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De maniere générale, les fabricants et
les détaillants sont engagés dans une
lutte de pouvoir classique, chacun
cherchant a tirer son épingle du jeu.
Historiguement, ce sont plutot les
fabricants qui détiennent le pouvoir.
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Les bénéfices de la confiance

L'exercice de son propre pouvolr peut
Btre avaniageux & court terme, mais des-
tmicteur & long terme. Une entreprise qui
exploite g puitsance pour obtenir des
concessions injustes, peut le payer tmés
cher s moment ob les relations de pou-
woir s'inversent. Par exemple, lorsque
Migros 2 étf fondée, les grands fabricants
ont refuusé de hai trer leurs produis, de
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crainte de heurter les commerces de
détail traditionnels. Dans impossibilisg
denrées de margue, Migros
nite d'adopter un label prive
: e plus
grand dé t de Suisse, dont les pro
duits exclusifs forment 90% des ventes.
Maisla plupan des grandes marques soni
1e5 des dtalages Migros
important, les fabricants
détaillants comprennent aujourd’l
qu'il est essentiel de wavailler ensemble,
gfin de créer un maximuern de vabeur au
plus has codit possihle, Aux Etats-Unis, le
secteur des supermarchés pourrall éco-
nomiser 30 milliards de dollars sur les
codits, en dliminant les stocks superd]
les doubles fanctions et certains inte
dialres. En Eusope, ls somme se monie a
33 milliards de dollars,

Toutefois, pour attetndre ce résultat, i
ne suffit pas d'organiser des sysimes
sophistiqués. Encore faut-il gue les parte-
naires  développent une confiance
muteclle, afin gue les transactions
imutiles et les coiits de surveillance puis-
senit Bire Elimines

Le détaillant qui 4 confiance dans un
fahricant, awra moins tendance 4 recher-
cher ou & développer de nouvelles
sources d'approvisionnement, e inves
tira plus dans la relation. En d'autres
mots: confiance est mire de Gdélite
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Créer la confiance

Pour développer cetie confiance; cha
cune despartes doittriterl avire équita
blement, Cette loyauté implique deuy
typesdistinets de justices: la justice distri
butive ou équité des nésultats ameints; ¢
12 justice procédurale ou Sguitd des p
cédés. L'exemple de Marks & Spencer, I
prand détnillant brisnnnicgque; ilastre por
faivement NS Prpos.
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Certainsfabricants sont tellement diss
e de faire des affaines avec MES qu'il
acceptent des prix trop bas, qui ne beu
permettent pas de réaliser des investisse
ments futurs, Erant donné que ME
recherche des relations & long terme ave
ses fournisseurs, il s"agit 1y, de son pein
de vue, d'une pratique suboptimale qu”
ditcourage

Indemniser ses partenaires de maniss
appropriée, en leur offrant une compen
sation équitable, peut avoir des consé
quences & long tenme, qui ne sonl pa
mesurables immédiztement. Parcemph
la note de satisfaction de la clientiéde &
meilleure chez Buick que chez Old:
maobile, méme si leurs wéhicules respec
tifs sont construits dans la méme usin
Pourquol? Buick paieses vendeurs L do
lars de plus a1 hewune pour le travail [ 4|
garantie. Et la manigre dont le vendet
traite le consammateur peut fairetoute!
différence. S un dient consulte un ver
deur d'Oldsmobile pour tel ou tel probh
me, celui-ci aura tendance & ul dire: «
n'est rien, toutes les volneres font ¢
alors que le vendeur de Buick tentera ¢
réparer le probliEme




