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Résumeé :

L'objectif de cet article est de proposer une ndlevapproche de la relation banque-PME qui
va au-dela de la définition marchande souvent vetgrour la mesurer. Il s’agit d’introduire
les interactions sociales pour rendre compte deoidiance et de la transparence qu’elles
peuvent générer. La prise en compte de ces élemgmissente une perspective tres riche,
porteuse d’avancées en matiére de la théorie dinégiation financiere (Ferrary, 2003). En
ce sens, la théorie d’encastrement social (Grateyet985) suggere que des transactions
économiques « embedded » dans des liens sociaudesrtonséquences bénéfiques pour les
firmes cherchant a combler leur besoin de financ¢énieonfiance, acces a l'information,
meilleure gouvernance). En l'occurrence, la relatiamcaire étant encastrée dans des liens
sociaux suppose une relation de confiance persggealet durable. Elle implique un
processus mutuel de compréhension susceptibletalires un systéeme de gouvernance
spécifiqgue a chaque cas (Portes et Sensenbrenr®d,; T8Maggio et Louch, 1998). Cette
gouvernance est renforcée par les spécificités fil@mcements accordés aux petites et
moyennes entreprises pour lesquels le degré diinai est élevé. Cet article vise a montrer
la pertinence du triptyque encastrement social fiaace - spécificités des PME, comme un
référentiel théorique a la problématique du prageste financement bancaire.

Mots clés : Encastrement social, PME, relation baraire, incertitude, confiance
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Introduction :

Au cours des dernieres décades, l'unanimité sast fiutour de I'importance du role des
petites et moyennes entreprises (PM#gns le développement des économies, la création
d’emploi et la stabilité sociale Toutefois, malgré leur importance, ces petiteacttires
souffrent souvent d’'un accés au financement lingwé contraint leur émergence et leur
croissance (OCDE, 2007).

Si on note la croissance des sources de financeaiffantes pour s’endetter, les banques
jouent un réle incontournable dans le financemeld développement des PME (observatoire
européen des PME, 2003 ; OCDE, 2007). Une enteepigs petite taille et, a fortiori, une
entreprise en création, ne dispose pas, dans I'menenajorité des cas, d'une notoriété
suffisante pour faire appel au marché. Au-deldalgdfinancement, souvent limité, elle doit
donc recourir & une banque qui, non seulementrexssson financement mais contribuera a
creer de l'information, notamment sur sa capacit@mbourser ses emprunts (Nakamura,
1999).

Le sujet central de notre travail concerne lesdliffés du financement bancaire des PME :
difficultés a suffisamment discriminer les « bonsles « mauvais » risques, impossibilité
d’équilibrer le marché par le canal du taux d'idtérisque de « rationnement » du crédit au
détriment de certaines catégories d’emprunteursg@eet Udell (1998) ; (2002)). Ces points
s’expliquent dans une large partie par I'asyméttiigformatior’. A ce principe d’'information
incompléte d’'une partie, s'ajoute I'incertitude amomément partagée qui apparait a la base
de la relation de financement, comme le soulignBitaud-Danset et Salais (1993) :
« I'incertitude est au centre de la relation de ficeament. Elle porte non seulement sur les
états du monde futur, mais aussi sur le comportesheiiautre dans le futur. Le crédit est en
effet gagé sur une activité de I'entreprise qui pas encore eu lieu : il 'y a pas de produit
objectif sur lequel évaluer la transaction. Si ugr@reprise est a priori dans une situation
moins risquée (elle recoit I'argent), elle doit cepant, pour renouveler son crédit,
démontrer aux yeux de la communauté de préteursapacité a rembourser et mériter la
confiance qu’on lui porte ».

En outre, les nouvelles réglementations prudeatie(lois de sauvegarde des entreprises,
normes Bale Il et ratio McDonough) et comptablesr(res IAS et IFRS), ainsi que I'actuelle
crise financiérésont susceptibles d’influer significativement $es conditions d’acces aux
ressources financiéres des PME.

! L'appellation PME recouvre les PME au sens de lfiniién européenne (Commission Européenne, JOL d07
30.04.1996). Il s'agit d’entreprises employant nsodle 250 personnes et dont le CA n’excéde pas 56uMidnt le total de
bilan est inférieur a 43 M€ et dont le capitalcés échéant, n’est pas détenu a plus de 25% pamireprise répondant aux
mémes criteres.

