupres de dix prestataires et indus-
triels agro-alimentaires impliqués dans des relations de partenariat.
Cette premiere étape a permis d’affiner et de préciser le modele. Une
seconde phase de recherche, quantitative, adoptant une démarche hypo-
thético-déductive, a été mise en ceuvre dans le but de confirmer ces
premiers résultats et de valider un modele causal. Ce modele pose
I’hypothese d’une influence positive de la confiance entre les partenai-
res et de I’engagement des entreprises dans la relation sur le succes du
partenariat, ainsi que I’hypothese d’un impact positif de la communica-
tion, de I’intégration interorganisationnelle des systeémes d’information
et du caractere équitable de la relation sur la confiance, sur
I’engagement et sur le succes de la relation. L’article présente les résul-
tats issus de cette seconde phase de recherche qui s’appuie sur une en-
quéte réalisée par questionnaires, de janvier a mars 2002, aupres d’une
population de 1516 entreprises francaises des secteurs de 1’agro-
alimentaire et de la prestation logistique.

L’article s’inscrit dans une tradition de recherche établie autour des
« business channels » et ’apport attendu ressortit de deux dimensions
complémentaires :

—une analyse de la performance et des facteurs explicatifs de la ré-
ussite d’une alliance, qui restent, encore a ce jour, des themes sous ex-
plorés (Gulati 1998) ;

—une application a un type de partenariat précis, conclu entre une
entreprise industrielle et son prestataire logistique, alors méme que les
apports dans ce domaine sont encore tres limités.

Le choix de I’agro-alimentaire est dii au fait que ce secteur doit au-
jourd’hui prendre en considération de nouvelles contraintes (exigences
croissantes des consommateurs, relations avec la distribution, mondia-
lisation des marchés) et doit relever des défis de plus en plus présents
(flexibilité, réactivité, tracabilité). Pour cela, la logistique apparait
comme un facteur essentiel de la compétitivité de la firme, et les entre-
prises de I’agro-alimentaire, conscientes de ces enjeux, développent
des relations partenariales privilégiées avec les prestataires. Ce secteur
semble donc un terrain d’investigation particulierement intéressant
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dans le cadre de notre recherche et un contexte favorable a I’objet de
I’étude.

L’article est organisé en deux parties. La premiere aborde le role
supposé de la confiance, de I’engagement et de leurs antécédents sup-
posés dans le succes des partenariats verticaux logistiques. La seconde
présente la méthodologie, le test du modele causal et commente les ré-
sultats obtenus par le traitement des données issues des questionnaires.

1. Analyse de la littérature et définition des hypothéses

Dans cette partie, nous revenons sur le concept méme de succes du
partenariat avant de nous pencher sur le rdle de la confiance et de
I’engagement dans le succes, ainsi que de leurs antécédents supposés
(communication, équité, intégration interorganisationnelle des syste-
mes d’information)

1.1.  Le succeés du partenariat

Avant de se pencher sur la nature des leviers organisationnels et
managériaux, il est indispensable de clarifier le concept méme de suc-
ces du partenariat. En effet, la mesure de la réussite de telles manceu-
vres est sujette a un débat particulierement intense et il n’existe pas vé-
ritablement de consensus sur la mesure de la performance d’un parte-
nariat, ce qui explique en partie le moindre volume de recherche por-
tant sur ce domaine (Gulati 1998 ; Shamdasani et Sheth 1995). En fait,
un partenariat est réussi a partir du moment ou il réalise ses objectifs.

A cet égard, de nombreuses critiques ont pu étre formulées a
I’encontre des mesures « objectives » et notamment financieres qui ne
peuvent traduire le degré de réalisation des objectifs du partenariat, en
ce qu’ils ne sont pas forcément identifiés par des objectifs financiers a
court terme. Ainsi, les criteres financiers standards tels que la rentabili-
té des capitaux investis ou la croissance du profit présentent deux limi-
tes fondamentales :

— d’abord, ils ne traduisent pas forcément la totalité et 1’étendue des
objectifs poursuivis par les entreprises décidant de former un partena-
riat et peuvent alors présenter des résultats défavorables alors que les
firmes progressent dans la réalisation de leurs objectifs a long terme
(amélioration du positionnement concurrentiel, apprentissage, etc.). Se-
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lon Gulati (1998), étant donné le caractére multidimensionnel des ob-
jectifs de beaucoup d’alliances, la performance est difficile a évaluer a
I’aide de résultats financiers. Dans la plupart des cas, il est impossible
de trouver une mesure qui rende compte de cette multiplicité des objec-
tifs qui sont poursuivis de fagon simultanée ;

— ensuite, lorsque 1’on aborde le cas du partenariat pour lequel il n’y
a pas de création d’une entité indépendante comme c’est le cas dans la
quasi-totalité des partenariats verticaux logistiques, il n’existe pas de
base commune sur laquelle on puisse faire reposer le calcul des indica-
teurs. Pour cette raison, 1’observateur se trouve face a des résultats po-
tentiellement asymétriques et contradictoires. C’est en ce sens que,
pour Gulati (1998), la nature dyadique des alliances constitue un obsta-
cle majeur a I’utilisation de mesures financieres « objectives ».

Ainsi, le recours a des mesures objectives et a des indicateurs finan-
ciers ne peut proposer qu’une vision partielle et partiale de la réalité du
partenariat (Gulati 1998 ; Shamdasani et Sheth 1995 ; Glaister et Buc-
kley 1999). Devant les critiques formulées a I’encontre de ces mesures,
les chercheurs ont été¢ amenés a développer d’autres types de mesures.
Celles qui semblent s’imposer comme les plus fréquemment utilisées
dans la littérature et qui semblent pouvoir pallier les limites évoquées
ci-dessus sont, d’une part, la satisfaction par rapport a la relation
(Glaister et Buckley 1999 ; Mohr et Spekman 94 ; Shamdasani et Sheth
1995 ; Morgan et Hunt 1994 ; Moore 1998), d’autre part, la survie ou
la continuité de la relation (Biong et Selnes 1994 ; Ganesan 1994 ;
Shamdasani et Sheth 1995).

