TROISIEME PARTIE

LE MANAGEMENT DES COOPERATIONS
INTERENTREPRISES DANS LA THEORIE
DES RESEAUX SOCIAUX,

UNE ANALYSE EN TERMES DE
CONFIGURATIONS RELATIONNELLES



La coopération interentreprises est largement fersdgé des mécanismes implicites qui
ne donnent pas lieu a une formalisation et domédailation évolue au fur et & mesure
des interactions. L'étude de I'émergence de laéatpn et de sa régulation sont des
éléments importants du management des réseauggsfpads. Des conditions initiales
de l'entrée en relation des entreprises dépenglparient le bon fonctionnement futur
de la coopération.

D'autre part, pour de nombreuses entreprisesfflauiié de la coopération ne réside ni
dans la formulation d'un projet de coopération, dains limplémentation de la
coopération mais dans son initiation. En effet, dois souhaitée par le dirigeant
d'entreprise, elle n'est pas acquise pour autaat.nBmbreuses difficultés sont a
surmonter dont nous donnons cing exemples.

En premier lieu)Ja recherche du partenaire ou des partenaires estrgblématique.
Comment trouver a suffisamment breve échéance fienaare souhaité ? Dans de
nombreux cas, les partenaires potentiels sontr@sigieographiquement ce qui rend
plus complexe la mise en relation des entreprises.

En second lieu, une fois localisépmment entrer en relation avec l'entreprise-
partenaire de telle sorte que celle-ci accepte de s'engages dine coopération
durable ? Elle peut étre réticente, manifestertidaupréférences, rechercher d'autres
voies, etc.

En troisieme lieule dirigeant peut-il entrer en coopération avec uneesntreprise
représentée par un individu avec lequel il ne se isepas en confiance? La chose a
pu paraitre anodine a certains mais les rencoguesnous avons pu avoir avec les
dirigeants montrent, au contraire, que le lienesigs dirigeants est un élément décisif
de la relation interentreprises. Ainsi ce dirigegumitrenonce a un partenariat stratégique
avec une firme au profil idéal au plan industrielraison de I'apparence et de I'absence
de rangement du bureau de son interlocuteur. Ouorenccelui qui refuse
systématiquement les partenaires procédant paoeppdirecte car il considére qu'une
recherche active de partenaire se réalise seulemqeartd l'entreprise rencontre des
difficultés financieres.

"Seuls les canards boiteux me contactent pour asnariats !"

En quatrieme lieunombreux sont les dirigeants ne possédant pas |'‘automie
nécessaire pour engager leur firme dans un partenat. Leur pouvoir peut étre
limité par la présence d'actionnaires réfractadrés démarche partenariale. Les salariés
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peuvent craindre une coopération interentreprisgésngnacerait des emplois devenus
redondants. Dans certains cas, la coopératioréesevcomme I'abandon d'une ambition
de la firme a reéaliser elle-méme certains invesiisents ou activités. De la méme
maniere, certains dirigeants ne possedent pasauifnent de liens dans le monde des
affaires pour s'engager dans une recherche aatiymdenaires. N'ayant pas le "carnet
d'adresses” suffisant, ils ont une entrée insuffesadans le milieu patronal. Par
exemple, la reprise d'entreprises met souvent emipre ligne un individu au profil
d'ingénieur ou de technicien qui connait parfaiteirle milieu interne mais ignore
totalement les regles du milieu externe : le cdragec les clients, avec les fournisseurs,
etc.

En cinquieme lieu, dans de nombreux espaces écquem)i localisés (bassins
d'emplois, zones d'activités inscrites dans uneomégu un département, pble
d'innovations, etc.) ou définis par une activiténegene (branche professionnelle, etc.),
une volonté existe d'intensifier la coopératiorreeds difféerentes entreprises en vue de
générer un maillage des activités. Cette activtérdaillagement; le management de
structures maillées, reste souvent a I'état deu'ymeux" en raison deabsence d'un
point d'ancrage qui offrirait & des acteurs particuliers la posté de faire émerger
dans des délais suffisants une régulation efficRoenons I'exemple aux Etats-Unis de
la "Silicon Valley" qui tire son efficacité de laafymentation intense de son tissu
économigue mais qui constitue aussi son "talonhdI®¢. La région est un vaste réseau
d'entreprises qui ne possede pas de véritable ecesitatégique. Les différentes
organisations professionnelles ne sont que peuéseptatives. SEMATECH ne
regroupe que quatorze des 293 constructeurs de-cesmiucteurs de la région.
L'adaptation continue de I'ensemble de la région reauvelles conditions du marché
rend nécessaire la constitution d'un tel centratégique vu comme un espace de
rencontres, d'échanges d'informations, d'appragissd’innovation et de création de
regles collectives.

"La "Silicon Valley" a besoin d'espaces communsiébattre des stratégies industrielles
régionales etléfinir des institutions qui assurent la flexibilité et le dynamisme de
ces réseaux de spécialiste€es institutions devraient renforcer I'ouvertdes réseaux

sociaux et commerciaux de la région et assurehdige continu d'information,

IARCHIER G., SEYRIEX H., (1986), "L'Entreprise deisiéme Type", Editions du Seuil, cité par
BRESSAND A., DISLER C., (1995), "La Planéte Relanelle", Flammarion, p.219
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d'expérience et de technologie au-dela des frastides différentes industries et entre

les firmes de toutes tailles."

L'émergence de la coopération interentreprisesistend la fois a mettre en relation des
dirigeants et leurs entreprises. Elle introduit, arire, un caractére processuel dans
l'analyse. Cela nous conduit a opéuere traduction relationnelle, processuelle et
sociologique de la coopération interentreprises Pour que la réflexion puisse
cheminer d'une situation ou des entreprises ttanfiisolément a une situation ou elles
coopeérent, nous choisissons d'étudier le réseaal spe constitue leurs dirigeantde
simple groupe d'individus, la réunion des dirigeant d'entreprise va évoluer vers la
constitution d'un réseau social dont la finalité vaétre précisée et devenir
économigue engageant les entreprises concernées

Le cinquieme chapitre conceptualise les mécanismiesmels de I'émergence des
coopérations interentreprises. Il introduit quekjukéories du réseau social dans la
continuité des théories de l'acteur. Leur objetdessituer I'acteur dans son contexte
d'action. Celui-ci est socialement "encastré". Haswne définition processuelle de
I'émergence de la coopération interentreprisespesée. Les principes élémentaires
explicités, cette émergence est présentée comragueturation d'un champ d'action

puis comme un investissement, relationnel et dadsr

Le sixiéme chapitre présente nos propositions pme ingénierie des liens entre
dirigeants. Le dirigeant qui souhaite se doteradeapacité de faire entrer son entreprise
dans des coopérations est dans l'obligation d'eg#imson activité relationnelle, c'est-a-
dire la maniére dont il organise ses liens aveatréa dirigeants. En préalable a I'étude
empirique, nous précisons les propriétés compeésitole la configuration relationnelle,
le systeme de liens entre dirigeants dans lequektst le dirigeant. Nous en tirons des
propositions que nous opérationnalisons dans etiie. Cette derniere cherche alors a
induire les déterminants de lactivité relationeekkt a mettre en pratique une
méthodologie de marquage des configurations relagilles fondée sur le marquage des
liens entre dirigeants.

2SAXENIAN A.L., (1990), "Regional Networks and theegurgence of Silicon Valley", California
Management Review, Vol.33, n°1, p.106
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CHAPITRE V

LES MECANISMES INFORMELS DE L'EMERGENCE DES
COOPERATIONS INTERENTREPRISES

Les théories de l'acteur, fondées sur un individoe méthodologique, conduisent
systématiquement a envisager le caractéere imptieitea coopération et, de 1a, a intégrer
une réflexion sur le contexte social. De producti@s interactions entre acteurs, le
contexte social devient petit a petit un élémemmament de l'action des acteurs.
Chaque théorie est confrontée a la délicate quesfio consiste a envisager dans le
méme temps l'acteur et son contexte d'action saneed a ce dernier le statut d'un
environnement déterminant. Le tableau V.1 acceletmeoment ou la conceptualisation
des théories de l'acteur abandonne un strict iddalisme méthodologique pour
intégrer une définition du contexte social.

Théorie Conceptualisation du Au-dela de
contexte social l'individualisme
méthodologique
Théorie de I'agence Droit & la propriéte  Encastregrsecial du
marché
Economie des colts dé&e caractere continu duL'encastrement socig|
transaction contrat du contrat
Théorie des jeux nonl Entrée en coopérationlL'argument pour éviter
coopératifs par la stratégie |la défection généralis¢e
Donnant-donnant
(TFT)
Théorie des jeux L'apprentissage du| La construction d'un
coopératifs caractere coopératif du  contexte social
partenaire spécifique
Economie L'apprentissage, | L'encastrement socigl
évolutionniste optimisé par le des routines
contexte social
spécifique
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Théorie des jeux quasi Un comportement L'encastrement de
coopératifs ou quasi coopératif sous I'action dans plusieur
non coopératifs condition contextes sociaux

Tableau V.1 : de l'individualisme méthodologiquecantexte d'action

V)

- lathéorie de l'agencese fonde sur la |égitimité du droit a la propriéd@ droit ne va
pas de soi quand deux individus interagissent fopremiere fois. Si I'un respecte le
droit a la propriété de l'autre spontanément, biest parce qu'il a intégré une norme de
comportement ou une valeur. Il est donc détermenépremier ressort, par le contexte
social de l'action. La théorie de l'agence se mdoe dediens informels et du réle de
la confiance vue comme un investissement ou une corjge (probabilité). Dans ce
cadre, les liens entre personnes ne sont pas idldacta de simples échanges
contractuels "au comptant".

- L'économie des colts de transacticam évolué pour intégrer des formes contractuelles
plus élaborées mais toujours "discretes”, c'estea-dont les effets se limitent aux
dispositions contenues dans le contrat et dontuléedse situe entre la signature du
contrat et la fin de son exécution.

Pourtant, le contrat se limite rarement a une pérminsi définie. Au contraire, il n'est
qu'un élément dh ensemble plus vaste de liens informetont il ne représente que la
"partie visible de l'iceberg". De plus, il n'accamype pas toujours la réalisation d'une
prestation ou la délivrance d'un produit. Beaucdemontrats se font sur la base d'une
"poignée de main". Enfin, il n'est pas rare queékolution d'un litige n'ait pas recours
aux clauses contractuelles mais plutoét @auangement informel afin de ne pas altérer
le climat de la relation interentreprises. Le cah&un caractére "continu”.

Par ailleurs, I'économie des colts de transactiodcamment revalorisé l'importance
donnée a dnvironnement institutionnel. A travers le monde, les entreprises évoluent
dans des environnements institutionnels différe@ts. constat revient a accepter la
contingence des structures de gouvernance en donde contextes sociaux variés.
Dans certains cas, la confiance entre personnassesite dans le contexte social des
transactions et l'opportunisme n'a pas besoined'éintrolé. Leclan en est une
manifestation. ldtmosphéredes transactions joue un réle.

- Lathéorie des jeux non coopératif§ournit une stratégie gagnante, donnant-donnant
au "jeu du dilemme du prisonnier”. Cependant, &mpnnant-donnant” ne signifie pas
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forcément coopérer. éhtrée en coopératiorse fonde sur une décision unilatérale d'un
joueur de coopérer au risque que l'autre joueysrefite a son détriment pour agir de
maniere opportuniste. Ce "don" de la part d'un gouranifestda primauté du lien
social sur I'opportunisme au-dela d'un individualismehodblogique.

- La théorie des jeux coopératifs et I'économie [anniste accentuent les
phénomenes d'apprentissage a l'oeuvre lors desattaons entre acteurs. Le caractére
coopératif se capitalise respectivement sous kadad'uneréputation ou deroutines,
encastrement social des compétences. Le contegial,sainsi cristallisé, devient un
environnement sociallors de nouveaux apprentissages et en particidies le cadre de
I'apprentissage interentreprises ou réputationwgines préexistent.

- lathéorie des jeux quasi coopératifs ou quasi non cpératifs introduit I'idée dine
dualité dans la transactionqui n'est ni completement coopérative, ni comphetet
opportuniste. Ce comportement fait référence dstemce d'une dualité de contexte
d'action. Le joueur est coopératif tant qu'il réa pntérét a coopérer avec un autre joueur
dans un autre contexte d'action.

Les théories du réseau social assurent la coréiait'analyse par une prise en compte
permanente du contexte d'action dans lequel "seetd'acteur.

Nous introduisons dans une premiére section uminoemombre d'éléments théoriques
qui fondent une approche socio-économique et omoemmun de donner un caractére
central dans l'analyse aux échanges, économiquescatilogiques, et aux réseaux
sociaux.

Dans la deuxieme section, I'émergence de la cotpeénaterentreprises est définie de
maniere processuelle. Les traits généraux de défiaition sont introduits dans un
premier paragraphe. Elle est précisée dans legnaatzes suivants en référence a deux
approches :

- celle qui considere la coopération comme la stiration d'un champ d'action,

- celle qui considere l'émergence d'une coopératomme un investissement
relationnel, d'une part, et de formes, d'autre part
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Section | - L'encastrement social des coopérationsterentreprises

Les théories du réseau social, pour la plupanis@ivent en référence aux travaux
fondés sur l'individualisme méthodologique. Nousreeons les principales approches
socio-eéconomiques dont certaines prennent racing ldasociologie et évoluent vers la
question économique. D'autres font le chemin ire.e@ peut les regrouper en fonction
de leur origine géographique :

- le projet suédois prend sa source dans le groupe de recherche IMBustrial
Marketing and Purchasiny"D'abord consacrés au marketing industriel earalyse
des relations d'échange entre fournisseurs ettgliéestravaux de I'IMP et de son
principal théoricien, Hakan HAKANSSON, professedittniversité de Uppsala, ont été
appligués a de nombreux domaines : a linterndigateon des firmes, a la création
d'entreprises, au management stratégique et ayérimns interentreprises.

- Le projetaméricain se fonde sur I'apport de Mark GRANOVETT£Re Ronald S.
BURT®, de Harrison WHITE et de Charles PERROW L'approche socio-
economomique ameéricaine tend a fonder une nouwdBeipline : la sociologie
economiqué. Elle s'intéresse tout particulierement a la s$tmec sociale de la
compétition : lI'impact des configurations relatieles sur l'efficacité et la survie des

3Pour une synthése des travaux de I'IMP, on peuéBger & HAKANSSON, H., (Ed.), (1982),
"International Marketing and Purchasing of IndusitiGoods, an Interaction Approach”, New York :
John Wiley and Sons, pp.10-26 et a VALLA J.-P.,§18 "L'Approche Interactive : les Travaux du
Groupe IMP en Marketing Industriel”, Institut de dRerche de I'Entreprise, Groupe ESC LYON,
(réf. 8712 MPI)

4GRANOVETTER M., (1985), "Economic Action and Soci&@tructure : The Problem of
Embeddedness"”, American Journal of Sociology, Vigl{$.481-510

SBURT R.S., (1992a), "Structural Holes : The So@alucture of Competition", Cambridge, Ma :
Harvard University Press

BWHITE H., (1992), "Agency as Control in Formal Nemks", in NOHRIA N., ECCLES R.G.,
"Networks and Organizations : Structure, Form amdign", Boston, Ma : Harvard Business School
Press, pp.92-117

PERROW C., (1992), "Small-Firm Networks", in NOHRIN., ECCLES R.G., "Networks and
Organizations : Structure, Form and Action", Bostbta : Harvard Business School Press, pp.430-
444

8SWEDBERG R., (1994), "Une histoire de la Sociolog@nomique", Paris : Desclée de Brouwer,
préface de Alain CAILLE, (traduit de l'anglais (1987), "Current Sociology"”, Londres : Sage
Publication)

SMELSER N. J., SWEDBERG R., (Eds.), (1994), "ThenHfaook of Economic Sociology",
Princeton, N.J. : Princeton University Press, Nearky: Russel Sage Foundation
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formes organisationnell2®t la possibilité d'encourager la coopérationrengeprises
dans une économie plus solidaire.

- Le projet canadien, associé étroitement au champ francophone s'incarne
essentiellement dans les travaux de Alain CARLEt du Mouvement Anti-
Utilitariste dans les Sciences Sociale@V.A.U.S.S.). Il repose sur des fondements
anthropologiques et cherche a étudier le rappare elon et intérét.

- Nous faisons reposer le profedncais sur trois piliers :

1. les travaux dedhalyse stratégiquedu Centre de Sociologie des Organisafibes
en particulier Michel CROZIER et plus récemment Ehrard FRIEDBERG

2. les économistes des conventionqui élargissent la notion de contrat a celle de
convention pour prendre en compte le contexte kdaias la coordination économique.
Le projet de I'économie des conventions est défams un numéro spécial de la Revue
Economique en 1989 Il repose sur un rapprochement entre économaglsgiel> et
géographie économigtfe

3. la sociologie de la traductionanalyse la constitution et le fonctionnement des
réseaux socio-techniques. Elle fonde son projetsarsociologie de la connaissance et
de linnovation. Les travaux réalisés permettertamonent d'étudier l'introduction des
innovations d'un point de vue socio-économique.NdicCALLON et Bruno LATOUR

en sont les deux principaux représentants

9LAZEGA E., (1994), "Analyse de Réseaux et Sociododes Organisations", Revue Francaise de
Sociologie, Vol. XXXV, pp.299-301

10GODBOUT J.T., CAILLE A, (1992), "L'Esprit du DonEditions La Découverte.

La revue du M.A.U.S.S., parution semestrielle, LecBuverte/M.A.U.S.S.

11philippe BERNOUX fournit une synthése de l'analgseatégique. BERNOUX P., (1985), "La
Sociologie des Organisations”, Editions du Seyl118-156

CSO : 19, rue Amélie, 75 007 PARIS, 16 (1) 40 62765fax: 16 (1) 47 05 35 55

12CROZIER M., FRIEDBER E., (1977), "L'Acteur et le Sgme", Edition du Seuil

13FRIEDBERG, E., (1992), "Le Pouvoir et la Régle, Ryrique de I'Action Organisée", Revue
Francaise de Sociologie, Octobre-Décembre

FRIEDBERG E., (1993), "Le Pouvoir et la Regle : ymques de I'Action Organisée", Seulil

140n se réferera a l'article central écrit par OliviRAVEREAU : FAVEREAU O., "Marchés
Internes, Marchés Externes", Revue Economique, m&s, pp.273-328

I5BOLTANSKI L., THEVENOT L., (1991), "De la Justifitn, Les Economies de la Grandeur",
Paris : Gallimard

16SALAIS R., STORPER M., (1993), "Les Mondes de Pmtéhn, Enquéte sur l'ldentité
Economique de la France", Paris : Editions de [Ed®s Hautes Etudes en Sciences Sociales
1I7CALLON M., (1986), "Eléments pour une Sociologie ke Traduction : la Domestication des
Coquilles Saint-Jacques et des Marins-pécheurs dansbaie de Saint-Brieuc", L'Année
Sociologique, Vol.36, pp.169-208
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Ces approches illustrent quatre objets d'analyse.

Un premier groupe de travaux démontendastrement social du marché& travers
I'importance des normes sociales et des conventions

Un second insiste sureficastrement social du contrata travers son caractére
relationnel.

Un troisieme prend appui sliimportance des échanges, liens sociaux et relati®
economiqueset dérive du marketing industriel.

Enfin, ces théories accordent toutes importance fondamentale au réseauwon pas
comme une métaphore ou une terminologie au conague mais

- commeinstitution complémentaire de la hiérarchie et du marché,

- comme instrument conceptue| entre le déterminisme de I'environnement et
“l'atomisme” de I'acteur

- comme l'outil privilegié dd'analyse des liens entre des éléments hétérogenes
unités sociales, individus, groupes d'individusnd’ part et éléments organisationnels,
entreprises, technologies, marchandises, etcirelpart.

8 1 - L'encastrement social du marché

Insister sur I'encastrement social du marché cenai®tudier le rapport entre échange
economique et lien social. On a souvent préseamigilie de l'activité économique dans
le troc, c'est-a-dire I'échange d'objets ou priestaten fonction d'une équivalence
d'utilité économique pour les deux parties. Plud,tla monnaie serait venue faciliter
I'éechange en jouant un role d'intermédiation. Densadre de I'échange d'objets,
I'échange économique détermine le lien social.

Or, comme l'a bien montré POLANY!I, a l'origine ¢ctivité économique, on trouve la
primauté du lien social et non la recherche d'uigéuéconomique. La recherche de
I'intérét économique ne représente qu'une partgeagile de I'activité humaine.

"La découverte la plus marquante de la rechercbialsoet anthropologique récente est
que les relations sociales de I'homme englobeg€egral son économie. L'homme agit,

de maniére, non pas a protéger son intérét inddiduposséder des biens matériels,
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mais de maniére a garantir sa position socialegis®Ets sociaux, ses avantages sociaux.

Il n'accorde de valeur aux biens matériels que patant qu'ils servent cette fit®"

A. Les économies primitives : des échanges ensastré

L'intérét de l'individu prend donc sa source dansdture des liens qu'il entretient avec
les autres. La circulation des objets contribueoandr une identité aux individus car
elle prouve leur appartenance a une communautée§jett communautaire permet
d'organiser la survie dans les civilisations priveis et elle engendre non une économie
de pénurie mais au contraire une "économie d'almalalLa communauté instaure une
redistribution des richesses obtenues par dividiotravait®.

Plus qu'un simple échange bilatéral, il convientdéerire les transactions primitives
dans une économie du don et du contre-don. Le deigre une prestation de bien ou
de service effectuée sans garantie de retouragiitstd'une circulation des biens au
service du lien social, c'est-a-dire pour créemrno ou recréer les liens sociaux.
L'échange d'objet introduit un processus qui dépola réciprocité entre individus a
partir d'un triple mouvement dont chaque phaseessentielle :donner recevoir
rendre.

L'étude de I'économie archaique du don fait predeiment appel a deux phénomenes
largement décrits : le "potlatch” et la "kula”. Noen résumons le contéAu

Marcel MAUSS? fournit une interprétation structuraliste tiotlatch” . En premier
lieu, il représente un "fait social total" car ihclut une dimension religieuse,
mythologique, esthétique, juridiqgue et économiquee caractére €économique
n'intervient que de maniere limitée dans le systénesecond lieu, les croyances et les
représentations collectives sont intégrées patinéwidus par une socialisation tres
intense de telle sorte qu'ils ne peuvent pas ypgdralLes comportements des individus

18POLANYI K., (1972), "La Grande Transformation, AWxrigines Politiques et Economiques de
notre Temps", Editions Gallimard, p.75 (éditionginiale : (1944), "The Great Transformation")
19SAHLINS M., (1976), "Age de Pierre, Age d'Abondanck'Economie des Sociétés Primitives",
Editions Gallimard, p.242, (édition originale : (A8, "Stone Age Economics")

20Ces deux pratiques, si elles ont un caractére &quban’en restent pas moins toujours en usage.
2IMAUSS M., (1966), "Essai sur le Don, Forme et Raiste I'Echange dans les Sociétés
Archaiques", in "Sociologie et Anthropologie”, Pses Universitaires de France, pp.145-171 (3éme
édition)
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ne sont pas définis par leur intérét personnel rpaisdes institutions sociales qui
s'imposent a eux.

Le "potlatch” est une cérémonie pratiquée I'hivar ges peuples d'indiens du Nord-
Ouest américain, notamment les Chinooks, les HdédaTlingit, les Tsimshian, les
Salish et les Kwakiutl. En été, ces peuples videspersés sur des territoires trés vastes
sur lesquels ils péchent, chassent et cueilleng. fdis I'hiver arrive, ils se regroupent.
Commence une succession de fétes au cours desqsell@ratique le "potlatch”,
"cerémonie de lutte pour la riches®e'Les chefs se mesurent entre eux sur la base de
cadeaux faits a l'occasion des naissances, desageariou des funérailles. Les
principaux cadeaux sont des cuivres et des cawesttDeux principes gouvernent les
échanges : I'nonneur et le crédit.

Chaque chef cherche a faire le cadeau le plus smmptet & prouver sa richesse. Cela
lui assure urprestige et un pouvoir, le "mana”. Il s'agit donc d'un candont l'issue
fixe la hiérarchie entre les chefs et leur tribu.

Puis, une circulation s'instaure a partir d'unegaltion morale de rendre. Le "mana” se
perd, si le cadeau n'est pas rendu. L'objet estéhplr un esprit, le "hau" qui possede
une force qui lui est propre. Il veut revenir aeulide sa naissance et donc au clan qui
donne. Méme cédée, la chose conserve quelque doodenateur. Le "hau" poursuit
tout donataire jusqu'a ce que celui-ci ait faitcontre-don. Cependant, le contre-don est
différe.

L'obligation de recevoir est aussi importante que € donner. Refuser de recevoir est
interprété comme la peur de ne pas étre capabiendee de maniere augmentée, par un
don d'une richesse supérieure. Rendre immeédiateamédne sa noblesse a I'échange et
revient a faire du troc, forme pratiquée en margeces cérémonies mais dénuée de
toute forme de noblesse. Ne pas rendre signifiesegfle lien social et se traduit par la
déconsidération et I'esclavage pour dette.

La pratique du don et du contre-don a donc peuirdavec l'altruisme. Au contraire, il
exprime souvent une féroce volonté de puissande eupériorité vis-a-vis de l'autre.
D'autre part, le don n'a pas non plus un caraaergratuité. Il implique une forte
obligation de réciprocité. Il est resumé dans laaph de celui a qui on a rendu un
service et qui déclare : "je te dois".

22G0DBOUT, CAILLE, (1992), op.cit., p.149
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La "kula" prend place au nord-ouest de la Nouvelle-Guinés ties Massim. Elle est
pratiquée par les habitants des iles Trobriandweslvoisins. La kula unit les habitants
de ces iles dans un échange circulaire continuglué encore aujourd’hui un réle clé
dans leur vie. Les objets échangés sont les "vagjbjets précieux constitués par des
bracelets de coquillages. Les "vaygu'as” sont tispan males et femelles qui circulent
dans un sens opposé les uns des autres.

Les choses se passent de la maniére suivantet 8ei@niles, A et B. Des hommes de
I'lle A, dirigés par un entrepreneur, chef de légkpon, affretent une pirogue et vont sur
une ile B. dans leur pirogue, ils ne transportem des objets sans importance destinés
a servir de cadeaux d'ouverture, "opening giftsi ettablir les liens déja noués lors de
"kula™ antérieures ou a entrer dans de nouveans,lide nouveaux chemins d'échange,
"keda". Si ces cadeaux d'ouverture sont accemeyjsités font alors un don important
aux hommes de A qui prennent le chemin du retotgsapvoir répété I'opération dans
une multitude dles. Leur pirogue est alors plaieenouveaux "vaygu'as”. La méme
démarche procede d'autres fles et il n'est pasgute chef trobriandais noue deux
cents contacts.

La "kula" contribue a tisser un réseau de lienge ESt un moyen pour renouveler en
permanence les contacts entre les différents mabitai vivent de maniere relativement
sépareés les uns des autres dans un archipel Hillesnontre la fonction sociale de mise
en communication qu'opere I'échange de cadeau ftidaine avec rendu différé. La
communication provient principalement de taéation d'un lien de réciprocité

Pour bien se convaincre du caractére non utilimireniveau économique de ces liens,
signalons des échanges ou l'inégalité au plan éuope est manifeste. En Guinée-
Bissau, le peuple des Flup échange a volume égiabxemple, un panier de riz contre
un méme volume d'arachides. Bien d'autres syst@medons peuvent étre décrits a
travers le monde, faisant de ce type d'économie farmee universelle d'échanges
sociauxs,

23pes formes d'échange de dons sont décrites parddtéaa I'ouest de Gibraltar dans les échanges
entre Maures et Noirs. On a pu l'observer en Sébparmi les tribus Chukchee, chez les négritos
des Philippines lors de leurs contacts avec lest@ms de la région, en Inde, dans le Pacifique, en
Indonésie, etc.
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B. L'irruption du marché : un désencastrementifalatl'économie

Avec lintermédiation de la monnaie dans les écksnges spheres économique et
sociale vont s'autonomiser peu a peu. Cette desoiciest au coeur du projet libéral
dont le développement n'est véritablement obsesvalrau XIXMesigcle. Par ailleurs,

le projet de désencastrement de I'économie n'agagt@mené a son terme. Le social a
toujours et aura selon toute vraisemblance toujaursimpact déterminant sur le
fonctionnement de I'économie.

Cette représentation erronée de ['histoire éconaenigit jouer un réle dominant au
marché, lieu de rencontre en vue de I'échange éuquoe, qu'il n'a eu qu'a partir de la
moitié du XIXeMe sigcle. La philosophie utilitariste du X\&IN€ sigcle de Jeremy
BENTHAM et de James MILL allait se populariser e¢@elle les bienfaits de I'idéal du
marché. L'utilité d'une chose est d'autant plusdgaqu'elle apporte le plus grand
bonheur au plus grand nombre. Les échanges sodiaume de communication et
d'équilibration de la vie sociale, sont universels.marché ne l'est pas. Son apparition
est liée au projet d'économie libérale qui accompdg développement de la modernité.
POLANYI distingue l'apparition de I'économie auguéatrice du marché, nouveauté
institutionnelle des formes habituelles du fonatiement de I'économie des échanges
d'objets.

"Adam Smith a avancé que la division du travailglensociété dépendait de l'existence
de marchés ou de la propension de I'homme a échaigge contre bien, bien contre
service, chose contre autre chose. [...] On perg, diétrospectivement, qu'aucune
interprétation erronée du passé ne s'est jama&éei\aussi annonciatrice de l'avenir.
[...] Cent ans plus tard, un systéme industrieit &a pleine activité sur la plus grande
partie de la planéte, ce qui signifiait, [...] daegenre humain était dirigé dans toutes ses
activités économiques, sinon également politiquessllectuelles et spirituelles, par

cette seule propension particulié®"

La modernité s'accompagne de la mise en place dthénd_es sociologues qui étudient
I'entrée dans la modernité, comme Emile DURKHEIMsebrg SIMMEL au début du
XX€eme sigcle, manifestent dans leurs écrits une certdimestalgie” de la vie
communautaire. L'idéal communautdtrauquel ils se raccrochent disparaitrait avec la
vie en société. Les liens communautaires se disteénet sont remplacés par des liens
plus diffus.

24pOLANYI, (1972), op.cit., pp.71-72
25TONNIES F., (1978), "Communauté et Société", PaR&JF (original : 1887, Berlin)
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SIMMEL attribue cetaffaiblissement des liens sociaux a lintermédiatio de la
monnaie dans les échang&s Avec le développement de la société moderne et en
particulier avec I'avancée de l'urbanisation, it gagne en liberté et en autonomie
mais perd une partie des liens sociaux de soléaypite la communauté étroite dans
lequel il était enserré lui assurait.

Cette liberté provient de la monétarisation desagghs qui permet de diviser les
obligations de travail des individus ainsi quediindu et les organisations sociales. Par
exemple, le serf du moyen age devait toute sa fdectravail au seigneur. Le fait de

pouvoir lui vendre son travail va permettre au payde fragmenter son obligation. Au

lieu d'une force de travail, on lui demande un prodéterminé. Il en va de méme du

compagnon des corporations.

Par contre, la monétarisation vide les échangesedpartie de leur substance. La
réciprocité contenue dans l'échange d'un objetaesulée immédiatement par le
paiement comptant. L'échange devenu formel n'imapligjus la personne.

"L'argent crée certes des relations entre les mspanais en laissant les humains en
dehors de celle-ci. [...] L'économie monétaire anie d'innombrables associations ne
demandant a leurs membres qu'une cotisation oant'ayautre but que financier : a la
limite, la société par actions ou le point de retimm entre les actionnaires se ramene a
l'intérét pour les dividendes, de facon si radicgléil soit a chacun d'entre eux
parfaitement indifférent de savoir ce que la sécipeut bien produirel.'absence
objective de relation du sujet a I'objet pour lequeéil n'a qu'un intérét financier se

retrouve dans l'absence de relation personnelle agdes autres sujet$2’

DURKHEIM manifeste également une préoccupationavigs de I'évolution sociale. Le
passage d'une solidarité mécanique, celle des coauties anciennes, a une solidarité
organique que fonde la division du travail, s'acpagne d'un affaiblissement des regles
morales indispensables au fonctionnement harmondeuxa socié#. Pour réguler
I'intérét individuel qui devient alors tout puissaseule la contrainte plus ou moins
violente et directe serait efficace. Cet affaildisent de la régulation sociale par un
systeme immuable de régles, de croyances et deesosociales qui s'imposent de
I'extérieur aux individus se traduit par une sitwat'd'anomie” que manifeste, par

265IMMEL G., (1987), "La Philosophie de I'Argent", fifa: Presses Universitaires de France
27lbid., p.373 .
28DURKHEIM E., (1932), "De la Division du Travail Swad", Paris : Alcan (§M€¢édition)
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exemple, l'augmentation du recours au suféide'anomie engendre un manque de
cohésion et dintégration sociale et de ce fait absence de solidarité entre les
individus®©,

Cependant, POLANYI considere que cette tentativestdiurer un marché tout puissant
a provoqué une telle tension économique et socjalelle a échoué avec la grande
dépression de 1929. Le marché n'aurait donc paplétament été "désencastré” de sa
base sociale. Le theme de I'encastrement, "embedsg&t de I'économie est repris dans

un contexte plus contemporain par GRANOVETTER.

GRANOVETTER cherche a trouver une position interiaie entre des individus
totalement déterminés dans leur comportement par abeitumes ou des normes
immuables telles qu'elles se manifestent dansol@stes primitives ou communautaires
et des individus qui réguleraient leurs échange®metion de leur seul intérét. Dans les
deux cas, la perspective est fondée sur un indiidmisé, soit parce qu'il décide selon
son seul intérét, soit parce qu'il integre des marme comportement qui I'amenent a
réagir sans tenir compte du comportement des alieesomportement intentionnel

de l'acteur est inscrit dans un systeme d'échangesncrets qui se construit au fur

et & mesure de leurs interactions.

"Les acteurs ne se conduisent pas comme des awmuehors d'un contexte social, pas
plus quils n‘adhérent comme des esclaves a uptsbéja écrit [...] Les intentions
contenues dans leurs actes sont plutot encastaéssdés systémes concrets de relations

sociales entrain de se construifé."

8 2 - L'encastrement social du contrat

Entre l'intérét économique et des normes de comdyii s'imposeraient de maniéere
permanente et universelle aux individus, linsaiptdans un contexte d'action
spécifique a chaque individu définit une troisiévoee :les individus construisent par
leurs interactions des regles ou des conventionsiggouvernent leur comportement
Dans le méme temps, ces regles de conduite sdamawest et se renouvellent au gré

29DURKHEIM E., (1897), "Le Suicide, Etude de Sociokel Paris : Alcan

S0DE MONTLIBERT C., (1990), "Introduction au Raisomment Sociologique", Presses
Universitaires de Strasbourg, p.107

3IGRANOVETTER, (1985), op.cit., p.487
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des interactions. Ces regles du jeu et ces comvensont toujours spécifiques a un
groupe concret d'individus. Dans le monde éconogjitgs conventions et les regles qui
s'appliquent a I'échange et a la production desskhpeuvent étre multiples, au-dela de
conventions communautaires ou purement marchandes.

A. La construction des conventions et des reglggulu

Entre déterminisme et liberté d'action individuelietale, régles et conventions
déterminent un "libre-déterminisme" : les individié&finissent et font évoluer ensemble
leur cadre d'action vu comme une régulation sppefi Les individus acceptent de se
conformer a certains usages qui ne leur sont pgmsés de maniere légale ou
contractuelle. lls en reconnaissent le bien-foriési, dans certaines entreprises de
production ou de distribution de biens de consonunatourante, les salariés
s'approprient illéegalement une part des marchasdigeur leur consommation
personnelle. Ce "vol" de marchandises peut, damnaice cas, étre considéré comme un
surcroit de rémunération non soumis a cotisatiotiak® et compenser une faible
augmentation des salaires. Tant que la portionbdé&rme dépasse pas un certain seulil,
le détournement de marchandises est toléré outpluiéré par la direction générale.
Cette pratique constitue alors une convention.

Deux approches sont particulierement intéressadéese point de vue. La premiere
élargit la définition du contrat a la notion de eention pour former I'économie des
conventions. La seconde s'intéresse aux reglesudu j

La théorie des conventionsest fondée sur une réflexion concernant les regleses
par les agents économiques. FAVERBAWcherche a trouver une issue aux
imperfections d'une définition des régles comme clastraintes, la soumission des
personnes a des normes exogenes ou comme destcdmiigéraux a la maniere de
I'éeconomie des codts de transaction.

La convention définit le cadre de linteraction.leElpeut étre incomplete et se
transformer. Elle est un dispositif cognitif coli€aconstituant un cadre relationnel.
Dans la sphere économique, les conventions pembedtex agents d'échanger et de
produire. Une convention se positionne entre lex @éxtrémes de la regle-contrainte et
de la régle-contrat :

32FAVEREAU, (1989), op.cit., p.297
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1.elles exigent un cadre commun,
2. ce cadre commun est construit dans le couracteoh par les acteurs eux-mémes.

Les différences par rapport au contrat sont impoetEs

- la convention peut impliquer plus de deux pergsnwoire une communauté entiére et
devenir un contrat social alors que le contrabéatéral,

- la convention peut lier des collectivités entties et pas seulement des individus
comme le contrat,

- la convention peut étre écrite ou non, expliotie@mplicite. D'autre part, la convention
ne se fonde pas sur I'existence implicite d'unesystjudiciaire pour produire ses effets.
Elle endogénéise le probléme de I'exécution desatsn

- la convention tire son origine d'un processuppi@ntissage qui peut se traduire par
une évolution des croyances et des régles de coempent des agents.

La convention que les acteurs vont suivre pour daamer leurs actions en vue de la
réalisation d'un produit détermine Tenonde de production”34 dans lequel ils se
situent. SALAIS et STORPER définissent quatre menglessibles de production : le
monde marchand, le monde industriel, le monde irérigtet le monde interpersonnel.
Ces mondes sont des idéaux-types qui pourronttensinicarner dans la réalité par des
arrangements plus ou moins complexes entre euwxquehaonde incorpore a la fois les
caractéristiques du produit, de l'incertitude quidst associée. Les conventions entre
personnes sont guidées par le traitement de ltingdr et les exigences de qualité du
client.

Le monde marchandest celui des produits standards mais dédiéscliamt particulier.
La demande porte sur le prix et le délai de ré@tisall se fonde sur des conventions
qui réduisent chaque individu a étre pour l'autneiniérét objectif conformément a la
notion de marché du X&ME€sijécle. Les actions sont justifiées par rapporpcipe
de concurrence et donc de la compétition.

