Francoise QUAIREL et Marie-Noélle AUBERGER

Conclusion

Comme nous ’avons vu, grandes entreprlses et PME developpent chacune.
des stratégies en matiére de RSE qui vont de ’évitement, voire du déni, &
I’engagement proactif. Ges comportements strateglques reposent largement -
sur la logique du business case qui domine le discours managérial en matiere
de RSE. intégration des objectifs dedéveloppement durable dans les poli-
tiques d’achat des grands groupes industriels se traduit différemment selon
la représentation des frontiéres de leur responsabilité (v1510n messianique ou
défensive) et selon les famllles de fournisseurs et leur impact dans le business
- case. Plus 'intérét économique réel de la RSE dans les achats sera important,
plus la pression des parties prenantes sera forte, plus la pression de la 1égis- _
- lation sera puissante et plus le risque de réputation sera élevé, alors, plus les
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exigences seront fortes a I’égard des fournisseurs et aussi plus les audits et
controles seront effectifs. Ce qui distingue la stratégie d’intégration forte de
la stratégie de mise en ceuvre, c’est aussi I’évaluation des acheteurs. Dans la
stratégie d’intégratién forte, la rémunération des responsables tient compte
de criteres de RSE (méme s’il ne s’agit généralement que d’un ou deux
d’entre eux, souvent environnementaux, parfois sociaux, rarement sociétaux)
alors que les critéres d’évaluation des managers restent strictement écono-
miques et financiers dans la mise en ceuvre formelle. A I'opposé, si I'intérét
économique de la prise en compte de la RSE dans les achats est faible, voire
contradictoire avec les objectifs de réduction des cofits, les objectifs de RSE
seront ignorés ou affichés formellement sans controle effectif de leur mise

€n euvre,

Les réponses des PME fournisseurs ou sous-traitantes sont fonction
de leur dépendance économique et notamment de la pression sur les prix
qui s’exerce sur eux; leur réponse a des pressions fortes sera une conformité
formelle aux exigences du client. Dans certaines PME, I’entrepreneur a de
trés fortes convictions et choisit d’intégrer le développement-durable dans
sa stratégie ; il saisit les opportunités d’innovation d’avantages concurrentiel
ou d’acqulsltlon de compétences nouvelles dans les exigences de ses clients,
mais quelle que soit Iintensité de la demande RSE des clients, il infléchira sa
stratégie. Cependant, le compo_rtement 'de la majorité des PME s’inscrit p_lutot
dans les deux autres types présentés: ignorance de la RSE lorsque le dirigeant
ne se sent pas naturellement concerné ou bien réponse de conformité par un
affichage formel sans modification effective des pratiques. -

En croisant les stratégies de la grande entreprise et de la PME, on
obtient une typologie de 1’1nﬂuence des stratégies RSE et achats sur les
- PME fournisseurs.

Lorsque la grande entreprise est indifférente ou hostlle ala RSE
(attitude «friedmanienne» out seule compte la création de valeur pour les
actionnaires),la PME ne peut se trouver que dans une relation commerciale -
classique. La grande entrepnse ne lui demande rien d’autre que-des objectifs
économiques. La PME qui est indifférente 3 la RSE se contentera trés b1en
de ce systeme C’est la pure loglque de marché (1)

Silechef d’entreprise de la PME est militant et resolument engage RSE
ce fournisseur peut proposer des. prodults ou des services responsables Si.
ces derniers sont refusés, notamment pour des raisons de prix, par la grande

-

11. Les references de type entre parenthese renvoient aux numéros flgurant dans le
tableau 1 (p. 92)
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