Des lors, il nous semble que la notion de degré de satisfaction de
chaque partie par rapport a la relation apparait la mesure la plus perti-
nente pour évaluer le succes d’une relation de partenariat vertical logis-
tique. Dans cette perspective, nous nous appuyons sur 1’approche inte-
ractive (Valla 1987) et sur le marketing relationnel (Bejou 1997 ; Sheth
et Sharma 1997). Ces deux courants présentent, entre autres points
communs, le fait de s’intéresser aux relations commerciales de long
terme entre les clients et les fournisseurs industriels. Dans ce cadre, les
relations interorganisationnelles s’inscrivent dans un contexte
d’interactions entre le client et le fournisseur ou les deux parties sont
actives. En outre, ces relations sont constituées d’épisodes liés entre
eux formant une relation de long terme qui offre ainsi la possibilité &
des relations stables et durables de se développer. Cette conception
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permet de considérer le management de la relation dans son ensemble,
celle-ci étant considérée comme un processus continu dans le temps et
comme une succession d’épisodes liés entre eux. C’est pourquoi nous
nous appuyons sur une définition de la satisfaction proposée par Geys-
kens et al. (1999) selon laquelle la satisfaction est un état affectif résul-
tant de I’appréciation de tous les aspects d’une relation de travail d’une
entreprise avec une autre entreprise. Cette définition a I’avantage d’&tre
formulée spécifiquement pour des relations clients-fournisseurs en mi-
lieu industriel et présente une réelle approche relationnelle, ce qui n’est
pas le cas pour les définitions transactionnelles ou cumulatives (Ander-
son et al. 1994) que nous ne retiendrons pas. Ainsi, la satisfaction peut
étre considérée comme 1’évaluation affective globale portée sur la rela-
tion de partenariat. Elle refléte les sentiments des partenaires a propos
du partenariat, fondés sur leurs évaluations des expériences et des ré-
sultats de celui-ci. En ce sens, la satisfaction permet d’évaluer I’ atteinte
des objectifs et le caractere valable et productif de la relation.

Par ailleurs, dans le cas du partenariat vertical, le critere de conti-
nuité de la relation ou de « non-disparition » ne semble pas pertinent.
En effet, il peut résulter d’un choix sous contraintes de 1’un des parte-
naires dont la dépendance est telle qu’il se trouve dans 1’impossibilité
de changer de partenaire méme s’il ne considere pas sa relation comme
performante. De ce fait, considérer la survie comme le critere du succes
reviendrait a considérer qu’il ne peut exister de partenariats jugés non
performants puisque les participants a la relation y mettraient fin auto-
matiquement. Par exemple, un chargeur n’aura pas forcément la possi-
bilité de trouver un prestataire concurrent sur la zone géographique
considérée ou disposant des capacités suffisantes (qu’elles soient quali-
tatives ou quantitatives) pour mener a bien la mission concernée. De la
méme facon, un prestataire en situation difficile ne pourra mettre fin a
la relation sans compromettre son activité et sera obligé de poursuivre
le partenariat.

Enfin, la satisfaction apparait comme un concept plus riche que la
continuité ou la survie de la relation. En effet, la satisfaction est un
concept multidimensionnel qui offre la possibilité de le décliner en plu-
sieurs catégories portant respectivement sur les différents domaine de
la relation (satisfaction par rapport a I’atteinte des objectifs en général,
aux compétences du partenaire, au profit dégagé par le partenariat, au
rapport coit / bénéfices, etc.).
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1.2. Lerdlede la confiance

La confiance fait référence a des notions multiples, tant sur le plan
de sa signification que sur le plan de son role dans les relations interor-
ganisationnelles. C’est la raison pour laquelle les définitions de ce
concept sont nombreuses. La définition que nous avons retenue est
celle de Moorman et al. (1993) pour lesquels la confiance correspond a
la volonté de se fier a un partenaire d’échange en qui 1’on croit. En ou-
tre, nous insistons sur l'idée que la confiance est sous tendue par deux
composantes : la crédibilité, qui fait référence a la capacité de 1'autre
partie a remplir ses obligations de maniere fiable et efficace et la bien-
veillance, qui est fondée sur la volonté supposée du partenaire de se
comporter de facon honnéte.

La présence de la confiance permet de ne pas spécifier toutes les
conséquences possibles de la relation dans la mesure ou les regles de
décision des partenaires sont les mémes (Jarillo 1988). En fait, la
confiance que se portent les deux partenaires va influencer la nature de
la relation et cela pour plusieurs raisons : d'une part, elle réduit la per-
ception du risque associé aux comportements opportunistes de 1'autre
partie en diminuant leur probabilité d'apparition ; d’autre part, elle
augmente l'assurance qu'ont les partenaires de ce que les difficultés ou
les inégalités intervenant a court terme seront résolues et résorbées a
long terme ; enfin, elle permet aux parties de s'assurer que cette adapta-
tion aux contingences imprévues se fera de maniére mutuellement bé-
néfique, leur permettant ainsi de limiter leurs accords a des contrats in-
complets, laissant la place a une adaptation ad hoc (Mohr et Spekman
1994 ; Ganesan 1994). En ce sens, la confiance réduit les risques de
comportement opportuniste et permet la mise en place d'investisse-
ments spécifiques visant a améliorer 1'efficacité de la relation et a aug-
menter les bénéfices économiques qui peuvent en résulter. La
confiance apparait donc comme ayant une action positive sur la réus-
site du partenariat.

