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Résumé 

L’alignement des systèmes d’information (SI) avec la stratégie d’affaire ou la structure, que 

ce soit de l’entreprise ou d’un réseau donné, présente une préoccupation majeure des 

entreprises soucieuses de leur devenir. Au sein d’une supply chain considérée comme un type 

de réseau et caractérisée par des comportements de création de valeur (coopération) et de 

capture de valeur (compétition), une dynamique relationnelle inter-organisationnelle subsiste 

entre ses différents acteurs. Cette dynamique est à l’origine d’un certain nombre 

d’orientations et de décisions adoptées par les entreprises qui constituent la supply chain, 

dont l’alignement des SI. Le présent article nourrit une réflexion autour des antécédents 

relationnels inter-organisationnels de l’alignement des SI, qu’ils soient organisationnels ou 

inter-organisationnels, au sein d’une supply chain.  

 

Mots clés: dynamique relationnelle inter-organisationnelle, alignement des SI, supply chain. 
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INTRODUCTION  

La complexité de l’environnement, caractérisée par l’ouverture des marchés, la globalisation 

de l’offre, l’augmentation de la demande, mais aussi par des consommateurs qui deviennent 

de plus en plus exigeants en termes de qualité de produit et de service, a poussé les entreprises 

à se focaliser sur le cœur de leur métier en externalisant les activités non génératrices de 

valeur. Optant pour des stratégies de spécialisation et de différentiation pour la plupart d’entre 

elles, ces entreprises ont très vite vu leur nombre se multiplier et les flux se densifier 

provoquant une amplification de la complexité et une augmentation de l’incertitude relative à 

l’environnement dans lequel elles évoluent. De ce fait, la demande est devenue trop fluctuante 

et sa prévision assez difficile à appréhender (Forrester, 1958), mais aussi et surtout la 

rationalisation de l’ensemble des flux et des processus au travers du système de création de 

valeur assez problématique. Pour faire face à de telles contraintes, les entreprises ont adopté 

de nouvelles configurations organisationnelles autour de la notion de réseaux. Celles-ci se 

sont concrétisées par l’avènement des « supply chains » en tant qu’organisations qui 

s’axiomatisent de plus en plus.  

 

Aborder ce phénomène avec une vision qui est à la fois organisationnelle et technologique 

nous amène à deux niveaux de problématique. D’une part, afin de prétendre à une adéquation 

relative entre l’offre et la demande, il est nécessaire d’adopter une réflexion orientée vers 

l’intégration des processus pertinents et des activités génératrices de valeur entre l’ensemble 

des acteurs de la supply chain (Lambert et Cooper, 2000), tout en assurant une agilité, une 

adaptabilité et un alignement entre leurs différents intérêts (Lee, 2004). Ces objectifs ne 

peuvent être atteints sans le recours aux systèmes d’information (SI) (Gunasekaran et Ngai, 

2004), vu que l’information présente un facteur clé permettant de relier l’ensemble des autres 

facteurs dans le but de créer une supply chain intégrée et coordonnée (Chopra et Meindl, 

2006). D’autre part, les SI présentent l’une des préoccupations les plus importantes des 

entreprises d’aujourd’hui, intégrant des bénéfices reconnus, mais qui sont difficilement 

perceptibles (Joshi et Pant, 2008). D’autant plus qu’ils représentent une grande partie de leurs 

investissements. De ce fait, les SI doivent être planifiés et alignés avec la stratégie et la 

structure organisationnelle (Henderson et Venkatraman, 1993). 
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Au sein d’une supply chain, une dynamique relationnelle subsiste entre ses différents acteurs, 

faisant ressortir un certain nombre de facteurs tels que le pouvoir, la confiance, l’engagement 

ou autres. Ces facteurs ont un impact sur un certain nombre de phénomènes, dont l’alignement 

des SI, vu que celui-ci peut être sujet à un jeu d’action entre les différents acteurs de la chaîne. 

De ce fait, pour répondre à la question : quels sont les antécédents relationnels inter-

organisationnel de l’alignement des SI au sein d’une supply chain ? Le présent travail de 

recherche tente tout d’abord d’identifier l’ensemble des facteurs relationnels inter-

organisationnels, après avoir cerné le paradigme de la supply chain, en faisant ressortir les 

facteurs relatifs aux variables structurelles et comportementales. Dans un deuxième point, une 

revue de littérature relative à la problématique de l’alignement des SI au sein des 

organisations sera présentée, afin d’arriver à l’adopter au contexte d’une supply chain. Par la 

suite on déterminera le cadre conceptuel dans lequel s’insert notre problématique, en abordant 

les antécédents relationnels inter-organisationnels de l’alignement des SI dans le contexte de 

la supply chain. À la fin, on discutera le cadre d’analyse proposé et on déterminera les limites 

et les perspectives relatives à cette recherche. 

1. LA DYNAMIQUE RELATIONNELLES AU SEIN D’UNE SUPPLY CH AIN 

1.1. La supply chain : un paradigme organisationnel  

Durant ces trente dernières années,  l’environnement dans lequel évoluent les entreprises a 

connu des agitations et des turbulences très importantes, les contraignants ainsi à basculer des 

approches d’optimisation et de rationalisation vers des approches de connexion et de 

collaboration. À partir de cela, plusieurs configurations organisationnelles, tels que les 

alliances, les réseaux et les supply chains, se sont vues adoptées par un grand nombre 

d’entreprises. Aujourd’hui, les supply chains présentent des unités organisationnelles centrales 

dans les industries (Miles et Snow, 2007). 

 

Dans la littérature, les supply chains ont été appréhendées à partir de plusieurs perspectives. 