Le monde industriel est associé a une production de masse visant @eshés
importants composés de clients anonymes. La caatidméconomique se fonde sur la
standardisation industrielle et la prévisibilité mdarché. Le monde industriel repose sur

33BROUSSEAU E., (1993b), "L'Economie des Contrats ecinologies de I'Information et
Coordination Interentreprises”, PUF, pp.45-51
34SALAIS, STORPER, (1993), op.cit., pp.15
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l'efficacité, la performance, la productivité, lapacité a assurer un fonctionnement
normal et a répondre utilement aux besoins.

Marchand Industriel Immatérie Inter
personnel
Qualité standard | le standard regles le prix
particulier a| général éthiques et
la situation scientifiques
Incertitude | méconnaist  risque incertitude | incertitude
sance du | probabili- | surle futur | vis a vis de
futur sable I'autre
immeédiat

Traitement | disponibilit¢ prévisiona| confiance | compréhen-
immédiate court et |envers l'autré sion au sein|

moyen terme d'une com-
des munauté de

evenementg personnes
et des

comporte-
ments

Concurrence prix, qualité prix par I'appren- qualité
tissage

Tableau V.2 : les mondes possibles de producti@pi@s SALAIS, STORPER, (1993),
op.cit., p.43)

Le monde immatériel est lié a la création, a la fois de nouvellestetbgies mais aussi
du développement des nouveaux produits et des rsegpi'ils vont satisfaire. |
s'incarne dans des communautés de scientifiquege aréateurs partageant une éthique
commune.

Le monde interpersonnel réalise des produits sur mesure et spécialisés. Le
compétences sont inscrites dans des personnestamdt apparait quand l'accent est
mis sur les liens sociaux. Dans l'ordre de l'irdespnnel, I'attention portée aux autres
varie en fonction des caractéristiques du lien treeintimes (attention) et étrangers

(affabilité) d'une part et d'autre part entre sigues (déférence et franchise)) et

subordonnés (confiance) hiérarchiques.
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"Les rapports entre demandeurs et producteurd, @iteu sein de la firme, reposent sur
la confiance, la réputation, le partage de valeamnmunes, la particularité

d'individualités partageant une méme appartenandestoire. >

Chaque monde possible possede son propre system@stiigcation, sa propre
"économie de grandeudf. La compatibilité des uns par rapport aux auteefoade sur
des compromis originaux qui déterminent des mondeds de production. Pour
permettre Buverture des mondes de productiondes compétences de traduction et des
conventions de participation sont nécessaires. Ces dernieres sont principatetieen
deux types :

- les conventions de participation entre des pers®mui ne peuvent collaborer qu'avec
des individus du méme monde conduisent a des psodisultant d'assemblages.

- Les conventions de participation basés sur Ipé&aiion débouchent sur des fusions
ou les produits finaux sont un mélange intime d€aints mondes.

Des compétences de traductionsont nécessaires a la communication sur un méme
produit. Les "impannatore"” des districts industrighliens et les centres stratégiques des
réseaux sont des traducteurs des quatre mondeshand, car soucieux des attentes de
la demande, industriel, car capable de générersdess de production importantes,
immatériel, car adaptant en permanence les nogvtdlehnologies a la spécificité du
district industriel ou du réseau stratégique, peesonnel, car reposant sur un modele
communautaire, un sentiment d'appartenance a umengoaute.

Pour SALAIS et STORPER, la France a tendance dlgmier le monde possible de
I'industrie au détriment des trois autres caribactle I'Etat s'y inscrit plus efficacement.
La notion de branche professionnelle est typiquenmetustrielle car elle est gouvernée
par une synergie entre Etat et grands groupescdsaau monde interpersonnel est
particulierement difficile car celui-ci subit la mhénation des grands groupes dans des
rapports hiérarchiques de sous-traitance ou dedadg distribution. Or, la réussite
internationale réclame de plus en plus une spséat@in dans des produits a forte
eéconomie de variétés, de qualité, reposant suisaesir-faire acquis, traditionnels et
donc difficilement reproductibles. Cette nouvellnde concurrentielle rend I'acces au
monde interpersonnel souhaitable. La problématidueredéploiement de l'appareil
productif s'exprime alors de la maniére suivante :

35/bid.
36BOLTANSKI, THEVENOT, (1991), op.cit.
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"Comment créer ou convertir une base entrepredeudai investisse dans une
spécialisation ou la développe par apprentissagoriment éviter que les grandes
firmes [...] transforment les entreprises préseptesous-traitants voués a réduire les
colts grace a une flexibilité quantitative exterfienfermement dans un monde
marchand sans apprentissage)C8mment faire pour qu'elles encouragent, au

contraire, la formation de réseaux de producteurscialisés autonomes"3’

La notion derégle du jeu développée par Jean-Daniel REYNAUD présente dedor
similitudes avec la convention. L'acteur cherchanawout a donner du sens a ses
actions en négociant sa justification des phénomamnec les autres.

"(iy L'acteur social élabore des définitions de, SbAutrui, de conduites, d'attitudes, de
ressources et de buts; (ii) des contraintes coleexternes aux acteurs influencent les
définitions subjectives (normes, réles, agendagifsio(iii) l'interaction sociale est un
processus d'adaptation pour harmoniser les défisitisubjectives et les éléments
collectifs; (iiii) les acteurs sociaux adaptentrieperformances respectives quand les

définitions subjectives et les éléments collectifat percus comme problématiquéd.”

L'autonomie de l'acteur se concrétise par une nalité qui lui est propre. Elle le
conduit a produire du sens. Ce sens prend forme léaninteractions qui se produisent
autour d'un projet commun. Chaque acteur justiie &ction et cherche a légitimer sa
maniere de voir. Ce processus collectif de Iégitiomaconduit a I'adoption de régles de
conduite.La régulation, ensemble de ces régles, est dongléation par laquelle se
constitue une communauté autour d'un projet®.

Comme pour l'acteur de I'économie organisationredllde la théorie des jeux, l'acteur
suit son intérét cependant considéré, ici, d'uneién@ élargie. L'intérét peut étre motivé
de nombreuses maniéres mais jamais en dehorssitedéion analysée, ni en vertu des
attributs propres de l'acteur. L'intérét, tel gueércoit I'acteur, ressort des particularités
du contexte dans lequel se situe linteractionseetmesure en fonction degles
contingentes au "contexte immeédiat d'action’

Par exemple, REYNAUD relativise la rationalité degences de gestion qui est celle de
l'efficacité mesurée par le co(t. L'efficacité évs ne constitue pas seulement un

37SALAIS, STORPER, (1993), op.cit., p.392

38PADIOLEAU J.G., (1986), "L'ordre Social, Principed'Analyse Sociologique", Logiques

Sociales, L'Harmattan, p.99

39REYNAUD J.D., (1993), "Les Reégles du Jeu, l'actmnilective et la régulation sociale", Paris :
Colin, 2éme édition, p.281. REYNAUD, professeur @AM propose une sociologie des regles
qui est compatible a maints égards avec I'Anal8tsatégique.
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objectif économique. Elle constitue aussi un systéfargumentation pour les échanges
entre acteurs lors des prises de décision. Plusrenelle assure une fonction
heuristique. Elle produit suffisamment de sens piue les acteurs puissent orienter
leurs actions dans un environnement incertain refpbexe.

"La logique du codt et de l'efficacité n'est paslement un moyen d'argumenter, une
ressource commode dans un débat. Elle donne unetesisnc un fondement a I'action.

Formel et informel, sentiment et efficacité soésldans I'action*®

L'anomie n'est plus la manifestation d'une crise saalie mais un processus normal
de transformation des regles A travers leurs interactions, les individus chert a
modifier les régles du jeu en permanence en lesbéifsant et en cherchant a imposer
de nouvelles manieres de faire.

B. Liens familiaux et corps d'Etat

L'encastrement du marché est toujours présentcanmin degré dans le fonctionnement
economique. Au-dela des situations qui peuvent &iresidérées comme “"exotiques”,

nous souhaitons fournir deux exemples d'encastrecoeriemporains du marché dans

des communautés sociales réglées par des conveiritenpersonnelles tres différentes

et gu'illustrent ce que BEN-PORATHappelle la "F-Connection”, les amis, "friends”,

la famille, "familiy" et l'entreprise, "firms". Nau présentons d'une part, le cas des
sociétés familiales d'expatriés chinois et des €bbl coréens qui se fondent sur la

famille et, dautre part, la mise en oeuvre dedsoiies fondées sur les corps

d'ingénieurs en lle de France.

Les entreprises familiales dirigées par des chinois egfriés sont les unités

dominantes de I'action économique a Taiwan, HonggKet dans la plupart des pays
d'Asie du sud-est a I'exception de Singafure fonctionnement de ces sociétés
familiales chinoises sont similaires en Thailanele, Indonésie, aux Philippines, en
Malaisie, a Hong Kong et a Taiwan. L'étendue desviggs économiques d'une

entreprise, dirigée de maniere tres autoritairegéséralement limitée avec un recours
intense a la sous-traitance. Il est courant quedilessifications, souvent dans des

40pid., p.286

41BEN PORATH Y., (1980), "The F-connection : Familiggiends and Firms in the Organisation
of Exchange", Population and Development Sudied,6y@°1, pp.1-30

4AVHITLEY R.D., (1990), "Eastern Asian Enterprisesu8tures and the Comparative Analysis of
Forms of Business Organization"", Organization $#adVol.11, n°1, pp.47-74
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activités différentes, soient opérées par un membreonfiance de la famille assisté de
dirigeants salariés. Les entreprises sont détgmareks famille qui conserve un contréle
sur les finances.

Le recours a la sous-traitance est fondé sur ées Ipersonnels. La confiance et/ou la
réputation en terme de qualité et de vitesse digigrsont essentielles pour obtenir des
contrats. Mais les liens n'étant pas familiaux, temtrats de sous-traitance sont
généralement signés pour une durée relativememtecen comparaison des pratiques
japonaises par exemple. Cela confere une strutturkculaire™ a l'organisation de ces
entreprises avec, en corrollaire, une adaptal@ktéemement forte.

L'entreprise dont le contrble interne est assurdgofamille, est d'abord son patrimoine,
source de prestige et de richesse. Il est raredggepersonnes non-membres de la
famille atteignent des postes de direction généfkutre part, la position et le statut
formel d'une personne sont moins significativestesmes de pouvoir réel que de sa
proximité avec le dirigeant-propriétaire. Il enukds des départs de cadres ambitieux.
Des créations
d'entreprises sont générées a partir du déparpbiigés qui ont appris les compétences

Par rapport au Japon, le systeme dinnovation esntfifuge".

et cherchent a obtenir richesse et reconnaissanodgqur propre famille.

keiretsu chaebol famille
chinoise

Spécialisation de l'entreprise
et Mode de développement
- spécialisation forte faible faible
- recours a la sous-traitance forte faible faible
- stratégie de diversification forte moyenmne faible
systeme d'autorité, loyauté e
division du travail
- Autorité personnelle faible intense intensg
- Loyauté a lI'entreprise intense moyenpe  moyenne
- Individua-lisation des rbles faible faible faible
Modes de coordination
- Coordination horizontale intense faible moyenpe
- Coordination verticale intense haute faible

Tableau V.3 : Les structures des entreprises d'dsiesud Est (d'apres WHITLEY,

(1990), op.cit., p.68)

326



Des différences importantes apparaissent entrgedints selon les communautés
nationales dont ils sont issus. WHITLEY analyse di#terences entre les familles
chinoises, les "chaebol" coréens et les "keiretmponais en fonction de la
spécialisation et du mode de développement degdirohe leur systéme d'autorité et de
division du travail et des modes de coordination.

Les"chaebol" coréensfonctionnent également sur des bases familialessealement

en terme de financement mais aussi au niveau duageamerf. Dans les vingt
premiers "chaebol”, 31 pour cent des cadres sombree de la méme famille. Cette
concentration du management dans la famille s'apagme d'une professionnalisation
de ces cadres familiaux. Les fils et les beauxsfiist envoyés suivre des études de haut
niveau en management, souvent dans les meilleus dhBericains.

Ainsi, la famille fournit une structure sociale management des entreprises chinoises
fondées par des expatriés et également aux "chaglr@lens. Des mécanismes sociaux
assurent, de plus, l'efficacité du management famiDans les sociétés chinoises,
certains cadres brillants, mais ne faisant pasepdetla famille propriétaire, cherchent a
fonder leur propre entreprise. lls renouvellent,céefait, la structure économique et
assurent son efficacité. Dans les "chaebol", deitalsdes dynasties familiales
s'organisent autour de la formation professionragke enfants.

En France, les activités de haute technologie,réemtsur un nombre restreint de
grandes entreprises, se situent essentiellemdtd da France, a l'ouest au sud de Paris.
Les Hauts de Seine en constituent le coeur. Cégmnm regroupe 81 pour cent des
dirigeants de l'industrie électronique et 62,5 poemt de ses ingénieurs et techniciens.
La tendance est a une concentration sur les a&diwiilitaires au détriment du civil et a
une configuration spécifique en termes de liensqgerels.

Le principal facteur d'incertitude de ces activiégéslié a la définition par les ministeres
concernés des priorités d'achats et d'investisgsmen conséquence, une organisation
se met en place a travers des liens interpersormmtie ministéres, laboratoires de
recherche et grandes firmes.

"Autour d'un grand projet technologique se coordminhiérarchiquement des

laboratoires publics de recherche, un départemeanstériel en charge de la politique

43GRANOVETTER M., (1994), "Business groups", in SMBEES N.J., SWEDBERG R., (Eds.),
"The Handbooks of Economic Sociology"”, Princetoniugnsity Press, Russel Sage Foundation,
pp.453-475
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industrielle et de recherche, quelques grandegmiges maitres d'oeuvres largement a

capitaux publics#4

Le "substrat relationnel” est le corps dingéniditat. Les membres de ces corps
sortent tous de la méme école d'ingénieurs, seatssent souvent personnellement et se
répartissent les principales responsabilités paciafités. L'activité de "pantouflage” qui
consiste a quitter la fonction publique pour ing&gine grande firme privée assure des
échanges étroits entre ministéres et grandes es#epMais, le mécanisme le plus
important est une lutte entre les différents catfidat en vue de la définition de la
notion de bien public ou des critéeres technologgde I'indépendance nationale. De
cette définition deécoulera ['affectation des budgetans la recherche et le
développement.

On pourrait multiplier les exemples de I'existemd@ne structure sociale particuliére
dans d'autres milieux. Mentionnons l'importanc€'lalstrot” dans le district industriel
d'Oyonnax, premier centre de plasturgie francaes Informations et la plupart des
décisions d'investissement importantes sont pnsgsles dirigeants dans ce cadre
conviviaks, Citons, également, I'importance decleassedans le Haut-Rhin qui fonde
l'appartenance a certains milieux d'affaires et apitribue de la méme maniere au
fonctionnement économique, sans compter tous léary& Lions et autres Kiwanis

clubs.

Finalement, le projet de I'approche socio-économigel qu'il est défini par
GRANOVETTER cherche a réconcilier deux philosophiegposées : celle de
l'utilitarisme qui se fonde sur la recherche dediiét individuel et celle dARISTOTE
qui au contraire estime que sans amitié, il ne pasty avoir de communauté et que
sans elle il n'est pas d'ordre politique, c'esir@d@ fait pour les hommes d'éprouver du
bonheur a vivre ensemBfeCes deux visions different sur le fondement deolaéte.

La premiere accorde un statut mineur au lien quiieet que pour matérialiser un gain
a travers un échange ponctuel. L'idéal est celul'aldonomie et de la liberté de
I'individu qui s'incarne dans dien ponctuel et non durable La seconde, au contraire,

44SALAIS, STORPER, (1993), op.cit., p.225

45RAVEYRE M.F., SAGLIO J., (1984), "Les Systémes Isthiels Localisés, éléments pour une
Analyse Sociologique des Ensembles de PME industri8ociologie du Travail, n°2

46GODBOUT, CAILLE, (1992), op.cit., p.145
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donne la primauté au lien qui est le fondemenbdéetsociété. L'idéal est celui tden
durable et profond.

Le principe de la réconciliation est la combinaist@ deux principes d'échanges
complémentaires : la création, la consolidatioteetenouvellement des liens sociaux
conduit a procéder a des échanges économiques ghunet d'autre part, les échanges
economiques ont un prolongement dans le lien sqcias'exprime notamment dans le
caractére relationnel du contrat.

"On méle les &mes dans les choses; on méle lebdsgs dans les améd."

Deux mécanismes ressortent particulierement de eethlyse de I'encastrement social
du marché :

- les trois mouvements du lien social et de I'éabment de la réciprocité, "donner-
recevoir-rendre”,

- le processus d'instauration des regles et degeations dont le contrat n'est qu'une
forme parmi d'autres.

Emergence des reghes

| Economie de la réciprocité

| Relations marchandgs [ Contractualisation bilatérfle
ECONOMIE SOLIDAIRE

Marché Contrat

Figure V.1 : l'hybridation des économies marchandemtractuelle et de la
réciprocité

47MAUSS, (1966), op.cit., p.173
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8 3 - L'approche interactive en management strqiégi le projet du
groupe IMP

La prise en compte du contexte social défiaitnotion d'économie solidairéé qui
combine I'économie du marché et la contractuatisaties échanges (au sens du contrat
néoclassique ou bilatéral de WILLIAMSON) avec ureréomie de la réciprocité a
travers des échanges non monétaires et marchanddautissent a l'instauration de
conventions et de regles du jeu entre les acteurs.

Une analyse des relations interentreprises, cordyiintégrer le marketing. Médiateur
des échanges entre la firme et son environnenmentalketing est défini par un de ses
plus éminents représentants comme le mécanismemaure et social a l'aide duquel
les individus et les groupes d'individus satisfienirs besoins et désirs au moyen de la
création et de I'échange de produits/serdfces

Cependant, si la définition inclut, de maniére éwig, I'échange, force est de constater
que l'essentiel de la production théorique en ntiaugses'est plus centré sur les attributs
des consommateurs, des fabricants et des distnitsutiele sur la nature des échanges.

A. L'approche dyadique

Dans deux domaines, toutefois, la recherche sestréz sur I'échange social et
economique : en marketing industriel et dans |&gioms verticales entre fabricants et
distributeur8dans les circuits de distributign Cette tendance a notamment suivi

48Nous empruntons le concept d'économie solidaireeen®&d EME et Jean-Louis LAVILLE du
Centre de Recherche et d'Information sur la Démaxet I'Autonomie - Laboratoire de Sociologie
du Changement des Institutions (CRIDA-LSCI) et ar¢eprésentations dans le cadre du Colloque
"Cohésion Sociale et Emploi : les Perspectives 'Heohomie Solidaire”, CNRS-Institut d'Etude
Politiques de Paris, Jeudi 17 juin 1993.

49¢OTLER P., DUBOIS B., (1994), "Marketing ManagemgrRubli Union, p.7

S0plus récemment, le marketing évolue vers une déimrelationnelle de I'échange entre fabricants
et consommateur final. On consultera, notammerg dujet : COVA B., BADOT O., (1992), "Le
Néo-Marketing", Paris : ESF Editeur. Les auteursisamrent un passage de l'ouvrage a la
problématgiue des réseaux industriels, pp.100-103

SIHEIDE J.B., (1994), "Interorganizational Governange Marketing Channels", Journal of
Marketing, Janvier, pp.71-85
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l'appel de BAGOZZ2 a I'étude d'une définition plus nette du marketiagnme science
des échanges et a l'utilisation plus systématigsdravaux sur I'échange social.

Le marketing peut faire I'économie de I'échangendua consommateur est un acteur
passif face a un fournisseur tout puissant. Cepgndas l'instant qu'entre le fournisseur
et le consommateur final, s'intercale le clientrtbsiteur du circuit de distribution ou
que le consommateur devient le client en markatidgstriel, le pouvoir n‘appartient
plus seulement au fournisseur mais se partage lestoeux parties.

Dans sa version traditionnelle, le marketing estdiét sous l'angle de ce qu'un
fournisseur dirige vers un consommateur dans uram&we de réponse a un stimulus.
JOHNSTON et BONOMAS dépassent ce mécanisme réducteur en proposambdgle
"dyadique" qui repose sur une prise en compte de l'interdigrere, des interactions et
de la réciprocité entre fournisseur et client. ARINguggére d'aller encore plus loin en
incluant dans la perspective l'ensemble des éckarggdgre la firme et son
environnement. Il s'agit d'envisager I'ensemble des relatioreddyues d'une firme qui
constitue un réseau de firmes. Finalement, on wbser marché constitué de I'ensemble
des relations "dyadiques" entre toutes les firntekew@ws "clients". Cette perspective
définit la notion de "marché domestiqué™> au sein duquel la fonction marketing
administre les processus d'échanges.

Son activité est de veiller a ce que les échangee &s salariés, les actionnaires, les
banquiers, les distributeurs, les consommateurs,gdeivernement, etc., soient

satisfaisants. Les autres responsables marketimgpent des "positions aux frontiéres"

ou ils négocient avec leurs homologues extérietinerdgent ensuite de faire ratifier

I'accord obtenu en interne. Dans ce cadre, I'é@&ar@pmme objectif de perdurer car la
firme cherche a établir des relations a long tearex ses clients.

52BAGOZZI R., (1975), "Marketing as Exchange", JouroBMarketing, Vol.39, Octobre, pp.32-39
53JOHNSTON W.J., BONOMA T.V., (1977), "Reconceptuation Industrial Buying Behavior :
Toward Improved Researcher Approaches", in GREENBEMB.A., BELLENGER D.N.,
"Contemporary Marketing Thought", Chicago : Ameriddarketing Association", pp.247-251
S4ARNDT J., (1979), "Toward a Concept of Domesticakéarkets", Journal of Marketing, Vol.43,
pp.69-75

599bid., p.72

S6DWYER F.R., SCHURR P.H., SEJO O., (1987), "DeveloppBuyer-Seller Relationships",
Journal of Marketing, Vol.51, Avril, pp.11-27
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B. L'origine et le modele initial de I'lMP en matikg industriel

A partir de l'observation de I'échange, le market@st susceptible d'évoluer vers la
notion de partenariat dyadique, I'établissementetidions a long terme et de réseaux
d'entreprises. Lgroupe de chercheurs européendMP, "Industrial Marketing and
Purchasing” a suivi cette voie depuis 1975 et propose aujburd'une
conceptualisation compléte et ouverte sur le manage stratégique. Apres avoir
présenté sa genéese, nous définissons sa base waheep

A linstigation de Hakan HAKANSSON, le groupe IMRs constitué en 1976. Les
fondateurs sont I'Université d'Uppsala en SuedejJersité de Manchester (University
of Manchester Institute of Science and Technology) Angleterre et l'Institut de
Recherche de I'Entreprise a Lyon (Groupe Ecole $2ypé de Commerce de Lyon).
Outre HAKANSSON, les principaux chercheurs du geugsont Malcom
CUNNINGHAM, David FORD, Lars HALLEN, Jan JOHANSONt eJean-Paul
VALLA.

Le projet s'est cristallisé a partir d'une rechercBalisée conjointement dans cing
marchés nationaux différents (Suede, Angleterrérdace, I'Allemagne et I'ltalie). Son
théme était dnalyse des relations acheteur-vendeur dans des nohgé industriels et

des déterminants de leurs variations (et non @agle des caractéristiques des acheteurs
ou des vendeurs). Les résultats des études isitsdat synthétisés dans un ouvrage
collectif publié en 1982. Il définissent le fondement d&approche interactive en
marketing>°. La fondation IMP est établie a Londres depuis2l3e revue du méme
nom publie les principaux travaux du groupe deplf86. Le groupe organise un
colloque international chaque année.

La primauté donnée a l'interaction s'accompagneedulonté d'intégration théorique.
L'IMP s'inscrit en paralléle a I'approche dyadiguiais, elle dépasse le simple cadre du
marketing pour intégrer les travaux de I'économdaustrielle (I'analyse de filiere, etc.),
les travaux de I'économie des colts de transaati@is dans une version critique qui
integre la notion de contrat continu (relationnieffjroduite par MAC NEIL et non
reprise par WILLIAMSON.

5’Nous remercions le professeur YORKE de UMIST a Mmaster pour nous avoir mis sur la
"piste” de I'lMP ainsi que Fédérique DURAND, étuttiaa Uppsala pour nous avoir mis en relation
avec Hakan HAKANSSON.

58HAKANSSON, (1982), op.cit.

SVALLA, (1987), op.cit.
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Cette ouverture aux liens informels par l'utilieatide la notion de contrat relationnel
s'accompagne d'un intérét pour les théories dbhalge social, la psychosociologie,
I'anthropologie sociale qui permettent égalememitédjrer l'analyse du pouvoir. Le
modele initial de I'lMP est dédié au marketing isilie!.

ENVIRONNEMENT GENERAL

Contextes politique et économique, culturel etaloci
structure des marchés offre/demande, internatiestadin des marchés,

dynamisme des marchés, position dans la filiere

ATMOSPHERE pouvoir / dépendance
Coopération / conflit
Distances sociales et culturelles
Perceptions individuelles et collectives

PROCESSUS D'INTERACTIGN CLIENT

1. SYSTEME SOCIAL
Culture, fonctionnement,
intégration/différenciation
centralisation/

FOURNISSEUR

1. PERSPECTIVES D'ANALY
épisodes (court terme),
relation (long terme)

2. CONTENU DES ECHANGE
produits/services, information
financier, social

3. FORME DES ECHANGES

1. SYSTEME SOCIAL
Culture, fonctionnement,

intégration/différenciation
centralisationdécentralisation

2. ORGANISATION
Technologie, structure, stratég

2. ORGANISATION

3. INDIVIDUS
Objectifs, attentes,
expérience

Technologie, structure, stratégf
3. INDIVIDUS

Objectifs, attentes
expérience

contacts interpersonnels,
négociations, adaptations
flux médiatisés

Figure V.2 : le modeéle initial d'interaction deviP (VALLA, (1987), op.cit., p.17)

Le modele se fonde sur l'identification des paptiaits et sur le processus d'interaction.
Celle-ci est aussi conditionnée par I'atmospheérkedgironnement général dans lequel

elle se déroule et qu'elle conditionne en re¢dur.

Il existe une dualité individu/entreprise en ce qui concerne les participants aux
interactions. Ce sont a la fois des entreprisesnfeseurs et clients et des individus.

Les personnesimpliquées dans l'achat et dans la vente sonbupges dans un "centre
d'achat” et un "centre de vente". Les liens erdseihdividus qui composent ces deux
centres peuvent étre matérialisées par [l'utilisatde sociogrammes ou chaque

601bid.
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intervenant indique ceux avec lesquels il contraldas sa firme et dans les firmes
partenaires. Les individus sont caractérisés gaolgectifs et les attentes qui dépendent
de leurs positions et réles dans l'entreprise @juasipar leur trajectoire professionnelle
(formation initiale et secondaire, langues prategj@ncienneté dans la fonction).

Au niveau de é€ntreprise, on catalogue chaque participant a l'interactian napport
aux spécificités de son systeme social et de sgan@ation. Le systéme social se
définit par des variables culturelles (langage,ewed, etc.), des mécanismes de
fonctionnement (intégration/différenciation, celigation/décentralisation).
L'organisation de l'entreprise, quant a elle, saatérise par sa technologie, sa structure
et sa stratégie.

Le processus d'interaction se définit par I'anatyisdien : son intensité, ses formes et
ses contenus.'intensité du lien varie en fonction du temps. Elle est étudiésoart
terme (un épisode de la relation) etl@ang terme (la relation institutionnalisée). La
durée du lien produit une transformation qualitualifiée d'institutionnalisation qui
conduit les partenaires a formaliser leurs mécagssmd'échange. Cette
institutionnalisation se traduit par le développatmune micro culture spécifique aux
partenaires (un systéme de valeurs, des pratigtes3, Le contenu des échanges est
multiple :les échanges de produits/serviced'informations, financiers etsociaux |l

est lié au support quiils empruntent et a leurliftdaOn distingue : lecontacts
interpersonnels (non professionnels ou lies a la résolution debl@res), les
négociations (termes de I'échange), leslaptations (optimisation des termes de la
coopération) et leflux médiatisés contacts interpersonnels réalisées autrement que
face a face ou par téléphone (courriers, fax, eauetectronique, etc.).

L'atmosphere de linteraction dépend des dimensipsgchosociologiques de
I'environnement immédiat dans lequel elle se dérollle dépend de quatre facteurs
essentiels : I'équilibre entre conflit/coopératigpmuvoir/dépendance et la "distance
sociale et culturelle” entre les entreprises, lescgptions individuelles de ces
asymétries. HALLEN et WIEDERSHEIM-PAUL définissenes écarts comme une
"distance psychique" entre les membres des entreprises qui combingrasiamétries
entre entreprises et entre individus par le bias deprésentatiofis Les écarts
constituent desdistances interentreprises” qui proviennent de deux éléments de la
relation :

6IHALLEN L., WIEDERSHEIM-PAUL F., (1993), "Psychic Biance and Buyer-Seller
Interaction", in BUCKLEY P.J., GHAURI P.N., The brnationalization of the Firm, a Reader",
pp.291-302
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- d'une part, le fossé existant entre la reprétentgue le fournisseur a du besoin de
son client potentiel et la représentation de caider
- d'autre part, du fossé qui existe entre la repagion de I'offre faite par le fournisseur
a son client et sa propre représentation de l'offre

C. Du réseau d'affaires au réseau stratégique

Les travaux de I'MP se sont élargis ensuite at@ayproblématiques, notamment a la
création d'entreprise (entrepreneufraty l'internationalisation des firnf8set enfin, au
management stratégicfde Cette généralisation se fait a partir de l'agpion du
concept de réseau en vue dinterpréter la réalsatle differentes activités
economiques. L'environnement économique tout eesiereprésenté comme une "toile"
de réseaux d'entreprised_'unité d'analyse de I'IMP elst réseau d'affaires, "business
network”, un ensemble de deux, ou plus, courants éthanges "connectés" entre
des entreprisess.

Un courant d'échange A-B entre deux firmes E estBennecté a une autre relation B-
C entre les entreprises B et C quand la réalisat®m\-B influence positivement ou
négativement celle de B-C. La connexion entre Bsxdelations est positive lorsque
l'efficacité de A-B facilite la réalisation de B-Elle est négative, si elle perturbe ou
interdit la relation B-G&7 Dans certains cas, une relation est connectédiveémgant et
positivement en méme temps a une autre.

62 ARSON A., (1992), "Network Dyads in Entreprenelisettings : A Study of the Governance of
Exchange Relationships", Administrative Science @ug, Vol.37, pp.76-104

63HAKANSSON K., JOHANSON J., (1988), "Formal and Infmal Cooperation Strategies in
International Industrial Networks", in CONTRACTOR,H.ORANGE P., (1988), "Cooperative
strategies in international business", New Yorlexington Books, pp.369-379

JOHANSON J., MATTSSON L.-G., (1993), "Internatioizaltion in Industrial Systems - a Network
Approach", in BUCKLEY P.J., GHAURI P.N., The Intextionalization of the Firm, a Reader",
pp.303-321

64HAKANSSON H., SNEHOTA I, (1989), "No Business is #sland : the Network Concept of
Business Strategy", Scandinavian Journal of Manag¢imVol.4, n°3, pp.187-200

65bid., pp.529-531

66ANDERSON J.C., HAKANSSON H., JOHANSON J., (1994pyadic Business Relationships
Within a Business Network Context", Journal of Meatikg, Vol.58, Octobre, p.2

67COOK K.S., EMERSON R.M., (1978), "Power, Equity, r@mitment in Exchange Networks",
American Sociological Review, Vol.43, Octobre, phl7738
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Une entreprise réalise des activités, emploie desources et agit par l'intermédiaire
d'acteurs individuel&

ACTEURS

Le désir des acteurs (individus, groupes
d'individus, entreprise, groupes d'entreprises)
est d'augmenter leur niveau de controle

du réseau

Les activités combinent les ressources
les unes aux autres

les activités transforment ou échangent
des ressources par I'utilisation d'autres

Les acteurs contrélent des ressources

certaines seuls, d'autres conjointement

Les acteurs ont un certain niveau de compétence
en ce qui concerne le choix et I'acces aux resssurc

ressources
RESSOURCES ACTIVITES
Les ressources sont hétérogénes, L .
physiques et humaines Les gct[V|tesI|ncIuent A
la création d'une valeur ajoutée par
Elles sont interdépendantes la transformation des ressources
(chalne de valeur)
\ / la création d'une valeur ajoutée par
Les acteurs implémentent les activités une meilleure coordination
Les acteurs possédent une certaine des transactions
compétence dans la réalisation des (chalne de transactions)
activités

Figure V.3 : la définition du réseau (d'aprés HAKASON, (1993), op.cit., p.81)

Les activités sont réalisées par des acteurs,aqsoonment des ressources de telle sorte
qu'ils créent une valeur ajoutée.

Les activités doivent étre coordonnées, intégrées et réalisgesta d'une répartition
entre les acteurs formant réseau. Chaque activitétitue un maillon de différentes
chaines d'activités. Le co(t total de sa réalisati@end de deux facteurs : la maniére
dont un acteur réalise I'activité et la maniéretdes activités sont interconnectées. Le
premier facteur conduit a une volonté de spéciabisale second, au contraire, met
I'accent sur l'adaptation des activités les unesgmport aux autres. Méme si I'évolution
des technologies rend possible adaptation et riétudées colts de production, les deux
facteurs restent souvent en contradiction.

68GADDE L-E., HAKANSSON H., (1993), "Professional Rhasing", Londres, New York :
Routledge, pp.80-94
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Les ressourcessont hétérogenes : ressources techniques (inclaanbrevets et les
licences), les matieres premieres et les composantsituant les inputs, le personnel,
les ressources marketing (marque, etc.), les eepitglles sont administrées selon
quatre dimensions :

- le niveau d'intégration des ressources et latsire du réseau externe de fournisseurs
déterminent la qualité de ces ressources,

- le contréle et I'accessibilité aux ressourceg déterminés par la qualité des relations
entretenues par la firme et ses partenaires,

- la maniére de combiner les ressources est uauiachportant de compeétitivite,

- de nouvelles ressources peuvent améliorer letitomement des activités. De
nouveaux partenaires peuvent optimiser les solsitipréexistantes. De nouvelles
relations rendent possibles des combinaisons deuases inédites.

Les acteurs sont analysés afin d'identifier ceux qui réaliskesst activités importantes,

ceux qui contrdlent l'accés a certaines ressousteda maniere dont ils sont

interconnectés. Cette démarche conduit a hiéraches entreprises avec qui la firme
est en contact. Au niveau individuel, les acteuosit sceux qui, directement et

indirectement, influent sur les échanges entretréprises, ses partenaires et ses
concurrents.

Le réseau d'affaires peut évoluer et devenir gfigé.

Transactions——) Transactions répéetees— Relations a éomeet

Partenariat dyadique—>  Réseau d'affaires—> Réseau itpaég

Figure V.4 : de I'échange dyadique au réseau gigaie®

Les transactions entre deux firmes, fournisseuclieint, peuvent évoluer vers un

partenariat plus durable. Chaque entité entraime alle ses propres partenaires. Se
constitue alors un réseau d'entreprises. Lorsgsiensenbres prennent conscience, non
seulement de leur relation avec un partenaire gwigur interdépendance a toutes les
firmes du réseau qui le composent et qu'ils acoeptes régles de fonctionnement

89Nous nous inspirons de l'idée de WEBSTER. WEBSTER.,H1992), "The Changing Role of
Marketing in the Corporation”, Vol.56, p.5
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collectives, le réseau peut devenir stratégiqua, tlés lors, conscience de lui-méme et
possedeine identité stratégique

On peut généraliser les concepts de centre d'atltE vente, rencontrés en marketing
industriel, en définissarné centre stratégiquecomme I'ensemble des intervenants qui
contribuent a définir la stratégie collective dusa@&u ainsi que ses regles de
fonctionnementAu coeur du réseau stratégique, on trouve les dirgpnts de ces
entreprises

Dans une entreprise traditionnelle, l'appartenan@gentité et les facteurs de la
performance se définissent par rapport a I'existede frontiéres organisationnelles.
Dans le réseau stratégique, la connectivité et dangrise de conscience de
I'interdépendance des entreprises, modifient laindiéh. La firme étudie son
positionnement stratégique en fonction deceatralité dans le réseau et cherche a
renforcer ce caractére central. La position déteeme pouvoir d'un acteur dans le
réseau et sa capacité de négociation, c'est-&alir@autonomie de décision. La position
est étudiée a deux niveaux.

La micro position détermine le pouvoir de négociation d'une entsegpiar rapport a un
partenaire particulier dans une configuration dgadi On parle alors deelation
focale. Ce pouvoir est dautant plus grand que la fimmdtrise efficacement des
ressources stratégiques pour le partenaire ouagfierie conditionne l'acces a d'autres
entreprises détenant des ressources indispensabjestenaire.

La macroposition détermine le réle exercé par I'entreprise danseseau global. La
centralité d'un acteur résulte de la combinais@ndiero positions et de leur cohérence
pour jouer un rble décisif au sein du réseau gjigi€. Ce role est fonction de
I'importance des ressources et des activités 1seési

D. Mécanismes de renforcement et d'affaiblisserdenidentité du réseau stratégique

Le management de lidentité du réseau consisteudieétles consequences des
mécanismes d'échange en terme de coopérationlestemtreprises qui le composent.
Certains mécanismes ont des effets positifs, @autrégatifs. On peut saisir certains
meécanismes de connectivité d'un réseau qui remfbozeaffaiblissent son identité.
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Les mécanismes induisant une connectivité posstive au nombre de trois :

L'utilisation des
compétences ou des
solutions  en provenance
d'autres  relations

Transférabilité des
ressources

L'utilisation de
compétences créées ou
de solutions  dans d'autres
relations

effets de volume

positifs et contingents . s L
s Complémentarité des Effets positifs sur
activites lidentité du réseau
éffets qualitatifs

positifs et contingents

communication

harmonieuse a d'autres

L'élargissement de
relations

I'étendue du réseau

connectivité attractive
du partenaire

Figure V.5 : les mécanismes de renforcement datesegategique

le caractere transférable des ressourcedétermine la capacité du réseau a s‘approprier
les ressources utilisées dans une relation focatécpliere. En effet, dans certains cas
des ressources spécifigues (compétences ou saluti@ont nécessaires au
développement d'une relation dans le réseau. Gaspuees existent dans d'autres
relations. Leur transfert permet de pas dévelopddnoc de nouvelles compétences car
elles sont transférables. D'autre part, les resssuutilisées dans une relation renforcent
également lidentité du réseau quand elles peugeet redéployées dans une ou
plusieurs autres relations par un méme acteur.

La complémentarité des activitésntervient quand le produit d'une relation focalen
effet positif pour I'ensemble du réseau. Cet efffesitif peut étrequantitatif. Une
augmentation des volumes produits dans une relatioduit également des économies
d'échelle dans d'autres entités du réseau. |l gesdi se traduire par des modifications
qualitatives positives notamment par une hausse de la quaiérgle des produits a
partir de I'amélioration d'un composant.