Dans le contexte spécifiquement logistique, les auteurs soulignent
également que la confiance va réduire la perception du risque lié a 1in-
certitude portant sur les gains futurs attendus et sur le comportement
anti-coopératif de l'autre partie. En fait, la confiance constitue pour les
partenaires une assurance que les obligations futures seront assumées
par 1’autre partie (Moore 1998). Dans ces analyses, la confiance est
considérée comme la clef de vofite du succes du partenariat ; elle gé-
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nere un sentiment de sécurité chez les partenaires et leur permet une
plus grande liberté de manceuvre favorable a 1’épanouissement du par-
tenariat (Ellram 1995 ; Moore 1998 ; Tate 1996).

Ces éléments nous conduisent a formuler 1I’hypothése suivante :

HI : La confiance a un impact positif sur le succes du partena-
riat logistique

1.3. Lerdlede ’engagement

L'engagement fait référence a la volonté de voir la relation conti-
nuer a long terme, au désir de développer une relation stable, et de faire
les sacrifices nécessaires pour y parvenir en investissant dans la rela-
tion (Mohr et al. 1996 ; Moorman et al. 1992 ; Morgan et Hunt 1994).

A partir du moment ol le niveau d’engagement des partenaires est
élevé, ceux-ci seront enclins a réaliser des efforts supplémentaires afin
de maintenir les objectifs a long terme et malgré la pression éventuelle
liée aux problemes a court terme. C’est pourquoi des niveaux élevés
d’engagement sont susceptibles de conduire au succes du partenariat
(Mohr et Spekman 1994). En outre, un fort degré d’engagement permet
de considérer la relation sur la durée et de limiter les coflits de recher-
che et de mise en place liés a la création fréquente de nouveaux liens
avec d’autres partenaires ; de la méme fagon, cela conduit a la mise en
ceuvre de structure de gouvernement et de systemes de suivi plus sim-
ples et plus durables permettant a la fois de réaliser des économies
mais aussi des gains en termes d’efficacité (Gundlach et al. 1995). En
fait, un fort degré d’engagement réduit I’incertitude associée au parte-
nariat ainsi que la probabilité d’un comportement opportuniste de la
part du partenaire. De plus, I'engagement, en réduisant l'incertitude a
également un impact positif sur la confiance (Blois 1999).

Dans le contexte spécifique des relations logistiques, les auteurs in-
sistent également sur le role déterminant de 1'engagement dans le suc-
ces d'une relation de partenariat (Shamdasani et Sheth 1995 ; Ellram
1995 ; Tate 1996 ; Razaque et Sheng 1998). Cet engagement génere
une réduction du risque d’opportunisme percu par le chargeur, affec-
tant favorablement la confiance qui regne dans la relation et la perfor-
mance de celle-ci (Moore 1998). De méme, Lambert et al. (1999)
avancent 1idée que 1’engagement constitue une variable majeure du
succes des partenariats notamment a travers le partage de ressources fi-
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nancieres ; dans ce cadre, le partage d’actifs, la réalisation
d’investissements conjoints en technologie, I’échange ou le prét de per-
sonnel ou la mise en place d’opérations de recherche et développement
en commun refletent un fort degré d’interdépendance qui est tres favo-
rable au partenariat.

Ces constatations nous conduisent a proposer les hypotheses suivan-
tes :

H2a : L’engagement a un impact positif sur le succes du parte-
nariat logistique

H2b : L’engagement a un impact positif sur la confiance des par-
tenaires

1.4. Lerole de la communication

La communication se définit comme un échange formel ou informel
d’informations. En outre, elle est de nature multidimensionnelle tant
sur le plan du statut de l'information échangée que sur le plan des
moyens et des supports utilisés.

L’échange d’informations contribue a une meilleure coordination
des actions des partenaires leur permettant d’atteindre plus facilement
les objectifs fixés (Anderson et Narus 1990). Selon Mohr et Spekman
(1994), c’est la précision, la richesse et le caractére pertinent de
I’information transmise qui va conditionner I’atteinte des objectifs du
partenariat. Ainsi, la qualité de I’information échangée permet aux par-
tenaires de réaliser leurs taches de facon plus efficace et plus lucide. En
outre, la communication contribue a réduire les risques de conflits et de
dysfonctionnements et, en ce sens, augmente les bénéfices que les par-
ties peuvent tirer de la relation (Anderson et Weitz 1992). Enfin,
I’échange d’information constitue pour les entreprises une motivation a
I’engagement (Anderson et Weitz 1992) de méme qu’un moyen
d’augmenter la confiance mutuelle des partenaires (Anderson et Weitz
1989 ; Morgan et Hunt 1994 ; Langfield-Smith et Greenwood 1998)

Les auteurs abordant spécifiquement le cas des partenariats logisti-
ques adoptent trés largement la méme optique (Ellram 1995 ; Tate
1996 ; Moore 1998, etc.) ; ainsi Moore (1998) souligne le rdle capital
de la communication dans les partenariats logistiques. En fait, la com-
munication lorsqu’elle est compléte permet d’assurer la synchronisa-
tion des opérations des partenaires et peut générer des capacités de
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création de valeur supplémentaires (Stank et al. 1996). En réduisant
I’incertitude associée a la relation, la communication a de ce fait un
impact positif sur P'efficience de la relation, sur la confiance et
I’engagement (Moore 1998). La continuité du flux d’information, tout
comme celle des flux physiques, ne doit pas étre compromise afin de
réduire I'incertitude, de minimiser le risque de confusion ou de conflit
et d’assurer I’efficacité du processus (Sink et Langley 1997). En fait, la
communication entre le prestataire et le chargeur constitue un élément
critique de coordination dans le cadre de 1’externalisation de cette
fonction et, d’autant plus, lorsque cette externalisation prend la forme
d’un partenariat (Stank et al. 1996 ; Razzaque et Sheng 1998). Bower-
sox (1990) affirme d'ailleurs que la communication constitue le liant
indispensable a la réussite des partenariats logistiques.