Brindley (2004), en a fait ressortir quatre principales : une perspective structurelle, une 

perspective systémique, une perspective stratégique et une perspective relationnelle. 

Cependant, à partir d’une analyse approfondie des définitions données dans la littérature, on 

peut les classer en six perspectives principales (Tableau 1). 
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À partir de l’étude de ces différentes perspectives, on peut définir la supply chain comme étant 

un réseau hiérarchique, dynamique et processuel, composé par un ensemble d’entreprises 

allant du premier fournisseur jusqu’au client final, reliées par des flux amonts et avals 

(physiques, informationnels, financiers et de connaissances) et des relations de différents 

niveaux,  et constitué dans le but de satisfaire le client par une meilleure coordination et 

intégration, mais aussi par une plus grande flexibilité et réactivité. 

 

Tableau 1 : Principales perspectives d’appréhension de la supply chain 

 

Les supply chains peuvent être présentées comme étant des phénomènes inévitables qui 

naissent à partir d’un besoin de coordination et de flexibilité entre un certain nombre 

d’entreprises. Dans ce sens, les supply chains existent, qu’elles soient managées ou pas 

(Mentzer et al., 2001). Par ailleurs, le supply chain management (SCM) présente la gestion 

des flux de matières, d’informations et financiers depuis le premier fournisseur jusqu’au client 

final. Cooper et al. (1997) le définissent comme étant une philosophie intégrative permettant 

de gérer le flux total du canal de distribution depuis le fournisseur jusqu’à l’utilisateur ultime. 

 

Actuellement, le paradigme de coopération domine les approches de SCM. Au sein de ce 

paradigme, le SCM est fondé sur une approche systémique. Il identifie la supply chain dans 

Perspectives Unité d’analyse Auteurs  

Processuelle Processus  Cox et al. (1998), Beamon (1999), Ayers 

(2006). 

Fonctionnelle Fonctions et activités Quinn (1997), Cox et al. (1998), Seuring 

(2005). 

Réseau  Réseau : disposition des acteurs et liens 

entre eux. 

Christopher (1992, 2005), Xu et al. (2003), 

Santoso et al. (2005), Eriksson et al. (2006). 

Systémique Système : Acteurs et interactions (un 

tout dynamique, supérieur à l’ensemble 

des parties).  

Stevens (1989), Ketchen et al. (2008), Leukel 

et Kirn (2008). 

Stratégique  Système de valeur et avantages 

concurrentiels. 

Porter (1985), Monczka et al. (1998), 

Tyndall et al. (1998) 

Relationnelle  Relations et comportements entre 

acteurs 

Cooper et Gardner, 1993 ; Lambert et al., 

1996 
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son ensemble, qui représente plus que la somme de ses parties, et non comme un ensemble 

fragmenté d’entités, par rapport auquel chacun agit pour son propre intérêt (Ellram et Cooper, 

1990). Cette approche se caractérise par un certain nombre de concepts tels que l’intégration, 

la coordination, la collaboration, le partage d’informations, des intérêts communs et d’un 

avantage concurrentiel collectif. Toutefois, lorsque nous parlons d’intégration dans la supply 

chain, nous n’entendons pas forcement l’intégration verticale au sens stratégique du terme. En 

ce sens, les entités dans la supply chain sont autonomes et la supply chain elle-même présente 

un réseau dynamique d’acteurs qui apparaissent et disparaissent avec le temps.  

 

Un autre paradigme axé sur la nécessité de développement de la concurrence entre les acteurs 

de la chaîne. Dans ce sens, Lado et al. (1997) affirment que la concurrence engendre des gains 

d’efficience économique en permettant aux entreprises d’allouer de façon optimale des 

ressources rares, permettant ainsi d’innover et de réduire les coûts de transaction entre 

elles. En outre, les entreprises qui constituent la supply chain sont partiellement entrainées par 

la rationalité et leurs intérêts propres. Tout cela permet à la supply chain d’être agile et 

flexible, en sachant que ces conditions sont nécessaires pour faire face à un environnement 

instable, et permettent le changement et l’innovation. 

 

Aujourd’hui, ces deux paradigmes deviennent à la fois nécessaires et complémentaires, faisant 

de la supply chain un système ago-antaginiste (Zouaghi et Spalanzani, 2009). Ils sont articulés 

en vertu d’une troisième perspective, qui est positionnée autour du concept de « co-

opétition », joignant deux comportements stratégiques opposés, à savoir la coopération et la 

compétition. Dans ce sens, les entreprises créent de la valeur par des processus de 

coopération, et en même temps capturent de la valeur par la compétition (Brandenburger et 

Nalebuff, 1996), faisant émerger à la fois des comportements holistes (intérêt commun, 

collaboration, intégration) et des comportements individualistes (intérêt propre, action 

individuelle, flexibilité). Tout en sachant qu’en fonction du type d’interdépendance et de 

l’intensité de la coopération par rapport à la compétition, ou vice versa, ces comportements 

peuvent faire émerger différentes stratégies bipolaires, à savoir co-opétition ou com-pération 

(Zouaghi et al., 2010).  
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1.2. Facteurs caractéristiques de la dynamique relationnelle inter-organisationnelle 

au sein d’une supply chain 

Pour faire ressortir les éléments caractéristiques qui influencent les comportements au sein 

d’une supply chain, on fait appel tout d’abord à la théorie des réseaux, au sens de Borgatti et 

Foster (2003), pour souligner le fait que la supply chain est structurée autour d’un ensemble 

d’acteurs connectés par divers types de liens. Dans une conception du réseau en tant qu’entité 

homogène (Miles et Snow, 1992), la supply chain est orchestrée et pilotée par une entreprise 

dite focale autour de laquelle évolue une constellation de fournisseurs et de clients. Par 

ailleurs, à partir du moment où elle se présente comme un réseau dynamique, la supply chain 

se caractérise par des variations et des instabilités donnant lieu à des conflits, ou des 

comportements opportunistes, dus au fait de l’incertitude et de l’ambiguïté de certaines 

situations. Une telle dynamique évolue par rapport à un certain nombre de facteurs, qui sont 

réduit à des facteurs transactionnels par la Théorie des Coûts de Transaction, mais qui sont 

étendus et complétés par des facteurs relationnels à l’initiative de la Théorie Sociale des 

Echanges au sens de Blau (1964).  

