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PURPOSE - OBJECTIFS

La littérature en contrdle inter-organisationnel a contribué a la compréhension de I'utilisation
des dispositifs comptables pour planifier, piloter et juger les relations inter-firmes (Van der
Meer-Kooistra et Vosselman, 2000 ; Nogatchewsky, 2004 ; Dekker, 2004 ; Donada et al.,
2012). Toutefois, elle n’a que marginalement questionné les effets de ces dispositifs sur les
liens et les positions sociales des acteurs impliqués dans la gestion des achats, d’'une part,
et les facons dont ces acteurs s’emparent des dimensions symboliques, politiques et
idéologiques des dispositifs de contrdle (Burchell et al., 1980 ; Morales et Sponem, 2009)
dans le cadre de leurs activité, d’autre part.

En nous appuyant sur la sociologie interactionniste des professions, nous cherchons dans
ce travail a comprendre la maniére dont les acheteurs, définis comme un groupe
professionnel, s’emploient a obtenir la reconnaissance de leur travail, I'extension de leur
territoire et I'accroissement de leur prestige (Hughes, 1956 ; Dubar et al., 2011). Il s’agit
ainsi de dépasser la dimension fonctionnelle du travail des acheteurs pour accéder aux
dimensions subjectivement signifiantes et interactionnelles de leur activité. Nous analysons
en particulier la maniéere dont les acheteurs utilisent les dispositifs de contrdle inter-firmes
pour définir le sens de leur travail et organiser les jeux d’influence réciproque avec les
groupes concurrents, les autorités légitimes, les destinataires de I'activité et plus
généralement avec les autres groupes qui structurent I'environnement professionnel (Abbott,
1988, 2003 ; Boussard, Demaziere et Milburn, 2010).

Nous mettons ainsi en exergue les conséquences de la |égitimité des représentations
financiéres de la performance et des stratégies professionnelles des acheteurs sur les
modalités de contréle inter-organisationnelles et sur les liens entre les groupes
professionnels impliqués dans la gestion des achats et des relations entre clients et
fournisseurs.

DESIGN / METHODOLOGY - DESIGN / METHODOLOGIE

Notre travail s’inscrit dans la tradition de la sociologie compréhensive et du paradigme
interprétativiste. La démarche qualitative nous est apparue comme l'approche la plus
pertinente pour aborder la question du travail des acheteurs et contextualiser la fagon
dont ils vivent, se représentent et expliquent leur activité (Miles et Huberman, 2003).
L’étude empirigue se décline en deux phases :

- La premiere phase recueille des expériences individuelles sous la forme d’entretiens
semi-directifs (22 acheteurs et responsables achats et 11 responsables d’autres
fonctions chez le client et le fournisseur, ainsi que deux consultants / experts des
achats) au sein de dix entreprises de tailles et de secteurs variés, afin de saisir la
diversité des pratiques et des représentations de la performance et de la gestion des
partenariats.

Cette phase d’étude préliminaire a permis d’identifier des logiques dominantes qui
président a la définition des finalités et au pilotage des partenariats.

- La seconde phase croise les regards de différents groupes d’acteurs, a travers
I'étude comparée de deux cas représentatifs des deux logiques dominantes
identifiées dans la premieére phase : le cas MyAuto (13 entretiens) et le cas MyBeauty
(16 entretiens). Nous y décrivons les dynamiques professionnelles a I'ceuvre.
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FINDINGS - RESULTATS

Dans I'étude préliminaire, nous montrons que l'intervention des acheteurs est émergente et située dans un
contexte de logiqgue dominante du partenariat, caractérisées par des finalités ancrées, des modalités de contrble
spécifiques et des liens particuliers entre les groupes professionnels. Ces logiques dominantes conditionnement le
travail des acheteurs en définissant le cadre dans lequel ils forment leurs représentations, interpréetent leur
environnement et agissent. Nous distinguons deux modéles. Dans les partenariats centrés sur la performance
financiere, la primauté est accordée aux finalités financiéeres et aux dispositifs visibles qui instaurent un contréle
par les résultats et incitent les acheteurs a mobiliser des modalités d'influence coercitives. Dans les partenariats
centrés sur la performance opérationnelle, La primauté est accordée aux finalités opérationnelles dont les
responsables détiennent un pouvoir décisionnel important et privilégient les modalités de pilotage fondées sur
I'échange social. Dans ce contexte, le rdle des acheteurs est relativement marginal, sans effet sur les décisions.
L'analyse comparative des cas MyAuto et MyBeauty permet de caractériser les dynamiques professionnelles des
acheteurs.

