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Résumé additionnel 

 

 

Les différentes conceptions du rôle de la confiance dans les relations interentreprises ont 

donné lieu à une multitude de travaux de recherche sur le sujet. En particulier, les travaux empiriques 

quantitatifs examinant les antécédents et les conséquences de la confiance sont riches 

d’enseignement. L’objectif de cet article est de présenter une synthèse des travaux statistiques 

considérés comme étant les plus représentatifs de la diversité des contributions.  

 

L’article est structuré en trois parties. La première partie rappelle brièvement comment les 

chercheurs définissent la confiance dans leur modèle théorique. Dans la seconde partie, un cadre 

méthodologique est proposé afin d’aider le lecteur à se repérer dans le grand nombre de travaux déjà 

réalisés. Ce cadre est présenté sous forme d’une figure qui distingue les travaux selon leur objet de 

recherche (analyse des antécédents ou des conséquences de la confiance) et leur niveau d’analyse (sur 

le partenaire, la dyade, l’échange). La troisième partie de l’article reprend les principaux éléments que 

nous enseignent ces travaux de recherche.  

 

Le premier enseignement concerne les conséquences de la confiance. Les études montrent que 

la confiance mérite encore d’être développée. Elle apporte une plus grande performance économique 

et opérationnelle aux partenaires. Elle leur permet également de se projeter ensemble dans le futur 

avec moins d’incertitude. Elle est aussi la garantie de déplacer une relation contractuelle 

contraignante, fondée sur une gouvernance hiérarchique, vers une coopération ouverte et flexible, 

fondée sur une gouvernance relationnelle plus adaptée à la réussite dans un contexte de plus en plus 

changeant. Les bienfaits de la confiance interentreprises étant démontrés, ses modalités de 

construction deviennent des enjeux cruciaux pour les praticiens. Les études statistiques apportent 

encore des éléments de réponse à ce sujet. C’est le second enseignement majeur de cette synthèse. 

 

Pour susciter la confiance, les entreprises ont intérêt à soigner leur réputation, à valoriser leur expertise 

dans leur domaine et à afficher leurs performances. Elles doivent également être attentives aux 

caractéristiques de la dyade (i.e. du couple formé) qui peuvent favoriser la confiance : la dépendance 

réciproque, les bonnes expériences passées ainsi qu’une proximité, une certaine ressemblance dans les 

valeurs et les buts des deux entreprises. Mais c’est sans doute dans l’exercice même de la relation, 

dans la conduite des échanges, que la confiance peut le mieux se construire : le partage d’informations, 

la communication, la flexibilité et l’engagement sont autant d’éléments sur lesquels l’entreprise peut 

s’appuyer pour développer solidement la confiance de son partenaire et donc favoriser une coopération 

fructueuse et durable.  

 



 

ANTECEDENTS ET CONSEQUENCES DE LA CONFIANCE 

DANS LES RELATIONS INTERENTREPRISES : REVUE 

DES RECHERCHES STATISTIQUES 

 

 

Cet article propose une synthèse des recherches évaluant le rôle de la 

confiance dans les relations interentreprises. Il présente un cadre 

méthodologique qui compare les travaux selon leur objet de recherche 

(analyse des antécédents ou des conséquences de la confiance) et leur 

niveau d’analyse (sur le partenaire, la dyade, l’échange).  

 

 

Introduction 

 

Théoriciens et praticiens ne cessent de débattre sur le rôle de la confiance dans les relations 

interentreprises. Pour certains, la confiance n’existe pas dans les affaires : « En tant qu’acheteur, la 

confiance, je ne sais pas ce que c’est. Tout est écrit dans mon cahier des charges.». Cette réflexion 

d’un professionnel fait écho aux propos de l’économiste Williamson (1993) pour qui les relations 

d’affaires résultent uniquement d’un calcul coût-bénéfice ; la « vraie » confiance implique une 

dimension personnelle non rationnelle qui ne peut exister que dans la sphère privée. Pour d’autres au 

contraire, la confiance est la clé et le ciment des relations interentreprises : « Si on ne se faisait pas 

confiance, on n’y arriverait jamais. Plus on travaille ensemble, plus on se fait confiance et mieux on 

s’adapte aux circonstances.»
1
 Cette conception des relations basées sur la confiance est celle des 

théoriciens de l’approche relationnelle des échanges (Dwyer et al., 1987). Dans cette approche, les 

relations reposent sur une responsabilité partagée qui s’inscrit dans un climat de confiance.  