 

En survolant l’ensemble des facteurs les plus pertinents dans un premier temps, on peut 

affirmer que le premier facteur relationnel intègre la position hiérarchique des différents 

acteurs et leur poids respectif, c’est-à-dire le pouvoir dont ils disposent (Cox, 1999 ; Maloni et 

Benton, 2000). L’exercice de celui-ci suscite instinctivement une réaction de celui qui le subit, 

se traduisant concrètement par son niveau de satisfaction (Benton et Maloni, 2005). Ce niveau 

de satisfaction présente, donc, un deuxième facteur majeur, et a un impact direct sur la nature 

de la relation (conflit, coopération, coordination, collaboration) entre les différents acteurs, 

qui dépend également de la confiance, de l’engagement des acteurs et de l’interdépendance 

entre leurs différents processus (Mohr et Spekman, 1994 ; Mentzer et al., 2001). Enfin, ces 

antécédents relationnels déterminent le degré de partage des informations (Patnayakuni et al., 

2006) qui présente un autre facteur de cette dynamique. Dans ce qui suis, ces facteurs seront 

détaillés et analysés afin de faire ressortir les éléments relatifs à la dynamique relationnelle qui 

régit la supply chain. 
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1.2.1. Le pouvoir 

Pour Dahl (1957, p.290), « A a le pouvoir sur B dans la mesure où il peut faire faire à B ce, 

sans quoi, il n’aurait pas fait ». Aussi, repris par Friedberg (2009), Crozier (1970) définit « le 

pouvoir d’un acteur A comme sa capacité à imposer à un acteur B des termes de l’échange 

qui lui soient favorables ». Donc le pouvoir présente une force relative, justifiée ou pas, qu’un 

acteur peux exercer sur un autre dans le cadre d’une relation donnée.  

 

Au sein de la supply chain, le pouvoir joue un rôle décisif (Maloni et Benton, 2000). Al-

Ansary et Stern (1972, p.47) le définissent comme étant « la capacité à contrôler les variables 

de décision de la stratégie marketing d’un autre membre dans un canal donné à différents 

niveaux de distribution ». Il permet la détermination des influences relationnelles entre les 

différents acteurs ; d’autant plus que l’identification de ses sources montre qu’il peut avoir un 

effet contrasté sur les relations inter-organisationnelles mais aussi sur les comportements de 

chacun des acteurs.  

 

Par ailleurs, le pouvoir permet la hiérarchisation des dominances structurelles définies par 

Cox (1999) comme étant des situations dans lesquelles il existe un ou plusieurs acteurs 

dominants, qui sont capables de s’approprier ou de contrôler les ressources clés qui génèrent 

de la valeur. Dans la même lignée, Munson et al. (1999) stipulent qu’un acteur a le pouvoir 

dans une supply chain s’il est en possession d’une forte position de marché, d’un accès à une 

majeure partie des ressources financières, d’un accès à des informations importantes ou 

critiques, ou d’une position irremplaçable. Ils ajoutent que l’exercice du pouvoir au sein de la 

supply chain tourne autour du contrôle des prix, des stocks, des opérations, de la structure du 

canal et de l’information. 

La typologie de French et Raven (1959) identifie cinq sources de pouvoir, à savoir la 

récompense, la coercition, la légitimité, la référence et l’expertise. L’information étant une 

sixième source qui a été rajoutée par Raven (1964). Néanmoins, Hunt et Nevin (1974) 

classifient le pouvoir en pourvoir coercitif et pouvoir non-coercitif (récompense, légitimité, 

référence, expertise et information). Molm (1997) stipule que cette classification est plus 

pertinente parce que les quatre autres sources de pouvoir de French et Raven (1959), qui sont 

considérés comme non-coercitifs (récompense, légitimité, référence et expertise), intègrent 

des bénéfices dans la promotion des comportements désirés, alors que le pouvoir de source 

coercitif est principalement basé sur l’exercice de la force. Ceci a été étudié auparavant par 
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Beier et Stern (1969) qui ont trouvé que les sources non-coercitives du pouvoir présentent des 

alternatives qui permettent l’augmentation de la satisfaction des membres les plus faibles. Par 

conséquence, cette dernière typologie sera prise en considération dans notre travail de 

recherche, puisqu’elle est suffisante pour distinguer les comportements au niveau de la supply 

chain. Toutefois, la typologie de French et Raven (1959) actualisée par Raven (1964) peut 

apporter des éléments explicatifs, puisqu’elle permet d’avoir plus de recul quant aux sources 

du pouvoir. 

1.2.2. Le niveau de satisfaction 

L’exercice du pouvoir par un acteur sur un ou plusieurs autres acteurs, quelle que soit sa 

source, n’est pas sans conséquences. En d’autres termes, l’exercice d’un pouvoir dans une 

logique coercitive ou pas n’a pas le même écho. De ce fait, la satisfaction des acteurs 

concernés présente un facteur essentiel dans la constitution de la relation et de la décision au 

sein de la supply chain.  