2 Reprenons une analyse de I'Observatoire europésrPME qui indique bien cette importance : « En 20@space
économique européen (EEE) et la Suisse comptemtoan¥9,5 millions d'entreprises employant présld® millions de
personnes. 92 % de ces entreprises sont des mmtrepases (0 a 9 salariés), 7 % sont des petiteemises (10 a 49
salariés), moins de 1 % sont des entreprises e moyenne (50 a 249 salariés), et seulement 0,208t de grandes
entreprises (plus de 249 salariés). 18,7 millioescds entreprises sont établies dans I'Union eanogé Les PME
fournissent plus de deux tiers des emplois et taadps entreprises prés d'un tiers. Au sein des, R&Bont les micro-
entreprises, c'est-a-dire les entreprises de nu@ri® salariés, qui offrent la majorité des emp(6&%) ».

3 L'asymétrie d'information suppose que, dans untexte d’omniscience des acteurs économigues, usepdeies

contractantes dispose d’une information complesme peut ou ne veut pas la fournir intégraleradrautre. Ce dernier
est dans l'incapacité de définir la qualité du pezm

* Plus des trois quarts des banques ont durci letitéres d’attribution de crédits aux entrepriseBanque de France,
novembre 2008.



Face a une telle méfiance de la banque a finareerPIME, arguant des contraintes

informationnelles et malgré les enseignements declarie de I'agence, la théorie des signaux
et la théorie relative aux mécanismes incitatdisguiestion fondamentale est de proposer un
cadre susceptible de guider de nouvelles relatwes ce type d’entreprise. Celles-ci passent
par un renforcement de la qualité de I'informatibase indispensable a la constitution d’'un

réseau de confiance entre une PME et sa banqugettidlde notre recherche conceptuelle

est de proposer, a partir d'une revue de littéeatae cadre théorique ainsi que de valider a
terme son efficacité empirique.

Dans cette perspective, la notion de relation bamegprofondie est au coeur de la réflexion
comme en témoigne le nombre important de contobstithéoriques récentes (Nekhili et

Derbel, 2008 ; Berry et Robertson, 2006). Néanmoilehsemble de ces travaux s’est

consacré a l'analyse du réle des liens institudsirdans la décision d’emprunt. Notre

contribution consiste a considérer que la relati@mprunt ne se limite pas a une simple

transaction, comme c’est toujours le cas de ldioglale clientéle, mais elle dépend aussi des
interactions sociales. Ce type de relations déyeldp capacité de la banque a acquérir de
linformation privée et spécifique au cours du tengu sujet de la situation financiere du

client et de proposer, en conséquence, les serfii@wxiers adéquats selon une tarification

justifiée du point de vue de I'offre.

Cet article traitera la pertinence du concept @adastrement social dans une perspective
spécifique de relations banque-PME en trois terDpss une premiere partie, nous justifions
linsuffisance des approches transactionnellesekdtionnelles (basées uniquement sur les
relations de long terme) dans la réduction de éititude et du risque des PME. Dans un
second temps, nous allons présenter le cadre didakion de financement des PME et le
concept de la confiance qu’en parait indispensdbtefin, nous abordons I'approche de
I'encastrement et son importance dans la relatiemgrunt.

1. La relation de crédit banque - PME : une relation poblématique
1.1. Opacité et difficultés de financement

A la différence des grandes firmes pour lesqudkssinformations sont standardisées et
circulent assez rapidement, les PME sont reconoo@sne opaques pour la faiblesse de leur
systeme d’'information. Produire de l'information agg des colts fixes importants, des
Spécialisations, une organisation appropriée, et’est pas toujours a leur portée. Ceci
explique en grande partie les écarts existante diiiformation produite et l'information
attendue par les opérateurs du marché, réclamajauts davantage d’information et de
transparence. Cette relative inadéquation poserditabdement des probléemes sur les
marchés, d’'ou les sentiments de « frilosité degjbaes », d’'« insuffisance de ressources », de
« mauvaise affectation des ressourc@serratto, 2002).

