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RESUME  

 
      La relation client - fournisseur est 

en principe assez simple. Bien de 

choses vont dépendre de la qualité de 

cette relation, qui devient aussitôt plus 

complexe : elle se transforme en une 

relation transversale entre deux 

entreprises. Du point de vue de 

l'objectif économique qui a présidé à la 

naissance de cette relation, il n'est pas 

de l'intérêt d'un client de changer trop 

souvent de fournisseur. C'est ce qu'ont 

compris certaines entreprises 

(étrangères), au sein desquelles il 

existe une "culture du client", 

largement partagée et fidèlement 

entretenue. 

      Pour pérenniser et développer cette 

relation difficile à construire, il est 

nécessaire que chaque partie soit 

congruente, c'est à dire que l'ensemble 

des acteurs s’impliquent dans le même 

objectif. 

     De profonds changements peuvent 

être observés si on ne considère plus 

son collègue comme un concurrent 

briguant son poste ou ne comprenant 

rien aux contraintes techniques même 

s'il est un commercial efficient. Le 

traiter en client comme les autres, en 

droit de se plaindre si le contrat n'est 

pas respecté, modifie en profondeur de 

nombreux paramètres.  

Gérer la relation : clients - 

fournisseurs commence sans doute 

par la gestion de la communication 

interne et le management de 

l'entreprise
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