 

Ces différentes conceptions du rôle de la confiance dans les relations interentreprises ont 

donné lieu à une multitude de travaux de recherche sur le sujet. En particulier, les travaux empiriques 

quantitatifs examinant les antécédents et les conséquences de la confiance sont riches d’enseignement. 

L’objectif de cet article est de présenter une synthèse des travaux statistiques considérés comme étant 

les plus représentatifs de la diversité des contributions
2
.  

 

Au-delà de ses apports directs pour les chercheurs, cette synthèse peut offrir aux praticiens des 

résultats concrets et validés sur le rôle de la confiance dans leurs relations d’affaires. Les implications 

managériales de ce travail seront développées en conclusion. 

 

L’article est structuré en trois parties. La première partie rappelle brièvement comment les 

chercheurs définissent la confiance dans leur modèle théorique. Dans la seconde partie, un cadre 

méthodologique est proposé afin d’aider le lecteur à se repérer dans le grand nombre de travaux déjà 

réalisés. Ce cadre est présenté sous forme d’une figure (figure 1) ; il distingue les travaux selon leur 

objet de recherche (analyse des antécédents ou des conséquences de la confiance) et leur niveau 

d’analyse (sur le partenaire, la dyade, l’échange). La troisième partie de l’article reprend les 

principaux éléments que nous enseignent ces travaux de recherche. 

 

 

De quelle confiance parlent les chercheurs ? 

 

                                                 

1
 Dixit un acheteur d’un constructeur automobile.  

2
 Ces travaux ont été publiés dans des revues académiques internationales au cours des 15 dernières années. Les 

37 articles retenus valident statistiquement des modèles dans lesquelles la confiance est soit une variable 

explicative ou une variable à expliquer. Seules les relations statistiques validées sont examinées.  



Parmi les nombreuses définitions, deux conceptions sont souvent retenues. La première 

considère que la confiance est une anticipation sur le fait que les attentes des partenaires ne seront pas 

déçues (Nooteboom et al., 1997 ; Zucker, 1986). C’est une probabilité que l’un n’abusera pas de 

l’autre et qu’il entreprendra les actions désirables pour la relation. Dès lors, tout ce qui contribue à 

restreindre les comportements opportunistes des partenaires (e.g. les contrats, les audits, les promesses 

de récompenses futures) est source de confiance. La seconde conception suggère que la confiance est 

une croyance vis-à-vis d’autrui (Bidault et Jarillo, 1995 ; Guibert, 1999 ; Puthod, 1995 ; Sako, 1992). 

Avoir confiance en quelqu’un, c’est croire qu’il peut et veut agir de façon positive. Cette croyance 

repose sur deux arguments : 1) un argument technique qui lie la confiance aux compétences des 

partenaires (i.e. croyance dans les capacités de l’autre à réaliser la tâche – crédibilité du partenaire) ; 2) 

un argument moral qui met l’accent sur l’honnêteté et la bonne volonté des partenaires (i.e., croyance 

dans l’engagement moral de l’autre à agir de façon positive en cas d’imprévu – bienveillance du 

partenaire). Dès lors, la confiance se fonde sur la réputation des partenaires et sur leurs expériences 

passées. Elle se construit par le développement de liens socio-psychologiques et par des processus 

d’apprentissage. C’est généralement à cette seconde conception que les chercheurs se réfèrent.  