339



Les mécanismes qui élargissent I'étendue du réseaune entreprise A manifeste sa

volonté de coopérer avec une entreprise B. Leggmges qui partagent le réseau de A
sont informées de cette propension nouvelle d'teua@ coopérer et peuvent entrer en
coopération a leur tour. D'autre part, les enteggrien réseau avec B deviennent
accessibles a leur tour au réseau de A.

A contrario, certains mécanismes affaiblissenefiitté du réseau et peuvent en menacer
I'existence :

entraver |'utilisation
de ressources rares
dans d'autres relations

& Particularisme

des ressources

adaptations au
détriment d'autres
relations

effets de volume
négatifs et contingents

~ activités effets contraires
incompatibles sur l'identité du réseau

effets qualitatifs
égatifs et contingents

communication
trompeuse
aux autres partenaires

incompatibilité
de la relation d'un acteur

connectivité
"répulsive”
du partenaire

Figure V.6 : les mécanismes d'affaiblissementidentité d'un réseau

le particularisme d'une ressourceprovient du fait qu'une entreprise ne peut utilses
ressources avec la méme intensité dans toutesekd®ns. Leur adaptation a une
relation rend délicate leur redéploiement versteégurelations. Il en ressort qu'une forte
adaptation a un partenaire peut étre nuisibleldardsa

L'incompatibilité d'une activité considere les effets négatifs que certains chaagtm
d'activités dans une relation focale peuvent ayaur d'autres relations. Au plan
quantitatif, les autres relations du réseau ne g@@upas forcément s'adapter a une
modification des volumes produits. Au plan qualitals n‘ont pas forcément la
possibilité d'intégrer les produits de cette atdivi
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L'incompatibilité de relation survient quand une entreprise A s'engage dans une
relation focale avec un acteur B dont les partesaile A ont une mauvaise opinion ou
le considerent comme une menace. Dans ce casgulgept aller jusqu'a sanctionner
I'entreprise A. Cette relation nouvelle peut sigmifque A s'engage dans une autre
stratégie incompatible avec celle de ses partenairaditionnels. Il s'agit d'une
"connectivité répulsive” qui peut avoir comme cangnce l'éviction de A du réseau.

La notion de réseau a été utilisée abondamment ldanshapitres qui précedent sous
des formes diverses mais qui avaient en communédgrmkr le réseau comme une
forme d'entreprises ou une structure de gouvernddanrs ce dernier chapitre, et en
particulier a travers les travaux de I'lMP, nousrescommencé a introduire le réseau
comme une forme analytique. Dans le premier casseositue dans une perspective
multidisciplinaire et prescriptive qui fournit uneeprésentation de la logique

d'organisation, une facon de diriger les relatientre des acteurs économiques : le
réseau d'entreprises ou la firme-réseau. Dansctande approche, le réseau devient un
instrument conceptuel et un outil d'analyse quosee sur I'analyse des li€fs

8 4 - Le réseau social, "chainon manquant" d'uéerté des coopérations
interentreprises

Nous souhaitons, pour la fin de ce chapitre, limitgilisation dela notion de réseau
social a des fins analytiquesLe réseau social constitue le "chainon manquant”
théorique a plusieurs difficultés conceptuelleeonomie et en sociologie. Il en est le
complément nécessaire. Cette complémentarité exiates quatre problématiques
importantes pour les deux disciplines :

- la conciliation de I'environnement et de |'acteler réseau joue un role de médiateur en
tant quecontexte d'action

70POWELL W.W., SMITH-DOERR L., (1994), "Networks arconomic Life", in SMELSER N.
J., SWEDBERG R., (Eds.), "The Handbook of Econo®aciology"”, Princeton, N.J. : Princeton
University Press, New York : Russel Sage Foundatio868
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- dans les modes d'échanges entre acteurs : Burgéseial constituen mise en contact
informelle et collective en complément des modes bilatéraux et formalisgs q
représentent les liens hiérarchiques et les rastioarchandés

- dans la fixation des frontieres organisationrsellée réseau articule milieu interne et
milieu externeniveau intra et interentreprises?

- dans la distinction entre caractere statique yetaohique : le réseau facilite une
représentation processuellele la firme.

Sur la base des critiques émises par GRANOVET®ERoOuUs proposons une
théorisation du réseau social qui réconcilie liacet son environnement. La perspective
structurale fournit un cadre conceptuel propiceteobjectif. BURT construit un modele
d'unethéorie structurale de l'action qui tente de dépasser la perspective atomistique
(individualisme méthodologique) et normative (déteisme de I'environnemerit)et
fournit une définition originale de l'intérét dadteur.

Les deux perspectives classiques situent l'intiré&acteur par la réponse a la question :
en quoi la perception par l'acteur de l'utilité s actions est-elle influencée par le
comportement des autres acteurs ?

A cette question, la perspective atomistique répardrien. L'acteur évalue seul I'utilité
des différentes alternatives. La perspective naumaépond : les actions sont évaluées
d'une maniere interdépendante par les acteurs. Eealuation est fonction d'un
processus de socialisation qui les integre a utemsys global d'acteurs. L'intérét est
fonction des normes sociales.

La perspective structurale veut que lintérét dagteur dépende de la position qu'l
occupe dans une structure sociale constituant smrtexte d'action. Il occupe

conjointement cette position avec d'autres acteargquivalence structurale. L'acteur
est donc a la fois déterminé par sa position siralg mais il peut, en retour, faire
évoluer la structure sociale en sa faveur par déers volontaristes. Au-dela de son
intérét conceptuel, cette définition de l'autonorsteucturale fournit une stratégie
analytique qui se définit comme suit :

1. saisir la position initiale d'un acteur dans sgsteme d'action,

"ICOHENDET P.,"La Tyrannie des Réseaux : Propriétéd@des d'Utilisation en Economie", non
publié, p.15

T2 AZEGA, (1994), op.cit.

73SGRANOVETTER, (1985), op.cit.

7BURT R.S., (1982a), "Toward a Structural Theory Aétion : Network Models of Social
Structure, Perception, and Action”, New York, Loasl Academic Press, pp.329-356

342



2. décrire la maniere dont l'intérét de l'actetisasicturé par ce contexte,

3. définir de quelle maniére les actions des astaléterminées par l'intérét des acteurs,
sont contraintes par leur configuration relatioteel

4. analyser la transformation du contexte d'agtianles interactions des acteurs,

et présente un caractere cyclique. Le contexteakast a la fois déterminé et
déterminant dans la conduite stratégique des adteutéfinition de leur intérét et de
leurs actions. On a bien une définition processwag! I'intérét de l'acteur.

Intéréts de
l'acteur
2
3
Structure sociale 3 Action
comme contexte
de l'action
1
4

Figure V.7 : le cycle causal d'une théorie struadturde l'action
(BURT, (1982), op.cit., p.9)

L'introduction de la notion de réseau, ensemblelides concrets, informels et
personnalisés entre des acteurs individuels, réshatement le fossé entre les deux
formes bilatérales de I'échange et l'existence daations formelles intra- et
interentreprises. Traditionnellement, I'entrepri$enctionne selon deux modes
d'échanges bilatéraux et formalisés par des centrd¢s liens hiérarchiques et les
relations marchandes. Le réseau permet de tenirpteorde l'existence de liens
informels. Dans le réseau social, il n‘existe pasghgement bilatéral codifié au sens ou
il n'y a pas de sanctions possibles de la parted'autorité Iégale” extérieure. La
régulation est assurée collectivement par les idds/a travers un ensemble de régles
du jeu implicites, de routines qui en fixent lesrftieres.

Le réseau n'est donc pastre le marché et la hiérarchimais une troisieme dimension
indépendante de l'analyse. Les formes organisai@msnne sont pas toujours un
arbitrage entre marché et hiérarchie. Au plan gigaig, le réseau est urierame
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théorique™ 7> assurant une continuité a la réflexion sur lescstires organisationnelles
qui s'appligue dans un contexte statique et dynaeniq

Modes
d'échanges
bilatéraux

(marchands,
hiérarchiques

Réseau socig

_Relations
informelles

Figure V.8 : le réseau, entre relations informek#smodes d'échanges
bilatéraux (d'apres COHENDET, op.cit.)

Au plan statique, il permet d'intégrer l'existence de conventiohsle regles du jeu
entre les acteurs et de traiter les externaliiésgidépendance des acteurs hors marché.
Le réseau, selon des mécanismes différents du gasghectionne les externalités
positives et élimine ou corrige les externalitégatiges.

Plus important pour notre objet d'analyse dans riesgmt chapitre est laiveau
dynamique. La firme n'est pas seulement un espace d'altotades ressources et
d'arbitrage entre les modes d'échanges bilatéfallx. peut étre définie de maniere
processuelle comme un espace de création de ressotille assure une fonction de
coordination des processus d'apprentissage disperse

Le réseau est l'acteur collectif qui fait émerges dnnovations et conduit leurs

évolutions. Les liens informels sont indispensaldeta mise en phase de routines
dispersées. Elles permettent de situer et de doperlai fonctionnement des routines
transférables en raison de leur caractere tacitecat (divison du travail et codt d'un

redéploiement sur d'autres activités).

7SCOHENDET, op.cit., p.15
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Section 1l - L'émergence de la coopération interemeprises : une
définition processuelle

Une définition de I'émergence de la coopératiorraritreprises peut étre proposée a
partir d'un certain nombre de travaux se rattachaat perspective socio-économique.
La notion d'émergence fait référence a une évalutiba dynamique n'est pas
représentée avant et apres mais de maniere contideetrée en coopération
interentreprises se fait graduellement. En cons@gjenotre définition de I'entreprise
est processuelle.

Elle devient un champ d'action, c'est-a-dire ureaésd'acteurs de nature hétérogene,
individuels et collectifs, humains et non humaimgluant les objets techniques et
matériels qui la constituent. L'émergence d'ungéation interentreprises est analysée
comme la constitution d'une agence par un réseau d'actesr individuels qui
cherche a contrbler des ressources appartenant ayslieurs entreprises en vue de la
réalisation d'un projet €conomique commun

Cetteagenceest définie non comme une nouvelle entreprise,feantieres tracables,

mais comme un ensemble d'interactions entre dégedits qui cherchent a engager
leur entreprise pré-existante dans un projet comrhaars liens vont se densifier et
s'organiser autour de cet enjeu. Il convient dieseal leurs liens réciproques, leur
"réseau local", qui définit le centre stratégiquet, leurs liens avec les autres
composantes de leur entreprise, constituant leedrésglobal" de la coopération
interentreprises.

Dans ce cadrde sens donné par les individus a leur appartenance un réseau est
double. Le réseau social asswee fonction communautaire Il est un ensemble de
liens fondés sur un "ciment" affectif. Mais il eaissi unoutil potentiel pour conduire
une stratégie, un systeme d'influences et d'intéiwes.

Le management de cette agence consifdgeaémerger de nouveaux réseaux sociaux
et a en transformer d'anciens pour légitimer, renfocer et étendre le contrdle de
I'agence sur le réseau stratégique d'entreprisés

TBWHITE H., (1992), "Agency as Control in Formal Nemks", NOHRIA N., ECCLES R.G.,
"Networks and Organizations : Structure, Form anctign”, Boston, Ma. : Harvard Business
School Press, p.94
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Les interactions visent a faire apparaitre progresgent une régulation efficace, c'est-
a-dire un ensemble de mécanismes formels. A cettdes dirigeants orientent leurs

interactions vers la négociation degles socialesentre eux et avec leur entreprise, qui
fournissent'infrastructure de I'élaboration de ces mécanismes

En premier lieu, nous posons les principes esdgmléel'émergence analysée comme un
processus de mise en réseau d'un ensemble d'astdivisuels. Nous détaillons les
dimensions, les logiques et les propriétés dessmaseréseau. Nous analysons ensuite
I'émergence de la coopération interentreprises aomne structuration d'un champ
d'action, d'une part, et comme investissementioela¢| et de formes, d'autre part.

8 1 - Définition processuelle du réseau social

L'émergence de la coopération est fondée sur latignedu lien avec autrui. Se lier a
autrui modifie le sens social que l'individu donaeson environnement quand il
caractérise ce qui est "identique” ou "différerd"ldi.’” Cela introduit deux tensions. La
premiere est celle qui ressort du rapport du siag@u collectif : laquestion d'une
appartenance commune Cette tension se résout par une réflexion sientité et sur
I'ambivalence des individus qui peuvent apparteéniplusieurs groupes, a plusieurs
collectivités. La seconde est I'axe du lien entiees l'autre : laguestion de l'altérité.
Cette dimension fonctionne sur le registre de ligmibe. L'autre est-il opposé ou
complémentaire a la démarche que l'on entreprénd ?

L'émergence d'une coopération interentreprisesasgf@ste paune mise en réseau : la
transformation d'un groupe d'individus en un réseausocial Les processus de mise
en réseau social sont multiples mais ils possedeastdimensions fondamentales et
partagent des traits communs propres a une géssdrali.

TTAUGE M., (1994), "Le Sens des Autres, Actualitéldethropologie”, Paris : Fayard
"8lpid., p.61

346



A. Les principales dimensions de la mise en réseau

Le passage du groupe au réseau social peut seerépbur conduire de nombreux
projets®. Cette transformation possede trois dimensionspgunettent de caractériser
sa nature : la nature des entités engagées daéseau, leur vocation et la qualité de
leurs échanges.

La nature des entités qui souhaitent s'agréger se caractérise par umrédeg
d'hétérogénéité qui peut amener un ensemble dithudiva relier un autre ensemble.

La qualité du réseaudéfinit la similarité ou la diversité des vocasotes membres du
réseau. Lorsque les individus partagent le mémeléuéseau est d#uccursalisteou
isomorphe. Dans le cas contraire, le réseau cesigloméral ou hétéromorphe.
L'ensemble que forment les individus est compadiié établit un lien entre des entités
distinctes. Il se forme en vue de l'atteinte diimelélibérément recherchée.

La qualité des liensentre les membres du réseau possede quatressaéstiels :

- elle estpréjudicielle. Il s'agit d'un lien voulu et construit. Il présemlonc un caractére
artificiel en opposition a un simple lien contidie réseau social reconnait des liens
affinitaires préalables mais les mobilise en vuéede dépassement.

- Le degré de formalisationdes interactions est limité. Les régles existeamtsme sont
pas codifiées. Elles permettent, néanmoins, uneilisetion forte des membres du
réseau social.

- Le degré de dépendance ou d'autonomides individus par rapport au réseau social
est variable. Il s'évalue au plan juridigue maisspencore au plan identitaire. Certains
individus ne définissent leur identité professidlengu'a partir de leur appartenance au
réseau social. D'autres ont "d'autres cordes aalelir

- La qualité de la procédurequi établit le réseau social joue un réle impdrt@eux
procédures conduisent a son 'émergeneg nihilo, par génération, oex alio, par
reconfiguration. Ex nihilo, il s'établit pauplication pour un réseau succursaliste, par
filialisation pour un réseau conglomeral.

9Pour cette section, nous nous inspirons du collofBeoupes et Réseaux, Approches socio-
historiques" qui s'est tenu a Lyon les 24 et 2%bit 1986 sur le théme de "lI'étude comparée des
formules d'agrégation aux époques modernes et m@ueine” a linitiative du Centre de
Politologie Historique. Les textes ont été publiéhs un ouvrage collectif : DUJARDIN P., (1988),
"Du Groupe au Réseau, Réseaux Religieux et Prafiessls", Paris : CNRS Editions

347



B. Les logiques processuelles de la mise en réseau

La mise en réseau est sous-tendue par des logijifésentes. Ces logiques se
différencient selon quatre parametres : leur temdfiér les visées qui la supportent, la
stratégie et la structure de la mise en réseau.

La temporalité de la mise en réseau peut procéder de deux lmjiddierentes. Le
réseau est souvent la prémisse d'une action plysnisee. Il s'agit d'une situation
d'immaturité qui évolue vers une formalisation ¢ wentralisation. Dans certains cas,
pourtant, le réseau n'est pas la "préhistoire”edautre organisation et se pérennise sous
sa forme initiale.

Les viséesidéologiques, religieuses, politiques se traddistens une culture. Par
exemple, le niveau de centralisation ou de dédesdtimn des décisions prises par un
réseau est fonction d'une culture désignée en E&rammmme "jacobine” (forte

centralisation) ou "girondine" (forte décentralisajs®.

La stratégie poursuivie differe selon la nature du réseau. éseau succursaliste
poursuit unestratégie d'expansion territoriale au sens large du terme. Le réseau
congloméral associe une volonté destion, de répartition et de dispersion des
risques entre les différents participants a uongique de conquéte ija volonté de se
prémunir contre une sensibilité sectorielle de émdnde en évoluant dans plusieurs
secteurs en méme temps ou contre une variatioonsagse. Cette stratégie est celle que
I'on attribue en général a la formation des enigseprconglomérales. Elle traduit en
méme temps une logique de conquéte (offensive)eotesistance a la conquéte d'un
autre réseau (défensive). La stratégie conglomérdtc une fonction polémique.

La structure de la mise en réseau exprime le niveagkxialisationdes participants
et la manifestation d'un certain degrédi@sion du travail. Le contenu des réles joués
par les différents participants est défini. La slion du travail rend également nécessaire

80De nombreux mouvements d'associations de dirigeaats fondés sur le partage de visées
religieuses : Mouvement des Dirigeants Chrétie@pus Dei, etc. Les institutions traditionnelles de
socialisation des dirigeants comme le "Rotary"/l®n's Club" ou le "Jockey Club" ou le "Cercle
du Bois de Boulogne" dans la haute aristocratiespdent une culture collective, des valeurs
gu'elles s'efforcent de transmettre. Dans son apaliudéveloppement du capital relationneldes
dirigeants, Pierre BIRNBAUM définit un groupe diistions dont I'objectif est de réaliser une
communauté d'intéréts et de valeurs. Il fournitrenbreux préceptes transmis par ce biais aux
participants de ces associations. BIRNBAUM P., BARY C., BELLAICHE M., MARIE A.
(1978), "La Classe Dirigeante Francaise : DissommtInterpénétration, Intégration”, Paris : PUF,
pp.176-177
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une procédure de médiation entre rbles différenésl'gn peut caractériser par le fait de
"parler une méme langue”.

C. Les propriétés de la mise en réseau

La mise en réseau ainsi définie produit des effetaarquables que DUJARDIN
résume par quatre propriétés : la transitivitéppase sur les membres, la concentration
des moyens et le recrutement, la formation dewikhas

Le réseau posseéde dpsopriétés de transitivité. Il assure une mise en phase des
participants et permet de dépasser des écartspateeres, des distances qui ont
tendance a séparer les individus. Ce rapprochemé&sulte, en particulier, de

I'intenisfication des interactions entre les indiss qui permet une meilleure

reconnaissance d'un intérét commun. La transitidit@inue également les forces

centripétes qui menacent la pérennité du réseauindévidus sont rarement impliqués

dans un seul réseau social. lls sont continuellerteniés d'en changer pour évoluer
dans d'autres milieux sociaux.

Elle régule l'existence d'ugcart spatial territorial ou sociologique. Au niveau
territorial, un écart peut étre subi ou souhait@me dans le cas du développement d'un
réseau succursaliste; le but de la mise en réssalextension géographique de son
action. Au niveau sociologique, il produit ou rem® le "ciment" affinitaire qui peut
relever de différents substrats : régionaux, mplgs, ethniques, familiaux ou
religieué?,

La transitivité régule également le facteur tempolleexiste une tension entre la
nécessité d'une gestion a long terme qui permetsutar unepermanence une
continuité dans l'effort et une nécessité dddptation a I'évolution des moeurs, des
opinions, des modes, etc. La transitivité du résehministre cette tension en autorisant
I'existence d'unéliversité (existence de sous-groupes), par une gestioradeel'sité
c'est-a-dire en assurant la reconversion du ré¢ed#in, elle permet utalementde
I'action du réseau pour tenir compte des fluctmatioycligues qui se manifestent par
des "creux" et des "pics" dans le déroulement g&sations. Les activités du réseau

8IDUJARDIN P., (1988), "Processus et Propriétés délise en Réseau : Débat, Problématique,
Propositions", in DUJARDIN, op.cit., pp.17-25
82GRANOVETTER , (1994), op.cit., p.463
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peuvent entrer dans une relative "hibernation'eaéseiller sous la pression de certains
événements manifestantrexiviscence

La transitivité favorise donc une transmissioncaffe de certains messages dans le
temps et/ou dans l'espace. Le réseau est un iresttuspproprié a la production et au
renforcement d'une cause commune. De par ses @&gpide transitivité, il représente
une“aire transitionnelle™ 83,

Le réseau possede uamprise sur un ensemble de personnes, de compétences et de
ressources. Il permet de faire I'économie d'unationé de ressources ex nihilo et d'avoir
recours au secret. Sa discrétion est garantie gaelative fermeture sur l'extérieur.
Cette emprise agit sur les individus a traversliesss de réciprocité. Dans le réseau
succursaliste, elle est associée principalemera solidarité interne. Dans le réseau
conglomeéral, elle se concrétise plutdt par desla protection mutuelle, d'entraide, de
convivialité et de promotion.

Le réseau permet uneoncentration de moyensavec une fonctiorogistique et
d'allocation des ressources qui ne se comprend que par rapplekistence d'une
concurrence concernant une menace ou une oppertmitenvironnement. Sans qu'il y
ait intégration compléte des moyens des uns etadag®s dans une organisation, le
réseau permet une coordination suffisante desi@stiCette coordination commune ne
se réalise qu'a partir du moment ou existe un 'miihet un projet commun.
L'allocation des ressources par le réseau artipaléois l'ordre de la légalité et de
l'illégalité et souvent celui de la publicité etldadiscrétion ou carrément du secret.

Enfin, le réseau permet leecrutement et la formation de ses participants et en
particulier de ses élites. Il s'agit d'upepriété "catalogique" : le réseau permet de
passer en revue, de sélectionner, de cataloguker.sgl fonde sufa régle "de la
"double frontiere” ou du "double bord". Le réseau possede une frenggternead
extra, qui évolue au fur et a mesure des adhésionsstéiections et qui donne le
statut de membre ou de non-membre. Cette froraduble de frontieres internas,
intra, qui déterminent sa hiérarchie entre les "idi@isles "ascétes” ou les "experts”,
entre le militant et le simple syndiqué, entre iegdant et le cadre ou I'employé ou
encore entre le nouveau membre et le membre ancgemegle de double frontiére
permet de gérer la tension entre hiérarchie ettégal

83DUJARDIN, (1988), op.cit.
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D. Le contenu relationnel de la confiance

Le lien de confiance apparait comme le contenunéistees interactions dans un réseau
social. Dans une économie de marché parfaiteeliagteut faire confiance au systeme
economique pour lui assurer un retour sur investiemnt, fonction uniquement du
niveau et de la qualité des ressources mobilig#ss un systeme ou la concurrence est
imparfaite (asymétrie d'informations, quasi-monepoktc.), le dirigeant ne fait
confiance qu'aux contacts personnels.

La confiance est approchée de maniére processu@t;a-dire comme une confiance
qui n'est pas une norme sociale extérieure au lianconfiance est produite par la

répétition des interactions. A partir de cette mi&bn, nous envisageons I'émergence et
la valorisation du lien de confiance.

a. Définition processuelle de la confiance

La confiance est I'expresiorud’ échange: on donne, on offre, on accorde sa confiance
a quelgu'un ou on recoit la confiancde quelqu'un. Elle est définie comme une
évaluation positive des capacités d'un individwoun mécanisme a respecter ou a faire
respecter des engagements pris. Elle met en oawuweecroyance (une foi), une
anticipation du comportement d'autrui et une cdpagimemoriser les comportements
passés (meémoire). La confiance est un mécanisnogmef qui complete d'autres
meécanismes et regles contractuels. Elle en coadatsupport indispensable en assurant
la fonction de "liant", de "ciment" ou de "lubrifi des liens sociaux et des relations
economiques. Dans les relations interentreprisas,cdnfiance n'est donc qu'un
mécanisme parmi d'autres. BAUDRYmontre que dans les relations de "quasi-
intégration oblique™ entre fabricants et partersmirsous-traitants, la confiance
s'accompagne de mécanismes d'incitations (a l'atfy a la qualité, etc.) et d'autorité
(spécifications techniques)

La confiance en tant que mécanisme joue trois rolascréation d'un contexte social,
I'intensification des liens personnels (collabanatiechnique et échange d'information)
et le développement d'obligations réciproques g tenme. Définie ainsi, elle n'est pas

84BAUDRY B., (1995b), "Trust in Inter-Firm Relationigs : a Plurality of Forms of Coordination",
Acyes du Séminaire Interdisiplinaire "Confiance, phpntissage et Anticipation Economique”,
Université de Technologie de Compiegne, 23-26/01

BAUDRY B., (1995a), "L'Economie des Relations Imetreprises”, La Découverte

85Nous avons détaillé ces mécanismes au chapitre gaéc.
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gratuite mais possede un caractere instrumentdé E$t plutét un équivalent
fonctionnel du pouvoir dont elle est une manifestaatténuéess.

Une relation de confiance peut prendre différefdaemes. Le lien de confiance n'est pas
obligatoirement symeétrique. La confiance esttuelle (partagée) ouwnon réciproque.

Elle estverticale (ascendante ou descendante) quand elle a lieu wanschange
asymétrique hiérarchique dwrizontale dans une interaction entre semblables. Le lien
de confiance se différencie de maniere graduellecdnfiance est variable étendue

Elle implique un nombre de personnes plus ou mgiasd. Elle est également variable
enintensité. On peut la représenter selon un continuum quieviadéfiancea lafoi en
passant par lméfianceet laconfiances”

— +

Défiance méfiance confiance foi
Figure V.9 : la graduation du lien de confiancegdes SERVET (1994),
op.cit., p.49)

D'autre part, le lien de confiance est lié au nivéanformations et d'incertitudes associé
a la situation dans laquelle il se noue. L'origied'axe est contingent a la situation.

Pour la suite de notre présentation, nous envisagktiablissement et le maintien d'un
lien de confiance mutuel dans un échange non dotellgqu'il est censé s'établir dans
une coopération interentreprises.

b. L'émergence de la relation de confiance

L'initiation d'un lien de confiance est liée au don. On donne sa confiance. Le don est
le premier mouvement vers ['établissement d'undiaoore mutuelle. Nous définissons

le don dans sa forme moderne au-dela des liens ooautaires archaiques. Le don
moderne est celui qui survient quand un individiueo$a confiance a un autre individu
avec lequel il n'est pas en contact au déparagltdonc, dans une forme pure, d'un don

86KOENIG C., (1995), "Les Alliances Interentreprisessla Coopération Emergente", papier non
publié, pp.4-5

87SERVET J.-M., (1994), "Paroles Données : le LienQimnfiance", in La Revue du M.A.U.S.S.,
"A Qui se Fier ? Confiance, Interaction et Théates Jeux", n°4, 2éme Semestre, pp.48-49
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fait a I'étranger, a un inconnu. De ce don résaiibes la construction d'une structure
sociale spécifique aux individus. Nous avons éetymi#écédemment la justification et
I'importance du don dans le cadre du jeu du caurtiqui offre une solution a
“'argument contre la défection systématique" dstilatégie "Tit for Ta®8. Un individu

est assez "fou" pour prendre le risque d'agir ditipant un comportement coopératif

de l'autre partie. On peut donner quelques exengigle®n dans le monde des affaires :

- un surcroit de qualité non réclamée explicitenpamtle client,

- un service rendu a un client en difficulté sans ge service soit réemunéré et prévu par
contrat,

- un individu décroche son téléphone et proposepantenariat a un concurrent avec
lequel il n'est pas en relation d'échange. Il priéntiiative du contact au risque que sa
démarche soit rejetée et d'informer son concudersges difficultés. On peut parler d'un
"don de parole".

Le don permet d'initier un lien en personnalisam velation d'échange économique.
S'établit alorsun réseau social dont les membres se reconnaissentmme uniques
l'une pour l'autre. Le don n'est pas la manifestation d'un simplesialne. Il possede
un caractere instrumental Cependant le retour du don n'est pas son équivale
marchand ou monétaire. Deux propriétés du don iegpt dans la valorisation d'un
lien de confiance :

- sa capacité a le pérenniser par un mécanismecgeacité

- sa capacité a reguler les situation d'indécidébpar un mécanisme de traitement de
I'incertitude qui résulte de l'interdépendanceatdgeprises-partenaire.

c. La mécanique de la réciprocité

La coopération n'est pas un échange simultanésdeurces équivalentes. Elle se fonde
sur unmécanisme de réciprocitéet se manifeste par un déséquilibre constant entre
prestation offerte et prestation recue par lesepaites. La coopération est un état de
déséquilibre permanent mais réciproque qui perngeperdre aujourdhui pour
gagner demain Chaque partenaire est, tour a tour, créanciéélateur. Le principe est

le suivant : un partenaire A donne a un autre,0B,apport a la coopération. L'autre lui
rend cet apport mais de maniéere difféerée dansipseet sans que soit établie une stricte
équivalence entre apports eéchangés. Les échandesats& mi-chemin entre la stricte
équivalence marchande ou monétaire et le déséqgudibproprotionné et insupportable.

88Nous avons détaillé le contenu de la stratégiddtifat au chapitre précédent
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La situation se poursuit tant que les apports né gas donnés et rendus simultément et
selon une stricte équivalence. Dans ce cas, I'@ehaaut "solde de tout compte” et
I'échange s'interrompt. La situation de coopératlarréte car elle n'a plus d'objet.

"Si la nature a horreur du vide, le don a horreufdhuilibre. [...] L'équivalence, c'est la
mort du don, [...] une facon de mettre un termead'dhaine du don" [...] qui le
dynamise.89

La réciprocité se fonde sur un triple pouvoir cgoggii conduit chaque partenaire a étre
alternativement en situation d'infériorité et dpéniorité :

- pouvoir recu par B car il détient la possibiliteé tromper en ne rendant pas,

- pouvoir de A car il possede une créance sur Baglobligation de rendre mais de
maniere différée dans le temps,

- pouvoir réciproque de l'un sur l'autre car leurteractions répétées les rendent
mutuellement dépendants et vulnérables a une d#iesttl partenaire.

d. Traitement et renouvellement de l'incertitude

Cette vulnérabilité des partenaires l'un pour f&adtaduit une deuxieme propriété du
lien de confiance. La confiance est mécanisme de traitement de l'incertitudeque
représente la coopération avec un autre partermir&eomportement partiellement
imprévisible, c'est-a-dire ni totalement imprévisjmi totalement prévisible.

L'économie des conventicdfiset certains sociologusreconnaissent des situations ou
les acteurs font face a de multiples solutions sens/oir décider laquelle est la plus
conforme a leurs intéréts : deguations d'indécidabilitée. Dans ces situations, le
recours a des conventions fondées sur la confipgeocmet d'organiser un processus
d'auto-contrdle des partenaires afin meluire le caractére imprévisible de leur
comportement La convention est fondée sur l'anticipation @bligation confondues
d'un comportement coopératif

Cependant, la coopération ne peut prendre place datix partenaires dont I'un serait
totalement prévisible a l'autre. Une totale préigeé du comportement d'autrui
introduit une situation de dépendance qui condua domination de I'un par l'autre.

89GODBOUT, (1992), op.cit.,p.252

900RLEAN A., (Ed.), "Analyse Economique des Convensig Paris : PUF

91DUPUY insiste sur lintroduction des situationsnd&cidabilit¢ dans les systémes sociaux.
DUPUY J.-P., (1985), "Totalisation et Méconnaissginégn DUMOUCHEL P., "Violence et Vérité,
autour de René Girard", Paris : GRASSE, p.263

92KOENIG, op.cit., pp.2-3
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SIMMEL montre que le secret est une donnée esfiente la sociabilité et de la
coopération. Pour qu'un lien s'établisse et perdure certaine distance au plan
psychologique et géographique doit se maintenir.ddit aussi étre entrecoupé
régulierement de pauses, de respirafibnginsi, il renferme une certaine dose de
dissimulation réciproque.

"(La confiance) est un état intermédiaire entredeoir et le non-savoir. Celui qui sait
tout n'a pas besoin de faire confiance, celui guisait rien ne peut raisonnablement

méme pas faire confiancé?®'

Le renouvellement continu de l'imprévisibilité des comportements est indispensable a
la pérennité de I'échange. Deux dynamiques orgaincgerenouvellement : d'une part,
la conservation du secretet, d'autre part, la regle de l'implicite. La ferdoit garder
secret ou renouveler en permanence ce qui faitird@nét pour son partenaire. Par
exemple, le dévoilement total de ses secrets dedion entraine inévitablement la fin
de I'échange car I'entreprise-partenaire perd totérét a coopéréy. La regle de
I'implicite est celle de l'occultation de l'attente du retmurde 'obligation de produire
un retour. Si le retour est attendu, cette atterst pas explicitée par les deux
partenaires. Elle est consciemment maintenue irtglic

"Faire confiance [...] signifie accepter un risqugest-a-dire, en termes formels
introduire l'indétermination. [...] L'absence dentrat suppose certes la confiance mais il
la secréte aussi chaque fois. [...] Non seulemetoh n'a pas besoin d'étre explicité,

mais [...] il ne doit pas étre explicit@®'

Finalement, les systeme de don-contre-don tel ge'iimanifeste dans les liens de
confiancedonne de la valeur a leur relationavant tout autre considération. Il s'agit
d'un investissement relationnel La valeur se mesure a la qualité et a la pérérdut

lien. Le retour du don, exprimé ainsi, explique@éeadoxe de Dale CARNEGIE contenu

93SIMMEL G., (1991), "Secrte et Sociétés Secrétesasbourg : Circé, p.20 (postface : Patrick
WATIER)

9bid., p.22

95SIMMEL part de I'exemple de la relation amoureu$euls peuvent se donner entiérement sans
danger les étres qui ne peuvent pas se donneremgdt, parce que la richesse de leur ame est
fondée sur une évolution permanente qui fait quegae don engendre de nouveaux trésors."

Le risque est de "manger" son propre capital quingosa raison d'étre au comportement coopératif
d'autrui "par des élans du sentiment, par le doeaabsolu, le dévoilement de leur vie intérietre.
Ibid.

9GODBOUT, (1992), op.cit., p.267
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dans son célébre ouvrage "Comment se faire des amiéussir dans la vié':
s'intéresser aux autres comme un but en soi, da fdésinteressée, tout en atteignant
eégalement des buts utilitaiP8s

§ 2 - La structuration d'un champ d'action

L'analyse de l'émergence d'une coopération inteemses est approfondie une
premiere fois sous l'angle de la structuration dlamp d'action. Cette perspective est
celle de l'analyse stratégique de Michel CROZIERtard FRIEDBER®& du Centre
de Sociologie des Organisations.

L'acteur est stratégique mais ses intéréts somisl¢far rapport a son contexte d'action
immédiat. Les frontieres de l'entreprise sont &rtent perméables. Les dirigeants
produisent par leurs interactions un champ d'aagieils structurent en fonction d'un
projet économique commun. Les liens de pouvoir dlenfeu est d'imposer un nouveau
systeme de régulation a I'ensemble des acteurge@xpar ce projet commun ont une
grande importancd.'émergence d'une coopération interentreprises s'gmarente a
un "management clandestin” qui sort de sa clandestité tandis qu'il devient
légitime.

A. Le champ d'action : définition d'une entrepssas frontieres

En rupture avec les théories sociologiques de ifemmement, l'analyse stratégique
construit une sociologie de I'entreprise qui seléosur un acteur stratégique:

"l'existence d'acteurs empiriques dont les compmetes sont I'expression d'intentions,
de réflexions, d'anticipations et de calculs et smat en aucun cas entierement

explicables par des éléments antérieti#8."

97CARNEGIE D., (1939), "Comment se faire des amisrpaaussir dans la vie", Paris : Hachette
(premiére version anglaise : 1936)

98GODBOUT, (1992), op.cit., p.116

99CROZIER M., FRIEDBER E., (1977), "L'Acteur et le Sgme", Edition du Seuil

100FRIEDBERG, (1993), op.cit., p.193
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Le comportement de l'acteur est d'abord la conséguale ses intentions et de
I'existence de projets personn®isl'analyse stratégique ne fait pas l'impasse sur le
conséquences des rapports sociaux antérieurs,ltsaecison éducation, ses valeurs,
etc., mais la socialisation passée de l'acteue rpstentielle tant qu'elle n'est pas
mobilisée au présent dans une situation parti@ulier

"Cette "culture" [...] reste toujours potentielle aussi longtemps qu'ellae s'est pas
incarnée dans des comportements empiriquesc'est-a-dire qu'elle n'a pas été

médiatisée par les contraintes particuliéres duntexte d'action spécifiqué®2

En résumé, s'il subit des contraintes qui le "peniSsa agir, lI'acteur possede des
intentions qui le font "tendre” a la réalisationkdés qui lui sont spécifiques.

L'analyse stratégique pose trois postulats fond#amaies :
- I'existence d'unenultiplicité de rationalités d'action dans les entreprises,
- larationalité limitée de l'acteur.

- mais surtout et toujours, chez les acteurs umaicedegré diutonomie d'action
provenant de l'existence d@enes d'incertitude qui se concrétise a deux conditions :
que l'acteur sache créer des zones d'incertitUelst;&dire se préserver une zone que
l'autre en maitrise pas, interne ou dans l'enveorent, et que l'acteur sache rendre
imprévisible l'utilisation de son autonomie pows &utres. Il en va ainsi d'un acteur qui
parce qu'il est le seul a parler une langue étranga a comprendre l'utilisation de
certaines technologies contréle presque totalem@mtrée sur un marché ou
I'introduction d'une nouvelle technologie danstteprise.

Les relations interentreprises représentent unt abggude important pour l'analyse
stratégique. La prise en considération de la fiom@me action collective plutét que
comme entreprise délimitée par des frontieres dcbndudéfinir la coopération
interentreprises commni®rganisation des processus d'échange et de pouventre
un ensemble d'acteurs individuels et/ou collectifsconcernés par un méme
probleme.104

10I80UDON, BOURRICAUD, (1982), op.cit., pp.305-306

102FRIEDBERG, (1993), op.cit., pp.218-219

103\Nous nous inspirons de la synthése faite par RigliBERNOUX. BERNOUX P., (1985), "La
Sociologie des Organisations”, Editions du Seyl1(18-156

104bid., p.546
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Pour l'analyse stratégiqueertreprise n'est pas donnée mais construite par les
acteursce qui entraine deux conséquences.

D'abord selon FRIEDBER®, quil n'existe pas de dichotomie entre entreprise
formelle et d'autres formes d'action collective, @st-a-dire d'interdépendance
d'acteurs dans un contexte d'action donnélLes entreprises sont des champs d'action.
Il existe un continuum entre les liens informels ddividus et la reconnaissance de
I'apparition d'une coopération interentreprises.