Premiérement, nous décrivons les moyens par lesquels les acheteurs mobilisent les dispositifs de contréle pour
formuler et légitimer des projets juridictionnels, qui s'articulent autour d’'une composante instrumentale, d’'une
composante symbolique et d’'une composante rhétorique. Dans le cas MyAuto, la stratégie professionnelle des
acheteurs oscille entre une appropriation et une mise a distance des dispositifs financiers. Dans le cas MyBeauty,
la stratégie des acheteurs consiste a opérer un glissement vers un partenariat organisé et contr6lé, et pas
seulement un réseau de liens informels entre les clients internes et les fournisseurs.

Deuxiemement, nous décrivons les compromis de gouvernance établis entre les acheteurs et leur environnement.
Dans le cas MyAuto, le compromis de gouvernance s’apparente a une dialectique entre les enjeux économiques
et techniques dans laquelle les acheteurs sont contraints d’'occuper une position médiane peu confortable. Trop
proches de la finance, ils perdent le support des opérationnels. Trop éloignés de la finance, ils sont rappelés a
leurs objectifs et a la discipline financiere par les contréleurs de gestion. Dans le cas MyBeauty, 'omniprésence
des responsables marketing réduit le nombre de protagonistes de la relation d’achats et les auditoires accessibles
aux acheteurs. lls imposent leur définition de la performance, leurs leviers d’action et leurs maniéeres d’étre et
d’'agir. La rhétorique de rationalisation portée par les acheteurs ne fragilise pas la position des chefs de produit, et
bénéficie aux controleurs qui apparaissent plus crédibles et compétents pour manier les dispositifs de controle.

VALUE - IMPLICATIONS

Notre travail contribue a la réflexion théorique et managériale.

Premiérement, notre analyse fait émerger la Iégitimité de la performance financiére comme un facteur
déterminant de la dynamique professionnelle des acheteurs. Si une majorité de travaux en contréle
conclut a la victoire des groupes professionnels qui utilisent les dispositifs comptables comme moyen de
renforcer leurs positions, notre étude montre que la comptabilité n’apparait comme un levier approprié
que lorsque la référence a la rationalité calculatoire, la modélisation et de pilotage par les chiffres sont
définis comme légitimes. Celle-ci bénéficie alors aux groupes professionnels experts et |égitimes a en
faire usage. Cela pose alors la question du modéle de professionnalisation des acheteurs qui peinent &
se valoriser autrement que par les performances économiques.

Deuxiemement, notre étude montre que I'enjeu essentiel des projets professionnels n'est pas de se
constituer un territoire d’activité exclusif au détriment des autres groupes, mais au contraire, de
décloisonner les expertises et les solutions juridictionnelles, de maniére a organiser une porosité entre
les univers cognitifs. Ainsi, les groupes professionnels peuvent contribuer a se renforcer mutuellement et
des frontiéres mal définies entre les univers cognitifs autorisent plus d’initiatives pour étendre le champ
d’intervention d’un groupe professionnel.

Les limites de notre recherche résultent principalement des choix méthodologiques liés aux études
qualitatives. Il serait intéressant de répliquer I'analyse dans des entreprises opérant dans d'autres
contextes de logiques et de prolonger I'étude sur le méme terrain d'investigation empirique, par une
étude longitudinale.

Les choix théoriques ouvrent la voie a plusieurs travaux, par exemple sur l'influence de la construction
identitaires des acheteurs et des trajectoires de carrieres sur leurs pratiques de gestion. Il nous semble
également intéressant de comprendre les dynamiques professionnelles et les concurrences entre
professions, non pas dans une logique dyadique, mais en intégrant les différents groupes professionnels
impliqués dans une méme activité.
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