 

Certains différencient dans leurs travaux la confiance interpersonnelle de la confiance 

interorganisationnelle. La confiance interpersonnelle concerne les interlocuteurs intuitu personae des 

échanges. La confiance interorganisationnelle désigne une orientation collective de confiance entre les 

individus des firmes partenaires (Zaheer et al., 1998). Les processus qui permettent de développer 

cette orientation collective ne sont pas toutefois pas très explicites (Guibert, 1999). 

 

 

Comment les travaux sont-ils représentés ? 

 

Nous avons distingué les travaux selon leur objet de recherche et leur niveau d’analyse. La 

figure 1 illustre notre représentation. Elle met en évidence trois niveaux d’antécédents et de 

conséquences de la confiance interentreprises Le premier niveau est celui des partenaires (i.e. de 

l’entreprise dans son ensemble, voire d’une filiale ou d’un département). Le deuxième niveau est celui 

de la dyade (i.e. de la relation entre deux entreprises). Le troisième niveau est celui de l’échange 

proprement dit (i.e. de la relation entre les personnes responsables de l’échange).  



Figure 1- Représentation des antécédents et des conséquences de la confiance 

interentreprises 
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Dans cette perspective, les antécédents de premier niveau sont ceux ayant trait aux 

caractéristiques intrinsèques des partenaires (taille, expertise, prédispositions à la confiance) au sein de 

leur environnement (réputation, performance, orientation marché). Les antécédents de deuxième 

niveau ont trait aux caractéristiques de la dyade (interdépendance, équilibre des pouvoirs, 

investissements spécifiques, partage des valeurs, convergence des buts, âge de la relation). Les 

antécédents de troisième niveau ont trait aux caractéristiques des échanges : le déroulement de la 

coopération (comportements coopératifs, opportunisme, conflit), la qualité des interactions 

(communication, fréquence des contacts) et les affinités entre les individus (sympathie, similitude, 

satisfaction dans l’échange).  

 

Par souci de symétrie, nous présentons les conséquences de la confiance du niveau 3 au niveau 

1. Les conséquences de troisième niveau ont donc trait aux échanges. Plus particulièrement, il s’agit 

des conséquences que la confiance peut avoir sur les modalités de gouvernance des échanges. Cette 

gouvernance peut être relationnelle ou hiérarchique. La gouvernance relationnelle se traduit par le 

respect des normes relationnelles (équité, partage de l’information, résolution harmonieuse du conflit), 

par des actions coopératives (action et planning joints, absence d’opportunisme) ou encore par des 

efforts de coordination et d’implication des partenaires. La gouvernance hiérarchique se traduit par des 

mécanismes d’influence et de contrôle (protection, sanction, coercition). Nous verrons que la 

confiance a des conséquences aussi bien sur la gouvernance relationnelle que sur la gouvernance 

hiérarchique. Les conséquences de deuxième niveau concernent la dyade et, plus particulièrement, le 

futur de la dyade. La confiance peut ainsi avoir des implications en termes d’engagement, de 

continuité ou d’orientation de long terme. Les conséquences de premier niveau portent sur les 

partenaires et, plus particulièrement, sur la performance de la relation pour les partenaires. La 

confiance a des implications en termes d’économies sur les coûts de transaction ou sur les coûts de 

négociation, de croissance des ventes ou encore de réduction de l’incertitude. 

 

 

Quels sont les enseignements des travaux ? 

 

 

Les résultats des travaux empiriques sont présentés dans les tableaux 1 et 2. 