 

Anderson et Narus (1984) ont défini la satisfaction comme étant « un état affectif positif 

résultant de l’évaluation de tous les aspects de la relation de travail entre une entreprise et 

une autre ». Dans le cadre de notre travail de recherche, on adopte la définition de Benton et 

Maloni (2005), qui stipulent que la satisfaction des partenaires est un sentiment d’équité dans 

la relation, et ce quel que soit le déséquilibre de pouvoir existant. Dans notre travail on 

déterminera la satisfaction par rapport aux sources de pouvoir. Dans cette lignée, les travaux 

de Benton et Maloni (2005) montre que le pouvoir de nature coercitive a un impact négatif sur 

la satisfaction des acteurs qui le subissent. Par contre, le pouvoir de nature non-coercitive a un 

impact positif sur le niveau de satisfaction des acteurs qui le subisse.  

 

Hunt et Nevin (1974) ont souligné six principaux avantages qui découlent de la satisfaction du 

partenaire qui subit le pouvoir. Celui-ci a un haut niveau de moral, coopère mieux, évite de 

rompre volontairement les contrats, est moins susceptible de poursuivre juridiquement celui 

qui a le pouvoir ou d’engager un recours collectif contre lui avec d’autres partenaires, et enfin, 

cherche moins des législations qui le protège contre celui qui a le pouvoir.   

 

Ceci dit, la satisfaction de l’entreprise qui subit le pouvoir améliore considérablement la 

relation qui existe entre ces deux acteurs partenaires. Donc on peut dire que le niveau de 
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satisfaction a un impact plus ou moins important sur la nature de la relation qui lie les 

différents acteurs. Dans cette lignée, cité par Benton et Maloni (2005), Ganesan (1994) a 

montré que le niveau de satisfaction présente un facteur important dans l’accomplissement de 

relation à long-terme. De même, Skinner et al. (1992), ont démontré que le niveau de la 

satisfaction a une relation positive avec la coopération, et une relation négative avec le conflit.    

1.2.3. La nature de la relation inter-organisationnelle 

Au sein d’une supply chain, la nature et l’intensité de la relation qui relie les différents acteurs 

peuvent être appréhendées avec une logique dichotomique. En effet, Soit les facteurs qui 

influencent cette relation sont plus ou moins favorables, et là on est dans une situation 

d’entente, qui peut se traduire par des comportements d’intégration, telles que la coopération, 

la coordination ou la collaboration. Soit ceux-ci sont relativement défavorables, et là on est 

face à une situation de conflit et d’opposition.  

 

Au sein des supply chains, les conflits peuvent surgir entre les différents partenaires à la suite 

de divergences par rapports à certains éléments. Hocker et Wilmot (1985) ont définis le conflit 

comme étant une divergence exprimée entre au moins deux parties interdépendantes qui 

perçoivent des objectifs incompatibles, des récompenses insuffisantes et de l’ingérence de 

l’autre partie dans la réalisation de leurs objectifs (mutuels). Ces conflits peuvent provenir 

d’une divergence de pouvoir, d’une compétition pour des ressources rares, d’une tendance à 

se différencier, d’une interdépendance négative entre les différentes entités, d’une ambiguïté 

sur la responsabilité ou la compétence juridique, d’une détérioration de l’image de l’un 

d’entre eux ou de sa valeur (Deutsch, 1969). Etant en conflit, les membres d’une supply chain 

tendent naturellement à une optimisation locale au détriment de la performance globale de la 

chaîne. 

Pour faire face à cela, les membres d’une supply chain coopèrent, se coordonnent ou 

collaborent dans le sens d’un intérêt commun.   

 

Par ailleurs, l’intégration de la supply chain dépend, entre autres, de certains facteurs 

organisationnels tels que la confiance, l’engagement, l’interdépendance, la compatibilité 

organisationnelle, la vision, les processus clés, le leadership et le soutien du top management 

(Mentzer et al., 2001). De ce fait, on peut dire qu’en plus du niveau de satisfaction 

précédemment invoqué, la confiance, l’engagement et l’interdépendance sont des facteurs 
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déterminants de la nature des relations entre les différents partenaires (Mohr et Spekman, 

1994).  

 

La confiance envers une entreprise peut être décrite comme étant une croyance que celle-ci 

n’accomplirait que des actions qui procureront des résultats bénéfiques (Anderson et Narus, 

1990). Cette confiance émerge lorsqu’une partie croit en la fiabilité et l’intégrité de son 

partenaire d’échange (Morgan et Hunt 1994). Pour Högberg (2002), elle se développe 

progressivement avec l’affermissement graduel de la relation à travers un processus 

d’adaptation mutuelle, pas nécessairement symétrique, aux besoins de l’autre partie. La 

confiance a une influence majeure sur l’engagement des acteurs dans la relation (Achrol, 

1991 ; Ruyter et al., 2001). L’engagement est lui définit comme étant un gage implicite ou 

explicite relatif à la continuité d’échange entre partenaires (Dwyer et al., 1987). En reliant ces 

deux concepts, Morgan et Hunt (1994) stipulent que la coopération augment par 

l’augmentation de la confiance et l’engagement. 

 

Dans la même lignée de Kambil et Short (1994), Kumar et van Dissel (1996) stipulent que 

l’ interdépendance, au sens de Thompson (1967), détermine le niveau relationnel entre les 

différents acteurs. Ainsi, les niveaux d’interdépendance, à savoir l’interdépendance groupée, 

l’interdépendance séquentielle et l’interdépendance réciproque ont un impact plus ou moins 

important sur le niveau des relations entre les différents acteurs. 

