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Résumé

Cet article vise a discuter I'influence des TIC, ldenature des échanges et des formes de
proximité (spatiale et non spatiale) sur la fréqeenlu recours au face a face dans les
relations client-fournisseur. Les données utiliseast issues d’'une enquéte réalisée en 2008
par questionnaire auprés d’'un échantillon représiémte 2000 PME localisées en Bretagne.
Les résultats ne permettent pas de conclure suidede la nature des connaissances, mais
soulignent que la distance spatiale et I'usageTd€slimitent les rencontres physiques. lls
montrent aussi le role contrasté des variablesamndompte des formes de proximité non
spatiale entre les partenaires : certaines, cormaneohfiance, diminuent les besoins de
rencontre ; d’autres, comme la bonne connaissaméeieure des interlocuteurs, tendent a les
augmenter. Ces résultats mettent en évidence landion profondément sociale des relations
interentreprises et leur influence sur les besdinface a face.

Abstract

This paper seeks to identify the influence of I@ie nature of knowledge and spatial and
non-spatial proximities between the parties onftequency of face to face interactions in
customer-provider relationships. Data come fron®@32survey of 2000 representative SMEs
located in the Brittany Region. The results are detar about the role of the nature of
knowledge, but highlight the importance of the salistance between the partners and of
ICT which both reduce physical encounters and oéis# forms of non spatial proximities: if
confidence reduces the need for face to face ememjnvhen partners know each other from
a long time they physically meet more frequentlige3e results underline the social nature of
inter-firms relationship and its influence on treeed for face to face
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Introduction

La permanence de I'importance du face a face demgdlations interentreprises,
alors méme que les TIC (Technologies de l'Inforomatiet de la Communication)
connaissent un développement et une diffusion apeletires, est attestée par de tres
nombreux travaux empiriques @MERINGS et BoscHMA, 2009). lls ont notamment
parfaitement souligné la complexité et la diverdiés articulations entre communication a
distance et communication en face a face, et i@miusieurs parametres explicatifs
comme la nature des connaissances échangéesggentkou non codifiables) (EoRriet
al., 2000 ;GUILLAIN, 2000 ;JoHNSONetal.,2002), la nature et I'usage des TIC (qui jouent
sur la capacité de codification), et enfin les fesmde proximité entre les interlocuteurs
(AsHEIM etal., 2007 ;BATHELT etal., 2004 ;CHARLOT et DURANTON, 2006 ;JONES 2007 ;
STORPERet VENABLES, 2004). En particulier, la distance géographiquéuérfce le face a
face parce gu’elle détermine la facilité et le cdés déplacements physiques. Enfin les
proximités non spatiales (cognitive, technologiqoe encore sociale) entre les
interlocuteurs rendent plus ou moins aisées etieffies les interactions a distance
(RALLET et TORRE, 2004 ;AGUILERA etLETHIAIS, 2011et2013).

Ces travaux admettent toutefois plusieurs limit@&ne part l'influence de ces
déterminants (nature des connaissances, TIC einpitég) ont principalement été étudiés
séparément, ou deux par deux. D’autre part, les lentre les formes de proximité non
spatiale et le face a face restent peu documemdésmment du fait des difficultés de leur
mesure empirique. Enfin les besoins en face a $acé rarement mesurés en termes de
fréquence. Pourtant, cette information est impoetapar elle permet de tirer des
enseignements sur les besoins en matiere de démate professionnels des entreprises,
qui sont pour l'instant le parent pauvre de la g@aionomie des transports GAILERA,
2008 ; FAULCONBRIDGE et al., 2009 ; HAYNES, 2010). Ces formes de mobilité suscitent
toutefois un intérét croissant @Ry, 2010 ; MAsON, 2002) du fait de leur impact
environnemental, des conséquences sur la sargédn-étre des salariés les plus mobiles
(WESTMAN et ETzION, 2002 ;EspiNOetal., 2002),et enfin de leur codt financier pour les
entreprises (BUILERA, 2014).

Cet article s'intéresse a l'influence de la natdes connaissances, des TIC, de la
distance géographique et de plusieurs formes derpité non spatiale sur la fréequence du
recours au face a face dans les relations cliamtafsseur. Il propose d’abord une revue de
la littérature sur les déterminants des besoinfade a face, permettant de formuler une
série d’hypothéses. Les données utilisées sonitermésentées. Elles proviennent d’'une
enquéte réalisée en 2008 par questionnaire aupresedhantillon représentatif de PME
localisées en région Bretagne. Une partie de cmtiguéte décrit les relations entre
'entreprise et son principal partenaire (clientfournisseur), et une question spécifique
permet de mesurer la fréquence de leurs rencofams & face. L’enquéte renseigne
également sur la nature des connaissances eéchamggeedes partenaires, leur distance
spatiale, le degré d’appropriation des TIC dansttaprise interrogée ainsi que la présence
ou non de plusieurs formes de proximité non spagaltre les partenaires. Dans la derniére
partie de I'article, I'influence de ces différenteariables sur la fréquence des rencontres
face a face est testée a l'aide de modéles écoriqued. Les résultats invalident
I'influence de la nature des connaissances, maikgeent le role de la distance spatiale et
des TIC (qui limitent les déplacements), ainsi tpiedle contrasté des variables rendant



compte des formes de proximité non spatiale emgephrtenaires : certaines, comme la
confiance, diminuent les besoins de rencontrejsaque d’'autres tendent a les augmenter.

La portée de ces résultats en termes de straf@ggitsentes pour mieux maitriser les
déplacements professionnels, qui est un objectifpdeivoirs publics (a travers notamment
les Plans de Déplacements d’Entreprises) et denbarbre d’entreprises qui se rendent
compte du poids financier de cette mobilité, estuliée en conclusion. Celle-ci met aussi
en relief les limites de ce travail, qui se bornere investigation quantitative sur un
échantillon particulier d’entreprises (des PME)dlsges sur un territoire particulier. Des
analyses qualitatives complémentaires seront ngicesspour explorer plus avant les
motivations des déplacements professionnels, einmoent pour approfondir le role de la
dimension sociale des relations interentreprisesas mobilités, mais aussi le role de la
nature des connaissances.

-2-
Les besoins de face a face dans les relations irg@rtreprises

Pour expliquer les besoins de rencontres physidaes la sphére professionnelle, la
littérature met principalement en avant le contdes échanges, les TIC et leur usage, et
enfin les proximités spatiale et non spatiales eergs interlocuteurs. Ces travaux
permettent de formuler une série d’hypothéses eyairg testées dans la partie empirique.

2.1. Le contenu des échanges

La littérature sur les modes de transmission di&snrations et connaissances met
'accent sur le contenu des échanges, en partidelie niveau de complexité (GLAIN ,
2000 ; HoweLLs, 2002). La distinction théorique usuelle sépare Isformations
codifiables et celles qualifiées de tacites, céslire qui sont transmissibles sans perte de
gualité seulement par la coprésence physiqueagjishotamment de connaissances qui
sont co-construites par les interlocuteurs, quit gmotentiellement ambigués et dont la
transmission par les TIC peut préter a confusion, encore de connaissances
particulierement complexes et nécessitant, par eguent, un effort important
d’explicitation verbale.

