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Pratique & Recherche

Les réseaux sociaux sont des outils et 
des plateformes sur internet qui per-
mettent à leurs utilisateurs de créer et 
de partager facilement des informa-
tions dans le cadre d’une communica-
tion multilatérale. Souvent regroupés 
sous le concept de «web participa-
tif», les réseaux sociaux diffusent des 
textes, des images, des fichiers audio 
et des vidéos. 
Actuellement, Facebook, qui reste de 
loin l’application la plus connue, compte 
plus de 800 millions de membres, dont 
la moitié se connecte tous les jours. 
Twitter a quant à lui franchi la barre 
des 100 millions d’utilisateurs, tandis 
que de nouvelles vidéos sont téléchar-
gées sur YouTube toutes les minutes. 
Ainsi, les réseaux sociaux ont révolu-
tionné la communication numérique 
contemporaine à la vitesse de l’éclair, 
et considérer leur utilisation comme 
une cyberactivité improductive serait 
réducteur. Il serait au contraire beau-
coup plus pertinent de développer des 
compétences et d’exploiter ce potentiel 
de manière ciblée.

L’utilisation des réseaux sociaux
Les différents réseaux sociaux peu-
vent être classés en fonction du degré 
d’autoprésentation et de mise en avant 
de soi, et du niveau de présence so-

ciale et de diversité du média (d’après 
Kaplan/Haenlein 2010). Nous présen-
terons rapidement quelques emplois 
courants dans le monde des affaires 
ainsi que divers champs d’application 
possibles dans le domaine de l’appro-
visionnement. 
Les individus créent des blogs afin de 
rédiger, dans un ordre chronologique, 
des contributions sur des thèmes 
spécifiques qu’ils souhaitent partager 
avec leurs lecteurs et pour recevoir 
des commentaires en retour. En fai-
sant valoir leurs compétences, et en 
mettant des contenus et des savoirs 
en réseau, les blogueurs recherchent 
la considération de leurs pairs. Il existe 
d’intéressants blogs d’experts qui trai-
tent des évolutions économiques et 
technologiques, ou de sujets concrets 
liés à l’approvisionnement (activité à 
l’international, gestion des fournis-
seurs, etc.), et qui permettent à la fois 
de garder l’activité d’achat à jour de 
manière efficace et ciblée, mais aussi 
d’instaurer un dialogue technique avec 
les blogueurs et les visiteurs. Dans les 
grandes entreprises, l’équipe chargée 
de l’approvisionnement peut même te-
nir son propre blog sur l’intranet pour 
informer les clients internes des nou-
veautés dans le domaine des achats. 
Les microblogs sont des messages 

Les réseaux sociaux: un potentiel 
d’optimisation des achats

Facebook, YouTube et Twitter ont atteint un nombre impressionnant de membres 
à travers le monde en un temps record. Les entreprises ne peuvent plus ignorer 
ces plateformes du web participatif pour communiquer avec les particuliers; et le 
B2B a lui aussi l’intention d’exploiter le potentiel des réseaux sociaux. Mais dans 
quelle mesure les achats peuvent-ils bénéficier de cette tendance? 
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Praxis & Forschung

concis semblables à des SMS. L’objec-
tif de leurs rédacteurs est alors de tenir 
au courant de divers événements les 
lecteurs intéressés qui se sont abon-
nés et suivent ces informations. Il est 
nécessaire de s’être inscrit sur la plate-
forme correspondante (p. ex. Twitter) 
pour cela. Ces microblogs pourraient 
être mis à profit dans le domaine des 
achats pour les notifications de statut 
technique ou logistique dans le cadre 
d’une coopération avec les services 
internes ou avec les fournisseurs. 
Les «wikis» ont vocation à développer 
de façon simple des contenus écrits 
collectivement. Si la version en ligne 
correspond toujours à la dernière 
mise à jour, il est possible de retracer 
les modifications apportées. Dans le 
domaine des achats, un logiciel wiki 
pourrait être utilisé, par exemple, dans 
le cadre du développement collabo-
ratif d’exigences ou de spécifications 
propres de certains domaines d’ex-
pertise ou pour la gestion d’un manuel 
d’achats en ligne. 
Les réseaux sociaux sont des commu-
nautés d’internautes dont les membres 
publient un profil personnel et entre-
tiennent leurs listes de contacts. Ils 
peuvent développer leur réseau de ma-
nière ciblée via un carnet d’adresses. 
La plupart des groupes qui se forment 
au sein d’une communauté s’organi-
sent autour de thèmes concrets. Dans 
le domaine de l’approvisionnement, 
ces réseaux (p. ex. XING, LinkedIn, 
etc.) peuvent servir non seulement à 
entrer en contact avec des personnes-

clés, à échanger sur des questions 
techniques au sein d’un des nombreux 
groupes thématiques ou à apporter 
ses propres contributions, mais aussi 
à suivre les évolutions concernant les 
ressources humaines chez les concur-
rents ou les fournisseurs. 
Les communautés de contenu sont 
des plateformes sur lesquelles les 
utilisateurs chargent leurs propres 
contenus, qui peuvent ensuite être 
utilisés, évalués et commentés par 
la communauté (p. ex. YouTube). Les 
forums sur des questions techniques 
sont déjà très bien établis. Du point de 
vue des achats, il est judicieux d’en-
visager d’exploiter les plateformes de 
crowdsourcing comme Atizo ou In-
noCentive, sur lesquelles la commu-
nauté (crowd) est invitée, en échange 
d’une rétribution, à soumettre des 
propositions de solutions innovantes 
à un problème concret. Les premiers 
portails d’évaluation des fournisseurs 
et des employeurs (p. ex. kununu) of-
frent actuellement un regard entière-
ment nouveau et très intéressant sur 
le fonctionnement interne des parte-
naires commerciaux. 

Recommandations d’utilisation
Il est possible d’utiliser les applications 
des réseaux sociaux en tant que visi-
teur, membre, collaborateur ou, avec 
un plus grand degré d’implication, en 
tant que créateur de contenu. Chaque 
personne et chaque organisation dé-
cident elles-mêmes de ce qui doit être 
mis en ligne dans un cas concret et de-

vraient suivre les recommandations 
d’utilisation suivantes:
 – Etablir des règles d’utilisation au 
sein de l’organisation et définir des 
objectifs concrets

 – Procéder de manière sélective 
et recueillir progressivement des 
expériences

 – Prévoir un temps d’utilisation régu-
lier et contrôlé 

 – Offrir des contributions intéressan-
tes et axées sur les groupes-cibles 

 – Utiliser les flux RSS pour disposer 
d’informations à jour

 – Toujours faire preuve d’esprit cri-
tique vis-à-vis des contenus créés 
par les utilisateurs

 – Définir individuellement la quantité 
d’informations personnelles que 
l’on souhaite révéler 

 – Examiner attentivement les dispo-
sitions relatives à la protection des 
données et à la confidentialité 

Dans l’approvisionnement, l’utilisation 
des réseaux sociaux reste limitée. Or, 
compte tenu de l’ampleur croissante 
de ce phénomène, il est essentiel 
de développer progressivement des 
compétences afin de pouvoir évaluer 
le potentiel des plateformes actuelles 
et futures, et de pouvoir les utiliser de 
manière ciblée au quotidien. Les four-
nisseurs sont en outre contraints d’of-
frir une réelle plus-value aux organisa-
tions d’achats en utilisant les réseaux 
sociaux dans le B2B. Il existe donc en-
core un fort potentiel d’innovation et de 
développement dans ce domaine. 