1.2.4. Degré de partage des informations 

Au niveau de la supply chain, l’information présente un élément critique permettant la 

coordination et l’optimisation des flux. Une rétention ou une communication insuffisante de 

l’information peut entrainer une distorsion et une diminution de la visibilité, et donc 

l’amplification de l’effet « bullwhip »1 (Lee et al., 1997) et une diminution de la performance 

de la supply chain. Par ailleurs, il convient de signaler que le partage de l’information entre les 

entreprises a un impact sur la performance de la supply chain (Lee et al., 2000), et que cela est 

conditionné par une meilleure prise en compte des antécédents de ce partage (Samaddar et al., 

2006). Ceci dit,  Patnayakuni et al. (2006), montre que le partage des informations est 

influencé par des antécédents relationnels, donc de la nature des relations qui lient les 

différents acteurs de la supply chain.  
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Dans le cadre inter-organisationnel, trois situations de partage peuvent se présentées, à savoir 

une situation où aucune information n’est partagée, une situation où certaines informations 

sont partagées, et une dernière où presque toute l’information est partagée (Gavirneni et al., 

1999). Par ailleurs, le degré de partage des informations dépendent également de deux 

éléments clés, à savoir la qualité de l’information et le coût qui permet l’accès à celle-ci. Zhou 

et Benton (2007) stipulent que la qualité de l’information présente le degré auquel 

l’information échangée entre les entreprises coïncide avec leurs besoins. La qualité d’une 

information est déterminée par son exhaustivité, son exactitude (l’absence de bruit), sa 

fiabilité, sa finesse et sa précision, son actualité, sa ponctualité, sa forme et sa richesse, et 

enfin de son accessibilité (Reix, 2004). Cette qualité n’est recherchée qu’en fonction du coût 

qui permet sa mise à disposition. Si le coût de l’information est trop élevé, certains critères de 

qualité peuvent être mis à part. De ce fait, avant de partager des informations, les entreprises 

membres d’une supply chain procèdent à l’évaluation du rapport qualité/coût d’une manière 

précise ou approximative. Par conséquence, ce rapport a un impact direct sur le degré de 

partage des informations entre les différentes entreprises d’une supply chain. 

2. L’ALIGNEMENT DES SI : REVUE DE LA LITTERATURE  

Un SI présente un ensemble d’éléments technologiques, humains, organisationnels et 

informationnels en interrelation et en interaction les uns avec les autres, qui permettent 

d’assurer d’une manière synergique des fonctions transactionnelles, décisionnelles, de 

contrôle et d’apprentissage. On peut dire que le SI présente un objet de recherche 

multidimensionnel intégrant une dimension technologique, une dimension organisationnelle 

(managériale et stratégique), une dimension informationnelle, mais aussi une dimension 

sociale (Figure 1).  

 

L’interaction entre l’ensemble de ses dimensions engendre un besoin de mise en cohérence et 

d’alignement entre les SI et les différentes dimensions de l’entité dans laquelle ils évoluent. 

L’alignement entre plusieurs dimensions des entreprises est un phénomène qui a été largement 

étudié par un grand nombre de chercheurs (Schoonhoven, 1981 ; Van de Ven et Drazin, 

1985). De même, dans le domaine des SI, sous l’impulsion des praticiens d’IBM qui, en 1981, 

ont essayé d’intégrer au sein d’une même approche la planification stratégique et celle des 

technologies de l’information (Chan et Reich, 2007), cette problématique a vu le jour et a 

                                                                                                                                                         
1 L’effet bullwhip est caractéristique du phénomène d’amplification de la variabilité de la demande chaque fois qu’on passe d’un niveau de 
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commencée à faire l’objet d’un intérêt particulier dans le but d’améliorer la perception de la 

valeur des SI.  

 
Figure 1 : Les quatre dimensions d’un système d’information 

Initiée par des travaux sur l’alignement stratégique, tels que ceux de, Venkatraman et 

Camillus (1984), Miles et Snow (1984), ou de Scholz (1987) et de Waterman (1992) et ceux 

sur la planification et l’efficacité des SI, tels que ceux de Hamilton et Chervany (1981), 

Henderson et Sifonis (1988), ou encore ceux de Lederer et Sethi (1988) et Venkatraman 

(1989) qui ont convergé vers la nécessité d’adaptation, ou plutôt de congruence entre la 

stratégie de l’entreprise et le déploiement des technologies de l’information, afin de débouché 

sur l’efficacité, l’efficience et la performance, la problématique liée à l’alignement des SI est 

née dans le milieu académique.  

 

Par ailleurs, plusieurs modèles intégratifs ont vu le jour au début des années 1990. Deux 

principaux modèles sont à mettre en exergue : le modèle du MIT (Morton, 1991) qui intègre 

plusieurs dimensions, à savoir une dimension technologique, une dimension stratégique, une 

dimension organisationnelle, une dimension processuelle, une dimension individuelle, et une 

dimension environnementale (dont une socioéconomique), suivi en 1993 par le modèle de 

Henderson et Venkatraman (1993) qui est basé sur la congruence stratégique et l’intégration 

fonctionnelle entre quatre dimensions principales, à savoir la stratégie d’affaire, la stratégie SI, 

la structure et les processus organisationnels et la structure et les processus des SI1. À partir de 

ce dernier modèle, plusieurs autres ont été développés, tels que celui de Luftman et al. (1993) 

qui ont redéfini le modèle par l’intégration de problématiques managériales critiques au sein 