Cette distinction duale, simple au plan théoriqest,difficile a opérationnaliser : sur
guels critéres déterminer le caractére tacite dglifiable d’une connaissance ? Et comment
apprécier selon cette grille d’analyse I'enseml#s donnaissances échangees dans une
relation professionnelle souvent longue ? En effég lors que I'on considére une masse
conséquente d’'informations et de connaissancest lbgique de penser qu’une partie est
codifiable tandis que l'autre ne I'est pas. Trades liens entre nature des connaissances et
face a face implique donc de déterminer si la gast échanges tacites est élevée ou non.
Or cette part peut varier avec le temps: la pad dontenus tacites est, en général,
considérée comme plus importante au début d'unatioal quand les interlocuteurs
doivent apprendre a travailler ensemble et déénaontenu de leur travail commun, et a la
fin de la relation lorsqu’il s’agit de présenter déévaluer le travail accompli (&&LIE,
2003 ; TorRE 2010). Nous retenons finalement I'hypothése suivante s péu part des
connaissances tacites est élevée dans les echahgesnportante sera la fréquence des
rencontres face a face. Le moment de la relatiébyt] milieu ou fin) sera aussi pris en
compte comme une variable pouvant influencer lgueéice des rencontres physiques : les
besoins de face a face devraient étre plus impsrtam démarrage de la relation ainsi
gu’en phase de finalisation.

2.2.LesTIC



La nature des technologies disponibles et leurédgrdiffusion et d’appropriation
dans l'entreprise influencent les modes de comnatioic. La capacité effective de
codification de I'information, c’est-a-dire de tsanission par les TIC, dépend en effet de
la nature des technologies présentes dans I'erdeedre vocable TIC désigne tout un
ensemble de technologies dont la littérature a réant’elles se différencient par des liens
de complémentarité ou au contraire de substitudier le face a face. En particulier, le
téléphone (y compris le téléphone mobile) et leefac face sont complémentaires
(AGUILERA, GUILLOT et RALLET, 2012, AGUILERA et LETHIAIS, 2011): plus on se
téléphone, plus on se voit (ou I'inverse !). Last®nférence et le face a face entretiennent
aussi une relation de complémentarité, du moinsdjles interlocuteurs ne sont pas trop
éloignés géographiqguementiAN et DENSTADLI, 2004 ;WANG et LAw, 2007). Le courrier
(classique ou électronique) semble plutét limies tencontres face a faceHERLOT et
DURANTON, 2006,AGUILERA et LETHIAIS, 2011). Au final, I'enjeu n’est pas de déterminer
si 'usage des TIC diminue les rencontres physidBasLET etal.,2009) ; en revanche on
peut faire I'hypothése que les entreprises les xméxuipées, et surtout dans lesquelles les
TIC sont les mieux intégrées aux pratiques prodesslles, auront un plus faible recours
aux déplacements parce qu’elles pourront limiter ilgeractions face a face aux plus
indispensables, c’est-a-dire aux plus complexegRCoT et DURANTON, 2006).

Il faut donc s'intéresser aussi, et peut-étre stirtd I'influence sur le face a face de
la diffusion et de la maitrise des TIC dans I'epitige. AGUILERA et LETHIAIS (2011) ont
d’ailleurs récemment mis en évidence l'impact nég la diffusion de l'informatique au
sein de 'entreprise et de l'antériorité de la cexion a Internet sur la part du face a face
(relativement aux autres modes de communicationsp des relations de coopération.
L'utilisation effective des TIC dans l'entrepriseorstitue un parameétre tout aussi
important. En effet la divergence entre la parhfdimation codifiable et celle qui est
effectivement transmise a distance peut résultened’mauvaise utilisation, d’'une sous-
utilisation ou d’'une non utilisation délibérée deshnologies disponibles. Par exemple la
visioconférence est souvent sous-utilisée pourrg@ge raisons : mauvaise qualité des
transmissions, problemes de fiabilité dans I'éguieet, difficulté d’utilisation lorsque les
utilisateurs sont nombreux GAILERA et al., 2007 ; ANFALK et KOGG, 2003). Plus
largement, I'adoption de certaines technologiesseim de I'entreprise n’'implique pas
nécessairement leur utilisation, une période dapissage et des changements
organisationnels étant souvent un préalable a #p@propriation (@LLIANO et Roux,
2006 ;GALLIANO et al., 2007).

Finalement, les relations entre TIC et face a faomt complexes mais la
diversification et la diffusion de ces technologiess les entreprises semblent de nature a
augmenter la part d’information effectivement trarse a distance : notre deuxiéme
hypothése est que la diffusion et I'appropriatices dI'IC dans I'entreprise limitent la
fréquence du face a face.

2.3. La distance spatiale

La diffusion des TIC a conduit a réinterroger léer@e la distance spatiale dans les
stratégies des entreprises, en particulier en reatié stratégie d’'implantation, d’aires de
marché et de choix des partenaires et des foutms$GAIRNCROSS 2001 ;MAJCHRZAK et
al., 2005 ;RIETVELD et VICKERMAN, 2004). Les recherches ont montré que les relations
interentreprises ne requierent plus systématiquerfeenco-localisation mais peuvent
s’appuyer sur des formes temporaires de proxinpigdiale, c’est-a-dire des moments plus
ou moins fréquents de coprésencaTiELT et SCHULDT, 2008 ;RYCHEN et ZIMMERMANN,
2008 ; WICKHAM et VECCHI, 2008 ; TorrRE 2008). Drailleurs les entreprises
géographiquement éloignées de leurs partenairksenti plus intensivement les TICHL



GOFFPRONOST et LETHIAIS, 2008), confirmant cette notion de proximité temjrera
facilitée par des technologies qui permettent dernaniquer a distance en dehors des
moments de coprésence.

Les liens entre proximité temporaire et face a @emeurent toutefois peu étudiés.
On peut cependant supposer que I'éloignement gpbigiae limite la fréquence des
rencontres. Méme si le codt financier de la mabititest pas directement proportionnel a
la distance du fait de I'inégale répartition et dif$erences (vitesse, qualité de service)
entre les réseaux de transport, I'éloignement imugliaussi du temps (pour rejoindre un
moyen de transport et/ou passé dans ce moyen rEptnd), qui est autant de temps de
travail en moins, méme si les TIC mobiles (téléghoordinateur) permettent de
compenser partiellement cette perte. Enfin, detadéments fréquents, lointains, génerent
de la fatigue, du stress et nuisent globalemeit sahté et a la vie familiale RERSet
ReiLLY, 2000). La productivit¢ de I'entreprise est donc eptiellement affectée
négativement par des déplacements professionmsddngs et trés fréquents, méme si
impact réel est difficile a estimer et a compaagrx bénéfices engendrés en termes de
volume d’activité, notamment a l'internationalg{ENKIY etRIKER, 2012).

On peut finalement faire I'hypothese que l'inteé@sdes rencontres face a face
diminue avec 'augmentation des codts (financiereemporels) de franchissement de la
distance : plus les partenaires sont éloignés, fsusont chercher a rationaliser leurs
moments temporaires de coprésence.