Tableau 1 - Les antécédents de la confiance dans les relations interentreprises 

 

 

Niveau 1 : caractéristiques des partenaires 

Réputation (+) Anderson et Weitz (1989) ; Chu et Fang (2006) ; Doney et 

Cannon (1997)* ; Ganesan (1994) ; Lee et Dawes (2004)* et 

** ; Lui et al. (2006)* 

Expertise (+) Andaleeb (1996)** ; Doney et Cannon (1997) ; Lee et Dawes 

(2004)* et ** ; Selnes (1998) 

Performance (+) Anderson et Narus (1990) ; Bharadwaj et Matsuno (2006) ; 

Chryssochoidis et Theoharakis (2004) ; Gounaris (2005) ; 

Wiertz et al. (2004) 

Prédisposition à la 

confiance 

(+) Andaleeb (1996)** ; Gao et al. (2005) 

Orientation marché (+) Doney et Cannon (1997)* ; Siguaw et al. (1998) 

Taille (+) Doney et Cannon (1997)* 

Engagement du partenaire (+) Gao et al. (2005) ; Miyamoto et Rexha (2004)ABC 

Niveau 2 : caractéristiques de la dyade 

Interdépendance (+) Kumar et al. (1995) 

Dépendance (+) Gao et al. (2005) ; Kumar et al. (1995) 

Asymétrie de pouvoir (-) Anderson et Weitz (1989) 

Age de la relation (+) Anderson et Weitz (1989) ; Doney et Cannon (1997) ; Dyer et 

Chu (2000) 

Satisfaction sur les 

interactions passées 

(+) Ganesan (1994)* et **ABC ; Guibert (1999) ; Lui et al. 

(2006)** ; Miyamoto et Rexha (2004) ABC 

Partage des valeurs (+) Guibert (1999) ; Morgan et Hunt (1994) ; MacMillan et al. 

(2005) 

Investissements 

spécifiques 

(+) Ganesan (1994)* et **ABC ; Lui et al. (2006)* 

Convergence des buts (+) Anderson et Weitz (1989) 

Liens sociaux et structurels (+) Gounaris (2005) 

Ressemblance 

interentreprises 

(+) Lui et al. (2006)** 

Niveau 3 : caractéristiques des échanges 

Opportunisme (-) Andaleeb (1996)** ; Guibert (1999) ; MacMillan et al. (2005) ; 

Morgan et Hunt (1994) 

Conflit (-) Chu et Fang (2006) 

Satisfaction dans l’échange (+) Chu et Fang (2006) ; Selnes (1998) 

Echange relationnel (+) Aulakh et al. (1996) ; Siguaw et al. (2003) ; Wiertz et al. (2004) 

Communication (+) Anderson et Narus (1990) ; Anderson et Weitz (1989) ; Chu et 

Fang (2006) ; Doney et Cannon (1997)** ; Dyer et Chu (2000) ; 

Guibert (1999) ; MacMillan et al. (2005) ; Morgan et Hunt 

(1994) ; Selnes (1998) 

Partage d’informations (+) Aulakh et al. (1996) ; Doney et Cannon (1997) 

Continuité attendue (+) Aulakh et al. (1996) ; Dyer et Chu (2000) 

Flexibilité (+) Aulakh et al. (1996) 

Assistance (+) Anderson et Weitz (1989) ; Dyer et Chu (2000) 

Engagement (+) Brulhart (2002) ; Medlin et al. (2005) 

Equité (+) Brulhart (2002) 

Proximité culturelle (+) Anderson et Weitz (1989); Doney et Cannon (1997)** 

Sympathie (+) Andaleeb (1996)** ; Doney et Cannon (1997)** 

* confiance interorganisationnelle 

** confiance interpersonnelle 



Tableau  2 - Les conséquences de la confiance dans les relations interentreprises 

 

 

Niveau 1 : Performance de la relation pour les partenaires 

(+) Performance Aulakh et al. (1996) ; Bulhart (2002) ; Corsten et Kumar 

(2005) ; Dyer et Chu (2003) ; MacMillan et al. (2005) ; Medlin 

et al. (2005) ; Sako (1998) ; Siguaw et al. (2003) 

(-) Coûts de transaction Bharadwaj et Matsuno (2006) ; Dyer et Chu (2003) 