                                                                                                                                                         
la supply chain vers un niveau plus en amont. 
1 Ces deux modèles, et surtout le modèle SAM (Strategic Alignment Model) de Henderson et Venkatraman 
(1993), sont ceux qui prédominaient à l’époque, et qui prédominent toujours dans certains travaux et approches 
relatives à l’alignement des SI (cf. Avison et al., 2004 ; Cragg et Tagliavini, 2006 ; Abou-Zeid, 2007) 
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des différents domaines établies dans le modèle original de Henderson et Venkatraman 

(1993) ; ou encore celui de Maes et al. (2000) qui ont intégré trois niveaux de réflexion, à 

savoir le niveau stratégique, structurel et le niveau opérationnel, et ont séparé les activités 

proprement dites de la technologie, en intégrant la dimension informationnelle et 

communicationnelle. Ensuite, ils l’ont analysé à travers le modèle IAF (Integrated 

Architecture Framework) en intégrant la dimension de conception. 

2.1. La nature et la pertinence de l’alignement des SI 

Henderson et Venkatraman (1993) ont défini l’alignement des SI comme étant le degré 

d’ajustement et d’intégration entre la stratégie de l’entreprise, sa stratégie SI, sa structure et 

son infrastructure informatique. Dans cette même lignée, Reich et Benbasat (1996) décrivent 

l’alignement des SI comme étant le niveau par rapport auquel la mission, les objectifs et les 

plans contenus dans la stratégie d’entreprise sont partagés et soutenus par la stratégie SI.  

Son impact sur la performance a été étudié, testé et validé par un grand nombre de chercheurs 

(Miller, 1992 ; Delery et Doty, 1996 ; Chan et al., 1997). Par ailleurs, il compte parmi les 

objectifs prioritaires des entreprises d’aujourd’hui (Luftman et al., 2008).  

 

Ceci dit, plusieurs perspectives d’appréhension du phénomène d’alignement des SI se sont 

dessinées. Silva et al. (2007) les ont classées en trois principaux groupes. Le premier groupe 

est orienté vers une perspective managériale. Basé sur les travaux de Henderson et 

Venkatraman (1993) et leur modèle SAM, ce groupe présente l’alignement comme un moyen 

permettant à l’entreprise d’augmenter sa performance et sa rentabilité. Ceci dit, cette 

perspective est plutôt axée sur la stratégie des SI, leur architecture, les processus qui leurs sont 

relatifs et les compétences à mobiliser. Le second groupe basé sur une perspective dite 

d’émergence, caractérisée principalement par les travaux de Ciborra (1997, 2000, 2002) et de 

Hanseth et Braa (2000), aborde l’alignement comme un phénomène émergent, ne pouvant être 

déterminé comme une réponse automatique. De ce fait, ce courant se concentre plus sur les 

facteurs qui peuvent entraver l’alignement des SI, puisque celui-ci présente en quelque sorte 

un phénomène qui se produit d’une manière relativement naturelle. Le troisième groupe est 

basé sur une perspective dite critique, qui s’appuie sur des travaux comme ceux de Knights et 

Morgan (1991) qui stipulent que le discours de stratégie sert l’intérêt du capitalisme et est, de 

ce fait, contreproductif. Ce courant se concentre plus sur l’influence de l’idéologie. Dans cette 

même lignée, Levy (2000), à partir d’une approche basée sur les ressources et les 
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compétences, remet en question le caractère stratégique des SI, en précisant qu’ils ne peuvent 

être stratégiques que s’ils soient rares, qu’ils aient de la valeur et qu’ils ne soient pas imitables 

par les concurrents. De plus, la technologie, elle-même, est caractérisée par diverses 

improvisations (Orlikowski, 1996). 

 

Malgré le fait que certaines approches critiques remettent en question la notion d’alignement 

des SI, les chercheurs dans ce domaine tentent d’établir un cadre d’analyse en l’améliorant en 

permanence afin de permettre d’appréhender la problématique des SI dans un contexte 

managérial et stratégique, et ce d’une manière intégrative. 

3. ALIGNEMENT DES SI AU SEIN DE LA SUPPLY CHAIN 

3.1. La problématique de l’alignement des SI : quelle étendue ? 

La plupart des travaux qui se sont focalisés sur l’alignement des SI, surtout ceux qui 

appartiennent à la perspective managériale, présentent une vision relativement limitée au 

périmètre de l’entreprise, mettant implicitement ou explicitement en jeu deux groupes 

d’acteurs, à savoir la direction générale et celle des SI, en essayant d’aboutir à une meilleures 

façon de faire (one best way). Toutefois, les tenants d’une approche dite contingente stipulent 

que ces dernières années, le développement des SI a fait face à une baisse du taux de succès 

(Lindstrom et Jeffries, 2004), et que cela est dû principalement aux méthodologies rigides 

adoptées par les chercheurs et les praticiens dans ce domaine, devant, de ce fait, être 

remplacées par d’autres qui soient plus agiles et flexibles afin de coller à la réalité 

managériale (Vinekar et al., 2006).  

 

Autant, Chan et al. (2006) stipulent qu’il y a peu de travaux qui s’intéressent aux antécédents 

de l’alignement des SI, alors que la littérature relative à ses conséquences abonde. D’ailleurs, 

ces auteurs ont trouvé que les antécédents de l’alignement des SI étaient des facteurs 

contingents. Ceci est appuyé par les travaux de Palmer et Markus (2000) qui ont trouvé que 

l’alignement des SI n’a pas d’impact direct sur la performance. Ils l’ont attribué 

principalement à un manque d’institutionnalisation dans certaines industries.  