2.4. Les proximités non spatiales

Le concept de proximité non spatiale (ou organiséajl compte du fait que les
interlocuteurs partagent des regles communes eniemnatd’organisation, de
représentations, de modeles et de regles d’actiendgs disciplines comme la sociologie
et la gestion (ONADA et NOGATCHEWSKY, 2007) ont analysées depuis longtemps. En
economie, la prise en compte est nettement pluentécet doit beaucoup au groupe de
chercheurs francais sur la proximitéo{lBA-OLGA et GROSSETT] 2008 ; CARRINCAZEAUX
etal.,2008 ;RALLET, 2002 ;RERU,1993et2008). Leurs travaux ont permis de catégoriser
les formes de proximité non spatiale :

- la proximité cognitive désigne le partage de EBmma base de connaissances et de
compétences. Parfois la proximité de nature tedymple, basée sur I'utilisation de
connaissances technologiques similaires, est digtm de la proximité cognitive (OBEN
et OERLEMANS, 2006). Certains auteurs évoquent par ailleurs uogimité culturelle,
gu’ils distinguent de la proximité cognitive @BcHmA, 2005), tandis que d’autres la
considerent comme un élément de la proximité ditstitutionnelle décrite ci-
dessous (ERTLER, 1995 ;WILKOF et al., 1995) ;

- la proximité organisationnelle fait référenceéexilstence de regles et de procédures
liant les agents au sein d’un agencement orgaorsal porteur d’objectifs partagés. Elle
admet deux dimensions qui sont l'intensité dediogla et le degré d’autonomie au sein de
ces agencements organisationnels ;

- la proximité sociale désigne l'existence de aége sociaux, c’'est-a-dire de
relations socialement encastrées entre les ag&asBA-OLGA et GROSSETT| 2008),
incluant les conflits d'intérét @.soT, 2010) ;

- la proximité institutionnelle fait référence asdelations qui sont encastrées sur les
plans politique et/ou culturel, intégrant par capsnt le partage d’un certain nombre de
regles, codes ou conventions\(BoT, 2008).



La prise en compte de ces proximités a beaucoupragresser la compréhension de
la géographie des relations interentreprises et d&xanismes de coordination
économiques. Les résultats ont notamment permisrdettre en cause le réle dominant de
la proximité spatiale dans I'établissement de m@hat professionnelles grRrRu, 2010) et
’émergence d’innovations (KOBEN et OERLEMANS, 2006), et ont montré la diversité des
articulations entre proximité spatiale et non spat{AGUILERA, LETHIAIS etRALLET 2012 ;
D'ESTE ET al., 2012). Ces travaux ont également permis de soulijmfluence des
proximités non spatiales dans I'établissement, &nten et I'efficacité des relations entre
des partenaires éloignés géographiquememRRBICAZEAUX et al., 2006 ; GERTLER,
2003 ; KNOBEN et OERLEMANS, 2006). En particulier, le concept de proximité spat
temporaire a été introduit pour expliquer que, graax TIC et a certaines formes de
proximité non spatiales, les entreprises pouvamaintenir des relations a distance et
limiter leurs moments de coprésencelET et TORRE 2004).

Les travaux empiriques sur les relations entre iprit&s non spatiales et face a face
sont toutefois peu nombreux. La connaissance mat(rakesurée par exemple souvent par
le fait que les gens ont travaillé ensemble paraesé) et la confiance réciproque entre les
interlocuteurs semblent faciliter et aussi rendtes gfficientes les interactions a distance,
et donc contribuer a diminuer le recours aux retresrphysiques (G.LIE et GUICHARD,
2005 ;KNOBEN et OERLEMANS, 2006). A I'opposé, si les interlocuteurs se cassent mal,
ils vont avoir besoin de se rencontrer plus soupenir construire la confiance ou encore
batir des regles communes de fonctionnementiLi(@D et TORRE 2005a). Le rble de
lappartenance au méme groupe ne nous semble vamatee pas tranché dans la
littérature. Certains travaux ayant mis en évidancteecours au face a face moins fréquent
dans ce cas de figure dReNTzoN 2003), s’opposent a d’autres qui montrent quéecet
forme de proximité n’'agit pas sur la fréquence doefa-face (BUILERA et LETHIAIS,
2011). Enfin, le fait de se déplacer peut étre icldmé comme une marque d’intérét pour
son ou ses interlocuteurs : la part du face a éatelonc potentiellement plus élevée dans
les relations pour lesquelles existe une asymeétgestatut entre les interlocuteurs
(ARNFALK et KOGG, 2003). Par ailleurs, il a été montré que le resc@u face a face peut
contribuer a la résolution de conflitsKDLET ET MORRIS 2000 ; GALLAUD ET TORRE,
2005b). Des relations non équilibrées entre lesx gartenaires, en termes de pouvoir
décisionnel, peuvent donc conduire a un besoinagde & face accru, les rencontres
physiques traduisant une marque d’intérét ou ayeanir but de résoudre d'éventuels
conflits. Le rble des autres formes de proximité spatiales sur les besoins en face a face
nous semble en revanche avoir été peu traite.

Finalement, notre travail empirique va cherchend’'part a vérifier que la fréquence
du face a face dans les relations client-fournisestiaffectée négativement par le fait que
les interlocuteurs se connaissent et se font cocia il précisera d’autre part l'influence
de plusieurs autres formes de proximité non sgatlaht la mesure sera précisée dans la
partie suivante

-3-
Données et méthodologie

2 Nous ne chercherons pas ici & catégoriser leérdiffes formes de proximité que nous utilisons deee
analyse selon I'une ou l'autre des typologies erit&s, plusieurs auteurs ayant mis en évidencenfplexité a
spécifier et a opérationnaliser les différentesatigions de la proximité non spatialeN(®EBEN et QERLEMANS,

2006 ; AGUILERA et al., 2012).



3.1. L’enquéte

Le groupe de recherche Marsouin conduit une enquétarrente aupres d’un
échantillon représentatif de petites et moyennagprises (10 a 250 salariés) localisées en
Bretagne, sur leur utilisation des TIC. Le réporidast en général le dirigeant de
I'entreprise, parfois avec l'aide du directeur mmf@atique. L'enquéte 2008 a été réalisée
aupres de 2000 entreprises de 'industrie, du corenet des services (hors agriculture).

Nous avons inclus dans I'enquéte 2008 un volet wlestipns sur la relation de
I'entreprise interrogée avec son partenaire pradcige dernier étant défini comme le client
ou le fournisseur avec lequel I'entreprise a lespilinteractions. Bien que les firmes
soient impliquées dans plusieurs relationsA$dMER 2010), nous avons fait le choix de
nous intéresser en détail a une relation uniqueeptieprise plutdét que de collecter peu
d’informations sur un plus grand nombre de relaidwious avons choisi de nous intéresser
a une relation client-fournisseur car toutes lemds sont impliquées dans au moins une
relation avec un client ou un fournisseur, et apssce que ce type d’interaction peut
couvrir une tres large variété de relations inteegmises (de la simple relation
« commerciale » a la relation de coopération)lédeent deux facteurs sont prédéterminés
par I'enquéte : le partenaire est un fournisseuruouclient et c’est celui avec lequel
I'entreprise a le plus d’interactions. Les autragactéristiques de la relation, en particulier
la complexité des échanges et par conséquent laendés connaissances échangées avec
le partenaire, sont en revanche définies ex-pqsiiir des réponses au questionnaire.

Sur les 2000 entreprises qui ont été interrogég&3) bnt répondu aux questions sur
la relation avec le partenaire principal. Ces 16B0eprises constituent notre échantillon
d’analysé.

3.2. Les variables explicatives

Conformément a la revue de la littérature, lesrdéiteants explorés sont : la nature
des connaissances échangées, la distance spati@des interlocuteurs, plusieurs formes
de proximité non spatiale, la phase de la relagbenfin la diffusion et I'appropriation des
TIC dans I'entreprise interrogée (nous n’avons giagormation similaire concernant le
partenaire).