Ces divers apports nous conduisent a proposer les hypotheses sui-
vantes :

H3a : La communication a un impact positif sur le succes du
partenariat logistique

H3b : La communication a un impact positif sur la confiance des
partenaires

H3c : La communication a un impact positif sur ’engagement
des partenaires

1.5. Lerole de Uintégration interorganisationnelle des
systemes d’information

La notion d’intégration interorganisationnelle des systemes d'infor-
mation fait référence a la présence d’investissements dans le domaine
de I’échange d’informations informatisées afin de mettre en ceuvre et
d’utiliser des systemes informatisés partagés ou compatibles, de type
Intranet ou EDI par exemple.

Considérant les cofits attachés a la coordination du partenariat, les
technologies de I’information offrent la possibilité de réduire considé-
rablement ces frais en mettant a disposition le mécanisme par lequel le
processus interorganisationnel est créé. Dans cette perspective, 'EDI,
par exemple, est vu comme un élément clef pour soutenir les processus
de travail conjoint et, plus largement, 1’efficacité et I’efficience de la
coopération. Ainsi, les systemes intégrés de transfert d’information ap-
paraissent comme le moyen d’atteindre une plus grande réactivité et
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une plus grande flexibilité pour le partenariat en facilitant la coordina-
tion et le développement de I’engagement (Henderson 1990 ; Sheth et
Sharma 1997).

Dans le cas des relations de partenariat logistique, le recours a
I’intégration interorganisationnelle des systémes d’information apparait
d'autant plus critique. Cette intégration permet aux entreprises de ré-
pondre de facon plus efficace aux besoins du client par le biais d'une
structure logistique plus flexible et plus réactive, et la différence entre
une logistique médiocre et une logistique excellente réside souvent
dans les compétences liées a la technologie de l'information (Rogers et
al. 1992). Enfin, la transparence facilitée par cet interfacage des syste-
mes d’information contribue a faciliter le développement de la
confiance au sein de la relation. La synchronisation des activités et
I’établissement d’objectifs partagés requiert une ouverture importante
tant des éléments opérationnels que des éléments stratégiques. C’est
précisément le role de la technologie d’offrir cette possibilité & travers
des systemes d’information intégrés communs permettant, par exemple,
de tracer les produits en temps réel (Bowersox 1990).

Ces éléments nous conduisent a formuler les hypotheses suivantes :

H4a : L’intégration inter-organisationnelle des systemes
d’information a un impact positif sur le succes du partenariat lo-
gistique

H4b : L’intégration inter-organisationnelle des systéemes
d’information a un impact positif sur la confiance des partenai-
res

H4c: L’intégration inter-organisationnelle des systemes
d’information a un impact positif sur [’engagement des partenai-
res

1.6. Lerdle de léquité

Le concept de partage équitable des gains prend sa source dans la
théorie de 1'échange selon laquelle les individus cherchent a concilier
leurs intéréts personnels avec le besoin de maintenir des relations so-
ciales. L'égalité n'est pas nécessaire, en revanche, I'équité implique des
taux d'échange égaux en termes de rapport coiits/bénéfices, chacune
des parties devant hériter de bénéfices proportionnels a ses investisse-
ments.
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Pour que le comportement coopératif perdure et se développe, il est
nécessaire que chaque participant trouve un intérét a la poursuite de la
relation, ce qui suppose que la rente issue de la coopération soit répar-
tie de maniére a ce que chaque firme en tire un bénéfice qu’elle jugera
juste. Dans cette optique, on peut avancer l'idée d'un impact positif de
I'équité a la fois sur la confiance et sur le bon fonctionnement de la re-
lation (Ring et Van de Ven 1994).

Dans un contexte logistique, Moore (1998) reprend les apports de
Ring et Van de Ven (1994) et de Bowersox (1990) pour affirmer 11m-
portance d'un partage équitable des risques et des bénéfices au sein
d'un partenariat logistique. L'assurance que 1'autre partie a la volonté de
procéder a un partage équitable minimise les risques significatifs atta-
chés au partenariat, et I'idée que les partenaires bénéficieront d'un fonc-
tionnement équitable a long terme permet d'accepter plus facilement les
inégalités a court terme (Tate 1996 ; Moore 1998). Dans cette perspec-
tive, 1'équité dans la relation génére une confiance supérieure et conduit
les partenaires a s'engager plus avant pour soutenir la relation. Ces
constatations nous conduisent a formuler les hypothéses suivantes :

H5a : L’équité de la relation a un impact positif sur le succes du
partenariat logistique

H5b : L’équité de la relation a un impact positif sur la confiance
des partenaires

H5c: L’équité de la relation a un impact positif sur
I’engagement des partenaires

2. Méthodologie, résultats et discussion

2.1. Méthodologie adoptée

2.1.1. Population de recherche, collecte des données et mesure des
variables

Notre population de recherche a été constituée par les 766 entrepri-
ses les plus importantes du secteur de 1’agro-alimentaire et par 750 si-
tes logistiques dépendant des 75 plus grands prestataires. Notre choix
de la personne cible s’est porté sur le responsable logistique des entre-
prises agro-alimentaires et sur le directeur de site pour le secteur logis-
tique. Le choix d’adresser ce questionnaire au responsable logistique
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des entreprises agro-alimentaires s’est imposé naturellement. Pour les
prestataires logistiques, si les partenariats sont parfois initi€s et conclus
par la direction régionale ou nationale de I’entreprise, en revanche, la
gestion de la relation est assurée par le responsable de site qui est donc
le plus & méme de se prononcer sur I’interaction entre les deux organi-
sations. La premiere phase qualitative de notre recherche a d’ailleurs
confirmé cet état de fait. La gestion des partenariats s’effectue donc
dans la majorité des cas entre le responsable logistique et le responsa-
ble de site. Ces responsables peuvent ainsi étre considérés comme la
source essentielle d’informations sur les caractéristiques structurelles
et managériales et sur les résultats du partenariat logistique dans lequel
leur entreprise est engagée. Sur les 1 516 questionnaires envoyés, 219
questionnaires exploitables ont pu étre traités, soit un taux de retour
global de 14,45 %.