Ce constat révele I'importance de la transparenos arelation de financement. D’ailleurs,
'analyse des systémes d’information a fait I'objit nombreux développements, dans le
cadre de la théorie des organisations et de larith@enérale, initialisés par les travaux
fondamentaux de Simon. Quant aux PME, les étudesecoant leur systeme d’information
sont apparues dés le début des annéed 8Me des caractéristiques définissant la PMHaest
simplicité de son systéme d’information externdi€¢iy 1990 p.423). Ce systéme est basé sur

5 Pour une revue de la littérature sur ce sujetsaier Julien et al (1994).
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des relations informelles que le dirigeant entreteevec son environnement. La transmission
de l'information est, le plus souvent, directe,leret rarement formalisée, ce qui explique en
partie le « gap informationnel » qui caractérisediation banque-PME et, en conséquence,
I'attitude frileuse des banques a I'égard de cedi€gorie d’entreprises. C’est la fiabilité de
information qui est en cause, celle-ci ne repodarglement que sur les dires du dirigeant
qui se trouve dans une logique de conviction plesdjinformation (Bellettante et alii, 2004).

Ainsi, l'absence d'un systeme d’information satisé@t conjuguée aux risques et a

l'incertitude caractérisant les PME, conduit a nmgture entre cette catégorie d’entreprise et
'ensemble de ses partenaires, au premier rangudissge trouvent les banques. Une refonte
de la problématique du choix de modéle de gestofadelation bancaire devient centrale.

Cette refonte doit permettre de mieux comprendreliion de financement en dépassant le
cadre de ces acteurs directs pour intégrer leaugsetilisés par les protagonistes et leur
impact sur les décisions de la banque.

1.2. Présentation des deux principales approches de lalation bancaire : I'approche
transactionnelle et relationnelle

La littérature a particulierement mis l'accent sleux modeles de gestion de la relation
bancaire : celui de la transaction et celui delation.

Difféerents courants de pensée se sont rattachéspprache transactionnelle. L’approche
classique considére une transaction comme étarapération purement marchande gérée par
le seul facteur « prix » qui donne toutes les imi@tions sur la qualité des biens échangés. Les
approches néoclassiques prolongent cette analyseeant en compte les achats répétes.

Le contrat classique présente ainsi I'échange comne transaction ponctuelle, de court
terme et séparée de toute relation passée ou flteseconflits qui pourraient survenir sont
gérés par des regles juridiques et I'échange seirteravec la réalisation de la transaction.
Plus relationnel par nature, le contrat néoclassigppréhende I'échange comme une
succession de transactions (Macneil, 1978) donteleses sont spécifiquement planifiés. Il
est difficile de parler dans le cadre de ce comteatinteractions des parties en jeu considérées
comme une externalité. Les relations d’échanget amalysées selon une perspective micro
economique et utilitariste ou les parties s’accotder la forme d’échange la plus efficiente.

Dans la pratiqgue ce modeéle est qualifié de « baadlacte » et illustre une relation purement
transactionnelle limitée dans le temps (Lamarqu82RCEn effet, la relation & I'actexclut
toute compréhension personnalisée au profit d’of@mation standardisée sur le client. Elle
repose sur des instruments et des procédures yguif ane validité générale, peuvent étre
imposés a tous les demandeurs de fonds. La « bantaete » est fondée sur la regle, la
relation impersonnelle et la défiance.

Selon Macneil (1978), l'approche transactionnellst éensuffisante pour expliquer la
gouvernance des échanges dans nos sociétés comgesephistiquées parce qu’elle ne
permet pas de prendre en compte la composant@nelelie plus ou moins présente dans
tous les échanges.

L’approche relationnelle présente lintérét de peftne simultanément [l'analyse des
transactions et des relations. Elle place lesactans entre individus au cceur du processus

5 M Castel et Y. Ulimo (1990) sont & I'origine dexXferession « & I'acte ». Pour caractériser lesicglatentre les banques et
les entreprises aux Etats-Unis, le qualificatifelsst celui de arm’s length, susceptible d’émeuit par a distance.
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d’échange. En effet, le contrat relationnel a liege de prendre en compte, d’'une part,

I'aspect temporel ou les échanges passeés ont tinerioe sur les échanges en cours ainsi que
sur les échanges futurs et, d’autre part, I'aspecsonnel et humain des interactions que les
personnes physiques entretiennent. L'intégrationcds aspects aboutit généralement a
I'établissement de contrats personnalisés au segueés les notions de réciprocité et de

confiance sont déterminantes.