3.2.1. Le contenu des échanges

Evaluer le caractere plutét tacite ou codifiable dennaissances échangées est tres
difficile en pratique (BLcoNI etal.,2007), notamment dans une enquéte par questionnaire
En particulier, la typologie de UNDVALL et JDNHSON (1994) étant difficile a
opérationnaliser, comme nous l'avait montré unecguménte enquéte GVILERA et
LETHIAIS, 2011), nous avons fait le choix d’introduire unesfion sur la nature du bien ou
service fourni au client. Cela nous permet d’apréde facon indirecte le niveau de
complexité des échanges.

La question porte, plus précisément, sur le fag tpibien ou service fourni est
standard, c’est-a-dire issu du catalogue du fosenis ou qu'il est adapté aux besoins du
client, voire méme spécifiguement développé pour Nous disposons donc dune
information permettant de classer selon trois nixele contenu des échanges. Notre
hypothése est que, dans le cadre d'un bien ou damice standard, le degré de
codification des échanges est élevé, gu'il I'esimadorsqu’il y a adaptation aux besoins

% La distribution de ce sous-échantillon est prodaecelle de I'échantillon complet, qui est repréatide la
région Bretagne, en termes de taille des entrepeisde secteur d'activité pour chaque départemértompose
la région.



du client, et qu’enfin la dimension tacite des égjes est maximale dans le cas d'un bien
ou service totalement sur-mesure. Nous nous attesndonc a ce que la fréquence du face
a face augmente avec le niveau d’adaptation dudiiegervice aux besoins du client.

La durée de la relation est également prise en tmrdpns la mesure ou le début ou
la fin d’une relation peuvent affecter le conterms @échanges (cf. partie précédente). Nous
disposons, plus précisément, de deux variableseqdient compte, d'une part, du fait que
la relation décrite dans le questionnaire concdanaégociation ou le démarrage d’'un
nouveau contrat (réponse oui ou non), et, d'auairg, Pu’il s’agit de la finalisation d'un
contrat (réponse oui ou non).

3.2.2. La distance spatiale

L’enquéte permet de connaitre la distance entrpdegnaires, selon une échelle qui
compte cing niveaux. Le partenaire peut ainsi létralisé dans la méme zone d’activité (a
moins de 5 km), a I'échelon local (entre 5 et 50,kanl’échelon régional (entre 50 et 250
km), a I'échelon national et enfin & I'échelon mi&ional. Cette mesure indirecte des
colts de transport est imparfaite, mais donne néarsndans le cas de la région Bretagne
une indication de la difficulté de franchissemeetla distance entre les partenaires. Nous
avons considéré que cette difficulté augmente éehélle la plus fine (la méme zone
d’activité) a I'échelle internationale.

3.2.3. Les variables de proximités non spatiales

Nous avons intégré dans I'enquéte une série ddignegjui permettent de mesurer
plusieurs formes de proximité non spatiale entsepbartenaires.

Le degré de confiance que I'entreprise interrogg®m@e a son principal partenaire
et le niveau de connaissance entre les partera@iresituent un premier critéere de mesure
de la proximité non spatiale entre les entrepricesdegré de confiance est mesuré par 3
modalités selon que I'entreprise déclare faire iemake beaucoup, un peu ou pas du tout a
son partenaire. Le questionnaire indique si I'garie® connaissait son partenaire avant de
débuter I'actuelle relation et depuis combien dape elle travaillait avec ce partenaire.
Sur la premiére question, trois niveaux de rép@use possibles : beaucoup, un peu, pas
du tout, et sur la seconde question, quatre niveankdistingués : depuis moins de 2 ans,
entre 2 ans et 5 ans, entre 5 et 10 ans, depusdeld0 ans. L’objectif est de vérifier si
nous retrouvons des liens inverses entre chacueedeariables et la fréquence du face a
face, conformément a la littérature.

L’appartenance au méme secteur d’activité, I'agpemce au méme groupe (au sens
juridique) et I'équilibre de la relation en termés pouvoir décisionnel constituent aussi
des formes de proximité non spatiale. L'apparteaaac méme secteur est mesurée par
une variable a deux modalités (oui ou non), et dédie 'appartenance de I'entreprise et
de son partenaire a 5 grands secteurs d’actiVitédustrie, les services, le transport, la
construction et le commerce. L’appartenance au ngFmgoe est mesurée par une variable
a deux modalités (oui ou non). L'équilibre en tesnde pouvoir décisionnel dans la
relation est apprécié par I'intermédiaire de deugsgions. Nous savons, premierement, Si
I'entreprise se soumet aux conditions de son paireret deuxiemement si elle estime
imposer ses conditions a son partenaire. Pour cleadel ces deux questions trois niveaux
de réponse étaient possibles: beaucoup, un peudpatout. A partir de ces deux
guestions, nous avons construit une variable unguugyermet de mesurer pour chaque
entreprise, si elle considére qu’elle a un pouddicisionnel plus important que celui de
son partenaire dans la relation (elle est dominargieelle considere que le pouvoir



décisionnel de son partenaire est supérieur au (sieneprise dominée) ou enfin si la
relation lui semble « équilibrée ».

3.2.4. Les variables de diffusion et d’appropriatia des TIC
Quatre variables permettent de qualifier le nive&appropriation des TIC et leur

diffusion au sein de I'entreprise :

Le questionnaire nous informe sur la part du persbqui utilise Internet tous les
jours ou presque dans trois catégories de personegbersonnel commercial, le
personnel administratif et le reste du personnéaliBer une moyenne sur ces trois
catégories n'ayant pas de sens (I'organisatiorrnet@eut étre trés différente d’une
PME a une autre et certaines catégories de saldnaspas le besoin d'utiliser les
TIC), nous avons choisi de nous intéresser a kgoaie de salariés qui utilise le plus
Internet au sein de I'entreprise. La part des gaayui utilisent Internet tous les jours
ou presque (au sein de cette catégorie), constitiedice de la diffusion des TIC au
sein de 'entreprise. Cette variable peut prendrg modalités : moins de 25%, entre
25 et moins de 50%, entre 50 et moins de 100%, 100%

Les équipements disponibles au sein de I'entrepnmes semblent aussi rendre
compte de la capacité d’appropriation des TIC jeautdeprise. Le questionnaire nous
indique les outils utilisés au sein de I'entrepipeemi la liste suivante : un systéme
de « voix sur IP » (de type Skype), un service id®meonférence, un Intranet ou un
site Web interne, un systeme informatisé d’échatgeonnées (EDI), des listes de
diffusion internes, des agendas partagés, desaspadravail partagés, des logiciels
de définition ou de suivi des processus, des lelgick métier » (spécifiques a
I'activité de I'entreprise), des certificats élextiques. A partir de la somme des
outils utilisés, nous avons construit une variaiigonnée comportant 5 modalités :
la modalité 1 caractérise les entreprises qui lisatit aucun de ces outils et la
modalité 5 celles qui utilisent au moins 8 outisri les 11 listés.

L’ancienneté de la connexion a Internet représantetroisieme variable qui rend
compte de l'effet apprentissage de cet outil. Nawens introduit dans les modeles
une variable qui indique depuis combien de tempstiéprise est connectée a
Internet. Cette variable peut prendre 5 modalitdspuis moins d’un an, depuis un a
trois ans, depuis trois a cing ans, depuis cidx @ans, depuis plus de dix ans.

Enfin nous avons pris en compte le fait de mettrenon a disposition des salariés
des formations a ces outils. Nous avons donc inttathe quatriéme variable qui
indique la part des salariés équipés d’'un ordimadégant recu une formation aux
outils TIC (Internet, logiciels métiers, outils Eoratifs, etc.) dans les deux
dernieres années. Elle prend les valeurs suivamritgsun, moins de 10%, entre 10%
et la moitié, plus de la moiti€, tous.