Ensuite, la représentation de I'entreprise estgselle. Elle n'est jamais figée dans ses
regles de fonctionnement et dans des frontieres ugies mais en permanente
structuration et restructuration.

Les champs d'action se différencient en fonctiomjure criteres. Nous les présentons
ainsi que leurs implications pour différencier @seau social informel de dirigeants
d'un réseau d'entreprises dont ils constituenémére stratégique :

1. le degré de formalisation, de codification de la igulation : le réseau social devient
un contexte d'action économique stratégique. Devesuuk mécanismes apparaissent
dont l'objet est la régulation économique avec @@ssequences sur la stratégie de
I'entreprise.

2. Le degré de prise de conscience par les acteurs ldar appartenance au champ
d'action : les acteurs prennent conscience d'un intéréira €oopérer leur entreprise
au-dela de leurs liens d'affinités, de parentéppditenance a une organisation
professionnelle, etc.

3. le degré de finalisation des actions collectivesles dirigeants s'accordent sur les
objectifs initiaux et I'étendue de la coopératioteientreprises. Le but de leurs contacts
devient organisationnel et stratégique.

4. I'explicitation d'une délégation de pouvoir a certans acteurs particuliers ou
collectifs dans le champ d'action Les dirigeants construisent une justification rpou
légitimer la constitution du réseau d'entreprisge@s de leurs interlocuteurs internes et
externes dans l'affaire qu'ils président.

10FRIEDBERG, E., (1992), "Le Pouvoir et la Regle, Bymque de I'Action Organisée", Revue
Francaise de Sociologie, Octobre-Décembre
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Ainsi, I'émergence d'une coopération interentregrise présente comn@enégociation
par un réseau social de dirigeants d'un certain nobre d'objectifs initiaux etde
regles/conventions de liens personnels et de retati économiques (régulation
initiale) entre leurs entreprises.

Pour conduire ces négociations, les dirigeants sweistis par leur entreprise, acteur
collectif composé d'individus salariés et de greuple salariés mais aussi pies
acteurs individuels et collectifs qui financent l'ativité de I'entreprise, d'une
délégation de pouvoir en vue d'engager des ressoutans des activités futures qui
associeront étroitement le réseau d'entreprises @nstitue.

B. Le management clandestin de la "déintégration"

Les conditions d'émergence de la coopération $loistrées par les travaux de Michel
MOULLET1%6, L'introduction d'une coopération interentreprisas un caractéere
dynamique et s'apparente dans un premier temps "&nanagement clandestin” qui
seconde puis remplace les mécanismes de managemeigueur précédemment dans
I'entreprise. Cette introduction d'un nouveau manamnt se réalise en trois temps : une
genése (@' temps), une maturation € temps) et un déclin €3"€ temps). Nous
envisageonsin management clandestin interentreprises a lI'oeuer dans un réseau
d'entreprises en émergenceNous illustrons le phénomeéne a travers ses cOBSEQs
pour une des entreprises du réseau.

Dans un premier temps le dirigeant, sur la base de sa perception dgtuation de
I'entreprise et d'un projet stratégique s'engage dme dynamique de changement en
vue d'une "déintégration” de certaines activit@irRustifier l'impératif du changement
auprés des salariés, il se base sur l'existeneceeti@ces, de problemes qui pésent sur
I'avenir de l'entreprise. Il cherche a légitimepi@s d'eux la solution qui consiste a
externaliser certaines opérations et/ou fonctions partir d'une coopération
interentreprises.

106JIOULLET M., (1992), "Le Management Clandestin", énEditions. Les principes de
fonctionnement d'un systéme d'action concret réstgentiques dans un systéme d'action concret
défini par plusieurs entreprises. Lorsque plusienseprises fonctionnent en réseau dans le cadre
de leurs activités, les relations qui unissentdiéf®rents acteurs délimitent un champ d'action.
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ler temps | | 2éme temps | | 3éme tempsl
Probleme Probleme Systéme d'alliance
AN
Concurrence Affirmation d'un Solution
substituabilité systeme d'alliance
Solution Solution Probléme

Figure V.10 : le management clandestin et la réswudes problémes
(MOULLET, (1992), op.cit., p.213)

Au sein de l'entreprise, le dirigeant peut entrercenflit avec des salariés et/ou des
groupes de salariés qui contestent le bien-fondé @artenariat et suggerent des
solutions alternatives comme il peut aussi recelair approbation. En externe, son
autonomie est plus ou moins limitée par la préselecénanceurs avec lesquels il doit
composer : établissements financiers, actionnaidigiduels ou collectifs sans oublier

les fournisseurs ou clients particulierement imgoatd.

Les échanges entre le dirigeant et ces multiplésuex vont évoluer en fonction des
prises de position des uns et des autres concelamaiopération interentreprises. La
contestation peut porter sur le choix des entrepimrtenaire, sur l'objet de la
coopération et éventuellement s'accompagne de i@mwutde nature différente :
transformations internes, etc. Ces échanges déboushir le regroupement d'acteurs
solidaires qui peuvent prendre trois configuratidii®erentes : les poles, les coalitions
et les filiéres.

Les pbles sont constitués a la maniére de "forteresses"folilsient des ensembles
homogenes constitués par les groupes professioanetpiels les membres manifestent
un sentiment d'appartenance : les "gens de la ptiodt), du bureau d'étude, I'équipe de
vente, les contréleurs de gestion, etc. et cheoclhed rendre leur pouvoir le plus
apparent possible. Les péles s'apparentent a daserdsses” habitées par des
"seigneurs” ou par une "noblesse"; une populatiordgmine. lls développent une forte
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identité fondée sur une compétence, une fonctiorumma origine communes. Cette
identité est forgée a partir d'un apprentissagealigelo’

Les coalitions sont hétérogénes. Elles regroupent des acteurs ldoposition, la
fonction ou les compétences sont différentes et glos fragiles car elles se constituent
a l'occasion de problemes communs qui peuvent @igpasi le contexte est modifié.
Elles ne cherchent pas a rayonner mais préferedistaétion. Dans les coalitions, le
poids des difféerentes personnalités restent visillles'agit d'une configuration
manoeuvriére et politique.

Les filieres sont des configurations plus étendues qui joiguiéférentes unités entre
elles tout au long d'une ou plusieurs chaines teurale pouvoir d'une filiere tient
d'abord a son envergure qui lui confere deux agasta

- une assise physique plus solide car reposantifférents niveaux de la chaine de
valeur.
- une présence a différents niveaux qui lui perdeetse forger une vision globale et
cohérente du monde et, de ce fait, d'imposer @agement sa Iégitimité a I'ensemble
des acteurs.

"Attentive a investir différents territoires enmplantant ou en choisissant des agents de

confiance, la filiere est une configuration colatige.108

La structuration intervient alors spontanémentgdrs les négociations menées avec le
dirigeant parallelement a celles qu'il conduit awes pairs, en vue de l'entrée en
coopération interentrepris&®. Dans cette premiere phase, la confrontation s¥sga
entre des poles qui percoivent la coopération entieeprises comme une menace, qui
peuvent entrer en contact avec d'autres polesnstitteer une filiere d'une part, et le
dirigeant d'autre part. Celui-ci appartient a ddfées coalitions et cherche a obtenir
l'adhésion de filieres les plus larges possibles.gtoupe informel que constitue les
dirigeants est une coalition particulierement int@ote. Elle peut composer des filieres
interentreprises.

Dans un deuxieme tempde partenariat s'impose. L'entreprise entre epémtion. En
premier lieu, on assiste a la mise en place diouveau systéme de gouvernement
Les acteurs du systeme d'alliances prennent legiouls vont conduire une "stratégie
de rationalisation”, c'est-a-dire "d'habillage” refusolution qui était au départ une

107pid., p.57
108 pid., pp.61-62
109hid., p.200
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possibilité parmi d'autres pour la rendre uniqua. rationalisation est un travail de

reformulation et d'explication a posteriori d'évéreats, d'actions, de consequences,
d'attitudes et de comportements antériétfrs.

En second lieu, on observe la mise en plaseedhouvelle régulationqui prend acte de
I'existence de mécanismes de gestion interentespries acteurs sont confrontés a un
double systeme de regles et de conventions et dansénes formalisés : celui hérité de
I'entreprise et celui qui émerge de la coopératiterentreprises.

Dans cette deuxiéeme étape, la coopération inteqgmges entre dans une phase
stratégique et opérationnelle. Son management ettindnterentreprises est de plus en
plus visible et s'expose plus aux critiques. lltd@voir composer avec les structures
apparentes et également avec l'environnement dérelise, les banquiers, les
concurrents, les clients, etc. Il s'agit de cornsela position dominante acquise tout en
acceptant d'opérer des compromis avec certaindssragnstruites par le réseau
interentreprises pouvant heurter les intéréts dds/idus et des groupes de chaque
entreprisgl!

La troisieme phasesurvient quand une coopération interentreprisesagestée et que
l'objet et/ou l'identité des partenaires impliqwé&smodifient. Lorsqu'une coopération
interentreprises ne répond plus efficacement aelaashde ou a la concurrence, des
acteurs peuvent promouvoir la recherche de nouvpattenaires en remplacement ou
en complément des anciens. C'est ainsi qu'une deifgroduction particuliére dans le
réseau peut expérimenter une collaboration avec ameeprise extérieure puis la
proposer au reste du réseau.

Les dirigeants restent le pivot essentiel de cesamsémes. lls doivent savoir concilier
le formel de la structure apparente et l'informes dtructures profondes au sein de
I'entreprise et au sein du réseau. Au-dela destatas apparentes et formalisées et de la
volonté managériale qui s'exprime dans les discdessdifféerents managers, une autre
réalité¢ plus profondément ancrée existe dans tarteprise: le "management
clandestin”, c'est-a-dire ses "structures profohdes

Les régles formelles ne sont pas suffisantes gmaudre les problemes que rencontrent
les entreprises.

110pjid., p.208
113bid., p.210
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Faits émergents

Légende :

MC : Management clandestin

Faits intimes : faits de proximité,
non visibles, non mesurés

Faits émergeants : rapportés par la hiérarchie,
visibles sur les tableaux de bord

Figure V.11 : le management clandestin diffuse efésts dans I'organisation
(d'apres MOULLET, (1992), op.cit., p.105)

Les liens entre individus s'organisent par rappbd la marge de I'abseA¥de regles
précises. lls engendrent un "management clandegtin$'exprime dans l'existence de
structures profondes qui gouvernent le fonctionrerde I'entreprise.

8 3 - Un investissement relationnel

L'émergence d'une coopération est a considéreerégalt sous l'angle de la notion
d'investissement. Cette deuxieme approche prodessae ['émergence de la
coopération interentreprises donne le statut dstissement aux interactions des
dirigeants dont la conduite s'oriente de telleesgptie la coopération interentreprises
puisse émerget.a notion d'investissement relationnelcombine investissement dans
des actifs spécialisés au sens de WILLIAMSON, dae®stissements relationnels au
sens d'ASANUMA et des investissements dans le dppelment de I'échange. Ces
investissements combinent les liens personnels d®gcressources personnelles
(réputation, compétences) et organisationnelleagentechnologies; etc.).

12bid., p.46
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La notion d'investissement de formes est consactéestructuration de réseaux socio-
techniques. Cette approche donne le statut d'aateumdividus mais aussi aux objets
techniques qu'ils mobilisent dans un projet comm@aes acteurs humains et non
humains co-structurent le champ d'action par lesstissements de formes.

Les individus qui entrent en relation d'affaireabéissent des regles "locales" qui ne
concernent que leur contexte d'action spécifigeles normes, qui gouvernent leurs
interaction&!3, La constitution de cette régulation locale a aatadont le bénéfice est
perdu si les participants changent. Elle s'accompaune attente en ce qui concerne la
continuité des échanges et des interactions futlbeesemps y joue un rble essentiel.
Sur leurs échanges plane "I'ombre du fuédr"

A. la notion d'investissement relationnel

Un investissement peut étre défini comme le pratesstravers lequel des ressources
sont engagées de maniere a créer, développer aiéracgl'autres ressources qui
pourront étre utilisées dans le futur. Les courdi@shanges, I'existence des liens et des
relations économiques, peuvent étre assimilées saregsources intangibles, fruits
dinvestissements relationnels passé&t objetsdinvestissements relationnels futurs
Ces ressources sont construites a travers tra@s tyjnvestissements.

Le premier type d'investissement considéré comimeektissement minimumest un
investissement unilatéral qui vise a étre capaldatieer en relation économique. On
rejoint, ici, la notion despécificité des actifsde WILLIAMSON?!15, Cet investissement
offre la possibilité matérielle d'échanger avedaies partenaires mais non la garantie
gue cet échange aura bien lieu.

Un deuxiéme investissement eshuestissement spécifique a un échangd fait
référence a la notion d'actif relationtiél L'investissement relationnel prend des formes
variées : adaptations de produits et des procedsumbrication, des procédures de

1132ASTON G., ARAUJO L., (1994), "Market Exchange, 8bdcStructures and Time", European
Journal of Marketing, Vol.28, n°3, pp.72-84

114AXELROD R., (1984), "The Evolution of Co-operatignNew York, N.Y. : Basic Books
115WILLIAMSON O.E., (1994a), "Les Institutions de I'Eeomie", InterEditions (tr. francaise de :
(1985), "The Economics Institutions of CapitalisiNew York : The Free Press)

118\Jous avons déja introduit cette notion dans lespithes précédents. ASANUMA B., (1989),
"Manufacturer-Supplier Relationships in Japan ara €oncept of Relation-Specific Skill", Journal
of Japanese and International Economies, Vol.3, pp11-30
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livraison, des systemes de contrble-qualité maitsula création de la confiance des
activités de maintenance. Ces deux éléments segalants de la qualité et de la durée
de I'échange futur. L'investissement relationneglceone un ensemble d'actifs dont la
nature et le degré de spécificité sont variablemglique des investissements tangibles
et intangibles. Enfin, la notion d'investissemeantationnel permet d'envisager le

processus de création des actifs dans sa contaloitg que la notion d'actif spécifique

est une donnée statique dans I'approche de WILLIBMS'?

Le troisieme investissement est umvestissement dans le développement d'un

échange Il s'agit de susciter un courant d'échange on dé&velopper un existant de
maniere a générer de nouvelles ressources. Lerretiounvestissement se matérialise
par I'efficacité supplémentaire résultant de Igksement de I'objet de la relation et du
contenu des liens afférants.

B. L'émergence d'une relation dyadique

Andrea LARSON!8 propose un modele de I'émergence d'une coopération
interentreprises qui illustre la notion "dinvesdment dans le développement d'un
échange”. Lemécanismes non contractuels® de construction et de contréle du réseau
d'entreprises reposant principalement sufiées personnelsencadrent les échanges et
les procédures de contréle. Il s'agit des liensadiance, de réciprocité et d'ajustement
mutuel qui sont a la baseud'mécanisme de contréle sociadministrant I'émergence

et le maintien des mécanismes formalisés des catpés interentreprises. Les
mécanismes non contractuels sont indispensablesndtitue le support nécessaire au
bon fonctionnement des mécanismes contractuels.

L'étude utilise une méthodologie ethnographiquainité d'analyse est la dyade

constituée par une PMI et un partenaire avec dgiicelopere. Sept PMI innovantes ont
été sélectionnées. Elles enregistrent une fortéssance et chacune entretient des
relations de coopération avec son entreprise-pareemepuis plus de cing ans. En

outre, cette coopération joue un role essentiets dam fort développement et dans sa
réussite économique. D'une durée de une a une bedemie chacun, cinquante trois

entretiens approfondis ont été menés en 1986 &t 198

117EASTON, RAUJO, (1994), op.cit., p.79

11§ ARSON, (1992), op.cit.

119 ORENZONI G., ORNATI O., (1988), "Constellations Bfrms and New Ventures", Journal of
Business Venturing, Vol.3, p.55
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Trois phases sont identifices dans le processumedyence de la coopération
interentreprises.

PHASE | : Les pré-requis pour I'échange

les réputations personnelles
les relations antérieures
les réputations des entreprises

N4

La réduction de l'incertitude
Attentes et obligations
Coopération précoce renforcée

A4

PHASE Il : Les conditions du développement
Avantage économique mutuel
Période d'essai
Existence d'une firme initiatrice

N4

Engagement
Reégles et procédures
Clarification des attentes

Réciprocité

Confiance
PHASE Il : Intégration et controle
Intégration opérationnelle

Intégration stratégique
Contréle social

COOPERATION INTERENTREPRISES

Figure V.12 : un modele processuel d'émergenceedilyade de réseau (d'apres
LARSON A., (1992), op.cit., p.83)

La premiére phase dure tant que les pré-requis inidux ne sont pas constituéd.a
coopération interentreprises s'est constituée rseirconfiance mutuelle qui préexistait a
I'entrée en relation économique. Les individus@@naissaient de réputation ou avaient
noué des liens d'amitié en travaillant dans la m@&mieeprise. Dans tous les cas,
I'histoire passée des liens constitue un conteatoréble a la nouvelle relation
d'échange économique car il réduit les risqueslenso

La réputation joue un rble important. Dans certimelustries, les spécialistes ne sont
pas nombreux et constituent une communauté ou chast réputé pour certaines
compétences. Il convient néanmoins de séparerriaatgsance de l'autre par contact
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direct-aspect purement social-de la compétence dui@econnait - aspect économique.
Les deux dimensions sont inextricablement liéesir lBertains individus, le partenariat
est une philosophie. L'individu reconnait I'impoca d'établir et de développer des
échanges qui dépassent le simple cadre eécononligigeloppe un systéeme de liens
basées sur la confiance sur lequel il peut se ezgpsgand il souhaite faire émerger une
coopération avec une autre firme.

La seconde phasééfinitles conditions d'émergence du réseau

Au plan économique chaque partenariat s'initie a partir de traneasticlassiques qui
se transforment selon les attentes et les obligatiétablies en premiere phase.
L'incitation économique est représentée par lerpielede développement de chaque
partenaire. Pour les entreprises avec lesquellesPMI sont entrés en contact, ces
dernieres représentent une des sources de revamlesafort potentiel. Le partenaire
devient progressivement plus dépendant de la PMI pon activité. Une incitation
economique a coopérer est, de maniére évidemie,condition indispensable mais
non suffisante a I'émergence d'une coopération intentreprises.

Parallelement a ces nécessités économiques, léscto@u jour le jour font entrer les
partenaires dans un®ériode d'essai" définie comme un processus incrémental.
L'entrée en coopération se fait "pas a pas". Dangphase d'essai, les partenaires
s'engagent dans un échange de don et de contrd-dondes partenaires initie une
volonté d'intensifier la coopération et propose laiéaralement de réaliser un
investissement relationnel. L'autre va répondretipement en augmentant son niveau
de transactions économiques en conséquence. Raplexeine entreprise peut suggeérer
que l'adoption d'un nouveau systeme de productian l@ partenaire linciterait a
augmenter son niveau d'engagement commercial. itengére réalise l'investissement.
L'autre tient son engagement.

La période d'essai s'interrompt lorsqdes regles implicites et explicites sont
apparues et ont été routiniséeDans les cas étudiés, cette phase a duré extneoss

et un an et demi. Au bout de cette période, ledepaires se reconnaissent
réciproguement comme engages dans une cooperation.

La troisieme phase est celle de la consolidation sleelations Elle se compose de
trois types dintégration : lintégration opératietie, l'intégration stratégique et le
contrble social.
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L'intégration opérationnelle consiste a modifier les procédures administratiges
chaque firme pour les adapter au partenaire ehsiftl les communications entre les
entreprises. Cette intégration conduit aussi aewdiffcier le partenaire des autres
entreprises, simples fournisseurs et clients.

L'intégration stratégique introduit "le futur dans le préseii®. Au-dela des routines de
communication et d'administration, les entreprsesgagent dans des projets communs
en vue d'optimiser leur coordination, d'améliores groduits anciens ou de développer
des produits nouveaux.

Les considérations stratégiques deviennent fondesndans la volonté d'établir et de
maintenir une relation a long terme. L'intégratsnatégique se caractérise par des
eéchanges d'informations stratégiques. Par exeropke,des PMI s'est adressée a son

partenaire de taille supérieure pour identifier daadidats potentiels a un poste de
cadre supérieur.

L'intégration sociale et le contrdle a travers leséns sociauxsont les instruments qui
rendent possibles la simultanéité de la flexibie d'une coordination efficace. Le
contrdle social s'opére, d'une part, a traverdidgation morale et la confiance et, d'autre
part, a travers la réputation et l'identité.

La confiance vient pallier I'absence de contrats. Des normémnadétete et de
réciprocité jouent un réle invisible mais puissahtls imposent des obligations et des
attentes dont les principales sont les suivantes :

- l'assurance de pouvoir compter sur son parter@te atteindre une performance
economique ou sauvegarder la confidentialité deicess informations,

- L'assurance d'une absence de comportement opsbetu

- L'assurance que le partenaire cherche continnetie a progresser dans la qualité de
ses prestations,

- et, en retour, l'assurance que son partenairgolumne le temps de s'adapter plutét que
de se détourner brutalement de lui pour un autrenfsseur ou client.

En ce qui concernta réputation et l'identité, les comportements individuels et les
échanges économiques sont intimement liés. Chaggigidu et chaque entreprise
tiennent un réle bien défini. Une déviation destires de coopération, soit en raison

120_ ARSON, (1992), op.cit., p.91
1214pid., p.96
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d'un comportement individuel atypique ou d'une na@&es performance économique,
peut amener une remise en cause de la collabaration

8 4 - Un investissement de formes

Dans la perspective précédente, les réseaux nefiildes acteurs individuels et leurs
compétences personnelles et organisationnelless Dancas des réseaux socio-
techniques, les acteurs sont hétérogénes : humtanm humains. Le réseau integre des
acteurs individuels, leurs compétences et desobgehnologiques. Il se construit par
I'interaction des acteurs humains et non humainseuransforment et s'adaptent les
uns aux autres.

Nous présentons les fondements de cette approdhaléfinition de I'émergence dee
coopération interentreprises comme investissementedformes Deux exemples de
coopération illustrent les mécanismes de cette ggnee :

- une coopération entre les marins pécheurs deillmm®aint-Jacques de la baie de
Saint-Brieuc, des chercheurs du Centre Nationadpdtitation des Océans (CNEXO) et
les coquilles Saint-Jacques.

- La mise en place d'une interface de communicaélactronique dans le groupe
americain Softco qui restructure en réseau sesuwiitgs européennes.

A. Traduction et investissement de formes

Le fait majeur du réseau socio-technique est leitstmnalytique d'acteur qu'il conféere
aux objets techniqu&s. Une technologie n'est pas seulement adoptéefuseeepar les
individus. Elle s'adapte a leurs besoins. Ces idds/sont aussi susceptibles d'y adapter
leurs préférences et comportements. Au contraineedechnologie générique inerte "a
prendre ou a laisser”, la technologie est ouveréy@utive.

122Nous remercions Didier BERGEOT, chercheur au GERBWIniversité Louis Pasteur pour nous
avoir mis sur la trace des réseaux socio-techniques
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Le réseau socio-technique ast ensemble coordonné d'acteurs hétérogenes qui
interagissent plus ou moins efficacement en vue demuler, installer, promouvoir

et maintenir des mécanismes de coopération entreslentreprises et qui permettent
de mener a bien le projet stratégigue commuids. On distingue leéseau loca) le
centre stratégiqgue que constitue le réseau degediris et les objets que ceux-ci
manipulent et laéseau global le réseau d'entreprises en émergence. Résedwetoca
réseau global sont liés intimement. Les interastidn réseau local se font au nom du
réseau global.

Chaque dirigeant mobilise dans le réseau certaieesources (des technologies, les
compétences de certains salariés, des circuitsisiebdtion, etc.). Le choix de ces
ressources, et dorle tracé des frontieres du réseau socio-techniqudépend des
interactions avec les autres dirigeant$4. Les frontieres sont négociées et renégociées
en permanence.

L'existence d'un projet commun définit espace de négociatioqui se constitue par un
processus de traductiondans lequel des projets, des intéréts, des butesbbjets
séparés sont progressivement rapprochés et reqdivakents par les dirigeants.

Dans leurs interactions, ils utilisent desermédiaires : des textes, des technologies,
des individus et leurs compétences. La traductsbueinvestissement de formesdes
ressources, nombreuses, hétérogénes et difficilemaaipuler deviennent moins
nombreuses, plus homogeénes et plus faciles a ¢@ntouit en conservant les propriétés
qui leur conferent une utilité.

B. Les mécanismes de traduction

La construction des réseaux socio-techniques peopadétapes. Michel CALLOW®P la
résume en quatre phases principales : la problgatiatn, les dispositifs
d'intéressement, I'enrblement, la mobilisationalkss ou au contraire la dissidence.

123 EA M., O'SHEA T., FUNG P., (1995), "Constructinget Networked Organization : Content
and Context in the Development of Electronic Cominations”, Organization Science, Vol.6, n°4,
Juillet-Aodt, n°® spécial : Electronic Communicatiand Changing Organizational Forms, pp.462-
478

124CALLON M., LAW J., (1989), "On the Construction &ociotechnical Networks, Content and
Context Revisited", Knowledge and Society, Vol.8,57-83

125CALLON M., (1986), "Eléments pour une Sociologie e Traduction : la Domstication des

coquilles Saint-Jacques et des Marins-pécheurs dansbaie de Saint-Brieuc", L'Année

Sociologique, Vol.36, pp.169-208
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Il détaille ces quatre étapes en se référant a dimde de cas qui porte sur une
coopération de trois acteurs représentant troisroamautes :

- les marins pécheurs de coquilles Saint-Jacqudsa @aie de Saint-Brieuc. lls sont
inquiets car ils observent une baisse de la pramtucte coquilles. Leurs collegues de
Brest ont vu leur production disparaitre completeime

- Les larves de coquilles Saint-Jacques (PectenirMesy. Elles n'arrivent a maturité
qu'au bout de plusieurs années et sont menacgesm@anence par les prédateurs et un
ramassage trop intensif sous la pression de lamidena

- Trois chercheurs du Centre National d'Exploitatoles Océans (CNEXO). lls ont
observé une technique particuliere d'élevage dgsilees Saint-Jacques au cours d'un
colloque au Japon : elle consiste a immerger diéscteurs sur lesquels les coquilles se
fixent et croissent dans I'eau, "in situ”, a I'ales prédateurs.

Le probleme qui se pose est celui de la coopératores trois acteurs, représentants de
trois communautés hétérogenes, dans le cadre dorerprojet a finalité économique :
la survie de la production de coquilles Saint-jaaqet la construction de mécanismes
qui rendent possibles cette coopération.

L'existence de trois communautés qui s'ignorerdoet les intéréts ne coincident pas
forcément constitue le début du processus. La ¢tamu va consister a les faire se
déplacer les uns vers les autres afin que destissesients de forme soient réalisés.

La problématisation se réalise en deux temps.

Elle consiste d'abord pour un intervenant a idemtifes partenaires qui lui sont
nécessaires pour conduire son projet, a clariéerpgopres préoccupations et intéréts et
inversement, &entifier les raisons qui le rendent indispensablaux autres acteurs

Ici, les trois chercheurs problématisent leur grdgela maniére suivante :

- susciter la prise de conscience par un marinqa&amoyen de la menace a long terme
qui pése sur son activite,

- pour intéresser la communauté des chercheursrdlejet (pouvoir participer a des
colloques, étre lus, étre cités). Il faut insigar l'originalité d'une expérimentation "in
situ” et pas en laboratoire,

- a partir de la, il faut voir si les coquilles Badacques accepteront de se fixer a un
support artificiel et d'accepter de se multipliand un collecteur protéege.
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Dans un deuxiéme temps, l'acteur cherche a identds intéréts communs a tous les
acteurs : lepoints de passage obligés (PPQOYous les résumons dans la figure V.13.

Les Les collegues
Les entité Les trois chercheurs Pacten maximus marins-pécheurs  scientifiques
L  obeeorot, R b o onena e ‘
NAIN , Obstacle-probleme : Obstacle-probléme : Obstacle-fiote : |
PPO I les prédateurs le profit a court terme absence tdtaiformations }
|
|
|

| sur Pacten Maximus
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, 1
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Figure V.13 : la définition des points de passagkgés (PPO) (CALLON, (1986),
op.cit., p.184)

Les dispositifs d'intéressementont pour objet de concrétiser le réseau dans une
alliance, un systeme d'associations. Chaque aestwonvoqué mais conserve le choix
de refuser la convocation considerant qu'il a wneeaidentité (d'autres buts, projets,
motivations ou intéréts) ou de l'accepter et r@m@nle systéme d'associations.
L'intéressement est I'ensemble des actions pandéeg un acteur s'efforce d'imposer et
de stabiliser lidentité des autres acteurs telléellg a été définie dans la
problématisation. "Intéresser les coquilles Saamglies”, au sens métaphorique, c'est
arriver a les manipuler de telle sorte qu'ellepré¢ent aux expérimentations.

L'intervenant A développe un investissement de &srparticulier. Il doit s'interposer
entre l'acteur B qu'il veut intéresser et ses aldieas C, D et E. Pour pouvoir I"enroler"
dans son systéme d'associations, A cherche a neettfierme et a consolider les liens
sociaux en sa faveur, c'est-a-dire a interromgneedtuelles associations concurrentes.

C'est le triangle de l'intéressement.

De nombreux dispositifs sont envisageables : I'emg |la force pure, la séduction, la
simple sollicitation, la ruse, etc.
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Figure V.14 : le triangle de lintéressement (CAIN,O(1986), op.cit.,
p.186)

L'enrblement est le mécanisme par lequel un role est défimittebué a un acteur qui
I'accepte concrétisant des lors lintéressemernréfement des coquilles intervient
quand elles acceptent de se fixer au collecteurcdramunauté scientifique, quant a
elle, se sentira enrdlée lorsque la fixation degudles sur les collecteurs atteindra une
dimension qui rendra probante et généralisablpdeance.

La mobilisation est le processus qui conduit a se faire recomnaimme "porte-
parole” |égitime d'une communauté dans une négogiat

Pecten Maximus Les marins-pécheurs La communauté
\l/ de la baie de Saint-Brieuc des spécialistes
larves fixées élection NV
\l/ \l/ Les collegues qui lisent
et discutent
dénombrement depou\lliiment
désignation des
courbes délégués professionnels
diagrammes \l/
I |
: les trois chercheurs qui parlent au |
I nom de L 1
Pecten Maximus Les marins-pécheurs La communauté
de la baie de Saint-Brieuc des spécialistes

Figure V.15 : les communautés et leur porte-parole

Mobiliser, c'est faire bouger (mobil - iser) deseaics qui étaient figés (campés sur leurs
positions) dans un mécanisme progressif d'alliareesc pour résultat de rendre
crédibles et indiscutables leurs propositions. Astade, l'investissement de formes
consiste a désigner un "porte-parole” unique dejwhaommunauté puis a négocier
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avec chaque porte-parole en vue dun accord. Dangak d'une coopération
interentreprises, le groupe de dirigeants, "podeole” de leur entreprise prend une
décision qui engage plusieurs dizaines, centainesithiers de personnes. Bien sir, la
représentation est toujours provisoire : certagtelwas peuvent entrer en dissidence et
contester la Iégitimité du porte-parole.

Une deuxieme illustrationde la production d'un réseau socio-techniquelastgoche
des coopérations interentreprises considérées’icisdua firme Softco est une filiale
d'un groupe américain implanté en Europe et caréditde quatre entités nationales
autonomes. C'est une société de conseil en infaqueate grande taille dont le métier
est l'installation, l'intégration et la maintenamgeréseaux €électroniques professionnels
de communication ainsi que la formation des utdises. Elle emploie deux mille
personnes dont la plupart sont des consultantsigwbtur le site des clients.

Entre 1989 et 1991, Softco Angleterre a fait instabar son département "systémes
internes” (Sl) son propre réseau électronique ntetJn réseau socio-technique s'est
constitué autour de ce projet d'implantation. groeipe en particulier des membres de la
direction générale (DG), quelques consultants @s membres du département
marketing (M) et le département SI.

Les objets techniques sont variés. Chaque compodant réseau électronique présente,
en effet, de nombreuses alternatives : le cablbgeprotocoles de communication
(token ring, appletalk, etc.), les logiciels de oouamication (coordinator, microsoft
mail, etc.), les structures de communication (cearfée, courrier électronique, etc.). On
peut ajouter a cela des processus, des routinamajuilisent a leur tour des fabricants
de matériel, des fournisseurs, du personnel detemance, des ordinateurs et leurs
utilisateurs. Apres avoir procédé a l'installataun réseau électronique, le département
IS a petit a petit perdu de son importance. Coné®@ une réduction des marges sur le
marché de linformatique, la firme a diminué coesablement les ressources
disponibles pour limplémentation du réseau éledque. Il s'en est suivi un
affaiblissement progressif du département IS d@&ftettif est passé de onze a cing
personnes.

En 1991, Softco rachéte une entreprise qui instaEke réseaux électroniques pour des
détaillants. Les responsables marketing souhatest cette société puisse posséder
€également son réseau électronique interne pourgrodé@montrer son savoir-faire a ses
prospects. Le réseau électronique initial est éteinda nouvelle entreprise. En 1991
toujours, année de l'ouverture des frontieres duclméaeuropéen, Softco souhaite
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décentraliser ses activités dans les différent@égsien Europe afin de transformer un
groupe d'entreprises nationales en une organisaionréseau transnationalea
problématisation consiste, devant cette dispersiordes compétences, a créer
impérativement un outil de communication électronigie susceptible de permettre a
chaque consultant d'avoir accés et de pouvoir asséier au niveau local, chez un
client, toutes les ressources des cing entreprises

Un réseau local se constitue pour conduire une mse&onnexion électronique du
réseau global. Le département IS de l'unité arglséspositionne comme un point de
passage obligatoire entre le réseau local et leateglobal lors d'une présentation
devant les principaux dirigeants européens. Urek‘farce" s'organise. Elle réunit des
membres du département IS et des responsablesensoElle conduit a expérimenter
I'installation d'un terminal configuré selon le feole de communication de l'unité
anglaise (Microsoft mail), finalement étendu a ésuties unités européennes. Le
département IS de l'unité anglaise gagne un nousedut de centre de services pour
chaque entité du groupe et de position stratégilguns le réseau. Il est une des clés du
fonctionnement du réseau d'entreprises.

L'émergence de la coopération interentreprisesemeteuvre des mécanismes varies et
complexes qui sont fondés sur une densification idesractions qui conduit a la
création de réseaux d'individus. Au coeur de cecqssus, un réseau particulier
s'organise, celui des dirigeants d'entrepriserdfigure le centre stratégique du réseau
d'entreprises. La constitution de ce réseau eapacité a dépasser son caractére social
pour atteindre une portée organisationnelle dépada Iégitimité que possede la
coopération interentreprises aux yeux des dirige@htdes acteurs qui exercent une
influence directe sur chaque entreprise. Cetteihdge apparait avec l'existence de buts
communs aux entreprises et d'un faisceau suffdastmilarités et de complémentarités
entre elles et d'une possible démonstration gdespriétés compétitives de la
coopération interentreprises.
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CONCLUSION

Les mécanismes de la confiance

Dans ce dernier chapitre, le réseau social a étédint pour réconcilier acteur et
environnement. L'acteur est inséparable de sorextmid'actionLe réseau est une
forme conceptuelle et analytique qui permet d'assa dans une méme perspective
I'acteur et son contexte d'action L'approche par les réseaux sociaux modifient la
perspective dans trois directions :

- une analyse des liens des acteurs avant d'ervigags attributs individuels,
- une construction des catégories d'analyse anmste
- une analyse processuelle des phénomenes,

L'analyse des réseaux sociaux nous a conduit &myée traduction relationnelle et
processuelle de I'émergence des coopérations inteteprises. Cette traduction a eu
des conséquences au plan conceptuel. L'émergeneecdepération interentreprises a
été définie comme la structuration d'un champ idaceét comme un investissement
relationnel et de formes.

Nous avons mis en évidenceles mécanismes processuels qui forment
I'infrastructure de I'émergence des mécanismes cargctuels présentés au chapitre
précédent. Ces mécanismes processuels sont dee retciologique et ils visent a
faciliter la mise en contact des dirigeants d'gmise en vue de l'apparition d'une
coopération interentreprises. Leur objectif fondatakest I'apparition de la confiance.
Cependant, la confiance a un contenu complexedfjie @roduit des interactions.

Nous avons mis en évidence les mécanismes suivants

- desmécanismes de renforcement de l'identité du réseatratégique, c'est-a-dire de
laugmentation du sentiment d'appartenance a urauwés la transférabilité des
ressources, la complémentarité des activites emiésanismes de I'élargissement de
I'étendue du réseau,

- lesmécanismes du dormpour entrer en réseauds la réciprocité pour en renforcer la
cohésion,

- lesmécanismes du traitement et du renouvellement déncertitude dans le cadre
d'interactions entre les particpants définis condegsituations d'indécidabilité,
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- la constitution d'un management clandestin de I'émergee d'une coopération
interentreprises ol négocient des acteurs regroupépdas coalitions etfilieres,

- desmécanismes d'investissement relationnelt en particulier @ivestissement dans
le développement d'un échange

- desmécanismes de traductiondes intéréts, des buts et des projets individarls
intéréts, buts et projets communs a travers idesstissements de formesQuatre

étapes sont formulées : laroblématisation, l'intéressement I'enrblement et la

mobilisation.
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CHAPITRE VI

PROPOSITIONS POUR UNE INGENIERIE DES LIENS ENTRE
DIRIGEANTS D'ENTREPRISE

S'engager dans les mécanismes informels nécesaal@sergence d'une coopération
interentreprises releve d'une démarche personnkligagit de savoir orienter son
activité relationnelle, la création, le développeinéa pérennisation et la cessation des
liens entretenus avec d'autres dirigeants d'emespde maniere a s'inscrire dans une
configuration relationnelle favorable. C'est pouwriqootre but est de contribueruaie
ingénierie des liens entre dirigeants d'entreprise

Nous présentons les résultats d'une étude menaeiade 94 entretiens realisés face a
face avec des dirigeants d'entreprise qui constitua espace social particulier. Cet
espace, situé dans le Haut-Rhin, couvre a peuupréiers du département. Il est centré
sur la communauté des communes du bassin potasHigsedéfini en référence a une
activité d'extraction de la potasse vouée a digpard’ici quelques années en raison de
son manque de rentabilité et de son caracteregmiliu proximité du Rhin. Il s'agit de
réorienter l'activité vers d'autres secteurs imiklsta partir d'une mise en réseau des
entreprises porteuses de projets et donc déja éegadpns d'autres activités que la
potasse.