(-) Coûts de négociation Zaheer et al. (1998)* 

(-) Incertitude Gao et al. (2005) ; Morgan et Hunt (1994) 

ni (+) 

ni (-) 

Avantage compétitif Chryssochoidis et Theoharakis (2004) 

Niveau 2 : Futur de la dyade 

(+) Engagement Abduhl-Muhmin (2005)* ; Chu et Fang (2006) ; Gounaris 

(2005) ; Grayson et Ambler (1999) ; Guibert (1999) ; Lohtia et 

al. (2005) ; Moorman et al. (1992) ; Morgan et Hunt (1994) 

(+) Continuité Anderson et Weitz (1989) ; Doney et Cannon (1997)* et ** ; 

Ganesan (1994)* ; Lee et Dawes (2004)* et ** ; Siguaw et al. 

(2003) 

(-) Continuité Bharadwaj et Matsuno (2006) 

(+) Etendue de la coopération Selnes (1998) 

Niveau 3 : Gouvernance des échanges 

Gouvernance relationnelle 

(+) Coopération Anderson et Narus (1990) ; Morgan et Hunt (1994) ; Siguaw et 

al. (2003) ; Wiertz et al. (2004) 

(+) Action jointe Claro et al. (2003)* et ** ; Payan (2006)* et ** ; Sako (1998) ; 

Zaheer et Venkatraman (1995) 

(+) Implication Grayson et Ambler (1999) ; Moorman et al. (1992) 

(+) Qualité des interactions Grayson et Ambler (1999) ; Moorman et al. (1992) 

(-) Opportunisme Grayson et Ambler (1999) ; Smith et Barclay (1997) 

(+) Coordination Jap (1999)** 

(+) Communication Anderson et Weitz (1989) ; Smith et Barclay (1997) 

(+) Partage d’informations Dyer et Chu (2003) 

(+) Résolution de conflit Anderson et Narus (1990) ; Morgan et Hunt (1994) 

(-) Conflit Zaheer et al. (1998)* et ** 

Gouvernance hiérarchique 

(-) Contrôle Andaleeb (1995) ; Zaheer et Venkatraman (1995) ; Guibert et 

Dupuy (1997) 

(-) Mécanismes de 

protection 

Schumacher (2006) 

(-) Influence coercitive Simpson et Mayo (1997) 

* confiance interorganisationnelle 

** confiance interpersonnelle 

 

Antécédents de la confiance dans les relations interentreprises 

 

Parmi les sept antécédents reflétant les caractéristiques intrinsèques des partenaires, les effets 

de la performance, de la réputation et de l’expertise sur la confiance ont été les plus étudiés.  

La notion de performance revêt des aspects divers. Alors que Bharadwaj et Matsuno (2006), 

Chryssochoidis et Theoharakis (2004), Gounaris (2005) retiennent des indicateurs de performance 

opérationnelle (en particulier la qualité), Anderson et Narus (1990) se focalisent sur les indicateurs de 

performance concurrentielle (en particulier la compétitivité prix). Sans surprise, ces variables ont une 

influence positive sur la confiance.  



La notion de réputation est à expliciter. Pour Doney et Cannon (1997), la réputation est la 

reconnaissance de l’honnêteté et de l’empathie de l’entreprise au sein de son environnement. Elle 

concerne moins les compétences que les prédispositions relationnelles de la firme. Les études 

statistiques montrent q’une réputation positive favorise la confiance (principalement étudiée d’un 

point de vue inter-organisationnel) tandis qu’une réputation négative la dessert. 

 

La notion d’expertise fait autant référence au savoir qu’au savoir-faire du partenaire. 

L’expertise participe à la fois au développement de la confiance inter-personnelle et inter-

organisationnelle. Notons qu’aucun chercheur n’a, à notre connaissance, publié de travaux liant le 

comportement socialement responsable de l’entreprise (e.g. pratiques managériales et 

environnementales éthiques) à la confiance. La responsabilité sociale est pourtant une expertise qui 

relève du savoir être. Comme d’autres expertises techniques reconnues par une certification (ISO ou 

autre), elle est de plus en plus évaluée et sanctionnée par une notation. Dès lors, la responsabilité 

sociale devrait avoir une influence positive sur la confiance.  