Les fréquences des variables utilisées dans lesélemdéconométriques sont

présentées en Annexe 1.

3.3. La variable expliquée et les modeles

La variable que nous cherchons a expliquer esétpuénce des rencontres physiques

entre les entreprises et leur partenaire principatte variable peut prendre les modalités
suivantes : quotidienne, hebdomadaire, mensuet&ssouvent, jamais.

Cette variable étant une variable polytomique onden une estimation par un

modele de type Logit ordonné est la plus appropfi&pendant, 'utilisation de ce modéle
est conditionnée la validité de I'hypothése d’'égatles pentes qui implique que I'effet de
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chaque variable est inchangé quand on passe d'odalité a la modalité « supérieure ».
Dans la pratique, cette hypothese est trés rarevéeifite. Dans le cas de notre modele, le
test de Brant nous conduit a rejeter I'hypothésmalité des pentes ce qui impliqgue que
certaines de nos variables peuvent avoir un effigreincié sur le fait de passer de moins
d’'une rencontre par mois a une rencontre par nad@igpasser d’'une rencontre par mois a
une par semaine ou encore de passer d’une reng@artsEmaine a une rencontre par jour.
Une alternative consiste alors a utiliser des memlddinomiaux pour dichotomiser la
variable expliquée a l'aide des probabilités curivés (BENDER et GROUVEN, 1998).
Nous utilisons donc des modéles Logit binomiauxrgester la probabilité de rencontrer
son partenaire tous les jours vs. moins souverrdhabilité de le voir au moins une fois
par semaine vs. moins souvent et la probabilittedeir au moins une fois par mois vs.
moins souvent.

Les quatre mesures de I'appropriation des TIC aude I'entreprise présentées ci-
dessus étant toutes dépendantes deux a deux, nauns antroduit les variables
correspondantes dans le modéle en trois tempsvaeables mesurant I'appropriation
d’Internet par les salariés et les équipements &t introduites simultanéméntLes
variables de formation et d’ancienneté de la commernt ensuite chacune été intégrées
seules dans chacun des modéles, ce qui nous peentdster I'existence d’'un effet
apprentissage d’une part et d'un effet formaticrutte part.

Au final, nous avons donc construit 9 modéles bilmom qui testent les 3
probabilités (rencontrer son partenaire en facacg fous les jours vs. moins souvent,
rencontrer son partenaire en face a face au momgais par semaine vs. moins souvent et
rencontrer son partenaire en face a face au maiasfais par mois vs. moins souvent),
avec trois mesures alternatives d’utilisation d&S d@ans I'entreprise : premierement les
variables d’appropriation d’Internet et d’équipermefmodeéles 1-1, 1-2 et 1-3),
deuxiemement la variable de formation aux TIC (nhesl€-1, 2-2 et 2-3) et enfin la
variable d’ancienneté de la connexion a InternetirRles raisons pratiques, seuls les 6
premiers modeles sont présentés dans le corpsxthu tees modeles 3-1, 3-2 et 3-3 sont
présentés en Annexe 2.

D’autres variables explicatives, ont été introdaisgmultanément dans le modele,
bien que dépendantes les unes des autres : c'ess lée la confiance, la connaissance du
partenaire, et I'ancienneté de la relation. Nousnawependant vérifié au préalable que la
dépendance entre ces variables n’affectait pasgghdtats : les signes des coefficients et
les niveaux de significativité restent identiquesstiue les variables sont intégrées pas a
pas dans le modéle.

-4-
Les déterminants du face a face

Le tableau 1 présente les résultats de 6 parn® feedeles realisés (les résultats des
modéles 3-1, 3-2, 3-3 sont présentés en Annexafid)de faciliter la lecture, nous avons
fait le choix de ne pas présenter les valeurs defficients estimés, dont I'interprétation
n'est pas directe dans les modeles Logit. En effehs un modeéle Logit, le coefficient
estimé d’'une variable explicative ne renseignesyude sens de la relation qui existe entre
cette variable et la variable expliquée. Il estralosuel et recommandé d’interpréter les

* Les résultats obtenus restent cependant validegumn intégre ces variables une & une dans ctaéesin
modéles.
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rapports de cotes (ou odds ratios) pour jugeridéuence de chaque variable explicative
Nous avons donc présenté dans les tableaux deatéslel signe du coefficient, le niveau
de significativité de chaque variable ou modaligdalvariable (une étoile pour 10%, deux
pour 5% et trois pour 1%), et les rapports de qiter les variables ou modalités
significatives. Pour les variables multinomiales, modalité de référence est notée
«Reéf ». Une variable ou modalité non significatest indiquée par un ‘.. Le signe /"’
indique que la variable ou modalité n’a pas étégrée dans ce modéle.

(Insérer tableau 1)

4.1. Un lien non confirmé entre face a face et natel des connaissances ?

Les modeles montrent que la spécificité du biersenvice a I'origine de la relation
client-fournisseur n’a pas d’impact sur la fréquenles rencontres face a face entre les
deux partenaires. Deux interprétations de ce prenéigultat sont possibles, mais leur
validation nécessitera d’autres investigations. dramiére est que la complexité des
connaissances échangées n’est pas bien mesuréetigavariable. Dans ce cas le résultat
obtenu ne peut étre interprété en termes de ndageonnaissances. La seconde est une
remise en cause du lien entre complexité des cesarates et nécessité du face a face, qui
serait liée a I'amélioration croissante des teohgiels permettant les échanges a distance,
les outils tels que les espaces de travail partagda visioconférence (qui se développe
par lintermédiaire de Skype, peu colteux et simglatilisation) représentant une
alternative de plus en plus crédible a la coprésenc

4.2. La diffusion et I'appropriation des TIC réduisent le face a face

Les modeles confirment que la familiarité de I'eptise avec les outils TIC est une
condition nécessaire a la réduction des rencormglgsiques avec les partenaires. La
comparaison des différents modéles donne en outréclairage nouveau sur la relation
entre TIC et face a face.

Premierement, I'ancienneté de la connexion de régmise a Internet semble peu
opérante : seule la modalité «plus de 10 ans ssigsfficative et uniquement dans le
modele qui oppose une fréquence de rencontre mnsuges rencontres face a face plus
rares. La diminution du face a face passe plutdt’palisation d’une plus grande variété
de TIC et par 'usage d’Internet par une part ptaportante des salari&sEn effet, une
part des salariés qui utilisent Internet tous tesg ou presque au moins égale a 50% (au
sein de la catégorie qui utilise le plus Internmihtribue a réduire considérablement la
fréquence du face a face, par rapport a une pl@rieare a 25%. Le nombre d’outils TIC
utilisés dans I'entreprise contribue aussi a dirairlas rencontres physiques, mais pas au-
dela d’'une fois par semaine, la variable « équipgsmen TIC » n’étant significative que
dans le modeéle 1-2. Deuxiémement, la formation Bl ne contribue pas a réduire les
besoins de face a face. En effet, quelle que aqititt des salariés équipés d’un ordinateur
ayant recu une formation aux TIC dans les deuxiélezs années, les modalités associées
ne sont significatives dans aucun des trois mod€les résultats confirment la complexité
des liens entre TIC et face a face, et suggeremiajmise en place de TIC variées et leur

® Un rapport de cotes égal a x implique que la podibé de rencontrer son partenaire fréquemmenis(es
jours vs. moins / toutes les semaines vs. moinsig tes mois vs. moins) est multipliée par x paumiodalité
considérée par rapport a la modalité de référence.