 

Plus encore, la problématique de l’alignement des SI est moins abordée dans une vision 

relative à des configurations organisationnelles réticulaires. Certains travaux ont étudié 

l’impact des SI sur la performance des réseaux, et plus précisément des supply chains 
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(Gunasekaran et Ngai, 2004 ; Wu et al., 2006), d’autres se sont focalisés sur l’impact de 

l’alignement des SI de la supply chain sur la performance des entreprises (Seggie et al., 2006). 

Par rapport à cette dernière, Subramani (2004) stipule que, du moment où les réseaux sont 

généralement contrôlés par une entreprise dite focale, un grand nombre de recherche se sont 

focalisées sur la performance de l’entreprise focale en minimisant l’intérêt pour les autres 

membres du réseau. De ce fait, il a étudié les bénéfices qui peuvent être engendrés pour les 

fournisseurs de ces entreprises focales.  

 

Dans notre revue de littérature, on a constaté que très peu de travaux ont essayé d’inverser le 

problème en étudiant l’impact de ces configurations organisationnelles réticulaires sur 

l’alignement des SI. En effet, aujourd’hui, les entreprises appartiennent presque toutes à une 

quelconque forme de réseau. Cette appartenance engendre une influence plus ou moins 

importante sur leur comportement et leurs décisions respectives. Ce fait est d’autant plus 

important dans les supply chains, où l’on est face à une dynamique caractérisée, comme on 

l’avait vu plus haut, par des phénomènes inter-organisationnels de pouvoir, de confiance, de 

collaboration, de conflit et autres. Dans ce sens, certain auteurs ont essayé d’approcher le 

phénomène d’alignement des SI dans les relations interentreprises au sein d’une supply chain 

(Sanders, 2005). D’autres ont étudié les antécédents relationnels quant à la problématique 

informationnelle inter-organisationnelle (Patnayakuni et al., 2006). 

3.2. L’impact de la dynamique relationnelle inter-organisationnelle sur l’alignement 

des SI au sein de la supply chain 

L’alignement des SI entre producteur et fournisseur ou entre d’autres acteurs de la supply 

chain a été étudié par un certain nombre d’auteurs (Sanders, 2005). Contrairement à ceux qui 

abordent l’impact direct des SI sur la performance de l’entreprise, Hammer et Mangurian 

(1987) se sont focalisés sur leurs bénéfices, pouvant être traduits par le développement de 

relations interentreprises. De même, plusieurs travaux ont étudié la relation entre l’impact des 

SI sur la performance, les relations interentreprises et les supply chains (Tallon et al., 1997 ; 

Vickery et al., 2003).  

 

Dans cette lignée, Wen et al. (1998) stipulent que les SI peuvent avoir un impact sur la 

performance de façon à en tirer des bénéfices relationnels. Alors que d’autres stipulent que 
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c’est les relations interentreprises et le niveau d’intégration de la supply chain qui déterminent 

la stratégie des SI (Kim, 2007).  

 

À partir du développement relatif à la dynamique relationnelle inter-organisationnelle, on peut 

dire que les éléments déterminés précédemment, à savoir, le pouvoir, le niveau de satisfaction, 

la nature de la relation, dont la confiance, l’engagement et l’interdépendance, ainsi que le 

partage des informations ont un impact plus ou moins contrasté sur l’alignement des SI. 

En effet, il a été démontré par un certain nombre d’auteurs que le pouvoir de nature coercitive 

a un impact positif sur l’adoption de SI dans le cadre de systèmes inter-organisationnels (Teo 

et al., 2003 ; Khalifa et Davison, 2006), dans le sens où l’entreprise qui détient le pouvoir 

oblige directement ou indirectement son partenaire à implanter un SI interne ou inter-

organisationnel pour servir ses intérêts. De même, le pouvoir de nature non-coercitive facilite 

les échanges inter-organisationnels et favorise la recherche d’un consensus (Son et Benbasat, 

2007), et a, de ce fait, un impact direct sur l’alignement des SI.   

Le fait que le pouvoir a un impact sur l’alignement des SI, la satisfaction de celui qui le subit 

n’a pas d’impact direct sur l’alignement des SI. Effectivement, si le pouvoir est de nature 

coercitive, que l’entreprise qui le subie soit satisfaite ou pas importe peu, puisqu’elle est dans 

« l’obligation » de satisfaire son partenaire qui a un pouvoir sur elle. Si le pouvoir est de 

nature non-coercitive, l’entreprise qui le subie est satisfaite, et de ce fait, elle coopère avec son 

partenaire. Cela se traduit par le fait que c’est la nature du pouvoir qui a un impact direct sur 

l’alignement des SI inter-organisationnels.  

 

Par contre, les SI évoluent avec l’évolution de la nature relationnelle, du moment où le besoin 

en échange d’information augmente avec l’intensification de la relation. De ce fait, la 

coopération, la coordination et la collaboration ont un impact positif et d’intensité graduelle 

sur l’alignement des SI, alors que le conflit présente un effet négatif quant à celui-ci. Par 

ailleurs, d’un point de vue comportemental, la confiance (cognitive ou affective) qui règne 

entre les différentes entreprises qui constituent la supply chain conditionne fortement le 

niveau de partage des informations entre elles.  Cela se traduit par un engagement de ces 

entreprises afin de perdurer, ou au contraire de limiter (ou arrêter) la relation entre elles. Cela 

conditionne les actions engagées des partenaires afin d’adapter la stratégie SI et leur 

architecture en conséquence. Cela montre bien que la confiance ainsi que l’engagement ont un 

impact sur l’alignement des SI au niveau des entreprises d’une supply chain. Également, 