 

Parmi les antécédents ayant trait aux caractéristiques de la dyade, on distingue (1) ceux qui sont 

liés aux relations de pouvoir et de dépendance entre les entreprises, (2) ceux qui sont liés à la 

satisfaction sur les interactions passées et (3) ceux qui sont liés aux ressemblances entre les 

entreprises.  

 

(1) La dépendance (qui peut se traduire par des investissements spécifiques engagés par l’un des 

partenaires) ou l’interdépendance favorisent la confiance, contrairement à l’asymétrie de 

pouvoir.  

(2) La satisfaction sur les interactions passées favorise la confiance. Plus largement, la méta-

analyse de Geykens et al. (1999) montre que la satisfaction des partenaires est un enjeu majeur 

des relations interentreprises. Elle fait l’objet de nombreuses recherches. 

(3) Les ressemblances interentreprises s’expriment dans des valeurs communes, des buts partagés 

ou des liens sociaux et culturels. Dans leur méta-analyse sur les facteurs influençant le succès 

des relations client-fournisseur, Palmatier et al. (2006) observent que les ressemblances 

interentreprises influencent davantage la confiance que la dépendance ou la satisfaction sur les 

interactions passées. 

 

Dans les études portant sur ce niveau 2, les travaux les plus récents distinguent souvent la 

confiance inter-organisationnelle (nommée parfois crédibilité) et la confiance inter-personnelle 

(nommée parfois bienveillance) pour montrer que les caractéristiques de la dyade ont une influence sur 

les deux types de confiance. 

 

Parmi les antécédents ayant trait aux caractéristiques des échanges, on distingue (1) ceux qui sont 

liés aux comportements dysfonctionnels, (2) ceux qui sont liés aux comportements relationnels et (3) 

ceux qui sont liés aux expériences affectives des individus dans l’échange : 

 

(1) Les comportements dysfonctionnels se traduisent par des conflits et des comportements 

opportunistes. Sans surprise, ils ont une influence négative sur la confiance. Dans leur méta-

analyse, Palmatier et al. (2006) constatent que l’effet négatif du conflit sur la confiance est 

plus fort que l’apport d’une stratégie relationnelle. 

(2) Les comportements relationnels sont fondés sur la communication, le partage d’information, 

l’échange relationnel, la flexibilité, l’assistance, l’attente de continuité. Ils constituent les 

normes relationnelles décrites par Macneil (1980). Les liens positifs entre les comportements 

relationnels et la confiance ont été mis en valeur par Morgan et Hunt (1994). Depuis, leur 

modèle sert de fondement à la plupart des travaux s’inscrivant dans l’approche relationnelle 

(Aulakh et al., 1996 ; Brulhart, 2002 ; Chu et Fang, 2006 ; Doney et Cannon, 1997 ; Guibert, 

1999 ; MacMillan et al., 2005 ; Medlin et al., Selnes, 1998 ; Siguaw et al., 2003). 

(3) Les expériences affectives expriment la sympathie et la proximité culturelle entre les 

individus. Les expériences affectives ont certes une influence positive sur la confiance 

interpersonnelle, mais pas nécessairement sur la confiance inter-organisationnelle. Le passage 



du niveau interpersonnel au niveau inter-organisationnel ne semble pas aisé, bien que Zaheer 

et al. (1998) aient montré l’influence réciproque positive des deux types de confiance. 