® Lorsqu’on introduit simultanément dans le méme étedlancienneté de la connexion a Internet, la ges
salariés utilisant Internet et I'équipement en TIEGpremiére n’est plus significative.
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diffusion large au sein de I'entreprise sont desd@ons nécessaires a la diminution des
déplacements géenérés par les relations inter-ergesp

4.3. La distance spatiale limite le face a face

La difficulté de franchissement de la distance itethu fréquence des rencontres
physiques. En effet, méme si les modalités de @@ représentant la distance ne sont
pas toutes significatives dans les 9 modeles |uanfce de la distance sur la fréquence du
face a face est clairement mise en évidence, coafit le réle primordial des colts de
transport. Le fait que le partenaire soit locatisés la méme zone d’activité (par rapport a
une localisation en dehors des frontieres) muitipir un peu moins de 5 la probabilité de
se rencontrer tous les jours, par 5 environ la godité de se déplacer au moins une fois
par semaine et par plus de 10 la probabilité desseontrer physiquement au moins une
fois par mois. L’analyse des résultats des 9 mada@iésentés met en évidence I'existence
d’une relation linéaire entre la fréquence du fadace et la distance : les rapports de cote
sont d'autant plus élevés que le partenaire eatisgca proximité.

Ces résultats confirment le lien direct entre lasonvénients induits par les
déplacements professionnels (colt financier, pentdermes de temps passe, fatigue et
stress pour les salariés, ...) et le recours au dafaee. Plus le partenaire est distant et
donc plus ces inconvénients sont importants, et fgntreprise diminue le recours au face
a face.

4.4. Les liens ambigus entre proximité non spatialet face a face

Les résultats des modeles montrent que certaimegefode proximité non spatiale
contribuent a réduire la fréquence du face a fa@@s que d’autres 'augmentent, mettant
ainsi en évidence toute la complexité de l'influerndes dimensions sociales dans les
relations professionnelles.

Des partenaires qui se font confiance ont tendano®ins se rencontrer, résultat
déja mis en évidence dans des travaux antériews ifGet GUICHARD, 2005 ;KNOBEN et
OERLEMANS, 2006 ; GALLAUD et TORRE 2005a ; HILDRuM, 2007). Le fait de faire
confiance a son partenaire divise par plus de@daabilité de rencontrer son partenaire
physiquement au moins une fois par semaine. Udta¢glus étonnant est le signe positif
associé aux modalités « beaucoup » et «un peu adeariable connaissance du
partenaire, et les valeurs des rapports de cbiemqutrent que le fait connaitre son
partenaire avant d’avoir débuté la relation conith augmenter la probabilité de le
rencontrer frequemment en face a face, et 'augendiatutant plus qu’on le connait bien
(avec un facteur multiplicatif de I'ordre de 1,31& selon les modéles). On voit donc
apparaitre un effet que I'on pourrait qualifier «leelationnel », qui n’avait jusque-la pas
ete identifié dans la littérature a notre connaissaet qui exprime le fait que bien se
connaitre avant d’avoir débuté une relation probeselle (par exemple parce qu’on avait
déja été en relation dans le passé) incite a seomémer plus souvent. De facon plus
précise, la probabilité de rencontrer son partenglins d’une fois par mois est plus faible
lorsqu’on le connait depuis 2 a 5 ans que lorsqueooconnait depuis plus de 10 ans. Ces
résultats peuvent étre attribués soit au plaisiericontrer un partenaire connu depuis
longtemps, soit a la persistance d’habitudes dem$alcons de travailler, qui il y a dix ans
et plus impliquaient probablement plus de rencenpieysiques. Les deux explications ne
sont d'ailleurs pas contradictoires.

La significativité de la variable qui mesure lag@éce d’'un acteur dominant dans la
relation constitue un autre résultat original ddregail : lorsque la relation repose sur un
déséquilibre en termes de pouvoir décisionnel datotient et le fournisseur (I'un impose
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ses conditions a son partenaire plus que ce dareikr impose), les rencontres physiques
sont moins fréquentes que lorsque la relation qastiBrée, et ce quel que soit I'acteur qui
domine dans la relation (le client ou le fournis¥eCe résultat ne va pas dans le sens
attendu au vu des travaux cités dans la revue ditéaature (DROLET et MORRIS
2000 ; ARNFALK et KOGG, 2003) : ils mettent en avant le face a face commeernarque
d’intérét dans des relations non symeétriques omaogen de résoudre les conflits, ce qui
devraient se traduire par des rencontres plus érites en cas de relation déséquilibrée.
Notre interprétation est que, si le fait de se aiégl peut étre considéré comme une marque
d’intérét, cela affectera I'identité du partenain@ prend le déplacement a sa charge plus
gue le nombre de rencontres physiques entre les ghlatenaires. Enfin, le fait que I'une
des parties ait I'ascendant sur l'autre peut cbnér a rendre les relations plus tendues,
conflictuelles : alors méme que le face a face gitucontribuer dans certains cas a réduire
les tensions (ROLET et MORRIS 2000),nous montrons que cela, au contraire, incite les
protagonistes a réduire leurs rencontres physiques décisions en termes de
déplacements ne semblent donc pas répondre systgement a une logique
d’optimisation de la part de I'entreprise. Ces déldints résultats mettent en exergue la
dimension profondément humaine et sociale sur lEueepose les relations
interentreprises, et qui est restée peu explonég lddittérature économique.

Enfin, le dernier enseignement des modeéles conderrsens de la relation entre
'appartenance au méme groupe et la frequence @uddace. L'effet de I'appartenance
au méme groupe sur la fréquence du face a facepdssunanime dans la littérature. Alors
gue selon bRENTZON (2003), cette forme de proximité tend a réduirentzbilité, et que
AGUILERA et LETHIAIS (2011) trouvent une absence d’effet, nous faisgparaitre ici un
effet positif du fait d’appartenir au méme groupgquement sur la probabilité de se
rencontrer plus d'une fois par jour. Cela tradsijon nous, la présence dans notre
échantillon de relations entre entités d’'un ménwuge qui se rencontrent en face a face
quotidiennement. Un deuxieme résultat original st I'appartenance au méme secteur
d’activité a un impact négatif sur la frequencefdce a face. L’appartenance au méme
secteur peut traduire une forme de proximité cognites acteurs d’'un méme secteur étant
plus aptes a partager un langage commun, ce qtiilnograit a faciliter les relationga
les TIC, au détriment des rencontres physiquede@atiable n’est cependant significative
gue dans le modele qui estime la probabilité deeseontrer au moins une fois par mois
VS. moins souvent, ce qui implique qu’elle n’a dfeteque sur des relations caractérisées
par une faible périodicité des rencontres. llieisimportant de préciser que nous avons
considéré dans cette étude des secteurs d'actréiélarges, qui incluent chacun des
meétiers tres divers. La robustesse de ce résudtandionc étre testée a partir de secteurs
d’activité plus précis dans une prochaine enquéte.