En préalable a I'étude empirique, dans une prensiécgon, nous étudions le rapport

entre configuration relationnelle et efficacitéldanise en réseau que nous définissons
comme la faisabilité de la coopération interenisg®. On a eu l'occasion de signaler le
caractere indissociable de la formulation d'unatégiie de coopération et de sa mise en
oeuvre. Nous introduisons la notion de faisabpib@r exprimer la capacité qu'un acteur

posseéde pour attirer a lui d'autres entrepriseguende fonder un réseau d'entreprises.
Dans ce cadre les caractéristiques des configngatielationnelles dans lesquelles

s'inscrivent les dirigeants ont des propriétés caitipes.

Ces propriétés s'expriment par la recherche d'utenamie d'action la plus importante

possible. Cette autonomie peut étre traduite au gdaiologique. Il s'agit d'étre capable

d'intéresser le partenaire dont la coopérationitdarplus appréciable dans le cadre de la
stratégie suivie par I'entrepris@& partir du concept de capital relationnel, la
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faisabilité d'une coopération interentreprises esttraduite par la notion de
management des frontiéres de la configuration relannelle du dirigeant Nous en
tirons des propositions qui vont permettre de coirst les variables de I'étude
empirique.

La deuxiéme section est consacrée a la descrigédiobjet et du dispositif d'enquéte.

Dans une troisieme section, nous approfondisséngleé de l'activité relationnelle des
dirigeants et de ses déterminants. Par la, nousagons contribuer a améliorer la
capacité d'un dirigeant d'entreprise a augmentercapital relationnel et celui de son
entreprise. Notre étude se veuhe contribution a lingénierie des liens entre
dirigeants a travers une double analyse concernant :

- les déterminants de l'activité relationnelle diegyeants d'entreprise induits a partir de
I'analyse d'un espace social délimité au plan gettindustriel et services a l'industrie,
et géographique, la zone d'influence des minetiEspe du Haut-Rhin.

- Cela nous conduit a dresser une double typolalgis,dirigeants en fonction de leur
mode relationnel et des liens entre dirigeantsnskdonature de l'activité relationnelle
(héritée, routiniere, stratégique).

Dans une quatrieme section, nous souhaitons mattreeuvre une meéthodologie de
marquage des configurations relationnelles. L'éwele configurations relationnelles a
été peu appliquée aux liens entre dirigeants @pnse dans une perspective
manageériale. A notre connaissance, elle n'a jagtaisppliquée dans le but d'étudier la
faisabilité de I'émergence des coopérations intezpnses.

A partir des propositions faites au sujet de I'natnie structurale des dirigeants, nous
appliguonsune méthode de marquage des configurations relatioellesfondées sur
I'étude des liens entre dirigeants. Elle utilises Iéléments méthodologiques
précédemment présentés et en particulier la natiéquivalence structurale et la
méthode de segmentation CONCOR. Au-dela de la rdétHes résultats obtenus sont
plus de l'ordre d'une recherche-action. Le nombee dirigeants interrogés et la
spécificité de leur zone diimplantation limitent ¢g@néralisation des résultats. lIs
illustrent cependant les avantages de la méthadelgse.
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Section | - Les propriétés compétitives de la comfuration relationnelle

La démonstration des propriétés compétitives deolgpération interentreprises, faite
par le dirigeant, est au centre de la problématideid'émergence des coopérations
interentreprises. Cette démonstration implique tpalirigeant justifie la légitimité
economique et sociale de cette coopération, aisavie-a-vis du milieu interne a son
entreprise et, dans le méme temps, vis-a-vis dieumixterne avec lesquels il est
engagé dans une double négociatlam faisabilité de I'apparition de la coopération
dépend du degré d'autonomie qu'il possede a I'égarde son milieu interne et
externe

Cette autonomie représente une manifestation salaile du pouvoir et de l'influence
du dirigeant sur les salariés mais aussi sur séanciers, ses concurrents, ses
fournisseurs, ses clients et parmi eux a de p@ssiparticipants a une coopération
interentreprises. L'autonomie de décision du dageprovient donc a la fois de sa
position personnelle dans I'entreprise et de latipasde son entreprise dans un secteur
d'activités. Cette autonomie peut étre élargieéaluwite par son action sur les frontieres
de son entreprise. Nous souhaitons montrer quedéern coopération interentreprises a
I'initiative d'un réseau de dirigeants provientndjeu complexe sur les frontiéres de

I'entreprise.

Premieremente degré de pouvoird'un acteur peut étre défini de maniere relatidene
a partir de sa position dans les flux d'échangelr@brmations internes et externes de
I'entreprise.

Deuxiemement, le pouvoir du dirigeant est lié apsaition "a la frontiere" de
I'entreprise. Nous distinguons les spécificitéselte position dans le cas d'un dirigeant
de petite et moyenne industrie et dans le cas gfand patron non propriétaire pour
montrer la généralité de cette proposition.

Troisiemement, la dynamique du déplacement destiéres répond a une logique
d'adaptabilité. Une coopération interentreprises peut étre parfe@nt adaptée a une
situation présente mais porter en germe son dédur en raison d'une incapacité a
remettre en question les frontieres de son apparten a des coopérations. Les
entreprises doivent étre prétes en permanencer@a éaoluer le "tracé” de leurs
coopérations avec d'autres entreprises. Cette aulligt entraine pour le dirigeant une
nécessité de posséderaapital relationnel suffisant, c'est-a-dire la capacité a entrer en
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contact suffisamment rapidement avec les dirigedessentreprises avec lesquelles ils
souhaitent engager une future coopération.

L'étude du management des frontieres de I'enteepmisus conduit &aire des
propositions concernant le niveau de faisabilité dine entrée en coopération
interentreprises analysée a partir de la configurabn relationnelle du dirigeant
d'entreprise et de ses propriétés compétitivesLe management des frontieres de
I'entreprise le conduit a une activité relationmeljui consiste a optimiser la
configuration relationnelle qui le porte.

8§ 1 - Définition relationnelle du pouvoir et de flirence

Les acteurs sont en conflit pour le pouvoir et agi&raine forcément l'existence d'un
régulateur.Le pouvoir peut se définir de maniere relationnelleet non pas comme
I'attribut des personnes. Le simple fait d'étrepesition de supérieur hiérarchique ne
suffit pas pour exercer un pouvoir sur les subonédes, encore faut-il manoeuvrer de
maniere stratégiqué.e pouvoir de A sur B est la capacité de A d'obtenique, dans
son lien avec B, les termes de I'échange lui soidavorables.

La ressource du pouvoir peut étre la contraintgeva force. En réalité, elle provient
plus souvent de la légitimité, c'est-a-dire la c#paa faire admettre ses décisions. La
légitimité confere une autorit® On peut compléter la définition du pouvoir pallece
de l'influence. Plus qu'une différence d'intenditéfluence permet de reconnaitre au-
dela d'un rapport dominé-dominant, I'importancelggs de confiance et de solidarite.

"L'autorité, qui n'est pas seulement une catégtuigouvoir car elle peut exister hors
d'un statut de subordination, connote une relad@rconfiance. C'est le cas lorsqu'une
personne émet un message que l'autre recoit eelaaltie obtempeére sans qu'il y ait

subordination de l'une & l'autr&2”

Elle prend appui sur quatre leviers qui constituwkss sources de pouvoir.

126autorité et pouvoir ne sont pas des catégories symes. "Il y a relation d'autorité si celui qui
exécute un ordre ou une mission le fait, non pajoe I'‘émetteur dispose d'un pouvoir dans
I'organisation, [...] mais parce qu'il a obtenwctmfiance du récepteur." BERNOUX P., (1985), "La
Sociologie des Organisations"”, Editions du Sewm2 édition, p.132

127pid., p.131-132
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La premiere source estt@mpétence ou la spécialisation fonctionnelle diflement
remplacable Elle se manifeste a deux conditions. D'aborapéet doit étre capable de
mobiliser ses compétences sur un projet. D'autrg p&a groupe doit adhérer aux
conclusions de l'expert. Le groupe peut faire éehde bonnes solutions en refusant de
les appliquer. C'estelui qui est capable de faire accepter par les a@ss la |égitimité

du recours a l'expert qui détient le pouvoirtz8

La deuxieme source ekt maitrise des échanges avec l'environnemerit s'agit du
pouvoir qu'un individu ou un groupe tire du rappuatticulier qu'il entretient avec les
environnements de I'entreprise, cet échange étansideré comme une forme
d'expertise. CROZIER et FRIEDBERG appellent ce typacteur le "marginal-
sécantt2s,

"Les individus et les groupes qui, par leurs amgemces multipledeur capital de
relations dans tels ou tels segments de I'environnemerinseapables de maitriser,
tout au moins en partie, cette zone d'incertitudie, la domestiquer au profit de
I'organisation, disposeront tout naturellement ggaavoir considérable au sein de celle-
ci. C'est le pouvoir dit dumarginal-sécant c'est-a-dire d'un acteur qui est partie
prenante dans plusieurs systéemes d'action enomeles uns avec les autres et qui peut,
de ce fait,jouer le réle indispensable d'intermédiaire et d'nterpréte entre des

logiques d'action différentesyoire contradictoires80

Le "marginal-sécant” utilise ses connaissances lamément dans son entreprise et
dans son environnement. Son cercle social se dgweldans le milieu interne et
externetsl

La troisieme source est la maitrise des voies denmamication. La réalisation d'un
projet dépend de la qualité de l'information doneeeecuela maitrise du réseau de
communication est source de pouvoirLes acteurs peuvent dissimuler, diffuser ou
déformer l'information.

La derniére source est la connaissance des réglgsudToute firme fonctionne selon
des régles, écrites et non-écrites, explicitesnglicites, formelles et informelles, qui

128 pid., p.133

129 e terme provient d'une étude de JAMOUS. JAMOUS(H968), "Contribution & une sociologie
de la décision : La réforme des études médicaleteststructures hospitaliéres”, Paris : Copédith,
pp.344-370

130cROZIER, FRIEDBERG, (1977), op.cit., p.86

1I3IBERNOUX, (1986), op.cit., p.134
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déterminent l'efficacité de son fonctionnem®&at.a connaissance des regles du jeu par
I'acteur lui confere un supplément de pouvoir taeut soit les appliquer a son profit,
soit les faire évoluer a son profit.

"L'acteur ne joue pas seulement dans le systémnis,aussi avec le system&8

8 2 - La position "a la frontiere" : le pouvoir déisigeants d'entreprise

Si de nombreux acteurs de l'organisation peuvertdds "marginaux-sécams’ les
dirigeants "jouent a la frontiere” d'une maniérenbparticuliere. Nous examinons deux
cas : les "dirigeants-propriétaires” de PME-PMIlet "grands patrons”, dirigeants
professionnels salariés?

Les dirigeants-propriétaires fonctionnent selon trois logiques : une logique
d'optimisation des performances économiques detrd@ise, une logique de
conservation du pouvoir et une logique de gestiam gbatrimoine familial36 lls
cherchent a trouver des compromis entre ces logidaetion souvent contradictoires.
lIs tentent de concilier I'aspect patrimonial @lansmission de I'entreprise au sein de sa
famille), I'aspect politique (la conservation d'pauvoir suffisant sur l'entreprise) et
l'aspect économique (les résultats et les reveon&i@s par I'entreprise). En ce sens,
les dirigeants operent au plan professionnel dais milieux différents en méme temps

: les marchés financiers, le milieu interne dettegrise et le milieu familial.

Le dirigeant-gestionnaire d'une grande entreprisene détient généralement pas le
pouvoir patrimonial du dirigeant précédent. Suiig ravaux de GALBRAITH, certains
ont affirmé qu'ils ne détenaient qu'un pouvoir deafle. Les grandes organisations

132REYNAUD, (1993), op.cit.

133bid., p.25

134 a plupart des commerciaux par exemple, passentidoeg plus de temps a l'extérieur qu'a
I'intérieur de 'organisation.

13%lichel BAUER, chercheur au CNRS anime avec Bén&dRERTIN-MOUROT I'Observatoire
des Dirigeants.

13BAUER M., (1993), "Les Patrons de PME, entre le WRoy I'Entreprise et la Famille",
InterEditions
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seraient gouvernées par leur "technostructéfel’e dirigeant ne serait qu'wpécialiste

de la ratification38 et n'aurait qu'une fonction symbolique.

Cela étant, le pouvoir de la technostructure nieerglas nécessairement tout pouvoir
aux dirigeants. Ceux-ci conservent une capacit@oser leurs vues aux acteurs de
I'entreprise moyennant, notamment, deux leviensalgroir essentiels :

- la détermination de "lI'agenda décisionnel”, eedtire la hiérarchisation des problemes
les plus importants,

- le choix final des partenaires extérieurs asso@éla résolution des différents
problemes. S'ils ne sont pas toujours les initigtelu choix, ils sont toujours amenés a
le ratifier pour le rendre Iégitime et apparent.

lIs exercent donc unalbmination par I'organisation de la négociation"139 Dans les
grandes entreprises, une grande diversité de neesoet de techniques sont nécessaires.
Le systeme politique se compose de diveystemes de négociatioito, Ces systemes
sont a la base du pouvoir de la technostructure'eat dans ce cadre que s'exprime la
compétence des groupes d'experts.

Cependant, ces systemes de négociation sont tsujaomputés” de l'acces a plusieurs
ressources essentielles. Les dirigeants assurentptaivoir a partir de la capacité a
cloisonner, a délimiter et a hiérarchiser les d#fés systemes de négociation. En
particulier, I'étendue des enjeux dont se préocdapggimement un tel systéme est
déterminée par la direction générale qui, de dejtaie un rble essentiel quant au choix
des partenaires impliqués.

Cette seéparation entre systeme de direction etersgst de négociations amene
également les grands patrons a se situer "a ladrehde leur entreprise d'une maniére
originale. Dans les grandes entreprises, de nombseuétudes, introduites

13™Dans I'entreprise moderne, la décision requierdikersité du savoir, de I'expérience et de la
compétence. La réunion de toutes ces qualificatemgendre une décision d'une valeur infiniment
supérieure a celle que pourrait former un indiviflu] Aujourd'hui, c'est l'organisation qui crée |
dirigeant et non linverse." La technostructure s®mpose de "tous ceux qui apportent des
connaissances spécialisées, du talent, ou de fiexpé aux groupes de prise de décision.
GALBRAITH J.K., (1979), "Le Nouvel Etat Industriel Essai sur le systeme économique, TEL
Gallimard, (3éme édition), p.IV et p.112

1388 AUER M., COHEN E., (1981), "Qui gouverne les grespindustriels ? Essai sur I'exercice du
pouvoir du et dans le groupe industriel", Pariglitibns du Seuil, pp.176

I3BAUER M., (1990), "Pas de Sociologie de l'entreprisans sociologie de ses dirigeants",
SAINSAULIEU R. (Ed.), "L'Entreprise, une Affaire deociété", Presses de la Fondation Nationale
des Sciences Politiques, pp.160-161

140pid., p.182
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précédemment, montreneXistence des réseaux de grands patromgli se créent a
travers un systeme de cooptation au sein des efiff@rconseils d'administration et a
travers une appartenance commune aux corps ca@sspar les grandes écoles ou aux
associations d'anciens éléves.

Le dirigeant tire une grande partie de son pouvoid'une position "a la frontiere".

Elle lui permet de mobiliser en méme temps desarésd'alliance internes et externes.

Son autonomie d'action se nourrit de la positianirede du dirigeant dans des réseaux
internes externes. Souvent, il est plus aisé detildes réseaux externes plutét

gu'internes car ces derniers sont soumis a dessr@fis formelles. C'est le sens de la
réflexion de ECCLES faite a partir de I'observaii@s liens entre entreprises du secteur
du béatiment.

"Les managers considéerent les transactions interm@sne étant plus difficiles que les

transactions externe<l

Cette position a la croisée des milieux internesexernes lui confére un statut
particulier dans la conduite des stratégies de @wojpn interentreprises. Il est le
vecteur essentiel du choix des partenaires et gesse pouvoir discrétionnaire quant au
choix définitif de ceux-ci. Par conséquetg, management des "frontieres" de
I'entreprise représente pour lui une source de pouwir importante.

8 3 - L'activité relationnelle des dirigeants d'epitige

Le rapport entre liens personnels et pouvoir aé&bli il y a bien longtemps déja par
HOBBES42 Les contacts personnels sont des moyens au s@wibuts tres différents.
Dans le monde des affaires, nombreux sont les &atretenus en vue d'atteindre un but
économique ce qui ne les empéche pas de se dodiblgres contenus, affectifs,
humanitaires, etd.e lien est autant au service de la relation éconaque que celle-ci
est au service du lien

14lECCLES R.G., (1981), "The Quasi-Firm in the Constian Industry”, Journal of Economic
Behavior and Organization, Vol.2, Décembre, pp.33%-

142'Avoir des amis, c'est avoir du pouvoir'. HOBBES .TI§1971), "Léviathan", Paris : Sirey
(version originale : 1651)
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Nous souhaitons approfondir la logique économiquel'ogauvre dans [lactivité
relationnelle des dirigeants. L'activité relatiolmeest une activité humaine, donc
limitée dans le temps et dans l'espace, qui c@naigfenérer, entretenir, développer ou
couper un lien entre un dirigeant et d'autres éaigs. Nous étudions, dans un premier
temps, la notion de capital relationnel. Dans uoxdame temps, nous précisons les
dimensions du management de l'activité relatioenddans un troisieme temps, nous
étudions la dynamique des liens en faisant lardiBtin entre adaptation et adaptabilité
des liens.

A. Définition du capital relationnel

Depuis, de nombreux sociologues ont défini lindiivipar un “portefeuille de
ressources” de différentes natures a sa disposéionvue d'étudier les inégalités
sociales. Max WEBERS3 distingue desessources économiquesses chances d'acces
aux biens (revenus et patrimoinesymboliques les chances d'acces a I'honneur social
(prestige, statut social) gblitiques, les chances d'acces au pouvoir (position dans la
stratification sociale). Pierre BOURDIEU définitdapital social selon deux dimensions

. le capital économiqueet le capital symbolique ou culturel44. On peut, en outre,
distinguer dans le capital social, dapital relationnel, le nombre et la structure des
liens d'un individu et le capital humain, un enskardte caractéristiques individuelles
(qualification, qualification, etc.).

L'utilisation de la notion de capital permet dedaiéférence a une activité des individus
effectuant des "investissements" ou des "dépertggsvisent a la conservation ou au
renforcement de leurs capitaux. BOURDIEU expriméque du capital social de la
maniere suivante. Les individus ont des espécesapigaux différents et sont en lutte
pour acceéder au pouvoir dans le champ social. lsitipp se détermine en fonction
d'une certaineonfiguration du capital économique et culturelexprimée en volume
mais aussi, et surtout, en fonction de leur Iégiémc'est-a-dire de leur capacité a
assurer la domination. Les individus, forces sesiatructurées en classes, développent
alors des stratégies de reproduction ou de tramsfown de la structure sociale du

143WEBER M., (1971), "Economie et Société", Paris orP(version originale : 1922, "Wirtschaft
und Gesellschaft")

14480URDIEU P., (1979), "La Distinction", Paris : Edihs de Minuit

BOURDIEU P., (1980), "Le Capital Social", Actes BeRecherche en Sciences Sociales, Vol.31,
n°2-3

Pour une anlyse spécifique des dirigeants : BOURDHE, (1989), "La Noblesse d'Etat, Esprit de
Corps et Grandes Ecoles", Paris : Editions de Mjmp.375-427
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pouvoir. L'impact de ces stratégies est fonction tdux de "change" ou de
"conversion" des especes de capital : transformecapital économique en prestige
social et vice-versa. Les stratégies de reproducidoeuvre parmi la classe dirigeante
sont principalement & composante scolaire ou faleip :

- stratégie éducative qui consiste a préparer dinigu a recevoir I'héritage d'un groupe,
- stratégies de fécondité a tres long terme ouessceale ou la famille vue comme une
dynastie exerce une emprise tres forte de deuxaremi soit en limitant le nombre des
enfants, soit en mettant I'accent sur I'absencdéperdition dans la transmission du
patrimoine.

En ce qui concerne l'accession a la "reconnais$atwe individu qui souhaite entrer
dans l'establishment, elle est liée a I'anciendetBétablissement dans les affaires. Au-
dela d'un capital économique suffisant, l'individinit posséder un capital symbolique
suffisant pour inspirer confiance, pour étre reeconpar les autres. Le capital
economique doit étre transformé en capital symbelide sorte a se faire méconnaitre
ou se faire oublier. Il en va de méme pour lestdiy@s. Leur accumulation ne suffit pas
a assurer une position. En fdi, capital social ou relationnel permet aux autres
especes de capitaux d'étre activées car ils les dediscretes, presque invisibles

"Si le capital qui dure tend a se convertir en ityéxh prestige, c'est-a-dire en capital
symbolique, [...] ce n'est sans doute pas parfeh gfopre du vieillissement, mais plutét
parce quée capital doit toujours une part de son pouvoir dedurer, a sa capacité de

se faire reconnaitre, c'est-a-dire de se faire méonaitre en tant que capital"146

Ronald S. BURT7 étudie la question du capital sous un angle maisge travers
I'analyse de la structure sociale de la compétitiencapital relationnel, défini comme
celui d'un dirigeant donc incluant les ressourags lgi apportent son entreprise, crée
des imperfections de marché car il donne a quelgossplus "d'opportunités
entrepreneuriales” qu'aux aué®s

14580URDIEU, (1989), op.cit., pp.387-388

148bid., p.455

147BURT, (1992a), op.cit.

BURT R.S., (1992b), "The Social Structure of Conmpat”, in NOHRIA N., ECCLES R.G,,
"Networks and Organizations : Structure, Form amdign", Boston, Ma : Harvard Business School
Press, pp.57-91

148au niveau d'une entreprise, les capitaux de chaiquévidu s'agrégent pour déterminer les
capitaux globaux détenus.
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Le projet de BURT est étudier les déterminants de la conduite de l'activé
relationnelle des dirigeants activité soumise a la contrainte des limitesedegds mais
aussi par d'autres facteurs.

Dans "l'aréne compétitive", les dirigeants d'errisgppossedent trois types de capital :

- un capital financier, des liquidités, des ret@usinvestissement, des lignes de crédit,
- un capital humain, des capacités naturelles febasanté, intelligence, allure, etc.)
combinées a des compétences acquises par leurtiéduaaitiale, leur formation
professionnelle et I'expérience accumulée tout amg | de leur trajectoire
professionnelle,

- un capital relationnel a travers des liens avec leuraimille, leurs amis, leurs
contacts professionnels qui leur permettent d'accént a des opportunités ou ils
peuvent mobiliser leur capital financier et humain

Le capital relationnel est donc différent des dewxres capitaux. En premier lieu,
comme BOURDIEU le souligne, il rend possible I'zation des autres especes de
capitaux car il détermine les opportunités d'ingssiment.Le capital relationnel
définit le niveau du taux de retour sur investissemnt des capitaux financiers et
humains. En second lieu, la relation dyadique est fonctlea deux parties impliquées.
Le capital social n'est jamais détenu par un seliVidu mais conjointement par lui et
par I'ensemble de ses partenaires.

B. Le management de l'activité relationnelle

Le capital relationnel dépend de la position oceupar un individu dans une structure
sociale. Il est fonction de la structure des cdstazest-a-dire "comment” sont organises
les liens, et des ressources détenues par chadivedinavec qui le dirigeant est en
contact ou susceptible de I'étre, c'est-a-dire™'qour BURT, le "comment" prime le
"qui". Il fait I'nypothése qude dirigeant qui sait comment diriger son activité
relationnelle en structurant ses liens de maniéere avoir prise sur les meilleures
opportunités, réussit a atteindre les individus pasedant les bonnes ressources
Une utilisation appropriée de ses liens pobtenir de l'information produit trois
avantages concurrentiels : en terme de réceptamtels a l'information est supérieur et
plus rapide, en terme de transmission, l'infornmaéist mieux répercutée.

14BURT, (1992b), op.cit., p.61
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L'accés a l'informationtient a la fois a la capacité d'obtenir des infations et aussi a
la capacité a les filtrer de telle sorte qu'elleserst importantes, validées et non
redondantes. Les contacts doivent étre organiséslldesorte que le dirigeant organise
une veille d'informations secondaires qui le remdgtentif a certains phénomeénes en
développement. Enfin, le dirigeant doit étre insdmés une configuration relationnelle
qui lui permette d'accéder aux interlocuteurs dibrd besoin pour bénéficier des
opportunités de maniere directe ou indirecte. Ugg gliestions que se posent le plus
souvent les dirigeants est : "qui connais-je quileplus susceptible de connaitre la
personne dont j'ai besoint¥®

Larapidité avec laquelle le dirigeant accéde a l'informagenégalement déterminante.

La question n'est pas seulement d'étre informé massi de I'étre avant les autres. Le
choix judicieux des contacts entretenus peut inflde maniere importante sur la

rapidité avec laquelle I'information est obtenua.g@ut citer un exemple significatif de

I'importance du réseau personnel d'un dirigeans amonde des affaires. Un directeur
d'agence bancaire est contacté par le directela geccursale qui le met a I'épreuve :
"Je sais qu'une entreprise ameéricaine de deux métsonnes s'implante dans votre
périmetre, vous avez une heure pour me donner@of. n

Des flux d'informations sont également produits lgadirigeant. Il doit s'assurer que
son nom est mentionné au bon moment, a la bonne p&ade telle sorte que les
opportunités lui soient présentéesLa configuration relationnelle d'un dirigeantlurtc
des gens qu'il ne connait pas mais qui eux sorgcgamts de son existence et de ses
capacites.

C. Adaptation et adaptabilité de la configuratietationnelle

Une configuration relationnelle appropriée perngztlément deenforcer son contrdle

en termes de pouvoir et d'influence Trois criteres permettent d'évaluer la capacité
politique d'une configuration relationnelle : lalleadu réseau personnel, le degré de
redondance des liens qui mesure le rendement dsgau personnel et I'adaptabilite.
Ces criteres nous permettent d'introduire la tleédas "trous structuraux” qui définit
l'efficacité et [I'efficience d'une configuration latonnelle et limportance de
I'équivalence structurale comme catalyseur desératipns interentreprises.

150 e directeur a non seulement su obtenir l'inforomatiil a aussi joué un réle important dans le
financement de l'implantation, dans l'accueil de®edeurs et des cadres américains et dans la
gestion de leurs comptes bancaires.
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Le premier est celui de taille du réseau personnelPlus un dirigeant a de liens dans
et en-dehors de l'entreprise, plus il a une empsise celle-ci. Pour renforcer ses
contacts, il a a sa dispostion de nombreuses "meshrelationnelle$s! définies
comme des espaces de rencontre d'autres dirigdlapést participer aux activités de
son organisation patronale, des chambres de corameértindustrie. Il peut frequenter
des clubs et des cercles regroupant de nombreugediés et bien d'autres activités
sociales encore. Certains appellent cette activ@e "réseautage”. Au niveau
international, le Séminaire de Davos ou plutdétWéotld Economic Forum" réunit en
Suisse les plus importants décideurs économiquesfs(d’'Etat, financiers, ministres,
PDG, etc.). Créé il y a vingt ans par le Docteuausl SCHWAB, professeur d'‘économie
a I'Université de Genéve, il a rassemblé cette@aphés de huit cents grands patrons de
toute la planete. A son propos, Jean-Francois TO/RIN, ambassadeur et président de
“Invest in France", organisme fédérateur des effofdits pour [implantation

d'entreprises en France, parle d'un "coefficientiplicateur de connaissances".

"Il se mesure aux nombres de cartes de visite qus gollectionnez en cing jours. Si
vous connaissez 30 personnes en arrivant, voug éggvappeler au moins 100 par leur
prénom en partant. En-dessous d'un coefficient deo8s n'étes pas doué pour le

networking"152

Le processus de développement quantitatif des Bshslécrit dans la figure VI.1. Le
développement est direct et indirect quand il inkda liens des individus avec qui "ego”
est en contact. Le lien directe est appielé primaire. Le lien indirect est appelén
secondaire Le réseau A passe de quatre a huit contacts|daéseau B puis a seize
contacts dans le réseau C. Dans ce dernier "eddiéea quatre réseaux de quatre
personnes. A lintérieur de ces réseaux, chaqgueidinidest en contact avec les quatre
autres si on inclut ego.

Le deuxieme critére est celui diveau de redondance des liengnscrit dans un réseau
de liens denses au sens de la cohésion, le ditigealilise du temps et de I'énergie
pour rester en contact avec chaque personne daurése

En fait, chaque individu étant en contact avec legsautres, le dirigeant peut toucher
I'ensemble du réseau a partir d'un lien. Les aligas sont dits redondants. Le niveau
de non rendondance d'un réseau traduirendement Cependant, comme le montre la

1513RESSAND A., DISTLER C., (1995), "La Planéte Retaielle”, Gallimard
152 e Nouvel Observateur, (1995), "Au rendez-vous mhedtres du monde", 9-15 février, n°1579,
p.63
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théorie de la communication avec b¥eit la transmission d'un message doit se faire
avec un certain degré de redondance pour vaimeredpie qui dégrade la qualité de la
transmissiori>4
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Figure VI.1 : I'expansion directe et indirecte édggau

Le troisieme critére est celui dadaptabilité d'une configuration relationnelle. Un

réseau est adapté a une situation donnée et présémtvers les liens forts qui existent
entre ses membres. La confiance est importantmferination circule facilement dans

des liens largement redondants méme si son rendenmest pas tres important.

Cependant, une trop grande adaptation peut seerélehgereuse.

GRABHER!55 décrit le déclin de la région allemande de la RUAiRdébut des années
197056, La plupart des décideurs économiques et polisgaient alors regroupée dans

153SHANNON C, (1949). L'information qui circule entten émetteur et un récepteur peut étre
mesurée quantitativement. Une information traduie uwéduction d'incertitude. Le bruit vient
parasiter un message et réduit l'information emsargant l'incertitude. Le bruit est le contraire de
Iinformation. Toute information est considérée ooenun facteur d'ordre (informer : mettre de
l'ordre). La quantité d'informations peut donc éwensidérée comme la mesure du degré
d'organisation d'un systeme.

154Cette réflexion est inspirée par une critique deGERINE au travail de BURT qui calcule le
"rendement” d'un réseau sans tenir compte de dpigret oublie de ce fait I'utilité des liens
redondants. DEGENNE, (1994), op.cit., p.139

155GRABHER G., (1993), "The Weakness of Strong Tiéise: Lock-in of Regional Development in
the Ruhr Area", in GRABHER G., (Ed.), "The EmbeddEam : On the Socioeconomics of
Industrial Networks", Londres, New York : Routledgp.255-277

156palors considéré comme le fleuron de l'industrielddlemagne de I'Ouest, la Ruhr réduisit ses
effectifs de 23,2 pour cent entre 1977 et 1986. Dlanpremiére moitié des années 1980, la Rhur
perdit plus de cent mille emplois industriels. laat de chdmage était en 1988 de 15,1 pour cent
contre 8,1 pour cent pour le reste de I'Allemaged'@uest.
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un réseau dense dans lequel les décisions impestagtaient prises. Cette forte
cohésion, si elle facilite la prise de décisiongdkncadre d'un environnement stable, est
une configuration relationnelle dangereuse danscddre d'un environnement en
mutation. Elle porte en elle le germe du "piegdalspécialisation rigidés’. La forte
cohésion favorise une rationalité paramétriquedplgti'une rationalité stratégique : une
spécialisation rigide, non évolutive plutdt qu'wspecialisation flexible. La rationalité
paramétrique est a I'oeuvre lorsqu'on ne remeepasause le contexte dans lequel est
prise la décision comme dans le cadre de I'apgsage a simple boué Il existe une
redondance trop forte des liens entre partenauekeg conduisent a ne pas renouveler
suffisamment leur vision du monde.

"La cohésion personnelle et les liens biens étatdiss le complexe du charbon, de
I'acier et du fer devint un piége. Les relation®grnes intenses limitérent la perception
des opporturnités d'innovation et ne laissérenureicplace a des relations de type

"pont", "bridging relationships"1%°

Les décideurs de la Ruhr ont placé la région dartsiple enfermement, "lock-in" :

- un enfermement politique une incapacité a renouveler les participants @rite de
décision,

- un enfermement socio-cognitif une incapacité a modifier leur représentatiom d'u
environnement en pleine mutation. Il les conduitgaorer certaines modifications
essentielles jugées marginales ou seulement pdlestw®@mme des modifications dans
les attentes de leurs clients ou l'arrivée de nauweoncurrents,

- un enfermement fonctionne) qui fait référence au syndrome du "bateau a wipeu
Enchainés a des logiques industrielles et techitpleg héritées du passe, les dirigeants
ne sont pas capables de se redéployer vers de awouywoduits et de nouveaux
processus de production.

L'adaptabilité d'une configuration relationnellediegeants, sa capacité a se renouveler,
provient de l'existence de liens faibles qui repnésnt une ouverture sur
I'environnement extérieur. Dans le cas de |la Rigxistence de liens faibles entre un ou
plusieurs décideurs et des acteurs d'autres espadastriels aurait probablement
permis une remise en cause plus précoce du fonetent général de la région.

157bid., p.256
158\ ous avons défini ce concept au chapitre précéaéntla nature des apprentissages".
159bid., p.262
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Pour éviter ce risque, on peut se référda dhéorie des "trous structuraux” de
BURT?60, Un trou structural est le lien qui existe enteux liens non redondants.
Quand le contact s'opere entre deux dirigeants al@eme non redondante, ces deux
acteurs générent une communication entre deux €sEa@ciaux qui ne communiquent
que par leur intermédiaire. L'établissement deslidans des trous structuraux produit
des bénéfices importants car il créé de nouvehlésractions et renforce la densité
globale de la structure sociale. Les acteurs gubdent les trous structuraux renforcent
leur position structurale en devenant des "pomidispensables entre acteurs.

Trois principes sont considérés en vue d'optimisgrosition d'un dirigeant dans une
configuration relationnelle : [l'efficacité, l'effemce et la dilaectique équivalence
structurale/cohésion.

L'efficacité consiste a maximiser le nombre de contacts noongahts pour optimiser
le rendement en terme de trous structuraux palctmtlLa configuration relationnelle
possédant le plus grand nombre de trous structuaaété considérée comme la plus
efficace. Il vaut mieux consacrer son temps et éoérgie a cultiver de nouveaux
contacts jamais établis par quiconque dans la gordtion. La recherche d'un surplus
d'efficacité passe aussi par la suppression dectsntedondants que I'on va conserver
seulement de maniére indirecte. L'efficience inevalors. La décision essentielle est
de savoir lequel parmi les contects redondantgreacénservé comme lien primaire. Le
choix fait ressurgir le probleme de la confiance.

Cette reconfiguration est illustrée dans la figuie€2. Le réseau C présenté plus haut
devient le réseau C' ou ego a transformé ses Bensupprimant ceux qui étaient
redondants.

160BURT, (1992a), op.cit.
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Figure VI.2 : I'optimisation de l'efficience d'uéseau personnel
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L'efficience consiste a optimiser le nombre des liens primages connectent de
maniere non redondante a des configurations ralaites différentes. L'efficience joue
sur les gains de temps et d'énergie dégagés paectafiguration réalisée pour
maximiser l'efficacité. lls vont étre réinvestis e d'étendre les possibilités d'acces a
I'ensemble de la structure sociale.

Les notion d'équivalence structuraléblet de cohésion permettent d'introduire
I'importance d'une coopération interentreprisesr p@gonfigurer les liens entre les
dirigeants et leur entreprise.

L'équivalence structurale traduit le fait qu'uneamble de dirigeants possedent un profil
relationnel suffisamment proche pour que la regumétion de ce profil & partir d'une
coopération interentreprises modifie la structuneleur faveur. De cette maniére en
effet, ils réduisent la compétition qu'ils se Imrentre eux et augmentent en leur faveur
I'intensité concurrentielle de la compétition eménars fournisseurs et leurs clie¥ts

"Les acteurs sont conduits a développer des raktite coopération avec les acteurs
occupant une méme position dans la structure teegette qu'ils modifient le contexte

social initial.'163

161ct. Section II, C. Eléments méthodologiques, ccbastruction des configurations relationnelles
162BURT R.S., (1983), "Corporate Profits and CooptatioNetworks of Market Constraints and
Directorate Ties in the American Economy", New Yorkcademic Press, p.13

163BURT, (1982a), op.cit., p.330
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La cohésion traduit la densité, la redondanceéguilibre de leurs liens et traduit la
possibilité de I'émergence de la confiance.

"L& ou un réseau stable de relations sociales esmédiateur de transactions
économiques complexes (entre plusieurs entrepriggs)génére des normes de
comportement entre ces entreprises, une tendande ir#égration verticale est

absente 164

Nous illustrons cette potentialité coopérative éunerge de I'équivalence structurale et
de la cohésion avec le cas suivant.

La figure VI.3 représente la constitution d'un sésele quatre fabricants incluant leurs

propres réseaux de fournisseurs, de clients, ek gktoupes de type A, F et D sont des
réseaux d'entreprises dont les dirigeants sonailiés ceux des entreprises 1,2 et 3. Les
groupes de type B, C et E sont des entreprises'goiretiennent aucun contact entre

elles mais les dirigeants de 1, 2 et 3 sont chaouwrontact avec elles.

Dans la phase initiale, les dirigeants de 1, 2 m¢ 3ont pas en contacts entre eux mais
ils entretiennent les mémes échanges avec leuroamément. lls sont de ce fait
structuralement équivalents. D'apres la théoriaddructure sociale de la compétition,
ilIs sont fortement enclins a coopérer pour renfoteer position dans la structure
sociale. Leur mise en réseau leur a permis de neerfteur position.

Ce renforcement est visible notamment du fait duml@ de trous structuraux

importants dans les groupes E et B. 1, 2 et 3 sorgosition de force car ils sont les
médiateurs quasi-obligés des relations de cespeisies avec le reste de la structure
sociale.

164GRANOVETTER, (1985), op.cit., p.503
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Figure VI.3 : I'émergence d'un réseau stratégigpertir de la mise en relation de
trois entités structuralement équivalentes (BUR®B9Qa), op.cit., p.41)
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8 4 - Propositions en vue de I'étude de I'actingtationnelle des dirigeants

L'analyse des déterminants de la configuratiortioziaelle et de I'activité relationnelle

des dirigeants permet de faire des propositionauerd’'un marquage de la faisabilité de
I'émergence d'une coopérations interentreprises @epositions sont le support

conceptuel d'une étude empirique meneée sur unespa@l de dirigeants. Elles sont au
nombre de trois :

- la dualité économique et sociale de la ratio@alés liens entre dirigeants,

- I'étude d'un espace social de dirigeants qui perdidentifier des configurations
relationnelles aux propriétés économiques et smoaharquables,

- l'autonomie structurale d'un dirigeant qui exmita faisabilité d'une coopération
interentreprises.