 

Conséquences de la confiance dans les relations interentreprises 

 
Les études valident l’influence positive de la confiance sur la performance des partenaires. La 

portée managériale de ce résultat est importante si l’on considère la performance comme l’une des 

premières finalités de l’entreprise. Et pourtant, le lien confiance-performance n’est intuitivement pas 

évident. Une relation est économiquement performante lorsque l’une ou les deux parties en tirent un 

avantage financier ou concurrentiel évalué de manière objective (augmentation des ventes, des profits, 

de l’avantage compétitif, réduction des coûts, etc.). Or, la confiance en tant que « croyance vis-à-vis 

d’autrui » comporte une dimension largement subjective liée à l’engagement moral de l’autre, à sa 

bienveillance. Dès lors, parvenir à démontrer le lien entre une dimension subjective de croyance et une 

dimension objective de performance constitue un apport majeur de la recherche sur le management des 

relations interentreprises.  

 

Les études valident l’influence positive de la confiance sur le futur de la dyade. Ce futur se 

traduit par une volonté d’engagement des partenaires, l’étendue et la continuité
3
 de leur relation. Le 

lien confiance-engagement est le plus traité par les chercheurs depuis la théorie confiance-engagement 

proposée par Morgan et Hunt en 1994. En outre, la confiance se développe dans le temps entre les 

partenaires (Dwyer et al., 1987) selon un cercle vertueux ; la confiance s’auto-renforce au fur et à 

mesure que la relation s’approfondit. Sa nature doit sans doute évoluer. C’est pourquoi une analyse 

plus fine des types et des niveaux de confiance aux différents stades de la relation pourrait être menée 

à travers des études longitudinales. 

 

Au niveau de la gouvernance des échanges, les nombreux résultats empiriques confirment très 

largement l’influence positive de la confiance sur la gouvernance relationnelle. Ce type de 

gouvernance se traduit par davantage de coopération, d’action jointe, de coordination, d’implication 

des partenaires, d’acceptation de normes relationnelles (partage d’informations, résolution 

harmonieuse des conflits, communication). Ces observations sont en ligne avec les propositions des 

théoriciens de l’échange relationnel (Dwyer et al., 1987 ; Macneil, 1980).  

 

Quelques études établissent le lien entre confiance et gouvernance hiérarchique. Leurs 

résultats montrent que la confiance a une influence négative sur le contrôle, sur la coercition et sur les 

besoins de protection des partenaires. Le lien confiance-contrôle reste toutefois discuté par les 

chercheurs. Pour la plupart, la confiance est une alternative au contrôle. Dekker (2004) ou Nooteboom 

et al. (1997) indiquent par exemple que le contrôle détruit la confiance, au moins à partir d’un certain 

niveau de proximité relationnelle, car il entraîne la suspicion. Gosse et al. (2002) suggèrent que la 

substitution du contrôle par la confiance au contrôle formel s’impose plus qu’elle n’est un choix 

lorsque le client ne sait évaluer la prestation de son fournisseur. D’autres chercheurs considèrent au 

contraire que la gouvernance hiérarchique (i.e. le contrôle formel) et la gouvernance relationnelle (i.e. 

le contrôle informel) sont complémentaires pour créer un « climat de confiance » entre les partenaires 

(Guibert et Dupuy, 1997). En effet, l’élaboration et la mise en oeuvre de mécanismes de contrôle, qui 

nécessitent la multiplication des interactions entre les partenaires, ne sont efficaces que s’ils s’appuient 

sur une confiance mutuelle. Réciproquement, la connaissance partagée, favorisée par la confiance, 

permet un raffinement des dispositifs de contrôle. Contrôle et confiance peuvent donc se développer 

ensemble de manière cohérente. Les résultats de l’étude de Dumoulin et al. (2000), qui rejettent 

l’hypothèse de la relation substitutive entre le contrat et la confiance, et de celle de Guibert et Dupuy 

(1997), qui n’identifient pas de lien entre la confiance et la formalisation contractuelle du contrôle, 

abondent dans ce sens.  

                                                 

3
 Seuls Bharadwaj et Matsuno (2006) observent une lien négatif entre confiance et continuité. Les auteurs, 

surpris de ce résultat inattendu, ne parviennent à l’expliquer. 