4.5. Les rencontres sont plus frequentes en débutfen de relation

Notre analyse confirme que la phase de négociatiode démarrage d’un nouveau
contrat est caractérisée par une fréquence demgas@hysiques plus importante entre les
partenaires (GLLAUD et TORRE, 2005a ;GALLIE, 2003). Plus précisément, le fait d’avoir
déclaré étre en phase de négociation ou de déreadfag nouveau contrat multiplie par
entre 1,27 et 1,56 la probabilité que les entreprincontrent leur client ou fournisseur
plus souvent. En effet, sur tous les modéles, cettmble est significative et a un effet
positif, avec un rapport de céte compris entre BR1,56. Etre en phase de finalisation
d'un contrat se traduit aussi par une probabilités pmportante de rencontrer son
partenaire plus fréquemment : le rapport de coéwdadvariable associée est en effet
compris entre 1,38 et 1,79 selon les modeles. &@rifirme le résultat obtenu panGie
(2003) dans le cas de relations de coopératiors emguelles la phase finale constitue la
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mise en commun des résultats obtenus, et doncigavies rencontres physiques. Dans le
cas des relations client-fournisseur, 'augmentata face-a-face en phase de finalisation
d’un contrat peut étre justifiée par la nécessiééparachever la prestation et/ou de prendre
des décisions importantes qui nécessitent la cepcésdes partenaires.

-5-
Conclusion

Cet article s’intéresse aux facteurs qui expliguaritéquence des rencontres face a
face dans les relations entre les PME bretonnésieprincipal partenaire. En mobilisant
les travaux en économie industrielle sur la tragsian des connaissances et les travaux en
économie géographique sur la proximité, nous awberifié cing catégories de facteurs :
la nature des connaissances, l'usage des TIC,standie géographique, la phase de la
relation et plusieurs formes de proximité non spaticaractérisant la relation entre les
interlocuteurs. L’originalité de l'article consistéune part a analyser simultanément dans
un modele économétrique l'influence de ces diffesydacteurs sur l'intensité du face a
face, et d’autre part a prendre en compte plusi@ginmensions de la proximité non spatiale.

Notre analyse confirme la forte influence des cai#tgranchissement de la distance
physique : méme si les données dont nous dispasopsrmettent de mesurer ces derniers
que de facon imparfaite, nous montrons que liritérdu face a face diminue nettement
avec I'éloignement. La distance pousse les ensepm rationaliser leur mobilité, pour des
raisons financiéres mais aussi sociales et éconmsiproductivité du travail) : méme si
les outils mobiles et Internet ont fait évoluemiagure des taches que I'on peut effectuer
pendant un trajet, la fatigue, le stress, les mgstale charge et les conditions de transport
peuvent rendre le travail pénible et affecter lst&au salarié (HLLEY etal.,2008 ;LYONS
et URRY, 2005). Malgré le développement des réseaux depwmansqui a impliqué une
baisse des colts de la mobilité, les colts du paahsa longue distance restent
suffisamment importants pour inciter les entregrise mobiliser les outils dont elles
disposent pour les réduire. En revanche, nous masju’aux échelles locale et régionale
les déplacements sont peu optimisés : toutes clégsdss par ailleurs en matiére de nature
des connaissances échangées, de diffusion des tTdé proximités non spatiales que
partagent les partenaires, I'intensité du faceca fugmente quand les interlocuteurs sont
proches, donc les colts de transport faibles. bégm@rises disposent donc de marges de
manceuvre importantes pour faire baisser les dépkwts professionnels de courte et
moyenne distance, en les intégrant plus systéneatiqat dans les démarches de Plans de
Déplacements d’Entreprises (PDE), ce qui n'estalleimnent pas le cas. Pour les pouvoirs
publics, 'augmentation des colts de transport uest piste pour faire baisser cette
mobilité, mais elle serait socialement mal acceputdeil est difficile de dissocier entre
déplacements professionnels et déplacements peisonn

Le développement des TIC apparait comme une aigi® iptéressante, et qui peut
étre soutenue conjointement par les entreprisgmreles pouvoirs publics. Nos résultats
montrent en effet que I'appropriation d’Internet jes salariés au sein des entreprises et la
multiplication des outils TIC utilisés favorisedaminution du recours au face a face ; cela
va dans le sens de I'hypothese formuléeQaRLOT et DURANTON (2006) sur les efforts
de codification croissante des échanges avecfiasaih des TIC. Pour réduire la mobilité
professionnelle il faut non seulement mettre enceplales outils qui permettent de
développer les échanges a distance, mais aussnpagoer la diffusion de ces outils de
procédures qui encouragent a ce développement,oau de la réduction des codts
economiques, sociaux et environnementaux de laliéobi
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En revanche, notre travail ne permet pas de valieldien entre la nature des
connaissances échangées et les besoins de faam.aClantrairement aux hypothéses
formulées dans la littérature qui suggérent quéater types d’échanges nécessitent la
coprésence des interlocuteurs, nous montrons ge@lficité du bien ou service échangé
entre I'entreprise et son partenaire, que noussutiiisé comme mesure de la complexité
des connaissances, n’influence pas la frequendaatua face. Soit la variable que nous
avons utilisée ne constitue pas une mesure adéduataractére majoritairement tacite ou
codifiable des échanges, soit les technologies elletu deviennent suffisamment
perfectionnées pour fournir aux entreprises un moykéchanger a distance des
connaissances de plus en plus complexes. De nesvieNestigations mettant en ceuvre
des mesures plus qualitatives et multidimensioesealke la nature des connaissances seront

nécessaires pour progresser sur cette question.

La principale originalité de ce travail est qu’ibrdribue a expliciter la nature des
relations entre différentes formes de proximité gpatiale et I'intensité du face a face.
Ces relations apparaissent globalement complexesngtastées : ainsi des interlocuteurs
qui se font confiance se rencontrent moins ; eranmele, s’ils se connaissent depuis
longtemps ils se voient plus souvent, probablenpamte qu’ils ont mis en place des
habitudes de travail qui reposaient moins, il yxaaohs et plus, sur les TIC. Nous montrons
aussi que la nature de la relation entre les mdateurs en terme de pouvoir de décision
est influente : lorsque les relations sont désdaais (I'un impose ses conditions a
l'autre), donc potentiellement plus tendues, plosflictuelles, moins cordiales, le face a
face est moins fréquent. Ces différents résultats tses importants car ils mettent bien en
évidence la dimension profondément humaine, sodaterelations interentreprises, qui
reposent sur des personnes qui se connaissenspg'@aprécient ou pas... et qui ont une
grande influence sur les pratiques de mobilité teCdimension est assurément celle sur
laquelle il est le plus difficile d’agir, tant poles entreprises que pour les pouvoirs publics,
si 'on veut réduire la mobilité. Malgreé tout, laige de conscience de ces phénomeénes par
les entreprises et par les salariés concernésaart si I'objectif commun est de diminuer
les déplacements, a formuler une stratégie adapt&eant en compte les relations sociales
entre les interlocuteurs.