Concernant les mesures des variables, nous nous sommes appuyés,
d’une part, sur des mesures préexistantes issues de la littérature,
d’autre part, sur la série d’entretiens d’experts aupres de responsables
logistiques et de responsables de sites, conduits au cours du second
semestre 2001. Ces mesures ont ensuite fait 1’objet d’une traduction si
cela était nécessaire et d’un pré-test. Toutes les variables ont fait
I’objet d’une mesure multi-items (cf. annexe 1) évaluée par une échelle
bipolaire, en 7 points (tout a fait d’accord / pas du tout d’accord).

Pour la variable de succes du partenariat, nous avons combiné les
échelles proposées par Ganesan (1994), Stank et al. (1996) et par Blan-
kenburg et al. (1999) afin de retrouver les différentes nuances issues
des entretiens d’experts et de rendre compte des différentes composan-
tes de la satisfaction. Pour la confiance, nous avons repris la mesure
développée par Morgan et Hunt (1994), enrichie par I’ajout d’un item
rendant compte du caractere mutuel de la confiance souligné a plu-
sieurs reprise par les experts interrogés lors de la phase d’étude qualita-
tive. Pour I’engagement, nous avons repris la mesure développée par
Morgan et Hunt (1994), adaptée au contexte inter-organisationnel, qui
présentait une validité élevée et qui rendait compte des différents élé-
ments issus de 1’étude qualitative. Pour la communication, nous avons
repris la mesure développée par Krause et Ellram (1997) qui avait été
expérimentée dans un contexte logistique et qui témoignait des diverses
dimensions induites par les répondants lors de 1’étude qualitative. Pour
I’intégration interorganisationnelle des systémes d’information, nous
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avons développé une échelle inspirée de celle présentée par Ellram et
Cooper (1990) et enrichie par des éléments issus des entretiens
d’experts. Pour 1’équité, et devant la carence de la littérature existante,
nous avons développé une échelle composée de trois items en nous
fondant sur les entretiens d’experts.

2.1.2. Traitement des données

Les échelles utilisées n’ayant jamais été testées dans des conditions
similaires puisqu’elles ont été traduites, adaptées ou créées pour
I’étude, il était nécessaire de vérifier leur validité convergente et dis-
criminante ainsi que leur fiabilité.

Concrétement, nous avons tout d’abord réalisé une ACP sur
I’ensemble des items constitutifs des différentes variables endogenes,
sur les items du succes dans un premier temps, puis sur I’ensemble des
items de la confiance et de I’engagement afin de s’assurer de 1’absence
de phénomenes de multicolinéarité. De la méme fagon et pour les mé-
mes raisons, nous avons réalisé une ACP sur les variables exogenes du
modele (communication, intégration inter-organisationnelle des syste-
mes d’information, équité). Enfin, nous avons testé
I’unidimensionnalité des facteurs ainsi identifiés en renouvelant sur
chacun d’entre eux une nouvelle ACP. A chaque fois, nous avons ob-
servé la répartition des items sur les facteurs avant et apres une rotation
Varimax. Nous avons retenu le critere proposé par Evrard et al. (1997)
pour purifier les échelles puisque nous avons éliminé les items n’ayant
aucune contribution factorielle supérieure ou égale a 0,5 sur I'une des
composantes principales identifiées.

Apres avoir étudié la validité des échelles, nous nous sommes pen-
chés sur la fiabilité des facteurs issus de 1’analyse factorielle en utili-
sant la mesure de 1’alpha de Cronbach.

Dans un second temps, nous avons utilisé un modele d’équations
structurelles par le biais du logiciel Lisrel 8. Ce modele nous a paru le
plus pertinent pour deux raisons. Il permet tout d’abord de tester
I’existence de relations causales entre les variables latentes explicatives
(dans notre cas communication, intégration interorganisationnelle des
systemes d’information et équité) et plusieurs variables a expliquer
(dans notre cas, confiance, engagement et succes). Ensuite, il permet
d’intégrer la notion de « variables latentes intermédiaires » (dans notre
cas confiance et engagement), c'est-a-dire des variables dépendantes
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qui deviennent par la suite des variables indépendantes au cours de la
méme analyse. Le modele des équations structurelles se décompose en
deux parties (Livolsi et Meschi 2002) : la premiere renvoie au modele
de mesure, c'est-a-dire a la facon dont les variables latentes sont identi-
fiées et estimées a partir des indicateurs (ce qui correspond a une ana-
lyse factorielle confirmatoire) ; la deuxieme partie, qualifiée de modele
structurel, correspond a la spécification des relations causales entre les
variables latentes ainsi qu’a la direction des liens de causalité. Cette
derniere partie va donc viser a confirmer la construction théorique éla-
borée dans la problématique de recherche.

2.2. Résultats et discussion

2.2.1.  Résultats de I’analyse factorielle et fiabilité du modele de
mesure

L’analyse factorielle nous a conduit a purifier certaines des échelles
(cf. annexe 1). Ainsi, pour les variables explicatives du modele (com-
munication, intégration inter organisationnelle des systemes
d’information et équité), cette analyse nous a conduit a éliminer cer-
tains items et a retenir trois axes : le caractere adéquat, exhaustif et per-
tinent de 1’échange d’informations entre les partenaires, I’intensité du
transfert de données informatisées (fréquence et volume) et 1’équité du
partenariat. Pour la confiance et 1’engagement, la purification des
échelles nous a conduit a réduire respectivement a neuf et a six le nom-
bre d’items constitutifs des axes. Enfin, I’analyse factorielle a confirmé
la composition de I’échelle rendant compte du succes.