Les conséquences de la confiance sur les différents aspects du déroulement des relations 

interentreprises ne sont pas de même intensité. Dans leur méta-analyse, Palmatier et al. (2006) 

constatent que l’impact de la confiance est le plus fort sur la gouvernance relationnelle (en particulier 

en termes de coopération), puis sur le futur de la dyade et enfin sur la performance économique des 

partenaires. 

 

 

Conclusion 

 

Cette synthèse met en évidence le rôle central de la confiance dans les relations interentreprises 

verticales. Ce rôle est largement validé par les nombreuses études statistiques publiées au cours de ces 

quinze dernières années. Deux enseignements managériaux majeurs méritent d’être soulignés. 

 

Le premier concerne les conséquences de la confiance. D’après les études, la confiance mérite 

d’être développée. Elle apporte une plus grande performance économique et opérationnelle aux 

partenaires. Elle leur permet également de se projeter ensemble dans le futur avec moins d’incertitude. 

Elle est aussi la garantie de déplacer une relation contractuelle contraignante, fondée sur une 

gouvernance hiérarchique, vers une coopération ouverte et flexible, fondée sur une gouvernance 

relationnelle plus adaptée à la réussite dans un contexte de plus en plus changeant.  

 

Les bienfaits de la confiance interentreprises étant démontrés, ses modalités de construction 

deviennent des enjeux cruciaux pour les praticiens. Les études statistiques apportent encore des 

éléments de réponse à ce sujet. C’est le second enseignement majeur de cette synthèse. 

 

Pour susciter la confiance, les entreprises ont intérêt à soigner leur réputation, à valoriser leur expertise 

dans leur domaine et à afficher leurs performances. Elles doivent également être attentives aux 

caractéristiques de la dyade (i.e. du couple formé) qui peuvent favoriser la confiance : la dépendance 

réciproque, les bonnes expériences passées ainsi qu’une proximité, une certaine ressemblance dans les 

valeurs et les buts des deux entreprises. Mais c’est sans doute dans l’exercice même de la relation, 

dans la conduite des échanges, que la confiance peut le mieux se construire : le partage d’informations, 

la communication, la flexibilité et l’engagement sont autant d’éléments sur lesquels l’entreprise peut 

s’appuyer pour développer solidement la confiance de son partenaire et donc favoriser une coopération 

fructueuse et durable.  

 

Ces enseignements généraux peuvent être suivis d’effets concrets. Ainsi, certaines entreprises 

dédient des ressources spécifiques au développement du relationnisme (en particulier les entreprises en 

situation de dépendance asymétrique vis-à-vis de leurs partenaires). D’autres développent une 

véritable stratégie de la confiance. C’est ce que révèle Neuville (1997) dans une recherche sur le 

partenariat dans l’industrie automobile. L’auteur montre comment des fournisseurs jouent de la 

confiance pour rassurer leur client dans un premier temps et mieux masquer, par la suite, leurs 

défaillances et gains de productivité. Cette étude rappelle que la confiance porte en elle-même les 

racines de l’opportunisme parce qu’elle engendre une baisse de la vigilance et du contrôle de celui qui 

fait confiance. Mais, si le stratège opportuniste est démasqué, la sanction est irrémédiable et les 

conséquences dépassent le cadre de la dyade. Le comportement opportuniste détériore la réputation au 

sein du réseau. Or, le BCG
4
 souligne l’importance de la réputation dans un monde où l’information 

circule vite et librement par une multitude de canaux. La réputation est un actif propre à chacun non 

reconnu par les conventions comptables. Elle fonde la confiance. De son côté, la confiance doit être 

considérée comme un actif spécifique à la relation qui ne doit pas être négligé. Lorsque la relation se 

termine, l’actif « confiance » disparaît, mais il vient alimenter l’actif « réputation » de l’entreprise. 

 

 

                                                 

4
 « De la réciprocité à la réputation », BCG Perspectives, 2006. 
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