Ce travail n'est pas exempt de limites, qui tienanla base de données, qui
concerne uniqguement des PME bretonnes, et aux awedes différents facteurs qu’elle
autorise. En particulier la distance représents imgparfaitement les colts de transport
(notamment leur dimension temporelle), et les \wdem utilisées pour mesurer les
proximités non spatiales sont discutables. Il neamble néanmoins que les résultats
obtenus plaident pour une continuation des travaunce sujet et en particulier suggerent
gue des analyses plus qualitatives sont nécesgamrgsexplorer la dimension sociale des
pratiqgues de déplacement professionnel.
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Annexes

Annexe 1 : Fréquences des variables utiliséesldansdéle (N = 1630)

Fréquence du face a face
Quotidienne Hebdomadaire Mensuelle Moins souvent mail NR
242 376 421 390 201 0
Bien ou service standard Bien ou service adapté en Bil service spécifique NR
613 585 378 54
Localisation du partenaire
Moins de 5 km| Entre 5 et 50 km Echelon régional  dimh national Echelon | NR
international
122 505 287 548 163 5
Confiance
Beaucoup Un peu Non NR
1090 290 25 225
Connaissance du partenaire
Beaucoup Un peu Non NR
377 538 486 229
Ancienneté de la relation
Moins de 2 ans De2ab5ans De 5410 ans Plug desl NR
60 189 302 823 256
Pouvoir décisionnel (place de I'entreprise danslation)
Entreprise dominante Entreprise dominég RelatiarliBrge NR
327 409 664 23(
Appartenance au méme groupe
Oui Non NR
233 1388 9
Appartenance au méme secteur
Oui Non NR
576 1054 0
Diffusion d’Internet dans I'entreprise
Tous [75-100%[ [50-75%] [25-50%] [0-25%] NR
918 132 95 113 296 76
Formation aux TIC
Tous [50%-100%] [10%-50%[ Moins de 10% Aucun NR
184 191 274 377 583 21
Ancienneté de la connexion a Internet
Moins de 1 an [1-3 ans[ [3-5 ans[ [5-10 ans[ Pledd ans| NR
28 269 528 562 138 106
Equipements en TIC utilisés
1=aucun outil 2=1 ou 2 outils 3=2 ou 3 outils 4=xb6ooutils 5=7 outilset#{ NR
175 506 434 385 130 0
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Début de contrat

Oui Non NR

464 1117 49
Fin de Contrat

Oui Non NR

206 1371 53

Source : Enquéte Marsouin Entreprises et TIC, 2008.

Annexe 2 : Résultats des modeles Logit binomiatk a33-3 : probabilité de rencontrer
son partenaire plus ou moins fréequemment

Variables / Modele Modele Modele
modalités 3-1 3-2 3-3
Tous les Au moins Au moins
jours une fois par| une fois par

semaine mois

Spécificité du bien ou service

Spécifique

Adapté . : .

Standard Réf. Réf. Réf.

Distance du partenaire (échell

e de localisation)

Zone d’activité | +**(4,95) | +**(5,40) | +**(11,03)
Locale + ** (1,95) + ***(3,31) | + ***(3,60)
Régionale +**(1,56) | +**(2,17)
Nationale . . +*(1,40)
Internationale Réf. Réf. Réf.
Confiance dans le partenaire

Beaucoup - (0,41) -*(0,45) -*(0,34)
Un peu - **(0,39) . - *(0,36)
Pas du tout Réf. Réf. Réf.
Connaissance du partenaire avant le début dealthore!
Beaucoup +** (1,38) + % (1,47)
Un peu . . +*(1,29)
Pas du tout Réf. Réf. Réf.
Ancienneté de la relation

Moins de 2 ans .
Entre 2 et 5 ans - **(0,65)
Entre 5 et 10 ans . . -*0,66)
Plus de 10 ans Réf. Réf. Réf.
Pouvoir décisionnel (place de I'entreprise danglation)
Dominante - **(0,64) - ***(0,59) - ***(0,65)
Dominée -*(0,68) | -*(0,75) -**(0,69)
Equilibrée Réf. Réf. Réf.

Appartenance au méme groupe que le partenaire

Oui

| 4 ARk (1,71) |

Appartenance au méme secteur d’activité que lepaire

Oui

- **(0,74)

Ancienneté de la connexion a Internet

Plus de 10 ans

—** (0,35)

[5-10 ans[

[3-5 ans|
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[1-3 ans[

Réf.

Réf.

Réf.

Moins de 1 an

Phase de la relation

Début de contratf +**(1,49) | +**(1,46) +*(1,29)
Fin de contrat +*(1,41) +(1,44) | +**(1,79)
% Concordance 71,3 72,5 76,1

Nombre d’observations : 1630

Source : exploitation de I'enquéte MARSOUIN, 2008
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Tableaux

Tableau 1 : résultat des modeles Logit binomiaprobabilité de rencontrer son partenaire
plus ou moins fréquemment

Variables / Modele Modele 1-2| Modéle 1-3 | Modéle 2-1| Modéle 2-2| Modéle 2-3

modalités 11 Au moins Au moins Tousles | Au moins Au moins
Tous les | une fois parl une fois par jours une fois par une fois par

jours semaine mois semaine mois

Spécificité du bien ou service vendu

Spécifique

Adapté . . : : . .

Standard Réf. Réf. Réf. Réf. Réf. Réf.

Distance du partenaire (échelle de localisation)

Zone d'activité | +**(4,63) [ +**(4,95) [ +**(10,36) | +**(4,90) | +**(5,36) | +**(11,39)

Locale +*(1,81) | +**(2,99) [ +**(3,55) | +*(1,89) | +**(3,26) | +**(3,67)
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Régionale + %% (2 14) + ** (1,56) + %% (2 23)
Nationale . . +*(1,39) . . +*(1,38)
Internationale Réf. Réf. Réf. Réf. Réf. Réf.
Confiance dans le partenaire
Beaucoup - **(0,36) - **(0,39) - **(0,33) - **(0,36) -*(0,41) - *(0,35)
Un peu - **(0,33) -*(0,47) -*(0,36) - **(0,34) . -%0,38)
Pas du tout Réf. Réf. Réf. Réf. Réf. Réf.
Connaissance du partenaire avant le début dediorel
Beaucoup + **(1,43) + **(1,49) + ** (1,38) + ** (1,46)
Un peu . . +*(1,30) . . +*(1,27)
Pas du tout Réf. Réf. Réf. Réf. Réf. Réf.
Ancienneté de la relation
Moins de 2 ans . .
Entre 2 et 5 ans - **(0,64) - ***(0,64)
Entre 5 et 10 ans . . - ***(0,72) . . - %% (0,67)
Plus de 10 ans Réf. Réf. Réf. Réf. Réf. Réf.
Pouvoir décisionnel : place de I'entreprise danelation
Dominante - **(0,65) - ***(0,61) - **(0,66) - **(0,64) -*** (0,59) - ***(0,65)
Dominée - **(0,67) - **(0,74) - ***(0,70) - **(0,67) -**(0,73) - *¥**(0,70)
Equilibrée Réf. Réf. Réf. Réf. Réf. Réf.
Appartenance au méme groupe que le partenaire
Oui | +*(1,69) | | . | +*(1,72) | |
Appartenance au méme secteur d’activité que lepaire
Oui | . | | -*(0,75) | | [ -**(0,74)
Diffusion d’Internet dans I'entreprise (part detas@s)
Tous -*(0,70) - ***(0,65) - *¥**(0,79) / / /
[75 - 100%] -*(0,46) | - *(0,59) -*(0,61) / / /
[50 - 75%] - **(0,55) / / /
[25 - 50%] . . . / / /
Moins de 25% Réf. Réf. Réf. / / /
Equipement en TIC

| | - = (0,84) | | / | / | /
Formation aux TIC (part des salariés)
Tous / / /
[50 - 100%[ / / /
[10 — 50%] / / /
[1-10%[ / / / : . .
Aucun / / / Réf. Réf. Réf.
Phase de la relation
Début de contrat + *** (1,54) | + *** (1,56) + ** (1,34) + *** (1. 54) | +**(1,47) +*(1,27)
Fin de contrat + *(1,49) + **(1,49) + *** (1,73) +*(1,38) +*(1,42) + **x (1,72)
% Concordance 71,8 73,7 76,5 71,1 72,6 76,3

Nombre d’observations : 1630
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