A. Proposition 1 : la dualité économigue et sociddela rationalité des liens entre
dirigeants

L'activité relationnelle d'un dirigeant, la genese,développement, I'entretien et la
cessation des liens avec d'autres dirigeants pessesl rationalité économique et
sociale L'échange économique génére du lien social. &g Hocial influe sur les
décisions économiques et sur le choix des parea@conomiqued.imitée par le
temps et l'espace, l'activité relationnelle est admistrée car la ressource
relationnelle est rare. Elle constitue le capital €lationnel des dirigeants

B. Proposition 2 : le marquage des configurati@ationnelles

L'activité relationnelle des dirigeants se conegétilans une structure sociale globale.
On peut focaliser I'analyse sur un sous-espaceetie structure globale et isoler un
espace social de dirigeants en posant une frongiterne (géographique, sectorielle,
etc.). dans cet espace social, l'activité relagtlan conduit a I'apparition de
configurations relationnelles particulieré® marquage des liens entre dirigeants et
I'analyse des déterminants de leur activité relationelle rend possible une partition

de l'espace social en configurations relationnelleaux propriétés remarquables
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tant au plan économique, qu'au plan socialChaque configuration possede sa propre
logique différente des autres configurations retatelles.

C. Proposition 3 : l'autonomie structurale desgdiants d'entreprise

La faisabilité de la transformation d'une confidgima relationnelle en coopération
interentreprises au sens d'une coordination stcatégles activités économiques dépend
de l'autonomie structurale de chaque dirigeant.

L'autonomie structurale d'un dirigeant comporte tiguadimensions essentielles

l'autonomie retirée d'une position "a la frontied®pend du rapport environnement-
entreprise et dirigeant-entreprise, de l'appartemad un résau stable de dirigeants
(cohésion), a sa position structurale (équivalestcecturale) et enfin, aux liens qu'il

entretient avec d'autres espaces sociaux de ditgyéadaptabilité).

- 'autonomie d'un dirigeant est liée a la positilenl'entreprise dans son environnement
et au statut du dirigeant dans I'entreprise corgote de s@osition "a la frontiere" ,

- la capacité a mobiliser un réseau personnel dgednt dépend deappartenancea
un réseau stable de dirigeants qui présente gSuffigat de cohésion a travers
I'établissement de liens mutuels. Cette appartengreut étre localisée au plan
géographique ou avoir un caractére diffus.

- La proximité du profil relationnel définit lposition structurale des dirigeants. Cette
derniere differe du réseau stable car elle portel'snsemble des liens existant dans
I'espace social. Elle définit difféerentes positiofstatuts) a lintérieur de I'espace
conjointement occupées par plusieurs dirigeantstaya profil relationnel comparable.
Méme s'ils ne se connaissent pas, il existe urenpalité latente de coopération.

- L'espace social traduit en liens est inséré dansemble plus vaste da la structure
sociale globale des dirigeants. L'autonomie desuastdoit aussi étre évaluée au regard
de leur capacité a s'adapter a des modificationeuteenvironnement général. Cette
adaptabilité est liee Bexistence de liens avec d'autres espaces sociaxtérieurs a
celui observe.
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Ces propositions résument les principales caratifues des configurations
relationnelles et de I'activité relationnelle deggéants. Dans la derniere section, I'étude
d'un espace social composé de 94 dirigeants vagbeentle mobiliser ces propositions
avec deux objectifs précis a partir d'une situatiopeérimentée :

- préciselles déterminants de Il'activité relationnelle
- mettre en pratiquene méthode de marquage des configurations relatioelles

Section Il - Présentation de I'étude

La mobilisation des propositions se réalise sutemrain d'enquéte particulieta zone
d'influence du bassin potassiqu& proximité de Mulhouse en Alsace. Nous présentons
le dispositif de la recherche.

Dans un premier paragraphkes principes de la construction des frontieres de
I'espace social étudiéont donnés. En réalité, I'espace social a pusé&gocié en vue
d'une facilité d'acces que construit.

Dans un deuxieme paragrapHes principes méthodologiques de l'analyse des
réseaux sociauxsont décrits et les applications faites sur laezdinfluence du bassin
potassique.

8 1 - Les frontieres de I'espace social étudié

L'analyse des réseaux sociaux possede des regleslyde spécifigues en ce qui
concerne la définition de I'espace social étudigndun premier temps, nous donnons
les principes essentiels de cette construction.

Dans un deuxieme temps, nous indiquons de quelteéneales frontieres de I'espace
social étudié ont été construites. Nous présenkemspécificités de I'environnement
economique et de la zone géographique sur laqlétlede est centrée : le bassin
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potassique. Dans cet espace social, la SODIV, t&odé diversification constitue un
acteur économique structurant.

Dans un troisieme temps, nous présentons l'insta@geestion et de contréle de I'étude
(comité de pilotage), constituée a notre demantispe impact sur la réalisation de
I'étude. Le choix des frontieres de l'espace sasaldirectement lié a ses conditions
d'accessibilité. Nous associons donc constructemfibntieres et de la confiance entre
la recherche et les acteurs observeés.

A. Les principes de construction des frontiéres

Si I'objet est construit a posteriori a partir destructure sociale étudiée, I'analyse de
réseau impose une clarification préalable desitmed de I'espace de départ, des entités
observées, du contenu et de la forme de leurs. liengn, I'étude doit beaucoup au
choix du mécanisme qui marque les liens.

La premiére tache du chercheur lastéfinition de I'étendue de I'espaceu'il étudie,
c'est-a-dire la fixation des frontieres externds.ddit se doter de criteres pour
sélectionner les individus dont il va considérex liens. Quels sont, par exemple, les
individus évoluant dans un espace interentrepriggsinterviennent dans l'interface, et
de plus, quelles sont les composantes de cettg/senglarmi les entreprises, les
technologies, etc. ?

La détermination des frontieres externes de l'espaadié peut présenter deux figures :
un espace finiou lespace-plan

Dans le premier cas, I'espace est délimité pré@séra priori, c'est-a-dire que l'on
désigne l'ensemble des unités dont les échangeselmutont étre marqués. Les
frontieres sont parfois géographiques, mais peuwerssi étre fonction de limites
economiques (filiere industrielle) ou technologigiu@utilisation d'une technologie
particuliere). En outre, lgerritorialité humaine n'est pas seulement définissable par
rapport a des territoires concrets mais égalentesitats : les langues, les religidfs
etc.

165RAFFESTIN C., (1987), "Réseau : de l'objet au ceitein Les Cahiers du Groupe Réseau,
Noisy Le Grand : LATTS, p.285
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Dans le second cas, I'espace est une construdimmin faisant”. Les frontieres sont
celles de l'espace d'arrivée, différentes de called'espace de départ. Au départ,
I'analyse se focalise sur un ou plusieurs acteemsraux qui définissent les frontieres
extérieures pertinentes. L'observateur doit awesrrhoyens matériels de "naviguer” sur
les liens indiquées par l'acteur. On rejoint, e définition de I'espace donné par
Francois PERROUX. L'espace-plan est délimité enction de kEnvergure des
représentations et des cho#® qui caractérise le projet d'un individu.

B. Le bassin potassique

L'étude a porté sur un espace géeographique camtté bassin potassique qui regroupe
douze communé% regroupées dans une communauté de communes din bass
potassique (CCBP) au nord-ouest de Mulhouse daHaué&-Rhin en Alsace. La CCBP
ne constitue ni un bassin d'emploi au sens de EEXlle est située a cheval entre les
bassins d'emploi de Mulhouse, de Guebwiller et laenh-Cernay; ni un canton. Le plus
souvent est est rattachée a la banlieue de Mulhouse

Couloir rhénan

Guebwiller , \

Allemagne
Thann v
Cernay

\
1
1
1
! |
|

1
Sgint—Louis T
1
\ i .
| 1Suisse
!
\ /

/
\ /
\ /

Territoire de Belfort = ,

-

Figure V1.4 : I'environnement géographique du bapsitassique

166PERROUX F., (1990), "Oeuvres Complétes : Volumé'Europe dans le Monde", Grenoble :

Presses Universitaires, p.365
167Berrwiller, Bollwiller, Feldkirch, Kingersheim, Puérsheim, Richwiller, Ruelisheim,

Staffefelden, Ungersheim, Wittelsheim, Wittenhelm.distance a Mulhouse est comprise entre cing
et vingt kilometres.
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Cet espace est axé au plan économique sur une imdustrie : I'exploitation d'un
gisement de potasse et le traitement des minex#igits en raffineries ou fabriques.
Cette activité structure le fonctionnement de laezdepuis longtemps déja. En 1904,
Fernand VOGT découvre une premiere couche de motpsss de Wittelsheim.
L'exploitation des mines, d'abord réalisée par oeérateurs alsaciens et allemands
indépendants, est placée en 1918 sous le contedl&tdts francais dans le cadre des
Mines Domaniales des Potasses d'Alsace (MPPAElles ont employé jusqu'a
quatorze mille salariés en 1948. Aujourd’hui, elest constituées en société anonyme
et forment la branche mines de I'Entreprise Mingtr€himique (EMC), établissement
public a caractére industriel et commercial.

Pour des raisons économiques (faible rentabilité gssement et concurrence des
gisements étrangers, notamment dans les pays gé&ule l'est) et des raisons
écologiques (pollution de la nappe phréatique et Rhin), l'exploitation a
progresivement diminué depuis les années 1960inL@éfinitive de I'exploitation a été
programmeée en l'an 2005. Cette décroissance deoldugtion pose un probleme
considérable en termes d'activité économique etpd@s a I'ensemble de la zone. Le
CCBP chiffrait en 1988 un manque a gagner de ciillg emplois directs et trois mille
emplois perdus dans des entreprises liées a itacties MDPA sur un total d'emplois
locaux évalués a environ 16 360

Les différents acteurs recherchent activement dggusieurs années a mettre en oeuvre
une politique de redéploiement de l'activité indee. Ces acteurs sont de deux
natures : les acteurs régionaux et en particldi€@CBP mais aussi le Conseil Régional
d'Alsace et le Conseil Général du Haut-Rhin etaldsurs étatiques : I'Etat a travers les
services régionaux et départementaux des préfecetren particulier le Secrétariat
Général pour les Affaires Régionales EconomiquesEw@iopéennes (SGARE), la
Direction Régionale de lIndustrie, de la Recherelhede I'Environnement d'Alsace
(DRIRE) et EMC qui dépend administrativement du istire de I'Industrie.

168 a Société Commerciale des Potasses et de I'AB@PA) est chargée de commercialiser tous

les produits des MDPA.

16%Chiffres non publiés, fournis par la PréfectureRiggion. Le bassin potassique n'étant pas une
zone administrative, les chiffres sont toujoursléga par recoupement d'enquétes et peuvent étre
contester. lls ne sont donnés qu'a titre indicatif.
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C. L'environnement économique du bassin potassique

L'Alsace est une région économique fortement imtkilet. En termes d'emplois
industriels par rapport a I'ensemble des empldis, s place au troisieme rang des
régions les plus industrielles (36.6 pour éé&htaprés la Normandie et la Franche-
Comté. Elle est la seule région du nord-est dadade a ne pas avoir perdu d'emplois
entre 1985 et 1990. Ses traits caractéristiquele®uivants :

- un tissu de petites et moyennes industries &ase]

- une situation géographique privilégiée au seifodsé rhénan qui a favorisé de longue
date les relations économiques avec les pays sogtia permis d'attirer des industriels

étrangers : 38 pour cent des effectifs relévemtidprises a participations étrangeres,

- une capacité d'exportation qui la place en vaddgolue au quatrieme rang des régions
francaises et au premier en milliers de francshpaitant.

Effectifs industriels en Alsace en 1991 Nombre de| Pourcentage dii
(source : INSEE})? salariés |total des emploi
industriels
Mécanique, métallurgie 70 129 37.3
Agro-alimentaire 22 348 11.9
Textile-habillement 19 057 10.1
Construction électrique, électronique 19 038 10.3
Chimie, parachimie, verre 11 711 6.2
Ind. extractives et matériaux de 8 387 4.4
construction
Bois, ameublement, scierie 9 575 5.1
Imprimerie 6 911 3.7
Caoutchouc, matieres premieres 7 637 4.1
Papier-carton 6 070 3.2
Total 187 822 100

Tableau VI.1 : lI'importance des principaux sectaliastivité industriels en Alsace (en
effectif salarié)

170SGARE Alsace/ADIRA, (1993), "Atlas des Disparitéec®-économiques de I'Alsace a l'issue
des années quatre-vingt", Préfecture de la Régleack, p.29
171Seules les onze principales activités sont détsllé
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Le Haut-Rhin et en patrticulier la région centréeMulhouse est fortement dépendante
de l'activité de pbles industriels organisés auttigrands donneurs d'ordre et de leurs
sous-traitants :

- un pble"Construction Automobile” (PSA) en pleine adaptation et qui s'étend a
I'intérieur d'un arc Mulhouse-Montbéliard-Belforb&haux.

- un poéle"Mécanique”, en relatif déclin, mais qui repose sur de grarelgseprises
(ALSTHOM, SACM, etc.).

- un poéle "Textile" eégalement en difficulté (SCHLUMBERGER, Manufacsire
d'Impression sur Etoffes, etc.),

- un poéle "Chimie" (RHONE-POULENC posseéde quatre sites, un site daGipe,
ICMD, Bevaloid et Thann & Mulhouse) qui fonctionar étroite liaison avec la chimie
suisse concentrée a Bale (CIBA-GEIGY, SANDOZ, HOFEMILAROCHE) en pleine
croissance

L'’ANNEXE 6 synthétise les évolutions actuelles'dallstre alsacienne en relation avec
les régions a l'extérieur de ces frontieres. Aaltdtssociation du déclin programmeé de
I'exploitation des mines de potasse et la presstencée par les grands donneurs d'ordre
représentent pour les entreprises du bassin pouesset de ses environs un
environnement difficile. Il est rendu encore pluffidle du fait de la conjoncture
economique globale de la période ou se déroulguée (1993-1994) "a cheval" entre
une année noire pour I'économie et un timide esj@reprise.

D. La société de diversification du bassin potassigacteur central du redéploiement
économique

La société de Diversification du bassin potassigué créée fin 1984 dans le but de
favoriser la création et le développement daésyitpour anticiper sur les pertes
d'emplois liees a la baisse du niveau de produatesiMDPA. Il s'agit d'une société
anonyme dont les MDPA détiennent la majorité. Lpiteh est ouvert aux collectivités
locales (Tégion, Département, CCBP), a I'ensemixdebdnques de la place, a la Société
de Développement Régional d'Alsace (SADE), et aauxdChambres de Commerce de
Mulhouse et de Colmar. Toutes ces organisatiogesteau conseil d'administration.

Le domaine géographique de I'action de la SODIVeeaissin potassique élargi a son
environnement immeédiat, la zone d'influence des MDR en terme d'emploi Cette
zone inclut les cantons de Guebwiller, de Thanm&eet de Mulhouse. La superficie
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couverte correspond a peu pres au tiers du dépamtetin Haut-Rhin. Nous I'appelons
la zone d'influence du bassin potassiiBBAP) . Son action concerne exclusivement
le secteur industriel (BTP y compris) et les serves a l'industrie.

La SODIV collecte les projets d'implantation etd#s/eloppement, exerce une activité
de conseil et d'aide au montage du projet, paetiaip plan de financement et assure le
suivi et l'aide a la gestion nécessaires au coerdadréalisation du projet. L'aide
financiére est apportée par la SODIV sous form@ré¢s participatifs simplifiés sans
garantie aux taux nets (bonifiés) de sept pour berd bassin potassique et quatre pour
cent pour les projets situés dans les douze comsmunbassin potassidguieé

Entre 1984 et 1994, 141 millions de francs de poétsété accordés. Pres de la moitié
d'entre eux (46 pour cent) portaient sur un mondgnimoins de 500 000 francs alors
que seize pour cent des engagements étaient augédeun million. En dix ans, la
SODIV a mené a bien 242 projets et contribué adatmn de 3 039 emplois. 44 pour
cent des entreprises clientes affichent un chiffedfaires annuel de moins de vingt
millions de francs, 41 pour cent ont un volumefdlegs supérieur a vingt millions. La
capacité d'intervention actuelle de la sociétéest0 a 25 millions de francs.

La SODIV est le vecteur principal de l'action detdt en matiere d'aide spécifique a
I'implantation d'entreprises et a la création diemsp Elle occupe une situation
essentielle dans le redéploiement. Par les inoitatifinancieres et par son role de
conseil aupres des dirigeants, elle s'est placéeeatre du tissu des entreprises de la
ZIBAP. Elle fonctionne en réseau avec ses entrepranciennes et clientes actuelles. A
ce titre, elle posséde une information précise Iegr forces vives qui peuvent
accompagner le redéploiement économique de la ZIB¥dus considérons que ces
entreprises regroupent l'essentiel €iegeprises porteuses de projetle la zone.

E. La négociation des frontieres de I'espace saoalysé

Dans ce contexte, aiguillé par le SGARE, nous avoostacté monsieur Yves
GODEFROY, président directeur général de la SODdUrgui proposeta réalisation
d'une étude dont l'intérét pour lui serait le repérage de réseaux d"entreprises
potentiels dont I'émergence pourrait étre accompagh par la SODIV et d'autres
partenaires. La SODIV apporterait son réseau d'entreprisgsogs introduirait aupres

172Ces taux sont ceux pratiqués en septembre 1993.
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d'une centaine de dirigeants en vue d'un entretieface a face. Simultanément, nous
avons pris contact avec la DRIRE d'Alsace en vue dbutien financier dans le cadre
d'une convention "Action Collectives, Enfin le Comité des Communes du bassin
potassique a apporté son concours financier. Qégentants de ces quatre organismes
ont accepté de constituer aomité de pilotagede I'étude. A eux s'est joint monsieur
BRICIER plus récemment nommé chargé de missionwnde la reconversion du
bassin potassique.

a. Le comité de pilotage

Le comité de pilotage a constitué un dispositifreeherche (instance de gestion et de
controle de I'étude) tel que le décrit Jacques BIRIen ce qui concerne les points
suivants :

- préciser au départ les éléments de l'interactioine le chercheur et les acteurs du
terrain de la recherche (les organismes contattéss eirigeants rencontrés) par une
négociation de la méthodologie et du déroulemetriedquéte,

- fournir un statut au chercheur vis-a-vis des ge@ants rencontrés en vue de
I'établissement d'un lien de confiance et d'unepréhrension mutuelle facilitée,

- renégocier en cours d'étude certains aspectgt®dologie et de rendus des résultats.

Le comité de pilotage a joué un réle important auxdeiveaux : d'une part, la
construction des frontieres de I'espace socialidgednts étudiés et l'installation d'un
lien de confiance négocié entre le chercheur epteité de pilotage pour le compte des
dirigeants rencontrés et, d'autre part, lors dduest de ['utilisation des résult&is

b. La construction simultanée des frontieres dad®nfiance

La construction des frontieres de l'espace sotidinstallation d'un lien de confiance
s'est jouée a deux niveaux différents.

Premierementa constitution de I'échantillon a été un enjeu important. Notre objectif
était d'atteindre un échantillon représentatif tiggrises dans une zone géographique
délimitée au preéalable. Il nous fallait déterminkess frontieres de cet espace

173Convention n° 94.2.57.0001 approuvée par le comdiéé gestion des crédits de politique
industrielle déconcentrés le 6 avril 1994

174GIRIN J., (1990), "L'Analyse Emprique des Situatiole Gestion : Eléments de Théorie et de
Méthode", in MARTINET, (Ed.), "Epistémologies et i8aces de Gestion", Paris : Economica,
pp.141-182

175CESAG, (1995), "Des réseaux de Dirigeants aux RésedEntreprises : les Partenariats
Possibles entre Entreprises Porteuses de ProjatZiene d'Influence du Bassin Potassique"
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géographique tout en étant capable d'accéder aigealts de cette zone. La SODIV a
mis a notre disposition son fichier de dirigeants meprésentent les dirigeants des
principales entreprises porteuses de projet derna z'influence du bassin potassique.
Nous avons donc repris a notre compte les frotigeographiques et l'espace des
entreprises avec qui la SODIV avait des relatidbempte tenu de la mission de la
SODIV, cette population d'entreprises est tout i rigprésentative des forces vives
capables de contribuer a un redéploiement écon@niju bassin potassiquéa
SODIV a sélectionné une liste initiale de 118 enfpeises les plus significatives en
terme de projets de développement et d'investissente La prise de contact avec les
dirigeants a été précedeée par un coup de téléephode@ecteur de la SODIV, monsieur
LOUVET. Ainsi, il nous a suffi d®5 contacts pour obtenir 94 entretiens en face a
face, nombre auquel nous nous sommes limité. Enfin, &gmce dans le comité de
pilotage de la CCBP a conduit a assurer une paale égdientreprise dans le bassin
potassique stricto sensu et la moitié a l'extérieur

Deuxiemementle choix des questions visant a identifier I'existece de liens entre les
dirigeants a été un enjeu de négociation particulieremenbitapt. La contre-partie de
l'utilisation des ressources relationnelles a coneee questionnaire et certaines
questions qui ont été soumis au comité de pilosggégique. Le questionnaire a été
principalement amendé au niveau de la procéduggdération des contacts personnels
des dirigeants. Le comité de pilotage a veillé awaen limite l'intrusion dans la vie
privée des personnes. Seules les relations professdles ont été envisagées. D'autre
part, et plus fondamentalement, seule I'existenchketh entre dirigeants a été marquée
et pas le contenu de ce lien.

I Les entreprises porteuses de projet

de la zone d'influence du bassin potassique

Figure VL5 : les frontiéres de I'espace sociati&u
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Le contenu de ce lien a donc été recherché en r@lapt avec d'autres variables
informantes.

Finalement, les frontieres de l'espace social déngi sont les suivantesles 94
dirigeants des entreprises les plus significativeen termes de projets de
développement et d'investissement dans la zone dlmence du bassin potassique
Cet espace social est l'infrastructure sur leqaieketiéploiement du bassin potassique
peut s'appuyer sans avoir recours a des implangapoovenant de I'extérieur ou a une
intervention directe des MDPA et de EMC.

c. Le rendu et l'utilisation des résultats de dlétu

La présentation des résultats de I'étude a étéamemt important dans les rapports avec
avec le comité de pilotage. Il avait été convens b départ que le chercheur se
contenterait de réaliser I'étude et que ses apipisaseraient réalisées a l'initiative des
acteurs constituant le comité de pilotage. Le gpmanitial de la restitution était d'une
part, de réaliser une présentation générale deléalevant 'ensemble des entreprises de
la ZIBAP a l'occasion du dixieme anniversaire d8@DIV et d'autre part, de réunir les
membres des différentes configurations relatioesetionstruites et de leur proposer un
projet de mise en réseau initial. Cette proposiéiorait pu étre doublée d'une incitation
financiere de la DRIRE et de la SODIV.

Finalement, le contexte de I'étude a été modifiéadwd'une forte mobilisation syndicale
et politique autour de la question de la revitaéiisadu bassin potassique. Les membres
du comité de pilotage ont décidé a l'occasion ddemiére réunion qu'il n'était pas
possible de limiter les propositions faites a dees entreprises interrogées et qu'l
fallait élargir a I'ensemble des entreprises d&BAP y compris celles non interrogées.
D'autre part, I'ensemble du projet de revitalisa@oété bloqué en raison d'un conflit
entre les syndicats de mineurs et EMC sur le nordlamplois directement créés par
EMC a la fin de I'exploitation des mines.

Jusqu'a présent, la diffusion des résultats aiétéée a un courrier présentant les
résultats principaux (ANNEXE 4) et a une réunionami été présentés et discutés de
maniere constructive les résultats (ANNEXE 5). Qelaat, pour le chercheur, la
diffusion des résultats s'est principalement opguée l'intermédiaire du comité de
pilotage. Nous attendons beaucoup de I'actionnmétie de la SODIV qui entretient des
relations étroites avec les différentes entreprjgamsr transmettre les conclusions de
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I'étude aux entreprises directement concernées Bemssir, étre en mesure de valider
d'aucune maniére cette transmission.

8 2 - Principes méthodologiques de I'étude du lien

L'espace social que constitue 94 dirigeants etéatneprise de la zone d'influence du
bassin potassique est alors analysé selon méthodologie d'analyseque nous
précisons a présent. La primauté de I'analyse visealavant d'aller aux attributs des
individus et des entreprises observés. Les appsoskefocalisent en général sur les
attributs de catégories définies a priori. Poundhgste, cela revient a accepter des
modes de catégorisation habituels sans avoir ftumbs que ces catégories sont ou
restent valides. Le probleme est encore plus évides de I'analyse de phénoménes en
eémergence. Quels sont les attributs essentielshdogmene ? Comment catégoriser a
priori, sans imposer sa propre maniere de pensgshé@nomene inédit ?

2 2

A B des attributs ..
(X, Y, 2) (m, X, p)

A& B a la relation

7

Figure VI.6 : des attributs a la relation

L'analyse des réseaux apporte une solution a détieulté. Elle ne saisit pas les
attributs de son objet a priori mais seulementrédgtions qu'organisent les individus
autour de cet objeLe postulat fondamental est que l'individu ne peuétre étudié en
dehors de ses liens

"(L'analyse des réseaux sociaux) tente de trowserdgularités, de facon inductive, en

analysant I'ensemble des relations. Grace a qul@, peut dégager des groupes
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pertinents a posteriori et comprendre concréternemtment la structure contraint les

comportements tout en émergeant des interactff§s."

Ce point de vue est particulierement utile quandcbarche a saisir des objets en
émergence.

"Le marquage relationnel capture les propriétésrgamtes des systémes sociaux qui ne
pourraient étre saisies par une simple agrégaties dttributs des membres

individuels.'L77

Le déplacement des attributs aux relations, dangremier temps, s'accompagne dans
un deuxiéme temps d'une marche arriere mais apedagstructure des liens ait été
étudiée et que les configurations relationnellentaété stabilisées. L@onfiguration
relationnelle est donc une construction a posteriori : elleé&spnte un sous-espace de
la structure sociale globale saisie dans l'analigses lequel les individus présentent
des profils relationnels suffisamment équivalentsqur étre rassemblés

La saisie des objets de maniere relationnelle pedmec une classification au plus pres
de la réalité. Cette partition respecte la réalé€ue par les individus qui guident

l'observateur dans la recherche des catégoriesicagives d'un phénomene émergeant.
La structure sociale agit comme un filtre qui indiges angles d'observation les plus
favorables.

Ensuite, lecontenu et la forme des lienqque l'analyste cherch@ marquer sont
précisés. Le contenu de l'échange peut étre vamgtation marchande, présence au
capital d'une entreprise, communication (échangeaderier, rendez-vous, etc.), lien
affectif, lien familial, de voisinage, de pouvou d'autorité.

La forme du lien définit les propriétés de la corioe entre deux acteurs. Cette analyse
est inséparable du choix d'un contenu. Elle metéenence deux dimensions
I'intensité des lienset laréciprocité du lien. Les liens different en intensité. Ils ne sont
pas toujours réciproques. On peut connaitre quelguiais ne pas en étre connu. On
peut apprécier quelqu'un qui vous rejette.

Pour le marquage, enfin, un aspect est primordial marquage des liens entre les
individus. Il repose sulle choix d'une technique de génération de nom®es études

178DEGENNE A., FORSE M., (1994), "Les Réseaux Socialdris : Armand Colin, p.7
177KNOKE D., KUKLINSKI J.H., (1990), "Network Analysis Basic Concepts", in THOMPSON
G., FRANCES J., LEVACIC R., MITCHELLE J., (Eds.)Markets, Hierarchies & Networks, the
Coordination of Social Life", Londres : Sage, p.174
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ont été entreprises pour évaluer le nombre moygmedsnnes qu'un individu connait.
La plupart des études se basent sur la consultdtionannuaire. Les chiffres varient
d'une ville a l'autre mais la moyenne s'établibautde cing millé’8, Un individu peut
connaitre jusqu'a vingt mille noms. Bien sar, daffres varient en fonction du statut de
la personne et de son age. On cultive ses lienatolong de sa vie.

Les techniques de génération de noms dépendetubiiet létudié. Elles créent soit des
liens fictifs, c'est-a-dire que I'on a simulé un évenement pauoir a qui la personne
s'adresserait, soit désns activés des contacts qui ont effectivement été observeés.

Pour I'étude des liens fictifs, une technique cot@raest celle du questionnement par
liste. Une autre technique consiste a proposelisieede noms constituant des objectifs
a atteindre : "si vous deviez atteindre telle peng) qui contacteriez-vous parmi vos
relations personnelles ?" et s'intitule "reversalsmorld technique” (RSW).

Aux Etats-Unis, I'enquéte "General Social SurveESE) étudie les réseaux de
confidents a partir de la question suivante : "Awpd parlez-vous des choses
importantes pour vous %% Toujours aux Etats-Unis le "National Opinion Resé
Center" interroge de la maniere suivante : "la aitples gens ont de temps en temps
l'occasion de discuter des questions importantex awelqu'un. Au cours des six
derniers mois, quelles sont les personnes avetddésg vous avez eu l'occasion de
discuter un probléme important pour vous ?".

Pour l'étude des liens activés, l'utilisation dune& d'adresses est une possibilité.
Certains le tiennent méticuleusement a jour, désupar a coups. Il peut servir a noter
essentiellement des liens actifs mais égalemenwir s support pour activer des liens
fictifs.

Ce type de questions rappelle que le générateurodes ne cherche a faire émerger
qgu'une infime partie des liens afféerants a un okjétude particulier. Il convient
d'expliciter au mieux ce que I'on attend comme typéiendso,

A contrario, les noms obtenus ne constituent pasdicateur fiable du nombre total
des liens entretenus par une personne. Il estlpesde ne connaitre que peu de

178DEGENNE, FORSE, (1994), op.cit., pp.23-24

179bid., p.28

180SIMMEL est le premier sociologue a avoir associéniadernité et I'urbanisation accrue a
I'apparition de nouvelles formes de sociabiliténdividu n'est plus attaché a une communauté mais
il gravite entre de multiples cercles sociaux ain skesquels il entretient des liens plus ou moins
forts. SIMMEL, (1987), op.cit.
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personnes dans l'entreprise ou l'on travaille carréserve ses fréquentations a un
univers extérieur. De nombreuses personnes medteeuvre un "compartimentage”
de leurs contacts : "au travail, au sport, a latigok, a la maison”. On ne peut
généraliser les résultats obtenus qu'a I'espada sbadié.

La derniere remarque a faire en ce qui concerngéegrateurs de noms concerne le
probleme de lxonfidentialité. Selon 'univers dans lequel on se situe, lesl@mt un
caractere stratégique plus ou moins marqué. Lant®ldes dirigeants de leur garantir
leur confidentialité a été une de nos préoccupsatiessentielles lors du choix des
variables de marquage des liens.

§ 3 - La construction des variables de l'analyse

Les principes méthodologiques poseés, il convienpdisenter la maniere dont nous
avons opérationaliser ces prioncipes et les vasafui en découlent dans notre propre
étude.

Dans un premier temps, nous décrivons la maniemé mmus avons opérationaliser les

propositions que nous mobilisons dans cette étads k& forme de variables. Dans un

deuxieme temps, nous décrivons les variables ¢g'smalu lien et leurs modalités ainsi

que leur distribution dans le cadre de I'espac&akétudié telles qu'elles ressortent des
tris a plat et de certains tris croisés. Dans oisifme temps, nous faisons de méme
pour les variables explicatives du lien.

A. Opérationalisation des propositions

Nous avons fait trois propositions qui vont guiderchoix des variables que nous
introduisons dans I'étude sous la forme de quesposées aux dirigeants.

Proposition 1 : la dualité de la rationalité degfis

- les liens entre dirigeants présentent une rditérsociale et économique. Une série de
variables porte sur les éléments économiquesatégiques des entreprises porteuses de
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projet. Une autre porte sur la trajectoire socdhledirigeant, c'est-a-dire sa formation,
son expérience professionnelle et sa "rencontret Bentreprise.
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Proposition 2 : le marquage des configurations tielanelles

- Nous souhaitons marquer les configurations @iaglles. Nous introduisons des
variables de marquage des liens a l'intérieur disteepréétablie de dirigeants.

Proposition 3 : I'autonomie structurale des diriga d'entreprise

- L'autonomie structurale définit la faisabilité démergence d'une coopération
interentreprises. Des variables sont introduitesr genir compte de l'autonomie du

dirigeant dans I'étude des déterminants de [|'&&tikelationnelle. La position "a la

frontiére” du dirigeant est étudiée par le rapppril entretient avec son entreprise. La
position de son entreprise "a la frontiere" de @aezd'appartenance (ZIBAP) est aussi
étudiée. Le traitement structural de la matrice leas conduit a définir I'appartenance
et la position structurale des dirigeants simultamét dans la construction des
configurations relationnelles.

- L'adaptabilité des dirigeants est prise en corpgtel'existence de liens avec d'autres
dirigeants dans des zones géographiques différentEsance et a I'étranger.

B. Les variables de marquage des liens et leunilalision

L'existence de liens entre dirigeants de l'espamgalsa été étudiée a partir d'un
générateur de noms. Une liste de 118 noms d'ersespavec leur lieu d'implantation a
été donnée au dirigeant (ANNEXE 2). On lui demaaldes de répondre a la question
suivante :"quels sont les dirigeants que vous rencontrez dea¢on réeguliere et
frequente dans un cadre professionnel ?'et de cocher les cases correspondantes.
Gloabalement la moyenne des contacts se situeegpanairigeants (sur 118 possibles).

Nombre de liens dans l'espace social Pourcentage
étudié
aucun 10.7
de 1 a 9 contacts 43.6
de 10419 19.1
20 et plus 17
sans réponse 10.6

Tableau VI.2 : Nombre de liens dans l'espace sétiglié
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Le dirigeant peut évoluer dans d'autres espacésrde Pour compléter I'analyse, on lui
demande d'indiquer s'il entretient des contacts alautres dirigeants dans d'autres
zones geographiques. Les résultats sont les saivant

Existence de liens avec des dirigeants dans Pourcentage
les zones suivantes
régions limitrophes au Haut-Rhin 50
reste de la France 56.4
en Europe du Nord 36.2
en Europe du Sud 23.4
en Europe de I'Est/Russie 13.8
en Amérique du Nord 16
en Amérique du Sud 7.4
en Afrique 10.6
dans la zone Pacifique 9.6

Tableau V1.3 : existence de liens avec des dirigedans d'autres zones geéographiques

C. Les variables explicatives du lien et leur disttion

En premier lieu, on présentles éléments économiques et les stratégies de
développementsuivies par les entreprises.

Ensuite, nous présentots relation de l'entreprise et de son dirigeant ave son
milieu d'implantation, la zone d'influence du bassin potassique (ZIBAPY.agit de
présenter la géographie économique de la firmeretlegré d'appartenance a la ZIBAP
ainsi que celui du dirigeant.

Enfin, la présentation générale analyseapport du dirigeant avec son entreprise
afin de dresser des "portraits-robot” du dirigegird'interroger son degré d'autonomie.

a. Eléments économiques et stratégies des engegisteuses de projet

Les indicateurs utilisés sont les suivants.

La taille des entreprises

- Le chiffre d'affaires réalisé au cours de l'ei@rprécedent (1993).
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Chiffre d'affaires pourcentage
de 0 a 10 millions de fran¢s 32.6
11 a50 50
plus de 51 11.2
sans réponse 6.2

Tableau VI. 4 : ventilation des entreprises paeaivde chiffre d'affaires

- L'effectif moyen durant la méme période.

Effectif moyen 1993 pourcentage
de0a9 33
10419 22
20 a 49 33

50 et plus 12

Tableau VI.5 : ventilation des entreprises par aivd'effectif moyen

La moyenne en terme de chiffre d'affaires s'établ29 millions de francs (valeur
minimum: 1 million, valeur maximum: 365 millions Bffectif moyen a 29 personnes
(valeur minimum: 1, valeur maximum: 262 personnes)

Leur statut juridique .

Statut juridique pourcentage
SA 72.3
Sarl 25.5
Autres 2.2

Tableau VI.6 : statut juridique

Le secteur d'activité principal : devant la diversité des réponses, nous avonsde®é
catégories d'activité simples qui ne reprennentigmgrilles d'activité standard afin de
faciliter des regroupements lors de l'analyse.

Les catégories sont les suivantes :

Mécanique, électricité et électronique, batimentdravaux publics (BTP), industrie
agro-alimentaire, plasturgie, imprimerie, menuiselie reliquat a été versé dans deux
catégories "divers": autres activités industeellet autres activités de service a
I'industrie (nettoyage, systémes de sécurité,.etc.)
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Secteur d'activité principal pourcentage
Mécanique 34
Electricité /Electronique 11.7
Btp 11.7
Agroalimentaire 10.6
Plasturgie 6.4
Imprimerie 5.3
Menuiserie 5.3
Autres activités industrielles 8.5
Autres activités de service a 5.3
I'industrie

Tableau VI.7 : secteur d'activité principal

Le type de clientéle: la variable se contente d'indiquer la présences da portefeuille

de clients d'un nombre significatif d'entreprisppartenant a une des quatre catégories
suivantes, entreprises industrielles, entreprisggaires (commerce, banque/assurance,
etc.), administrations, entreprises individuellescbentéle de particulier. La répartition
du chiffre d'affaires entre ces catégories n'atppudonné par suffisamment d'enquétés.

Clientéle pourcentage
Entreprises industrielles 63.8
Distributeurs (GMS) 24.5
Administration 27.7
Particuliers 29.8

Tableau V1.8 : nature de la clientele

L'évolution de la situation de I'entreprise estlys®@e sur une période de trois ans, de
1990 a 1993. Les entreprises créées depuis moimoideans ont fourni les données
possibles sur leur période d'existence.

Evolution du chiffre d'affaires et de I'effectif moyen de 1990 a 1993 exprimée en
pourcentage

Evolution du CA de 1990 pourcentage
a 1993
évolution négative 25.5
de 0419 % 23.4
de 20 & 39 % 14.9
plus de 40 % 18.4
sans réponse 18.1
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Tableau V1.9 : évolution du chiffre d'affaires d@90D a 1993

Evolution de l'effectif pourcentage
moyen de 1990 a 1993
évolution négative 24.5
de0a9 % 23.4
de 10419 % 4.3
20 % et plus 28.7
sans réponse 19.1

Tableau VI1.10 : évolution de l'effectif de 1990393

En moyenne, le chiffre d'affaires a évolué de fagositive, multiplié par 1.11 en trois
ans mais avec des disparités considérables (§part:t4.03). Le minimum est une
baisse de 89 pour cent et le maximum est une rhcadipn par 26. En ce qui concerne
les effectifs, la moyenne est une multiplicatiom p22 mais la aussi les écarts sont
importants (écart-type : 3.25). Le maximum est nmatiplication par 14.

Evolution du secteur d'activité : I'entreprise a diversifié ses activités, concerses
activités (recentrage) ou bien la situation esdéeeglentique. Par évolution des activites,
il faut entendre l'offre de nouveaux produits orvees a ses clients.