A 1la suite de I’analyse factorielle, nous avons mené une analyse du
modele de mesure obtenu par le biais de Lisrel 8 afin de tester la validi-
té convergente et discriminante du modele. En fait, I’objectif est
d’obtenir simultanément la meilleure validité convergente des indica-
teurs propres a chaque variable latente et la meilleure validité discrimi-
nante entre les variables latentes. Quand la corrélation entre un indica-
teur et la variable associée (corrélation « intra-construit », A) est supé-
rieure a 0,5 alors le critere de validité convergente est satisfait (Livolsi
et Meschi 2002). Quand la corrélation entre les variables latentes exo-
génes (corrélation « inter-construit », @) est inférieure aux corré-
lations « intra-construit » les reflétant, le critere de validité discrimi-
nante est satisfait. La figure 1 ci-dessous représente a la fois les alphas
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de Cronbach pour chaque construit, les corrélations intra et inter-
construit et montre que les conditions de fiabilité et de validité énon-
cées précédemment sont respectées.

2.2.2. Test des hypotheses

L’étude examinait les antécédents du succes des partenariats verti-
caux logistiques ainsi que le role médiateur de la confiance et de
I’engagement. Le schéma de la figure 1 rend compte des résultats obte-
nus ; seuls les liens statistiquement significatifs (T de Student pour
p>0,05) ont été reportés.

Figure 1 — Modele de mesure et diagramme des résultats
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Dans un premier temps et avant d’aborder le test des hypotheses, il
faut se pencher sur la qualité de 1’ajustement du modele, estimée par
une série d’indices fournis par le logiciel. Pour cela, et compte tenu des
limites propres a chaque indice, il est nécessaire de les utiliser de ma-
niere combinée en prenant garde de retenir des indices dont les caracté-
ristiques et les qualités sont complémentaires. D’une maniere générale,
les indices d’ajustement se regroupent en deux catégories :
« ajustement du modele structurel » et « comparaison du modele ». En
ce qui concerne « I’ajustement du modele structurel », les principaux
indices (cf. tableau 2) montrent que le modele est globalement trés sa-
tisfaisant ; ainsi le GFI et I’AGFI qui expriment le pourcentage de va-
riance / covariance expliqué par le modele structurel sont largement au-
dessus des seuils empiriques requis. Seul le RMR révele un ajustement
moyen en ce qui concerne les résidus c'est-a-dire les facteurs explica-
tifs non pris en compte dans le modele ; cependant la valeur est encore
acceptable puisqu’elle est inférieure a 0,1. Pour les indices relatifs de
comparaison, qui sont faiblement influencés par la taille de
I’échantillon, il faut souligner, 1a encore, des résultats tres satisfaisants

puisqu’ils ont tous une valeur supérieure aux criteres les plus stricts.

Tableau 2 -  Synthese des indices du modéle structurel
Indices Critéres d’acceptabilitél Valeur obtenue pour
le modele testé
Mesures fondées sur la fonction d’ajustement
KHI-deux (y°) Le plus petit possible 504,22
KHI-deux / c.legre de liberté <23 12
(Normed Chi-square)
GFI (Goodness of Fit Index) >0,9/>0,8 0,98
AGFI (Adjusted Goodness of
Fit Index) 209 0.97
RMSEA (Root A{Iean.Square <005 0031
Error of Approximation)]
RMR (Root Mean Square Re- | <0,05/ (ne doit pas étre supé-
. N 0,069
sidual) rieur a 0,1)
Indices relatifs de comparaison
NFI >0,9/20,9 0,97
CFI >0,9/>0,9 0,99
PNFI >0,5 0,85
NNFI >0,9/>0,9 0,96

1 D’apres Didellon et Valette Florence (1996) et Meschi et livolsi (2001)
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Dans un second temps, il faut se pencher sur la validation des hypo-
theéses avancées précédemment. Sur les douze relations avancées, trois
ne sont pas significatives et n’ont donc pas pu étre confirmées, en re-
vanche, le modele valide huit hypotheses. L.’étude confirme bien le role
positif de 1’équité sur la confiance, I’engagement et le succes du parte-
nariat tout comme le role positif de la communication et de
I’intégration des systemes d’information sur 1’engagement. En outre,
elle confirme également I’influence positive de la confiance et de
I’engagement sur le succes et de I’engagement sur la confiance. En re-
vanche, la relation attendue entre 1’intégration des systemes
d’information et la confiance apparait inversée puisque 1I’étude montre
une relation négative entre ces deux variables.

2.2.3. Discussion

Les résultats obtenus montrent que la confiance constitue bien un
déterminant majeur du succes du partenariat logistique. Ces résultats
sont convergents avec les études empiriques menées par Ellram (1995)
ou par Murphy et Poist (1997) qui témoignent de I’'importance accor-
dée par les répondants a la confiance pour le succes des partenariats lo-
gistiques. L’étude que nous avons menée confirme et élargit aux deux
partenaires de la dyade les apports empiriques de Moore (1998) qui va-
lide I’hypothese d’un impact positif significatif de la confiance sur 1'ef-
ficacité de la relation de partenariat logistique aupres de 339 entrepri-
ses clientes d'un prestataire.

Quant au rdéle de ’engagement, nos résultats sont en adéquation
avec certaines études spécifiquement logistiques qui soulignent un role
positif de ’engagement sur le succes (Ellram 1995 ; Krause et Ellram
1996 ; Murphy et Poist 1997) et avec des études qui, si elles ne portent
pas spécifiquement sur le domaine des partenariats logistiques, démon-
trent néanmoins une influence de 1’engagement sur la réussite du par-
tenariat vertical dans différents types de relations clients / fournisseurs
(Mohr et Spekman 1994 ; Blankenburg et al. 1999).