   

18 
 

l’aspect structurel, c’est-à-dire le type d’interdépendance entre elles présente un élément très 

important. Effectivement, que les entreprises au sein de la chaîne aient une interdépendance 

groupée, une interdépendance séquentielle ou une interdépendance réciproque ne présente pas 

le même intérêt informationnel qui régit la relation. Aubert et Dussart (2002) stipulent que les 

potentialités de conflits relatives au type d’interdépendance groupée sont faibles. Les 

entreprises dans ce cas ont généralement en commun un extranet ou une place de marché 

électronique. Aussi, dans le cadre d’une interdépendance séquentielle, les potentialités de 

conflits sont moyennes et les entreprises ont souvent des systèmes transactionnels (EDI ou 

XML) en commun. Dans le cas d’une interdépendance réciproque, les potentialités de conflits 

sont fortes et les entreprises ont recours principalement aux groupwares. On peut faire 

ressortir à partir de cela que les stratégies et les structures des SI diffèrent d’un type 

d’interdépendance à un autre, nous permettant de dire qu’inévitablement, le type 

d’interdépendance a un impact sur l’alignement des SI. 

 

Enfin, comme on l’avait vu plus haut, à un niveau inter-organisationnel, les entreprises 

partenaires peuvent être dans une situation où aucune information n’est partagée, et là elles 

n’ont pas besoin d’un système d’information inter-organisationnel. Dans le cas où certaines 

informations sont partagées entre elles, comme par exemple des informations opérationnelles, 

et là elles ont besoin d’aligner leur SI en conséquence. Dans le cas où celles-ci partage une 

grande partie de l’information, dont par exemple l’information stratégique, elles ont besoin 

d’aligner leur SI en optant pour un SI qui couvre une grande partie des informations.  De ce 

fait, le degré du partage des informations entre les différents acteurs a un impact sur 

l’alignement des SI. D’autant plus que, comme on l’avait vu plus haut, le rapport entre la 

qualité et le prix des informations a un impact direct sur le niveau des informations partagées, 

et donc a un impact indirect sur l’alignement des SI au niveau de la supply chain.  

CONCLUSION 

Ce travail de recherche nous a permit en premier lieu de cerner la dynamique relationnelle 

inter-organisationnelle au niveau des supply chains. Ceci, en mettant en lumière les différents 

facteurs qui interviennent dans une telle dynamique. Par la suite, la notion d’alignement des SI 

a été revue afin d’arriver au constat qui montre que l’alignement des SI est enclin à un certain 

nombre de facteurs, dont les facteurs relationnels inter-organisationnels dans un contexte de 

supply chain. Le cadre d’analyse présenté dans ce papier permet d’expliquer l’impact des 
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facteurs relationnels inter-organisationnels sur l’alignement des SI au niveau de la supply 

chain. Ce cadre d’analyse, appuyé principalement sur la théorie sociale des échanges nous 

montre qu’en plus des considérations purement économiques et techniques, l’alignement des 

systèmes d’information est également sujet à la dynamique relationnelle inter-

organisationnelle qui régit l’ensemble de la supply chain. D’une manière plus précise, ce cadre 

d’analyse nous permet de percevoir l’importance des notions de pouvoir, de satisfaction des 

partenaires, de la nature de la relation inter-organisationnelle, de la confiance, de 

l’engagement, de l’interdépendance, mais aussi du degré de partage de l’information dans 

l’émergence du phénomène de l’alignement des SI dans un contexte de supply chain. Dans le 

présent article, en s’appuyant sur les travaux de Ciborra (1997, 2000, 2002), on a évidemment 

considéré l’alignement des SI comme étant un phénomène naturelle dont on cherche à faciliter 

le déroulement.  

 

Par ailleurs, dans leur conception des problématiques relatives à l’alignement des SI, les 

managers devront intégrer dans leur réflexion la dynamique relationnelle inter-

organisationnelle de la supply chain dans laquelle évolue leur entreprise, et ce afin de pouvoir 

au moins justifier un certain nombre de comportements et de décisions. Bien sûr, le mieux 

serait de jouer sur ces facteurs relationnels afin d’en tirer de la valeur, puisque parfois 

certaines entreprises sont dans la quasi-impossibilité d’y faire face. Enfin, la dynamique 

relationnelle inter-organisationnelle au sein d’une supply chain a de plus en plus d’impact sur 

le comportement des entreprises qui la constituent, méritant au moins qu’elle soit intégrée 

dans la carte cognitive des dicideurs dans un large éventail de problématiques.     

 

Comme tout travail de recherche, le présent travail présente un certain nombre de limites. On 

peut en citer trois principales. La première est relative à la conceptualisation de la dynamique 

relationnelle inter-organisationnelle. Celle-ci reste relativement spécifique à des situations 

particulières puisque dans certains secteurs et pour certaines entreprises, cette dynamique reste 

secondaire compte tenu de l’orientation technique et économique qui régit les relations inter-

organisationnelles. La seconde limite est relative au concept d’alignement des SI. Celui-ci est 

pris dans sa conception large. Une spécification du processus d’alignement pourrait permettre 

d’apporter d’autre élément de réponse au cadre d’analyse proposé. La dernière limite est 

relative à l’absence d’étude empirique permettant la validation du cadre d’analyse proposé. 
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Celle-ci peut faire l’objet d’une recherche ultérieure. Enfin, l’intégration de facteurs 

transactionnels ainsi que ceux relationnels au sein d’une même recherche présente une piste 

de recherche très féconde.  
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