Evolution des activités pourcentage
diversification 53.2
pas de modification 27.7
concentration 18.1
sans réponse 1.1

Tableau VI.11 : évolution des activités

Evolution dans l'organisation interne de l'entreprise: I'entreprise a intégré , a sous-
traité, a délocalisé certaines activités ou n'aeppaucun changement significatif a son
organisation.

Evolution de I'organisation pourcentage
interne
pas de modification 48.9
intégration 22.3
recours a la sous-traitance 21.3
délocalisation d'activite 6.4
sans réponse 1.1

Tableau VI.12 : évolution de 'organisation interne

418



L'intégration consiste a faire soi-méme des op@matiqui jusque la étaient réalisées a
I'extérieur de l'entreprise ou n'étaient pas réafin raison de la nature des produits.

Les dynamique de I'organisation interne et devitesiréalisées sont liées.

Dynamique : | intégration| sous- aucune | délocalisation| total
de l'organisation> traitance| modification
de l'activitél)
diversification 26 28 38 8 50
concentration 41.2 17.6 35.3 5.9 17
identique 3.8 11.5 80.8 3.8 26
total 22.6 21.5 49.5 6.5 100 Yo

Tableau VI1.13 : modification de I'organisation immte et des activités

Une diversification des activités entraine égalemere diversification en terme de
clientele (78 pour cent contre 71 pour cent pamsémble).

Evolution du portefeuille de clients I'entreprise a soit prospecté de nouveaux
segments de clientele, soit réduit I'étendue dgmerts vises, soit n‘a apporté aucune
modification.

Evolution de la nature du pourcentage
portefeuille de clients
diversification 70.2
inchangée 23.4
concentration 5.3
sans reponse 1.1

Tableau VI.14 : évolution de la nature du portdfeuwlients

Toutes ces évolutions sont tres liees les unesiatigs. La plus forte liaison est celle de
la dynamique des activités et de celle de l'orgdinig'sl. Une diversification de
I'activité s'accompagne souvent soit d'une intégrade certaines opérations, soit de la
sous-traitance de certaines opérations. Une camtiemt des activités s'accompagne
d'une forte tendance a intégrer des activitésaltede ne pas modifier ses activités tend
a ne pas faire évoluer son organisation.

Les facteurs-clés de succés de l'entreprise sur sdses) marché(s)le dirigeant
indique les facteurs-clés de succés de son ergespiti choisit les deux opérations

18l hi-deux significatif au seuil de 1 %.
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essentielles parmi les cing suivantes, logistigu@mduction, production, logistique de
clientele, marketing/vente, services. Il choisialégnent les deux fonctions primordiales
selon lui parmi les six possibles, stratégie, gestides ressources humaines,
développement des capacités technologiques et itge® gestion des achats,
financement des activités, aspects juridiques selatix Certains dirigeants ont jugé
préférable d' indiquer une ou trois fonctions etdparations.

facteurs-clés de succés pourcentage
operations
logistique de production 24.5
production 42.6
logistique de clientéle 16
marketing/vente 55.3
service 39.4
fonctions
stratégie 45.7
gestion des ressources humaines 50
développement technologiquie 43.6
gestion des achats 21.3
financement 24.5
juridique et fiscale 3.2

Tableau VI.15 : facteurs clés de succes percukemhrigeant

b. Le rapport entretenu par I'entreprise et sagehnt avec le milieu d'implantation

Le milieu étudié a été défini par la zone d'infloerdu bassin potassique (ZIBAP). On
distingue donc le bassin potassique composé degedoammunes de la CCBP
(Berrwiller, Bollwiller, Ensisheim, Feldkirch, Kiregsheim, Pulversheim, Richwiller,

Ruelisheim, Staffefelden, Ungersheim, Wittelshéilfittenheim) et la zone d'influence

qui, en plus du bassin potassique, comprend dsaesgaces périphériques.

Nous respectons un équilibre entre bassin potasdqijt entreprises) et hors bassin
potassique (47 entreprises). La liaison est caiaété par la plus ou moins grande
appartenance des dirigeants et de leur entrepl&sZIBAP.

Les indicateurs utilisés sont les suivants.

Origine du dirigeant :
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le dirigeant indique s'il est originaire de la wgd'influence du bassin potassique. Si la
réponse est négative, il indique de quelle rédiestioriginaire.

origine du dirigeant pourcentage
ZIBAP 60.6
lle-de-France 9.6
Reste Alsace 7.4
Autres provenances 21.4

Tableau VI.16 : origine du dirigeant

Nombre d'années passées dans la zone d'influence laassin potassique

nombre d'années passées pourcentage
dans la ZIBAP
moins de 10 ans 17
de 10 & 20 ans 13.8
plus de 20 ans 69.1

Tableau VI.17 : nombre d'années passées dans k& doriluence du bassin
potassique (ZIBAP)
Ventilation géographique du chiffre d'affaires elle est exprimée en pourcentage
entre les régions suivantes: Haut-Rhin, Bas-Rhwoylair rhénan (exportation de
proximité), Europe occidentale (CEE et AELE), redtienonde.

Répartition moyenne du pourcentage
chiffre d'affaires
France 86
exportation 14
Haut-Rhin 43
Bas-Rhin 10
reste de la France 33
exportation proché2 4
europe occidental&s 7
reste du monde 3

Tableau VI.18 : ventilation géographique moyennelitfre d'affaires

Part du CA réalisée dans pourcentage
le Haut-Rhin
moins de 10 % 31.9

182 'exportation proche comprend les territoires rinétrangers, en Allemagne et en Suisse.
183 'Europe occidentale regroupe les 15 pays de laFC.& ceux de I'AELE.
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de 10 429 % 12.8
de 30 449 % 16

50 % et plus 38.3
sans reponse 1.1

Tableau VI.19 : part du chiffre d'affaires réalisims le Haut-Rhin

Ventilation géographique des fournisseurselle est exprimée en pourcentage des
achats et de la part des investissements affecté@iemier exercice entre les mémes
régions que précédemment (voir ventilation géogophdu chiffre d'affaires).

Répartition moyenne des achats pourcentage

France 78

Importation 22

Haut-Rhin 32

Bas-Rhin 9
Reste de la France 33
Importation proche (couloir rhénan 6
Europe Occidentale 15

Reste du Monde 1

Tableau VI1.20 : répartition géographique moyenrseatihats

Part des achats réalisée pourcentage
dans
le Haut-Rhin
0 % 21.3
dela9% 19.1
de 102 29 % 12.8
de 30249 % 14.9
plus de 50 % 26.6
sans réponse 5.3

Tableau VI.21 : part des achats réalisée dans lg¢-Rhin

Evolution de la géographie de la clientéleL'entreprise a cherché ou non au cours des
trois dernieres années (1990-1993) a élargir sgonrd'action commerciale.
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Evolution de la pourcentage
géographie
de la clientelés4
ouverture 66
inchangée 29.8
reduction 3.2
sans réponse 1.1

Tableau VI1.22 : évolution de la géographie de ientéle

Evolution de la géographie des fournisseurs

Evolution de la pourcentage
géographie
des fournisseurs
inchangée 63.8
ouverture 27.7
réduction 5.3
sans réponse 3.2

Tableau VI1.23 : évolution de la géographie desrimseurs

Les géographies des clients et des fournisseutssmitement liées entre elles comme
en témoigne le tableau suivant (parts des venteke®tachats réalisés dans le Haut-
Rhin). On est ouvert sur I'extérieur a la fois daes ventes et ses achats et vice-versa
pour la concentration dans la région.

Part des moins de 30 % 30 % et plus total
fournisseur¥s HR186
=
Part des clients HR
moins de 30 % 78.9 21.1 42.7
30 % et plus 41.2 58.8 57.3
total 57.3 42.7 100

Tableau VI.24 : géographie comparée des clierdegfournisseurs

D'autre part, en terme de dynamique, le phénomsenaimilaire. Quand la part des
ventes extra-départementales est forte, on cheréhargir son champ d'action en terme

184| s'agit de savoir si les entreprises ont de fagotive étendu, réduit ou n'ont pas changé leur
rayon d'action commerciale. La question est la mé&orcernant les fournisseurs au sujet de leur
approvisionnement.

18%hi-deux significatif & 0.1 %.

188Haut-Rhin
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de fournisseurs et réciproquement. Mais cette diganest plus dépendante de
I'évolution de la géographie des clients. En outes, rares entreprises a vouloir
concentrer le rayon de leurs actions commerciaBe8 gour cent) vont également
chercher a concentrer leur rayon d'action en tedwaefournisseurs. Enfin, une
dynamique de la géographie commerciale suit unersiiication des activités. Ce n'est

pas le cas de la géographie des fournisseurs.
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c. Le degré d'autonomie du dirigeant et de soreprife

- La trajectoire professionnelle du dirigeant

Age du dirigeant: I'age est ici évidemment associé a la notionpdggnce.

Age pourcentage
moins de 40 ans 22.3
de 40 a 49 ans 45.7
de 50 a 59 ans 26.6
60 ans et plus 5.3

Tableau VI.25 : age des dirigeants
L'age moyen se situe a 46 ans. Les ages minimunmagimum sont respectivement de

31 et 67 ans.

Nombre d'années passées dans l'entreprise et en tagque dirigeant : ce critere
indique l'intensité du rapport entre le dirigeangafirme.

Années passées dans pourcentage
I'entreprise
moins de 8 ans 40.4
de 8 a 15 ans 29.8
16 ans et plus 29.8

Tableau VI1.26 : nombre d'années passées danepest

Le nombre d'années passées en moyenne dans I'esetiest de 13 ans. Le minimum est
de 1 an et le maximum de 47 ans.

Période précédant la prisq pourcentage
de fonction
0 73.4
dela7ans 12.8
7 ans et plus 13.8

Tableau VI.27 : nombre d'années passées dansepest avant d'en devenir
dirigeant

La durée moyenne de la période précédant la preséonction est de 2.7 ans. Le

maximum de durée se situe a 29 ans.

Spécialisation du dirigeant: le dirigeant est spécialisé au départ dans ldogedes
achats, le marketing, la vente, la finance, la petidn ou il n'a pas de spécialité (il est
généraliste).
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Spécialisation du pourcentage
dirigeant

production 62.8

comptabilité/finance 14.9

polyvalence 11.7
vente 6.4
marketing 3.2
autres 1.1

Niveau de formation du dirigeant

Tableau V1.28 : spécialisation technique du dirigea

Niveau de formation pourcentage
autodidacte 4.3
cap bep 22.3
baccalauréat 12.8
bac. + 2 ans 16
licence/maitrise 9.6
Grande Ecole/3émecycle 35.1

Tableau VI.29 : niveau de formation des dirigeants
- Les échanges induits par le financement de éprise
Répartition du capital: elle est exprimée en pourcentage entre le dinigeiasa famille,

des salaries de l'entreprise, d'autres actionnameiwiduels et d'autres entreprises
actionnaires.

Structure du capital pourcentage
Minorite de blocage détenue 55.3
par la famille
Présence d'autres actionnaires 14.9
individuels
Filliales ou participation 28.3
majoritaire d'une entreprise

Tableau VI1.30 : structure du capital des entreprise

Moyenne de la part du pourcentage
capital détenue par :
le dirigeant et sa famille 57.29
d'autres actionnaires 10.67
individuels
des salaries de l'entreprise 1.66
une ou plusieurs entreprise 30.26
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Tableau VI.31 : les détenteurs du capital de bgmise
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- Les relations induites par I'activité économique

Dépendance aval et amontla dépendance aval mesure le pourcentage durechiff
d'affaires réalisé avec les trois premiers cliglisint I'exercice précédent. Les noms de
ces clients ont été fournis. Nous n'avons reteraul@si clients dont le nom revenait au
moins trois fois. La dépendance amont est évale€ka inéme maniere mais pour les
trois premiers fournisseurs par rapport a I'ensendds dépenses effectudégar
I'entreprise au cours de l'exercice précédent.

Dépendance aval pourcentage
0a19% 16
20 & 39 30.9
40 & 59 23.4
60 et plus 22.3
sans réponse 7.4

Tableau VI1.32 : dépendance aval

Cette dépendance aval est exercée par des ergeeplisntes varieées. Nous présentons
seulement celles qui reviennent au moins trois. fbien sera de méme pour les
fournisseurs.

Entreprises clientes pourcentageés

PSA 11.7

MDPA 5.3
PECHINEY/RHENALU 4.3
RHONE-POULENC 4.3
CORA 3.2
GENERAL MOTORS 3.2
INTERMARCHE 3.2
SCHLUMBERGER 3.2
SYSTEME U 3.2

Tableau VI1.33 : principaux donneurs d'ordre

Dépendance amont pourcentage
0a39% 24.5
40 a 59 % 23.4
60 a 79 13.8
80 a 100 21.3
sans réponse 17

187 es dépenses incluent achats et investissements.

188Ce pourcentage indique le nombre d'entreprisesitcitas entreprises parmi leurs trois premiers
clients.
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Tableau VI1.34 : dépendance amont

8§ 4 - La passation des guestionnaires et le trai¢iies données

Ainsi finalisée,l'étude s'est déroulée entre les mois de mars 19@4 février 1995
Les entretiens ont été passés sur la baseqiiestionnaire (ANNEXE 1) suffisamment
directif pour limiter la durée de l'entretien a udemi-heure. La passation des
questionnaires a débuté avec une phase de tedixsemtretiens face a face au mois de
mars. Une fois le questionnaire amendé, elle a@étdplétée par 84 entretiens face a

face de mai a septembre 1994 réalisés par le aharch

Le traitement des donnéesest effectué en deux étapes dont nous présenésns |
résultats séparément aux paragraphes 3 et 4. [Eansldux cas, le principe est
d'interpréter les "performances relationnelles’eabes par une procédure de génération
de noms (générateur de noms) des dirigeants a gadires variables informantes qui
compléetent I'opérationalisation des propositionitesaprécédemment.

La premiere étape concerne la recherche des détemaints de [l'activité
relationnelle. A partir de tris croisés et de test de khi-deuxPe@arso#f®, nous avons
sélectionné certaines variables particulieremepli@tive. Nous avons ensuite procedeé
a des analyses factorielles des correspondancesplesl (AFCM)Y en vue de
combiner les difféerentes variables dans des espmsxiant plus de deux variables et
de construire des logiques qui déterminent I'a€étinelationnelle des dirigeants. De cette
maniére, nous avons induit les déterminants devitgcrelationnelle.

La deuxieme étape concerne le marquage des configtions relationnelles.Nous
avons bati une matrice carrée rendue symeétriquetat ges liens déclarés mutuellement
entre les dirigeants de I'espace social. Cetteicradist traitée a partir de I'algorithme
CONCOR?®%,  Puis, nous recherchons les variables les pluslicakpes de

189 s'agit du test de khi-deux de Pearson. Nous utdons ce test pour I'ensemble des analyses.
Nous considérons que deux variables sont déperslantseuil de 5 pour cent et de 1 pour cent. Le
test du khi-deux consiste a comparer pour deuxabées la distribution observée a une distribution
théorique correspondant a I'hypothése d'indéperaldas variables entre elles.

190 es AFCM ont été effectuées a l'aide du programma>N (Version 2.5) développé par le
CISIA (Centre International de Statistique et ddimhatique Appliquées, Paris, 1993. L'objectif de
I'analyse factorielle est de rendre compte dedtimiation contenue dans les variables choisies en la
synthétisant selon les axes essentiels. Les axesndéent le plan sur lequel on peut projeter tant
les modalités des variables sélectionnées quentbgidus en vue de la détermination de typologies.
Ils sont issus de I'analyse de données.

191CONCOR est disponible a partir du logiciel UCINET V
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I'appartenance a un "bloc" a partir de tests delkhix de Pearson. Ainsi, nous obtenons
quatre configurations relationnelles et leur intétation. Ces configurations
relationnelles aux propriétés remarquables sonelépp des "archipels relationnels”.
Nous pouvons, ensuite, en descendant d'un niveas Uarbre de segmentation,
identifier des sous-parties qui sont opérationsefieur une mise en réseau concrete.
Nous les appelons des "ilots stratégiques”. Il$ lesngermes du futur centre stratégique
d'un réseau d'entreprises en émergence.

Section Ill - Les Déterminants de l'activité relatobnnelle

L'activité relationnelle étant une activité humaiedle est forcément limitée dans le

temps et dans l'espace. Le dirigeant "administogl’ eamploi du temps et son carnet
d'adresses selon deux registres complémentairegtemer lieu, l'activité courante de

son entreprise détermine une partie des contatsapec ses collegues. En deuxieme
lieu, il tente de développer des contacts qui Wwirtermettre une adaptation stratégique
de son entreprise. Il oscille entre déterminismeokinté stratégique.

Nous présentons, en premier lieu, les principaugrdénants de l'activité relationnelle
tels qu'ils ressortent de I'enquéte : la géographi@égique, le mode de gestion de
I'entreprise et le mode d'accession a la fonctierdidgeant. Ces trois cadres ont été
définis a partir de l'interprétation de I'activitdationnelle. Nous les présentons a partir
d'une analyse factorielle des correspondances ptadt{AFCM). En second lieu, nous
proposons une typologie des liens entre dirigedbeste typologie prend appui sur la
reconnaissance de conduites relationnelles paeiesl : des stratégies de recherche
d'autonomie.

8 1 - La géographie stratégique

Plus que tout autre facteur, les liens sont guigas la nécessité des échanges
economiques. 69.4 pour cent des entreprises néffidas de trente pour cent de leurs
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achats dans le Haut-Rhin voient leur dirigeantetattir plus de sept contacts parmi la
liste de dirigeants. Quand l'entreprise réalisensiae trente pour cent de ses achats
dans le Haut-Rhin, la majorité des dirigeants ¢ietneent moins de 7 contacts.

Part des achats | de 0 a 6 contacts 7 et plus total
dans le Haut-Rhi32
moins de 30 % 57.8 42.2 55.6
plus de 30 % 30.6 69.4 44.4
total 45.7 54.3 100

Tableau VI.35 : part des achats dans le haut-thactevité relationnelle dans la ZIBAP

Les chiffres sont similaires pour les ventes.

Part du CA realisé¢ de 0 a 6 contactg 7 et plus total
dans le Haut-
Rhint93
moins de 30 % 64.7 35.3 41.5
plus de 30 % 33.3 66.7 58.5
58.5 46.3 53.7 100

Tableau VI.36 : part du chiffre d'affaires réalisdans le Haut-Rhin et activité
relationnelle dans la ZIBAP

La géographie stratégique de l'entreprise estdejgr champ explicatif de la conduite
relationnelle des dirigeants.

Pour construire ce premier champ, on croise traiégories de modalités : la ventilation
du chiffre d'affaires (chiffre d'affaires dans égion et a I'exportation), I'age du dirigeant
et son ancienneté dans l'entreprise et dans laeljntensité des liens avec d'autres
dirigeants dans le milieu d'implantation et damasitles zones géographiques (reste de la
France et Europe du Nord).

19%ni-2 significatif au seuil de 1 %
s19%hi-2 significatif au seuil de 1 %
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VARIABLES MODALITES AXE 1 | AXE 2
Lien dans le reste de la France Liens 3.8 3.6
Pas de Liens 51 4.8
9 8.4
Lien en Europe du Nord Liens 6.3 9.5
Pas de Liens 3.4 5.2
9.7 14.8
Nombre d'années passées dangnoins de 8 ans 4 11.6
I'entreprise en tant que dirigeantde 8 a 15 ans 1 54
16 ans et plus 7.1 3.0
11.2 20
Chiffre d'affaires réalisé dans la Moins de 30 % 15.4 0.1
région Plus de 30 % 10.9 0.1
26.2 0.2
Age du dirigeant jeune (moins de 45 ans) 0 9.8
vieux (46 ans et plus) 0 8.5
0.1 18.3
Nombre d'années passées dandMains de 20 ans 10.3 9.5
région 20 ans et plus 4.5 4.1
14.8 13.6
Liens avec des dirigeants dans|lisloins de 7 contacts 7.2 6.8
région 7 contacts et plus 6.2 5.9
134 | 12.8
Chiffre d'affaires réalisé a Moins de 7 % 8.2 6.3
I'exportation Plus de 7 % 7.5 5.7
15.7 12

Tableau VI.37 : contribution des modalités et dasables a la construction des deux
axes principaux (géographie stratégique)

Le premier axe synthétise 22.57 pour cent de linformation. lirmpet d'opposer
appartenance au milieu d'implantation et centragmrtant de I'activité sur la région a
absence d'appartenance et ouverture nationale tetnationale de [activité. Le
deuxieme axesynthétise 20 pour cent de l'information et meéeidence la dimension
temporelle de l'activité relationnelle. En effdtpppose I'ancienneté dans la région et
dans l'entreprise associée a de nombreux lieneeetjaunesse™ qui se traduit par une
absence de contacts.

Les géographies des contacts personnels et demmsl@&conomiques de I'entreprise
sont liées. Les liens sont guidés par la nécedsgéchanges économiques. Un test du
khi-deux de Pearson entre les variables de géograghin chiffre d'affaires et des
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approvisionnements et celles de l'intensité dessldu dirigeant dans la région (ou de
I'existence de liens a I'étranger) montre une foégendandé.

Mais au-dela du critére géographique, le facteampteel (dge et nombre d'années
passées dans la fonction de dirigeant) permet taicerdirigeants de coupler liens
locaux et liens lointains, leur conférant un haegré d'autonomie vis a vis de leur
milieu d'appartenance. lls permettent alors a lentreprise d'occuper une position
originale : une forte appartenance de l'entreprise a son miliewd'implantation
associée a une forte part de son activité a l'expation.

AXE 2

=}

Peu d'années dans la régig
e Jeunesse du dirigeant

%]

Moins de huit ans dans I'entrepr
Chiffre d'affaires a I'exportation faible

Peu de relations dans la région
Has de contacts en Europe du Nord

Chiffre d'affaires régional > 30 %

- . . .
Chiffre d'affaires régional < 30 % AXE 1

Nombreuses années passées dans la région

Contacts dans le reste de la Frapce

Part significative du CA a I'expprtation
16 ans et plus dans l'entreprise

Dirigeants ages beaucoup de relations dans la région

de 8 a 15 ans dans I'¢ntreprise

Contacts en Europe du Nord

Figure VI.7 : le plan principal de I'analyse deyéographie stratégiqtke

194 e test est significatif au seuil de 1 pour cenupte croisement entre activités régionales et
relations régionales et au seuil de 5 pour cemntedfactivité a I'exportation et les relations dées
zones géographiques correspondantes.

199 es modalités en gras ne sont significatives que fjaxe horizontal, les modalités en italique ne
le sont que pour I'axe vertical.
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8 2 - Mode de gestion et activité relationnelle

Les variables portant sur les facteurs-clés deésupermettent d'opposer deux attitudes
en terme de gestion : une approche "service" eappeoche "productioA%.

Le service se traduit par un axe "flexibilité". Il impliquenwcontact trés étroit avec le

client. Ce travail d'adaptation provoque une naiesproximité avec le client. Elle fait

dire aux personnes interrogées qu'elles sont ditérées "prestataires de service" et
gu'elles devraient "passer 80 pourcent de leur$eshpz le client".

La production est associée a un axe "productivité”. Elle se iétise dans le discours
du dirigeant par le primat accordé a la qualité gesduits. L'attitude production
entraine une activité relationnelle dans la régignificativement plus intent¥. Cette
différence s'explique par l'orientation générald'atgivité relationnelle.

L'attitude "service" s'accompagne d'une attention intense portée @isets. Les liens
se développent de facon plus verticale qu'horizenthes valeurs essentielles des

dirigeants sont la "réactivité
"du contact de départ jusqu'au service apres veiits'agit donc d'étre soumis aux

, la rapidité deatdan et la disponibilité envers le client

attentes immédiates du client. En terme de st&tégg conséquences sont importantes.
On adopte une stratégie du court terme. L'adaptates produits et services se réalise
au fur et a mesure, pas a pas. Plutdt qu'un trprvasipectif, la stratégie se construit "au

quotidien”.

Pour compenser une certaine soumission aux attdateBent et notamment l'absence
de politique de produit propre, I'accent est mis s renouvellement régulier des
clients. La diversification des activités a étéadwite depuis trois ans par 61.8 pour cent
des entreprises contre seulement 53.8 pour cendcleantillon total. L'activité du
dirigeant consiste, "dans cette conjoncture diffica faire du porte a porte pour
chercher le client". Cette recherche se realises tlmégion afin de pouvoir créer une
proximité avec le futur client.

196 e test de khi-deux concernant la dépendance dewevariables "service" et "production”
(comme facteur clé de succes) est significatiflaghur cent.

197 e test de khi-deux concernant la dépendance éedreariables "relations avec des dirigeants de
la région” et "orientation production" est signétd a un seuil de 5 pour cent.
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Vers l'amont et afin d'assurer un haut degré deibiléé, ces entreprises doivent
pouvoir s'appuyer sur des fournisseurs stablepariades achats réalisée dans le Haut-
Rhin est de 40, 5 pour cent contre 32 pour cent pensemble et concernant leur
évolution, les dirigeants manifestant d'abord leoionté de ne pas apporter de
modification a la géographie de leurs fournisseurs

- aucune modification pour 79.4 pour cent contr® @®ur cent pour I'ensemble,
- élargir I'étendue géographique des fournisseaws peulement 17.6 pour cent contre
28.6 pour cent pour I'ensemid.

La spécialisation du dirigeant lui-méme et de iNét€t de I'entreprise contribuent a
expliquer cette disposition d'esprit. On note datafne prééminence de dirigeants ayant
recu une formation technique industrielle (71.9 rpoent contre 62.8 pour cent pour
I'ensembl&®d) alors que les dirigeants polyvalents (baccaldaué&uement ou grande
école plus rarement) ne représentent que 18.2gemid'entre eux.

L'activité relationnelle est plus orientée vers gagtenaires "clients" et "fournisseurs”
qu'il faut fidéliser tout en renouvelant son patefle de clientéle plutdét que vers des
partenaires industriels ou vers des contacts irdtgavec d'autres dirigeants.

Au contraire, Bttitude production est plus axée sur la maitrise des compétences et |
liens vont se développer horizontalement, c'esiré mhr adjonction de compétences
externes a travers I'échange avec ses confréerescoRaéquent, le mode de gestion
global de I'entreprise provoque non pas un écars dantensité des liens développés
mais selon une orientation différente.

L'accent est mis sur la maitrise des débouchés eoommx par l'organisation des
circuits de distribution : "avoir une société dentee en région parisienne et en
Allemagne et des revendeurs dans les autres payganiser un réseau de vente a
I'exportation et notamment en Asie", "entretenis diens avec tous les directeurs
d'hypermarché”.

De facon générale ce qui caractérise le mieux ctégorie d'entreprises, c'est la
stabilité. On ne modifie pas la structure de I'argation (67.4 pour cent contre 57 pour
cent du tot&P9). Les capitaux sont d'abord familiaux. 71 pourtas entreprises sont
sous contréle familial. Enfin, le dirigeant a papbés de 20 ans dans le ZIBAP dans

19%hi-deux significatif & 1 %.
19%hi-deux significatif & 5 %
200hi-deux significatif & 5 %.
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66.2 pour cent des ¢ contre 57.4 pour cent). 78.6 pour cent d'entreaixpasse au
moins 16 ans dans l'entreprise en tant que dirigf@afcontre 57.4 pour cent en
moyenne).

Dans les deux cas, le degré d'autonomie du dirigelaat de son entreprise se joue
sur la dépendance au client Pour analyser plus en profondeur la gestion de la
dépendance, nous réalisons une deuxieme AFCM. laembles actives sont la
production, le marketing et la vente, le servieestratégie et les approvisionnements
comme facteurs clés de succes, le contact averedalirigeants, le chiffre d'affaires a
I'exportation et la dépendance aval (vis a vistdes premiers clients).

Le premier axe résume 20.82 pour cent de l'information. Il paete la gestion de la
dépendance a travers l'accent mis ou non sur #tiparcommerciale et marketing et la
fonction stratégique.

VARIABLES MODALITES AXE 1 AXE 2
Production comme facteur clé de succes Oui 0 13.2
(FCS) Non 0 14.3
0 27.5
Marketing et Vente FCS Oui 111 0.4
Non 12 0.4
23.1 0.8
Service FCS Oui 54 8.6
Non 12 18.9
17.4 27.5
Stratégie FCS Oui 9.9 2.9
Non 12.5 3.7
22.4 6.6
Approvisionnement FCS Oui 15.2 5.8
Non 4.3 1.7
19.6 7.5
Contacts avec des dirigeants de la région Moiné centacts 4.3 2.8
7 contacts et plus 3.9 2.6
8.2 5.4
Chiffre d'affaires a I'exportation Moins de 7 % 4.2 0.5
Plus de 7 % 35 0.4
7.6 0.9
Dépendance aval Moins de 30 % du chiffre d'affaifes 0.8 11.4
30 % et plus 0.9 12.4
1.7 23.8

Tableau VI.38 : contribution des modalités et dasables a la construction des deux
axes principaux (modes de gestion)

20Xhi-deux significatif & 5 %.
20%hi-deux significatif & 5 %.
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Cette préoccupation va étre associée au développaetéehanges dans la région et a un
chiffre d'affaires important a I'exportation. Lengee et une moindre activité
relationnelle vont étre associés a l'absence ¢ peoccupation. La production n'est

pas représentée sur cet axe.

Le deuxieme axequi résume 19.2 pour cent de l'information viesrnpléter le premier
en opposant le service et la production.

Une orientation "production” est synonyme de fodépendance au client et
inversement, une stratégie de "service" est con@@epar une gestion indispensable de
la dépendance (dépendance aval faible et préoconpatratégique). En effet,

l'orientation "service" correspond a une activitéur’ mesure” qui implique un

renouvellement permanent de la clientele.

La dépendance au client se traduit donc relatitemeint. Elle "absorbe™ une grande
partie des contacts entretenus par le dirigeane@#ant, elle peut faire I'objet d'une
gestion comme en témoigne l'existence 'd&rateges du service" Dans notre
échantillon, cette position est associée aaMs-traitants devenus ensemblierdes
lors, le dirigeant tend a développer une activékatronnelle échappant aux besoins
immeédiats de sa clientéle.

AXE 2

Dépendance aval faible

Service

Stratégie Peu de relations dans la région

Chiffre d'affaires a I'exportation significatif

Pas de préoccupations marketing et commerciales

CA a I'exportation faible AXE 1
Marketing et vente

Relations nombreuses dans la région Pas de préoccupations stratégiques

Dépendance aval importante
Production

Figure V1.8 : le plan principal de l'analyse desd@® de gestiéa3

203 es modalités en gras ne sont significatives quer faxe horizontal, les modalités en italique ne
le sont que pour I'axe vertical.
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8 3 - Typologie des dirigeants en fonction du maodmtrée dans leurs
fonctions

Le mode d'accession a la fonction de dirigeanst éedire un élément important de la
trajectoire sociale, permet d'expliquer des difiées significatives dans l'intensité et
dans la nature des liens entre dirigeants. On @égdéa une AFCM a partir des quatre
variables qui permettent de décrire la trajectasibeiale : La structure du capital, le
nombre d'années passées dans l'entreprise enuamirggeant, les liens avec d'autres
dirigeants dans la région et le niveau de diplobes. deux axes résument 53.36 pour
cent de l'information.

VARIABLES MODALITES Contrib. Contrib. Coordon. Coord.
AXE 1 AXE 2 AXE 1 AXE 2
Structure du capital Famille 17.7 0 -0.76 -0.02
Groupe 17.2 14.3 1 -0.81
Repreneur 4.7 32 0.76 1.76
39.6 46.3
Nombre d'années passées dgdns moins de 8 ans 20.7 0.5 0.96 0.13
I'entreprise en tant que de 8 a 15 ans 1.2 0.3 -0.27 -0.12
dirigeant 16 ans et plus 17.2 0.1 -1 -0.05
39.2 0.8
Liens avec des dirigeants Moins de 7 contacts 9.4 3.3 0.59 0.31
de la région 7 contacts et plus 8.5 3 -0.54 -0.29
18 6.3
Niveau d'étude Baccalauréat et moins 2 27.8 -0.3 0.99
bac + 2 et plus 1.3 18.7 0.2 -0.67
3.3 46.6

Tableau VI1.39 : contributions des variables et oheslalités a la construction du plan
principal et coordonnées des modalités (mode dsame des dirigeants)

lIs permettent de dresser une typologie des dinige@n fonction de leur mode

d'accession. Cette typologie montre les conséqeeteda nature du rapport entretenu
par le dirigeant avec son entreprise sur l'actiretationnelle. On distingue les patrons,
les "managers"”, les repreneurs, les jeunes héréides ingénieurs familiaux.
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ACCESSION FAMILIALE OU NOMINATION

LES PATRQONS

LES MANAGERS

LES INGENIE
GROUPE FAMILIAU

FAMILLE
LES REPRENEUR

L%NES HERITIERS
<

REPRISE D'ENTREPRISE
Figure VL9 : une typologie des dirigeants en famcttde leur mode
d'accession a la fonction

Les patrons, dirigeants d'entreprise familiale en place dalentrieprise depuis
longtemps sont munis d'un capital relationnel intgoat

Les "managers" sont les dirigeants nommés par leur groupe d'égpamce depuis

moins de huit ans. Ces derniers possedent le plugest une formation supérieure. Les
managers n‘ont pas développé de contacts nombi ld région car leur activité
relationnelle est d'abord orientée vers les autretiés de leur entreprise dont ils
rencontrent régulierement les divers responsables.

Les repreneurs ne sont pas originaires de la région. lls constitune "génération
spontanée” de dirigeants venus pour reprendrerdespeses familiales en manque de
successeurs. lls n‘entretiennent aucun contactdasdirigeants de la région en raison
de leur passé de cadres ou techniciens de produttiacompensent ce moindre capital
social par une orientation résolument "service".

Les jeunes héritiers appartiennent également a la catégorie des "tmoais ont la
particularité d'avoir repris l'entreprise tres jeufis ont tous moins de quarante ans et
n'‘entretiennent que peu de liens avec leurs pairs th région.

Enfin, lesingénieurs familiaux sont en place depuis une durée moyenne car it$ n'o
repris l'entreprise qu'apres une formation d'ingéniOn trouve dans ce dernier groupe,
une stratégie de recherche d'autonomie originalevapermettre de bénéficier d'une
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expérience de l'entreprise de huit a quinze anpiqgeoa la transmission du capital
relationnel du dirigeant retraité a son héritierdahs le méme temps, de l'ouverture
relationnelle conférée par l'appartenance a unsadirpgénieur.

8 4 - Typologie des liens entre dirigeants d'emisep

La nécessaire spécialisation de l'entreprise am péghnologique, commercial et
géographique se traduit par des échanges éconmnigericaux et horizontaux.
Verticalement, I'entreprise échange avec ses slieet ses fournisseurs.
Horizontalement, elle se trouve en concurrenceémgldppe des partenariats.

Le chef d'entreprise se trouve donc dans I'exembécson activité, en contact avec
premier cercle de dirigeants Ces contacts sont "déterminés" par l'activitdiniére.
Leur gestion dépend de l'adaptation de I'entre@risen contexte. Leur transformation
se rélaise sans remettre en question le cadreerd@mtion de I'entreprise. Pour
reprendre les concepts de I'économie évolutionnistese trouve dans une adaptation a
"simple boucle".

Les liens sociaux antérieurs du dirigeant qui ddpah de sa trajectoire sociale
(formation, parcours professionnel, mode d'accasaida fonction,...) délimitentin
second cercleHérités du passeé, ces liens constituent sonatagiationnel initial. lls
constituent des "ponts" pour nouer de nouveauslien

Enfin, les liens stratégiques volontairement ciggasle dirigeant formenin troisieme
cercle lls se développent en vue de modifier le cadrgedvention de I'entreprise. |l
s'agit donc d'assurer l'adaptabilité de I'entrepéisun environnement en mutation. Les
liens constituent une transformation a "double bsuc

Pour optimiser le choix des liens routiniers eatsigiques, le dirigeant est déterminé
partiellement par les liens hérités dans lesqieiguisent en premier ressort. Ces liens
constituent souvent des "ponts” pour atteindrelidas secondaires. L'ensemble définit
le degré d'autonomie structurale du dirigeantomaie du dirigeant vis a vis de son
entreprise, autonomie de son entreprise vis aevikedvironnement. Plus elle est forte,
plus la part des contacts déterminés est failpdustla part des contacts stratégiques est
importante.
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Liens déterminés £®ns stratégiques

Ponts relationnels

CERCLE Il

Liens
routiniers
hérités

hérités

ADAPTATION ADAPTABILITE
Figure VI.10 : une typologie des liens

La gestion de l'entreprise s'accompagne pour Igedint d'une activité relationnelle
souvent intense. Cette gestion passe par une t&apatwbuer et a développer des liens et
par une capacité a orienter son activité relatibenée critere d'efficacité de cette
gestion est celui d'une recherche d'autonomie calgacité a savoir se dégager du
déterminisme des rencontres imposées par la gestigtniere afin d'engager son
entreprise dans les adaptations stratégiques md@essLCette autonomie doit prémunir
le dirigeant a la fois de l'inertie au changement'éntreprise et de la dépendance de
I'entreprise a certains éléments de I'environnement

Section IV - Une méthode de marquage des configuiahs
relationnelles

Les liens entre dirigeants ne se constituent pdsaard mais ils suivent une rationalité
forte. lls contiennent une information riche sur demportement stratégique des
dirigeants et de leur entreprise. La saisie pagtliéte de ces liens nous permet d'en faire
un traitement global et formalisé selon les prigsigle I'analyse structurale des réseaux
sociaux.
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Dans le monde des entreprises, l'analyse struetwlas réseaux sociaux a été peu
appliguée. Concernant des applicaticeus milieu interne, I'étude de Emmanuel
LAZEGA sur une firme d'avocats d'affaires aux Etdiss?04 constitue une exception
notable. Cette société rassemble 71 avocats dopardénaires-propriétaires. Les autres
sont des associés. lls se répartissent dans wogalx différents (Boston, Hartford et
Providence). Elle réalise deux activités : le cotieaix et le conseil d'entreprise. L'étude
permet a partir du marquage des liens de difféergmss (conseil, collaboration et
amiti€) entre les avocats d'évaluer les facteurdistance entre eux. Ainsi, la distance
géographique a la plus forte influence sur I'ei@netle liens avant la différence de statut
(partenaire ou associé) et les différences de altési Elle montre que les liens forts
assurent la cohésion et constituent donc un méuenidintégration. Les liens
multiplexes (par exemple, travail et amitié) dépplent les voies d'échanges
dinformations et de compétences. L'émergence dess | est fonction de
I'interdépendance des avocats et des jeux de pcivoi

Des applications de I'analyse structurale ont &tédaux relations interentreprises

De nombreux travaux se sont souciés de ['étudeirdesconnexions des instances
dirigeantes, "interlocking directorates” a la suie I'étude critique de MILLS sur la
concentration des élites américaitesCe type d'analyse a été également appliqué dans
I'étude des entrecroisements de prises de pattamgadans des entreprises et a I'étude
des filieres industrielles. Cependant, a notre a@sanceglle n'a jamais été dédié a la
faisabilité de I'émergence de coopérations interergprises.