Ainsi, avec le développement de I’engagement et de la confiance, la
coordination des acteurs est facilitée, I’incertitude attachée a la relation
est réduite, les périodes difficiles sont mieux gérées et les partenaires
sont plus enclins a considérer leur relation comme un succes. Par ail-
leurs, outre I’effet direct de I’engagement sur le succes, nos résultats
montrent un effet indirect positif trés fort de 1’engagement via la
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confiance, ce que 1’étude de Moore (1998) n’avait pas pu valider.
L’engagement génere une réduction du risque d’opportunisme pergu,
affectant favorablement, de ce fait, la confiance qui régne dans la rela-
tion.

Notre étude souligne également le rdle positif fondamental de
I’équité de la relation qui influence positivement a la fois directement
et indirectement le succes via I’engagement et la confiance. Ces résul-
tats confirment et élargissent les apports de Zeira et al. (1997) montrant
un impact positif de 1’équité sur la satisfaction des partenaires et les
apports de Moore (1998) qui concluent a un impact positif de 1’équité
sur la confiance. Nos résultats vont plus loin en mettant en exergue
I’impact a la fois direct et indirect sur le succes et le role central de
I’équité, qui apparait comme un contributeur majeur au succes du par-
tenariat vertical logistique.

Par ailleurs, nos résultats valident une influence positive significa-
tive de la communication sur I’engagement. En ce sens, une communi-
cation et une transparence accrue semblent réduire les craintes de com-
portements opportunistes en diminuant 1’incertitude attachée a la rela-
tion, ce qui provoque un engagement supérieur dans le partenariat. Ce-
pendant, tout comme Moore (1998), nous ne sommes pas parvenus a
valider nos hypotheses d’un impact de la communication sur la
confiance a la suite d’Anderson et Narus (1990), Morgan et Hunt
(1994) ou d’un effet direct de la communication sur le succes a la suite
de Mohr et Spekman (1994) ou, dans le cadre des partenariats logisti-
ques, a la suite de Stank et al. (1996).

Enfin, les résultats montrent un impact positif fort de 1’intégration
interorganisationnelle des systémes d’information sur 1’engagement
dans la relation. Cette relation qui n’avait pas été testée dans ces condi-
tions a notre connaissance est relativement attendue. En effet,
I’implication dans la mise en place et ['utilisation de systemes
d’informations informatisés communs conduit tout naturellement les
partenaires a augmenter leur investissement dans la relation. En revan-
che, nous n’avons pas pu valider I’hypotheése d’un impact positif direct
de I’intégration interorganisationnelle des systémes d’information sur
le succes ou sur la confiance et nous avons pu constater un effet négatif
de I'intégration des systémes d’information sur la confiance. Certes,
aucune étude causale n’a, a notre connaissance, validé ces relations,
cependant, nos résultats ne convergent pas avec certaines études
descriptives menées précédemment (Ellram 1995 ; Stank et al. 1996).
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criptives menées précédemment (Ellram 1995 ; Stank et al. 1996). Une
proposition explicative de cet impact négatif de I’intégration des sys-
ttmes d’information sur la confiance pourrait s’inscrire dans
I’approche des cofits de transaction et justifier a partir de certains de
ces apports, les contradictions apparentes qui existent entre I’approche
théorique que nous avons développée et nos résultats. En effet, selon
Williamson (1975), plus les actifs sont spécialisés, plus les cofits de
transaction augmentent. En effet, la présence de tels actifs (dans notre
cas des systemes d’information spécifiques communs) augmente le ris-
que lié¢ au comportement opportuniste potentiel du partenaire ce qui
peut potentiellement générer une certaine méfiance. En outre, 1’outil
informatique peut étre également percu parfois comme le prétexte ou
I’excuse a une performance insuffisante ; le mauvais fonctionnement
ou I’inadéquation de I’outil seraient alors avancés comme les explica-
tions des insuffisances apparues d’un c6té ou de l'autre, ce qui
contribuerait a opacifier les relations et a augmenter I’incertitude et
I’ambiguité de la performance de la relation (faisant référence a la dif-
ficulté pour une partie d’évaluer I’effectivité et la qualité de la contri-
bution de I’autre partie), générant de ce fait, la encore, une augmenta-
tion des cofits de transaction liés au contrdle.

Les résultats de la recherche doivent cependant étre nuancés par
certaines limites de 1’étude. Tout d’abord, les résultats sont propres au
contexte spécifique du partenariat vertical logistique et le caractere gé-
néralisable a d’autres types de partenariats stratégiques est sujet a cau-
tion. En outre, si les données ont bien été récoltées en interrogeant des
répondants issus des deux cotés de la dyade partenariale, elles ne 1’ont
été qu’en utilisant un seul répondant dans chaque organisation. Les ré-
sultats ne traduisent donc que leur perception d’un phénomene spécifi-
que a leur organisation. Par ailleurs, si la littérature, tout comme la
premiere phase d’étude qualitative, nous a conduits a privilégier la na-
ture et le sens des relations figurant dans le modele, un raisonnement
de type plus inductif aurait pu conduire a explorer d’autres combinai-
sons de relations ou d’autres sens de relations. Cette démarche nous
semble procéder d’une seconde étape de travail, voire d’une suite pos-
sible de la recherche. Enfin, la derniére limite porte sur I’utilisation de
mesures perceptuelles pour tous les concepts en jeu dans 1’étude.
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Conclusion

Les motivations poussant les entreprises a former des partenariats
de mé&me que les problématiques de choix des partenaires ont été beau-
coup traitées dans la littérature qu’elle soit marketing ou stratégique.
Cependant, il existe encore peu d’éléments concernant les moyens de
développer et de faire s’épanouir les partenariats, notamment dans le
domaine de la prestation logistique. Or, considérant le développement
de méme que les risques et les enjeux associés aux échecs potentiels de
ce type de manceuvres, il semble particulicrement utile d'étudier les
facteurs susceptibles d’en influencer la réussite ; c’est ce que tente de
proposer, partiellement, cet article.

Notre étude suggere que la confiance, I’engagement et 1’équité ont
un impact direct déterminant dans le succes du partenariat. En outre,
elle souligne un rdle indirect de 1’engagement, de I’équité, de la com-
munication et de I’intégration des systémes d’information sur le succes.
Les implications managériales de cette recherche sont liées a la ma-
niere dont les entreprises partenaires vont gérer la nature et I’étendue
de leur relation. La confiance, I’engagement, 1’équité, la communica-
tion et I’intégration des systemes d’information vont leur permettre de
mieux appréhender leurs attentes et leurs objectifs. Sur le plan acadé-
mique, cet article confirme le role central de la confiance et de
I’engagement dans une perspective relationnelle et enrichit la connais-
sance de leurs antécédents dans le contexte spécifique du « Supply
Chain Management ».

Ainsi, la spécification des liens existant entre les caractéristiques du
partenariat et sa réussite offre un cadre utile pour des recherches futu-
res. A cet égard, deux pistes futures nous semblent importantes. Tout
d’abord, considérant que 1’équité constitue un déterminant majeur du
succes des partenariats logistiques, le role et le fonctionnement de ce
concept mérite des approfondissements. En effet, il reste des questions
en suspens sur les moyens de générer ce sentiment d’équité au sein du
partenariat. En outre, il serait intéressant d’étudier quelles sont les
composantes de 1’équité qui sont les plus efficaces (partage équitable
des risques, partage équitable des bénéfices...). Pouvoir répondre a ces
questions permettrait aux partenaires d’améliorer leur gestion de la re-
lation et d’en augmenter la performance. Par ailleurs, il serait intéres-
sant d’élargir 1’étude a d’autres antécédents de la confiance et de
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I’engagement afin d’améliorer la connaissance des leviers de gestion
des partenariats, qu’ils se développent dans le domaine logistique ou
dans un autre. A cet égard, le role de la proximité (géographique, cultu-
relle ou organisationnelle), des procédures de controle ou de
I’expérience nous apparait comme devant étre exploré. La validation de
I’effet positif de variables permettrait d’enrichir la connaissance des
voies d’actions susceptibles de contribuer au succes du partenariat ver-
tical.
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Annexe 1 — Récapitulatif des mesures des variables du
modele de recherche?

Variables

Items utilisés

Succes

Al. Globalement, je suis tres satisfait de la relation avec ce prestataire (client).

A2. Je suis trés mécontent des résultats de mon association avec ce prestataire (client) (R).

A3. L'association de mon entreprise avec ce prestataire (client) est un trés grand succes.

A4. D'une fagon générale, je dirais que les résultats de mon association avec ce prestataire (client) ont large-
ment dépassé nos attentes.

AS. Si je devais procéder a une évaluation de la performance de mon association avec ce prestataire (client),
elle serait exceptionnelle.

AG6. La relation de partenariat avec ce prestataire (client) est trés profitable.

Confiance

B1. Nous ne pouvons pas faire toujours confiance a ce prestataire (client).

B2. Ce prestataire (client) est parfaitement honnéte.

B3. Nous pouvons entierement faire confiance a ce prestataire (client).

B4. Ce prestataire (client) fait toujours son travail correctement.

BS5. Ce prestataire (client) est vraiment digne de foi.

B6. J'ai personnellement une grande confiance en ce prestataire (client).

B7. Ce prestataire (client) est trés integre.

BS. Ce prestataire (client) fait toujours ce qui doit étre fait.

B9. Ce prestataire (client) n'est pas toujours fiable.

B10. Ce prestataire (client) et notre entreprise ont un degré élevé de confiance mutuelle.

Engage-
ment

C1. Nous sommes trés impliqués dans la relation avec ce prestataire (client).

C2. La relation avec ce prestataire (client) est trés importante pour notre entreprise.

C3. Notre entreprise essaie de maintenir une relation de long terme avec ce prestataire (client).

C4. Si cela était nécessaire, notre entreprise serait préte a mettre un terme trés rapidement a la relation avec ce
prestataire (client).

C5. Nous pouvons considérer que nous faisons partie d'une méme famille avec ce prestataire (client).

C6. Notre entreprise est trés concernée par la relation avec ce prestataire (client).

C7. Nous devons faire tout ce qui est possible pour maintenir la relation avec ce prestataire (client).

Commu-
nication

D1. Dans cette relation, toute information susceptible d'aider le prestataire (client) lui est transmise.

D2. Dans cette relation, les échanges d'information ont lieu fréquemment et de maniére informelle et dépas-
sent le cadre des procédures pré-spécifiées.

D3. On attend que les partenaires s'échangent des informations sensibles si celles-ci sont utiles a 'autre partie.
D4. Dans cette relation, chaque partenaire tient l'autre informé de tout événement ou changement qui affecte-
rait l'autre partie.

D5. Les efforts de communication entre notre entreprise et ce prestataire (client) impliquent de nombreux
contacts inter-firmes.

D6. Dans cette relation, les échanges d'information ont lieu de maniere réguliére.

Intégration
interorgani-
sationnelle
des S.I..

El. Nous développons une compatibilité maximum entre nos systémes d'information et ceux de notre presta-
taire (client).

E2. Nous avons des transferts de données informatisées trés fréquents avec notre prestataire (client).

E3. Nous avons un volume important de transfert de données informatisées avec notre prestataire (client).

E4. Nous automatisons au maximum les échanges de données avec notre partenaire (EDI, et/ou Extranet, et/ou
Internet).

ES. Avec notre partenaire, nous travaillons a la mise en ceuvre de systemes d’information communs.

Equité de la
relation

F1. Les gains issus du partenariat sont partagés équitablement.
F2. Nous considérons que notre relation de partenariat est équitable.
F3. Nous payons (le client paye) le juste prix de la prestation.

2 Les items en italique ont été supprimés lors de 1’analyse factorielle




78 Le réle de la confiance dans le succes des partenariats verticaux logistiques...