Nous présentons les principaux éléments méthodplegide I'analyse structurale dont
la particularité demande une explication spécifiqdeus mentionnons les spécificités
de l'analyse structurale effectuée. Ensuite, nateyprétons et qualifions la partition
obtenue. Enfin, nous isolons dans une configuratgationnelle un sous-groupe, qui

204 AZEGA E., (1992), "Analyse de Réseaux d'une Orgation Collégiale : les Avocats
d'Affaires", Revue Francaise de Sociologie, Vol.f3,559-589

209 es résultats rejoignent ceuxude étude plus ancienne réalisée par Peter BLAU suun
bureau fédéral aux Etats-Unis Elle montre l'importance des consultations infelles entre
collegues. La demande d'un conseil a un de cegéquadk est I'objet d'un jeu social complexe. Elle
donne un statut : affaiblissement du prestige dei cgii demande souvent, renforcement pour celui
a qui on demande son avis régulierement. Elle deseliens de réciprocité : échange fréquent de
conseils mutuels. Certains conseils sont demaneéémahniére détournée, "en pensant tout haut".
BLAU P., (1983), "Consultation among Colleaguesh BLAU P., "On the Nature of
Organizations", Malabar, Fl. : Robert E. Kriegebhshing Company, pp.157-169

20| consacre un chapitre entier aux P.D.G. vus corume classe sociale. "Cette concentration du
monde des entreprises est accentuée par le faiteguseges d'administrateurs sont reliés entre eux
par un réseau extremement compliqué. Le "cumulsikges d'administrateur” n'est pas seulement
une expression toute faite, il désigne un fait matéle la vie des affaires." MILLS C.W., (1969),
L'Elite du Pouvoir", Paris : Frangcois MASPERO, ©12
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présente un haut degré de faisabilité de I'émeegédinm réseau d'entreprises et que nous
définissons comme un ilot stratégique.

8 1 - Les propriétés analytiques de I'analyse sirate des réseaux sociaux

L'analyse des réseaux fournit une palette d'inteime compléte pour I'étude empirique.
L'analyse structurale permet un traitement des icestrde liens de telle sorte
qu'apparaissent les configurations relationneltetepses de sens pour |'observateur et
surtout pour les individus observés. Elle donne&s@cdes méthodologies sophistiquées
et quantifiées. Nous présentons une synthese despas essentiels a une approche
formalisée. Deux logiques sont intégrées dansdagmtation.

En premier lieu, I'analyse structurale utilisedadage de la théorie des graphes et des
matrices.

En second lieu, nous suivons un cheminement paeicu de I'étude des liens
individuels a celle de la structure globale desdieEn effet, trois niveaux sont
envisageables :

- le réseawgocentre ladyade et latriade, qui introduisent les notionsintensité et de
transitivité,

- l'analyse de lastructure qui introduit les notions deonnexité de centralité, de
polyvalencedes liens, deedondance de cohésionet déquivalence structurale Le
niveau de la structure introduit un principe d'ggtéon et de hiérarchisation des
individus en groupes et catégories différencieguent des réles différents. Il nécessite
un traitement matriciel de la structure des liens. La structure se décempdors et
produit un ensemble de configurations relationnelles partidieres dont on peut
étudier la cohérence interne et les échanges aves hutres configurations
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A. Représentations graphique et matricielle desauds sociaux

L'analyse de réseau fait appel au langage desegagilcelui des matric8s utilisés en
physique et en mathématique.

/ /B 1<—>2
A E
| c
3<—14
D
graphe non orienté graphe orienté

Figure VI.11 : graphe orienté et non orienté

Chaque individu représente sammetdu graphe.

Quand le lien n'est pas pas orienté - il est tasjoéciproque - il est appelé uagtte.

Le passage d'un individu a un autre se fait seemdhaines de longueurs différentes.
Lorsque le lien est direct, sans intermédiairech@ine ne comporte qu'une aréte.
Lorsqu'elle a une longueur supérieure ou égalai, de lien est indirect. Dans la figure
VI.12, il existe des chaines de longueur trois eatep entre les individus D et B
(respectivement par D-E-B et par D-E-A-B).

Quand le lien est orienté, il constitue ant et le passage de I'un a l'autre des sommets
se fait & travers deshemins L'orientation du graphe modifie sensiblementptaghe :

il n'existe pas de chemin, quelle que soit sa lengudans la figure VI.12 entre les
individus 2 et 3.

207Nous remercions Alain DEGENNE, directeur de recherau CNRS, directeur du LASMAS a
Caen qui nous a fourni une version de son courslesir'réseaux sociaux" donné a I'Ecole des
Hautes Etudes en Sciences Sociales en 1992.
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ABCDE 1234
A 0 1 0101
B 10 2 1000
C 010 3 0000
D 0000O 4 0110
E 11010
matrice symétrique matrice non symetrique

Figure VI.12 : le langage matriciel

En langage matriciel, les deux graphes se transiorimomme ci-dessus. Chaque ligne
et chaque colonne correspondentpaafil relationnel d'un individu. La matrice est
carrée : les mémes individus sont représentégyeadiet en colonnes. L'existence d'un
lien se matérialise par un "1", I'absence par uh IllOconvient de noter que dans
l'analyse de résealiabsence de lien informe autant que son existenagans la
caractérisation des différences entre individusPar convention, nous ne tenons pas
compte de la relation réflexive entre un individu l@é-méme dans une approche
guantitative des relations. La diagonale est resmgidi "0".

Lorsque le lien est réciproque, lignes et colorswd symétriques. Le traitement de la
moitié de la matrice suffit. Lorsqu'ils sont rédques, la matrice est traitée en lignes et
en colonnes. L'opération qui consiste a rendrermagice symétrique est appelée une
"symeétrisation”. Soit une matrice A composée deignels et colonnes, jjx est
I'intersection de la ieme ligne (profil relationndd I) et de la jeme colonne (profil
relationnel). La stratégie dsymétrisation minimum™ consiste a donner la valeur 1 a
Xjj si et seulement si les deux individus sont muenedint liés : ) et Xj prennent la
valeur "1". La stratégie déymeétrisation maximum" est choisie si I'on décide que
I'existence de lien dans un sens suffit a le c@émeirdcomme réciproque. Le choix se fait
en fonction du contenu du lien et de l'espace booissidérés.

Un des intéréts d'une représentation matriciellgm@phe tient & sa facilité opératoire.
Par exemple, le nombre de chaines ou de chemins @atix individus s'obtient tres
simplement pour chaque longueur en réalisant lelysranatriciel au carré pour les
chaines/chemins de longueur deux, au cube pouwnigukur trois, et ainsi de suite
jusqu'a ce que la matrice, stabilisée, ne soit plodifiee par le produit matriciel.
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BURT propose de représenter les liens indirectsdesr fractions. Un lien indirect
d'ordre deux entre deux individus est noté 1/2dd&otrois, 1/3, etc.

B. Intensité et transitivité : la dynamique desdie

L'intensité des liens est variable. GRANOVETTERaduit une distinction entrigens
forts etliens faibleg%8, Un lien fort se détermine par un degré élevéqiedre facteurs
suivants :

- la durée de la liaison (I'ancienneté du lieregemps passé ensemble),
- l'intensité émotionnelle,

- I'intimité existant dans leurs échanges,

- I'importance des services qu'ils se rendent.

DEGENNE propose d'ajouter a cette liste un cingeienitere qui est lamultiplexité”
de I'échange : la multiplicité des contenus échstAge

De l'intensité des liens, on peut tirer une prdpressentielle en ce qui concerne l'aspect
dynamique des lien&a transitivité des liens forts définit leur réle dans une structure
ainsi que celui des liens faibles.

Les liens forts sont hautement transitifs. Soitingividu F qui entretient un lien fort
avec deux individus G et H. Il existe alors unddgrobabilité pour qu'il en soit ou qu'il
en devienne rapidement de méme entre G et H. Lifgooation initiale est considérée
comme une triade “interdite”, qui ne devrait pasdpeer mais se “fermer" par
I'établissement d'un contact G-H.

Les liens forts et leur caractere transitif ont anére conséquence. Le groupe constitué
de trois personnes tend a deveniisolat, c'est-a-dire un groupe dont les échanges sont
tres denses mais qui échangent peu avec des ingiextérieurs. Le rbéle des liens
faibles est alors d'y permettre la diffusion d'é&éts nouveaux et de faire office de
"pont” entre différents isolats. Une aréte ou un arc t@oesun "pont" entre deux
parties d'un graphe, au sens d'un passage ohlighe ®st le seul lien entre ces deux
partie$10,

206GRANOVETTER M., (1973), "The Strenghts of Weak TieAmerican Journal of Sociology,
Vol.78, n°6, p.1361

20DEGENNE, FORSE, (1994), op.cit., p.128

210pid., p.129
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La figure VI.13 représente deux isolats composésuh de quatre individus entretenant
des liens forts (5-6-11-13) et (7-8-9-10). 12 esté. Le lien 10-11 représente un "pont”
entre les deux isolats. 12 peut espérer rejoiralidelixieme isolat a partir de son lien
faible avec 7.

N 7
| 11— 10/ \\\12
i /\

\
\ 8_
\

\

~
~ -

Figure VI.13 : la transitivité des liens faibles

Les differences d'intensité dans les liens fontirsalu systeme dual "O/absence-
1/existence”. On peut marquer la présence d'uraligartir d'une fourchette de nombres
plus large selon I'étendue des écarts d'intenbgérges. Pour la suite de la présentation,
seules les matrices de "0" et de "1" sont envisagée

C. La construction des configurations relationrelle

L'intérét de I'appréhension de I'ensemble des kshsle rechercheles sous-ensembles
possédant des propriétés remarquables en leur sei dans leurs rapportss avec le
reste de l'espace socialNous appelons ces sous-ensemhles configurations
relationnelles Elles sont le point d'ancrage d'une étude daitalilité de I'émergence
d'une coopération interentreprises a laquelle nmrssacrons les deux sections qui
suivent en y introduisant les notions de connexité, centralité, de cohésion et
d'équivalence structurale.
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La connexité caractérise la densité et la circularité des liemsstants dans une
configuration relationnelle. On observe des cherningles chaines dans les graphes qui
"bouclent”. Le chemin/chaine commence et se terrmuse le méme individu. Ce sont
descircuits. Les circuits sont plus ou moins longs et ils g@as ou moins emboités les
uns dans les autres. On appelle composante fortecommexe, les circuits les plus
larges donc les plus englobants.

) —— 10
Figure VI.14 : les composantes fortement connexésn dgraphe
(DEGENNE, cours a I'EHESS)

L'intérét principal du circuit est de localiser ansemble d'individus qui peuvent, en
empruntant des chemins/chaines, joindre I'ensedddeautres individus du circuit. Le
circuit mesure donc la capacité d'un message aleirdans un réseau. Il représente un
premier principe de regroupement des individus.

On peut définir unindice de la densité d'un graphe Dans un graphe non orienté
compose de "n" individus liés par "x" arétes le boermaximum d'arétes possibles est :

n(n-1)/2

L'indice de densité "d" est :
d = x/(n(n-1)/2) = 2x/n(n-1)

Si le graphe est orienté, le nombre maximum dijaossibles est :

n(n-1)
L'indice de densité d' est :
d' = x'/(n(n-1)
ou x' est le nombre d'arcs observeés.
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La centralité mesure la capacité d'un individu a mettre en @briés autres individus.
Elle se mesure d'une maniere simple, en additidneamombre d'arétes que l'individu
recoit ou dans un graphe orienté, le nombre dgucsiennent vers lui et qui partent de
lui. Dans ce deuxieme cas, Michel FORSEpropose ungypologie des rbles joués
par les individus en terme de centralité

Les individus sont étudiés selon leur caractereemrpta motricité, c'est-a-dire le
nombre de liens qu'ils émettent et selon l@épendanceau sens de nombre de liens
recus. La dépendance est connotée négativemenrd.l®aas des liens, elle constitue la
marque du statut de quelqu'un qui "gagne a étrewoQuatre catégories émergent : les
relais simples(faible dépendance/faible motricité), ligéres (forte dépendance/faible
motricité), lesamplificateurs (faible dépendance/forte motricité) et tetais multiples
(forte dépendance/forte motricite).

La derniere étape de l'analyse consiste a agglond&s individus en fonction d'un
principe d'équivalencede telle maniere que l'on puisse créer une gartdtompléte de

la structure sociale sur la base des similaritémbdils relationnels. Les matrices
relationnelles a traiter sont susceptibles de pstieun nombre élevé d'individus. Dans
ce cas, le graphe devient impossible a traiterellsment et méme a représenter. Les
problemes posés par cette analyse globale de Uatwte sont nombreux. Nous en
retenons trois.

En premier lieu, quel peut étre deitére d'équivalence de telle sorte que I'on puisse
affecter chaque individu a au moins une et uneesdakse d'équivalence qui délimite sa
configuration relationnelle ?

En second lieu, I&ille des configurations. Quelle est la taille optinfale

En troisieme lieu, I'équivalence entre les indigdse mesure-t-elle a la cohérence
intraclasse et donc de letgssemblanceou alors a leudissemblancecommune vis-a-
vis des autres individus ?

La cohésion ou I'équivalence structurale constitulss deux grands principes
d'affectation a des classes d'équivalence.

21JFORSE M., (1991), "Contribution & une Morphologiesd Roles Réticulaires”, Sociétés
Contemporaines, Vol.5, pp.43-54
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Figure VI.15 : cohésion et équivalence structurale

La cohésionrepose sur I'analyse des cligugse clique est un ensemble d'individus
reliés deux a deux par une aréteDans le cas d'un graphe orienté, l'observateitir do
décider s'il donne le statut de clique ou non aidéwidus associés par un seul arc.
Dans l'analyse, la clique au sens strict, appaaaéiment. L'affectation a une clique se
réalise en fonction d'une équivalence approchée &entain seuil. Cela consiste a
accepter un certain degré d'absence de liens. Xeanpée, dans un groupe de quatre
individus, il y a 6 liens possibles (4*(4-1)/2). @eut définir un pourcentage d'absence
de liens en-dessous duquel, on donne le statuigieecAu plan opératoire, on calcule
pour chaque groupe d'au moins trois acteurs laitdedss liens en leur sein. On
hiérarchise les groupes selon leut taille et leensité. La cohésion du groupe se
préoccupe uniqguement de sa cohérence internen&lée soucie pas de leur rapport au
reste de la structure. Dans le graphique ci-desssisndividus 1-2-3-4-5 forment une
clique.

L'équivalence structurale est une méthode de classification. Il s'agit déter une
matrice en comparant chaque ligne et chaque colooe® lignes ou les colonnes
suffisent si la matrice est symétrique. Nous ndagsgns dans ce cas pour la suite de
I'explication. Le principe d'agrégation consistdéplacer les lignes et les colonnes en
rapprochant les individus qui ont le profil relatieel le plus proche. La proximité
s'exprime de deux maniéresine similarité des liens et une similarité d'absercde
liens: en terme d'information, ne pas étre en contdotme autant que I'étre.

hY

On aboutit a une nouvelle structure qui laisse épredes"blocs” d'individus
suffisamment proches en terme de profil relatiompmlr étre associés dans une classe
d'équivalence. Le "bloc" ainsi défini tire sa carére aussi bien des liens intérieurs que
de ceux que les membres d'un "bloc" entretienneet #es individus extérieurs. Ce
principe vaut aussi pour les absences de liens. ipelvidus sont réputés
structuralement équivalents.
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Ainsi, on peut voir apparaitre trois types de "Bloc

- les"bloc” purs de "0" . Les individus sont agrégés soit en raison dereanginalité

et de leur isolement, soit parce que, tout en nEoeeaissant pas entre eux, ils ont des
connaissances communes. En raison du principeadsitivité, ces individus ont alors
une forte probabilité d'entrer en relation dire@ans le premier cas, ils constituent un
ensemble marginal. Dans l'autre, ils formentéseau social latent

- Les"blocs" purs de "1". Les individus se connaissent tous mutoedigt. On retrouve
le principe de cohésion.

- Les "bloc” réguliers . lls contienent au moins un "1" dans chaque lighehaque
colonne. On retrouve alors le principe de circtédarntroduit précédemment avec la
notion de circuit. Chaque individu peut joindreautre individu.

Comme avec les "cliques”, on ne cherche pas andigier une relation d'équivalence
stricte, uniquement des "blocs" purs, mais a fapparaitre une partition suffisamment
réguliere qui ait du sens pour l'analyse. Les blsost définis a un certain seuil
"d'impureté"” selon un principe d'équivalence réeli

L'intérét des "blocs" par rapport aux "cliques'idésdans le fait que la partition réalisée
présente une signification globale : la positios t#ocs" les uns par rapport aux autres
a une signification. Par exemple, un "bloc" pew @gfini par une similarité d'échanges
avec deux autres "blocs" avant d'étre défini parodeerence internéa production des
"blocs" englobe dans une méme analyse le principeedcohésion, d'équivalence
structurale et de circularité. Dans le graphique ci-dessus, les individus A-BiGne
part, et D-E, d'autre part, constituent des "blaisfit la particularité est de se définir
uniquement par leurs interrelations respectivesA Sippartient au "bloc" c'est parce
gu'il a les mémes liens que B et C avec D et E.

Pour construire la matrice ordonnée selon le pemal'équivalence structurale, il
convient de choisir un mode opératoire. En prerier, on définit une mesure de
distance. En second lieu, en fonction de cetteawést, on choisit une méthode de
classification ou de segmentation qui classe l@withus en fonction de I'équivalence de
leur profil relationnel. La liste des possibilitésst large mais nous limitons la
présentation a la distance euclidienne et a cetleungée par le coefficient linéaite

212\ous limitons la présentation aux principes de badee analyses de données. Pour obtenir des
précisions sur le contenu mathématique de ces méth®mn peut se référer a :
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La distance euclidiennecalcule les écarts entre deux profils relationn&lshaque fois
que deux individus connaissent une personne en CcoOMoOU au contraire ne la
connaissent pas, leur distance est nulle, sinenpedind la valeur "1". La somme de ces
écarts est élévée au carré. La distance euclidiesinka racine carrée de cette somme.
Une matrice des similarités est alors construilée Est traitée par une méthode de
classification ascendante hiérarchique qui visersstituer des classes homogenes par
regroupement successif des individus les plus gsch

La démarche aboutit a un arbre de classificatimméature) dont la figure VI.16 fournit
un exemple de classification pour seize individus.

Seulil

2 12 1 15 16 714 9 5 11 8 6 10 4 138 17 3
Figure VI.16 : I'arbre de classification

Le coefficient de corrélation linéairemesure la distance en fonction des liens des deux
individus avec les autres individus de la matrigepartir d'une matrice observée (O)
construite a partir de l'observation de n individuse matrice des corrélations (C)
s'obtient dont les termes sont les coefficientsateélation des individus deux a deux,

notés "(ﬁ

- pour les classifications : BOUROCHE J.-M., SAPORTG., (1989), "L'Analyse de Données",
PUF, 4éme Edition, pp.54-55
- pour la segmentation : DEGENNE, (1994), op.gp,114-123
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A partir de cette mesure, il est possible dapgliqlalgorithme de segmentation
CONCOR13 disponible sur le logiciel UCINET B*. La matrice des corrélations est
calculée une premiére fois puis l'opération desfiaamation de la matrice se répete un
certain nombre de fois.

Le processus tend a construire une matrice deglabons uniqguement composée de
valeurs "1" et "-1". A ce moment, lignes et coloment interverties de telle sorte que
toutes les valeurs "1" se trouvent sur deux "blatafjonaux et les valeurs "-1" sur les
"blocs"” de l'autre diagonale comme indiqué ci-dasso

+1 -1

-1 +1

On obtient alors une premiere division en deux sdm On réitere l'opération jusqu'a
obtenir le nombre de segments souhaité. CONCORufprdithalement un arbre de
segmentation.

CONCOR ne permet de juger du contenu des informstgu'a posteriori. Il nécessite
donc d'autres variables pour qualifier chaque elastenue.

213BREIGER R., BOORMAN S., ARABIE P., (1975), "An Algthm for Clustering Relational
Data with Applications to Social Network Analysimda Comparison with Multi-dimensional
Scaling”, Journal of Mathematical Psychology, Val.pp.328-383

2l4\ous avons utilisé le logiciel UCINET IV pour pratgr aux analyses: BORGATTI S.,
EVERETT M., FREEMAN L., (1992), "UCINET IV Versionl.0.", Columbia : Analytic
Technologies. Analytic Technologies, 306 S. WalgerColumbia, SC 29205 USA, Tél. (803) 771-
7643
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1,2,3,4,5,6,7,8,9,10,11,
12,13,14,15,16,17,18

[2,12,1,15,16,7,14,13 ] [9,5,11,8,6,10,4,18,17,3]

Figure VI.17 : I'arbre de segmentation (CONCOR)

Enfin, dans le cas d'une relation d'équivalencalré&g et non stricte, CONCOR produit
un biais du fait de ithprécision du statut dans l'analyse d'une "corréldion de
corrélation™ .

"Le plus souvent dans des réseaux effectifs, Histe pas d'équivalences strictes. Dans
ce cas, il semble que CONCOR aboutisse a formegiegpes de densités de relations
fortes ou, en tout état de cause, dont la densitéeldtions internes est beaucoup plus

forte qu'avec I'extérieur. Il produit donc de faicohésion 215

Ce biais a, néanmoins, un intérét lorsque toutehatant conserver dans l'analyse les
notions d'équivalence structurale et de cohésiette aderniere doit étre privilégiée.
Nous utilisons pour notre étude la distance dufment et CONCOR.

§ 2 - L'analyse structurale des liens entre dinged'entreprise

La méthodologie de I'analyse structurale est appbca partir de I'étude faite sur la zone
d'influence du bassin potassique (ZIBAP). L'objstt le marquage des configurations
relationnelles de telle sorte qu'apparaissent @ésnpalités de réseaux d'entreprises.
Au-dela des objectifs pratiques recherchés en tedwerecherche-action, nous
souhaitongmontrer que les liens entre dirigeants sont suffisament pertinents au

215DEGENNE, FORSE, (1994), op.cit., p.118
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plan économique et riches en informations pour dewvér un matériau d'analyse.
Plus que l'information produite, ce qui est obseosgstla capacité d'analyse d'une
méthodologie de marquage des configurations relatimelles

L'objectif de cette analyse est donc de séparerdeables de marquage du lien et celles
de qualification des liens.

Dans un premier temps, l'analyse structurale dessliproduit une partition en
configurations relationnelles.

Dans un deuxieme temps, la partition est qualifid@aide des autres variables. Nous
cherchons alors & montrer la rationalité des cardiions relationnelles. A l'intérieur
des configurations relationnelles, certains soasHges possedent alors une autonomie
structurale suffisante pour étre potentiellemeipéoatifs.

A. La "symétrisation” de la matrice des liens

Cependant, avant de procéder a la procédure déqmarhous avons traité le probléme
des liens non réciproques. En effet, un certain brende contacts ne sont pas
réciproques. Un seulement des dirigeants consid@&ee en interaction réguliere et
frequente dans un contexte professionnel avecrd'alMous avons le choix entre
conserver la matrice asymétrique ou la rendre syquét

Si I'on interroge la signification globale de I'a®trie, nous constatons qu'elle peut
relever d'un biais perceptuel généré par la praeeda recueil de l'information : une
perception differente de la question posée. Podliepace biais, nous préférons
homogénéiser les réponses en symétrisant la maReste a opter pour la stratégie
"minimum” ou "maximum®. Pour les besoins de |'étudeus choisirons la matrice la
plus dense. Alors que la matrice orientée offraiindice de densité globdl de neuf
pour cent, la symétrisation " minimum " fait chut&tte connectivité a deux pour cent,
la symétrisation " maximale " la fait passer a gairpour cent. Le choix que nous
opérons pourrait étre résumé par la formule "yl a'pas de fumée sans feu ". Le
dirigeant qui déclare étre en contact unilatératgnsans que l'autre ne le confirme
considere qu'il connait et possede les moyens diise reconnaitre de l'autre si
nécessaire.

216 e nombre de liens observés rapporté au nombré detdiens possibles : n(n-1)/2 si le graphe
est non orienté, n(n-1) si le graphe est orienté
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B. Le partitionnement de la matrice en configuratioelationnelles

Le principe de regroupement des individus est Redence structurale. La distance d'un
individu a l'autre est calculée a partir de la &nité de leurs liens (existence et absence
). La distance est celle du coefficient linéairéngh le groupe constitué est défini tant
par ses échanges internes que par ses liens avewie@dus extérieurs au groupe. Le
profil relationnel des individus dans la structast défini a partir de la premiere matrice
des coefficients de corrélation linéaire. Par sa@eccommodité, nous la présentons en
ANNEXE 7.

Pour réaliser cette partition, on s'appuie sugdiaihme de segmentation CONCOR. A
partir des données obtenues, nous sommes en md@oler quatre configurations
relationnelles. Nous n'avons pas pu, pour des maigmatiques de manque d'espace,
reproduire intégralement la matrice de 94 lignesabnnes de départ organisée au
hasard et la matrice apres transformation orgaresé&locs”. Nous les appelons des
"archipels relationnels” (AR). Nous reproduisonsAMNEXE 3 des extraits des deux
matrices qui permettent de visualiser les transébions (avant et apres traitement). La
figure VI.18 résume la segmentation obtenue ens téiapes. Les dirigeants sont
représentés par un numero qui reste le méme datesttes figures qui suivent. Une
quatrieme étape nous conduit a isoler des flottégfigues dont une illustration
seulement est fournie (ilot des strateges de noiggtre) et sera développée plus bas.

34 dirigeants marginalisé,

60 dirigeants

("Archipels des traditionnalistes Archipels des restructurateurs )
19 32 26 39 54 90 5371 78 41 4 45 46 74
(40 76 62 43 36 33 84 73 5 75 70 68 72 31 63 29 11 69 )
/ N
' Archipels des stratéges de la mécanique Archipels des jeunes dirigeants localisés

57 55 88 10 35 2 27 7 80 28 20 16 83 94 60

92 22 52 9 17 56 64 38 86 51 67 21 47 y

v N / \
N ’ \

Clot des stratéges de mécatronique ] : /
57 55 88 10 35 2 27 7 80

Figure VI1.18 : I'arbre de segmentation de I'esgactal au niveau 3
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34 individus ont été regroupés dans une classengue n‘analysons pas. Ces individus
sont a la marge de la structure sociale principaignen raison de leur isolement.
L'absence de liens peut s'expliquer de trois rais@mze individus n'ont pas souhaité
indiquer leurs liens personnels. Les autres sont :

- des dirigeants repreneurs qui viennent d'ent@msdun milieu patronal qu'ils
connaissent mal,

- des dirigeants provenant d'autres régions quetahnent I'essentiel de leurs liens
dans la région d'origine,

- des dirigeants nommés dans un groupe qui vierdamiver dans la région,

- des dirigeants d'entreprise dont l'activité esrgmale car a la limite de l'artisanat
(pour trois d'entre eux).

A partir de cette segmentation, la matrice de d€paiservée) a été transformée afin de
regrouper les dirigeants dans des "blocs". La @égul.19 reproduit un extrait de la
matrice en "blocs" que nous avons centré sur les dechipels les plus denses en terme
de liens. Les relations réciproques entre les dmig prennent place a l'intérieur du
carré dont les frontieres ont été marquées en gras.
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Figure VI.19 : la modélisation en blocs, liens erlgs archipels des traditionnalistes et
des stratéges de la mécanique
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§ 3 - La qualification des configurations relatietias

Chaque configuration relationnelle se caractéris@aétir d'une combinaison des

variables des trois catégories, politique de leprise, appartenance a la région et
autonomie du dirigeant et de I'entreprise. Nousgtons la logique interne propre a
chaque archipel a partir de tests de dépendansedtekhi-deux de Pearson) de la
variable "appartenance a une configuration” etdiéf@rentes variables utilisées dans
I'étude. Chaque configuration est étudiée indépmanuant des autres configurations.

Les individus ne figurant pas dans cette configomasont regroupés dans une modalité
"n‘appartient pas a la configuration”.

Sont présentées les variables dont le test de dépee est significatif a cing pour cent
et a un pour cent. Cette analyse est présentédedtaigeau VI.5.

VARIABLES valeui du| W< Nature de la relation avec la
Yo signifi- variable appartenance
catif & :
Archipel 1 (N = 16)
Années passées dans l'entreprise 8.1601 1% | depuis plus de 15 ans pour 56 % fles
dirigeants
La production comme facteur clé de suc¢ed.46946 | 5% Oui pour 81 % des dirigeants
Modification dans I'étendue géographique3.94025| 5% Non pour 70 % des dirigeants
des clients
Archipel 2 (N = 16)
La stratégie comme facteur clé de succes5.66144 1% Oui pour 81 % des dirigeants
Secteur d'activité principale 8.14 1% La mécanique pour 62.5 % des
entreprises
Niveau de formation initiale 6.49176 | 5% 62.5 % des dirigeants ont fait ung
grande école
Travailler pour les grands donneurs d'ordre3.87903 5% Oui pour 44 % des entreprises
Le financement comme facteur clé de su¢c@87903 5% Oui pour 44 % des dirigeants
Archipel 3 (N = 16)
Une structure en évolution 7.03114 1% Oui pour 81.3 % des dirigeants
Une diversification de la clientéle 4.12357 1% Non pour 50 % des dirigeants
Le marketing et la vente comme facteur ¢l&t.51937 5% Non pour 70 % des dirigeants
de succés
Archipel 4 (N = 12)
L'existence de liens en Europe du Sud 4.61702 5% Non pour 92 %
L'esistence de liens dans des régions| 3.43902 5% Non pour 75 %
limitrophes

Tableau V1.40 : signification de I'appartenancenarchipel relationnel
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Ces résultats sont complétés par une analyseigdesdisés entre des variables qui sans
étre corrélées de maniere significative fournissist informations sur la siginification
de I"appartenance a une configuration relationnelle

L'AR 1 est celle destraditionalistes” . lIs travaillent dans I'entreprise et en sont les
dirigeants depuis longtemps. Ils accordent la gé@ux opérations de production et ne
souhaitent pas élargir leur champ d'action comrakrciLeur priorité va aux ventes
régionales et nationales.

L'AR 2 est celle desstratéges de la mécanique! lls sont d'abord strateges, fonction
jugée primordiale avec le financement des activitédravaillent dans la mécanique et
sont souvent les sous-traitants des principaux elmsn d'ordre régionaux (PSA,
Schlumberger, Renault, General Motors, ABB, Alsthgmlls ont généralement fait
une grande école.

L'AR3 est celle desrestructurateurs" . Leur préoccupation premiéere est de faire
évoluer la structure de l'entreprise familiale pdur permettre de conserver des
positions commerciales solides. Ces restructuratammcernent la fonction achat et le
choix des fournisseurs qu'ils recherchent danstbbtrope. Elle se traduit aussi par
des rationalisations internes qui peuvent condainetégrer, sous-traiter ou délocaliser
certaines opérations de production. Enfin, Leumfation "terrain” leur permettent une

bonne adaptation a leur environnement commercial.

L'AR 4 regroupe'les jeunes dirigeants localisés! lls ont pour la plupart moins de
quarante ans ans et ont bati le développementudestgreprise sur des liens localisés.
lIs n'entretiennent pas de contacts avec des diriged'autres zones géeographiques. lls
ont cependant la volonté commune d'élargir leummghal'action commerciale. Leur
clientele est diversifiee. Elle se compose d'enisep, de particuliers et de commerces
de détail.
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8 4 - L'Tlot des "strateges de la mécatronique”

Pour terminer l'analyse, nous illustrons de maniererete I'apport de la méthodologie
du marquage des configurations en terme de reah@cton. Il s'agit d'extraire d'un
archipel relationnel un sous-groupe structuralengntivalent que nous appelons un
flot stratégique. Pour cela, on descend "un étdge bas" dans la segmentation
proposée par CONCORUnN flot stratégique est une préfiguration du centre
stratégique d'une coopérations interentreprises futres. Il  constitue
I'infrastructure sociale minimum qui permet de génder la confiance et
d'enclencher la construction commune des différentsnécanismes plus formels de
la coopération interentreprises

Nous avons retentilot des "strateges de la mécatronique”issu de l'archipel des
strateges de la mécanique car il est celui quigptésles liens internes et externes les
plus denses. Il occupe une position centrale desgdce social.

Il est constitué par neuf dirigeants fortement @mé@s. Le primat d'une activité
mécanique (55.6 pour cent) est complété par umdtacatlectricité et électronique (44.4
pour cent). La taille des entreprises est plus mapte qu'en moyenne (effectif de 53
personnes).

La préoccupation majeure des dirigeants strategegprsne qualitativement de la

maniere suivante : ils maitrisent une "palette denmétence technologique" tres
complete et diversifiee mais le développement de &ntreprise est bloqué par un
positionnement concurrentiel médian. Il leur fawgiger en taille par des choix

stratégiques judicieux notamment en terme de dfiGason et de développement de
gammes de produits. Leur quéte d'une nouvelleégimest susceptible d'emprunter la
voie d'une coopération déja en germe dans leutacisrindividuels.

La figureV1.20 permet de visualiser les liens réogues, marqués par un trait, entre les
dirigeants, représentés par un numero. Les seatkagtvité forment le "socle” de cet
espace relationnel particulier. Toutes les entsegriont de la mécanique a I'exception
de 27 et 80 qui sont dans l'électricité induskiell réalise les deux activités. 80 est le
seul dirigeant relativement isolé. Cet isolemenitgarobablement se comprendre du
fait qu'il est le seul dirigeant non ingénieur det.
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4 Electricité (non érbgé% u?/ Mécanique \

7

AN

Mécanique et électric

Figure VI.20 : les liens entre strateges de la inécmue

La figure VI.21 montre la cohérence externe detliDn matérialise par des traits les
liens communs avec les dirigeants d'autres ilaieedpart et d'autre part, les liens
commerciaux entretenus en commun avec les princiganneurs d'ordre.

CLEMESSY PSA HENALU RHONE POULENC
Figure VI.21 : la cohérence externe de I'lot destéges de la mécatronique
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Ainsi, I'étude des configurations relationnellegesmis de localiser un Tlot stratégique,
c'est-a-dire un réseau de dirigeants déja cons#tuéur d'enjeux professionnels et
structuralement équivalents. La qualification dletl'a partir des données fournies par
les dirigeants a conduit, de plus, a identifieraxe de coopération autour d'enjeux
communs aux entreprises. D'autre part, un des ayasitimportants de la méthode est

illustrée par le fait que plusieurs activités soahcernées. Les frontieres sectorielles
n‘ont éte fixées qu'a posteriori.

463



CONCLUSION

L'importance d'une ingénierie des liens entre diegnts d'entreprise

Au plan managérial, la production de la confiancapmarente a la notion de
management des frontieres de l'entreprise par le dgeant. Il convient donc de
s'intéresser tout particulierement w@ne ingénierie des liens entre dirigeants
d'entreprise.

Dans son activité, le dirigeant est situé social@ndans un réseau social dans lequel il
évolue a travers des liens directs (primaires) asfewitres individus et indirects
(secondairesNous réservons le terme de configuration relationrke pour qualifier

le réseau social de dirigeants d'entreprise dans dael est inséré un dirigeant
Positionné "a la frontiere” de son entreprise aisdane configuration relationnelle
particuliere, le dirigeant cherche a optimiser saduite relationnelle a travers les
contacts qu'il noue, développe, maintient ou supgriLorsque le dirigeant cherche a
entrer dans une coopération d'entreprises, il nsebsles liens avec d'autres dirigeants.

La faisabilité de la coopération est fonction dgualité de la configuration relationnelle
dans laquelle il se situe. Notre contribution asisté, sur la base des travaux de Ronald
BURT et de sa théorie des "trous structuraux”, prapndir les déterminants de
I'activité relationnelle.

Le capital relationnel se constitue de liens routiniers (contexte stabtejle liens
stratégiques (contexte en évolution) qui dépendent grande part pour leur
développement des liens hérités par le dirigeaatcapital relationnel d'un dirigeant
détermine la qualité de la réception (acces etdi#@i des informations et la
transmission de ces messages ainsi que celle ddleoat de l'influence qu'il a sur son
environnement. la configuration relationnelle a @figcacité (le degré de redondance
des liens) et une efficience (gestion des liemnaires et secondaires).

Nous avons approfondi les déterminants de I'aétnatationnelle en vue de préciser les
propriétés constitutives de la faisabilité d'uneopsration interentreprisedNous
proposons de définir la faisabilité par le degré @dutonomie du dirigeant Le degré
d'autonomie d'un dirigeant qui détermine sa ca@aciransformer les frontieres de son
entreprise est fonction de quatre élémentgpokition "a la frontiere” du dirigeant qui
dépend de sa trajectoire professionnelle et de cellson entreprise, dans le cadre de
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I'appartenance a une configuration relationnedlephésion et laposition structurale
de cette configuration dans l'espace social dagedints et, enfin, ddaptabilité du
dirigeant.

Cette autonomie peut se lire de deux maniéeres :

- le marquage des configurations relationnellea partir d'une analyse structurale des
liens permet une lecture directe du degré d'autematnucturale : une forte densité de
liens a lintérieur de la configuration et l'existe d'échanges avec les autres
configurations relationnelles.

- l'analyse du réseau personnel de chaque diriga@napparaitrdes déterminants
essentiels de cette autonomie

Trois champs de réflexion apparaissent pour une&niegie du lien social entre
dirigeants :

- la géographie stratégique: les liens entre dirigeants sont étroitement Bésa
geographie des échanges économiques de son esgregmiamont (fournisseurs) et en
aval (clients). Les liens personnels du dirigeaotompagne les principaux flux
d'échanges économiques et financiers de son eisgegiiréciproquement.

- Le mode de gestion de I'entreprise une gestion qui donne la primauté au "service"
est axée sur la flexibilité de l'entreprise et smduit par une primauté des liens

verticaux, contacts avec les clients et fournissetrenouvellement régulier des clients.
Une gestion qui met l'accent sur la "productiort’ase sur la productivité. Les liens

s'organisent plus naturellement au plan horizoptair rechercher des compétences
nouvelles auprés de partenaires plus qu'aupreeamesc Dans les deux cas, la gestion
des liens s'accompagne d'un souci vis-a-vis deepeertlance au client qui se traduit
relationnellement.

- Le mode d'accession a la fonction de dirigeanpue un role important dans la

formation du capital social du dirigeant. On digtie les dirigeants nommeés qui gerent
leurs liens a l'intérieur d'un groupe d'entreprises dirigeants qui héritent des liens de
leur prédécesseur et les dirigeants qui reprenoeet entreprise avec un capital

relationnel souvent faible.
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