Dans le cadre de la relation bancaire, le conéfationnel est un accord tacite qui permet a la
banque de gouverner ses relations avec ses charge fondant sur les valeurs et processus
convenus, trouvés dans les rapports sociaux (Biékwuret al, 2008). Ce modéle dit « a
'engagement » suppose une relation de confiancgopralisée et durable. Il implique un
processus mutuel de compréhension et favorisertagead’informations privées, favorisant
ainsi la réduction des asymétries d’'informatiorreitgs parties.

En ce sens, il apparait clairement que la relati®clientele de long terme est bénéfique dans
les deux sens. D'un c6té, elle réduit lintensité @tionnement du crédit auquel sont
confrontées les entreprises (Eber, 1999). D’'uneaaéité, elle se révele un puissant outil
d’identification et de promotion des projets d’istissement rentables pour les banques.

On distingue habituellement deux dimensions de elation bancaire. La premiére est
temporelle et se matérialise par la durée de &iogl entre deux parties. La seconde se référe
a I'étendue de la relation et se caractérise pampbrtance des contacts et le nombre de
services financiers que la banque assure pour fgpteo de son client. Toutefois, si ces
caractéristiques sont théoriqguement en mesurentdizer&eompte de la notion de la relation de
long terme, elles sont insuffisantes pour insctaerelation bancaire dans une approche
relationnelle. Il est nécessaire alors de considéseinteractions sociales pour rendre compte
de I'aspect relationnel de la relation bancairensfjila perception cognitive et les interactions
sociales entre le chargé de clientele et le cheftdeprise sont assurément déterminantes pour
son développement (Ziane, 2004). Notre réflexiansstit dans le cadre de ce courant de
recherche tres riche dont I'apport principal estpdaposer une lecture relationnelle, faisant
intervenir les notions d’inscriptions sociales & confiance, pour mieux appréhender la
relation d’emprunt .

2. Le cadre général du financement des PME et I'indiggnsable confiance

Décider de financer un projet de création d’enisgprest une situation particulierement
risquée pour un établissement financier. Le coleseit’a en effet que peu d’éléments
tangibles et objectifs sur lesquels rattacher sasud. Seul I'entretien de financement
apporte des informations complémentaires au taaditl plan d’affaires. Les PME sont, nous
'avons dit, des entreprises opaques (De Meza dib/V&987 ; Howorth et Moro, 2006) de
part leur incapacité a produire une informationblga (Levratto, 2002). Utilisant
nécessairement le porteur de projet comme vecewocthmunication, I'information devient
subjective et le conseiller financier va la percexammme telle, ce qui le conduit a une
démarche prudente, voire méfiante. Il va recuelds données proposées et chercher a
percevoir pendant I'entretien des informatiosisit, c'est-a-dire des éléments nés de la
relation, inquantifiables et pourtant déterminafss éléments concernent la personnalité du
porteur de projet, sa motivation, sa sincérité ausonnéteté. La rationalité de la décision de
financer est donc limitée au sens de Simon (19g&) I'impossibilité de détenir toutes les

Voir Levratto et alii (2002), Godbillon-Camus et Gewski (2005).



données nécessaires et vérifiées. L'asymétrie attimftions pose probleme du fait du
décalage qu’il peut exister entre le projet telilgest présenté au conseiller et les véritables
motivations du porteur de projet dont le comporteimpeut étre opportuniste. Cette
possibilité conduit les conseillers a étre pluggeants sur les conditions de financement en
augmentant les taux et les garanties. Ce compontees susceptible de faire fuir les
meilleurs dossiers et de provoquer le phénomeéndigiélection mis en évidence par Akerlof
(1970).

Le manque de visibilité sur I'avenir économiquda®ME rend son financement difficile. La
perception approximative du comportement que léeporde projet adoptera réellement ne
fait qu'augmenter le risque lié a l'activité du fér. Dans des conditions conjoncturelles
difficiles, le conseiller financier peut préférefuser un financement plutoét que de prendre un
risque jugé trop important. La situation actuellecdse financiere perturbe l'activité de prét
de deux maniéres : 1) le manque de liquidités dikpes conduit a des conditions nettement
moins favorables pour 'emprunteur en termes dié ¢éarde garantie avec un risque d’anti-
sélection, 2) la situation de récession s’accom@adiune hausse trés importante des
défaillances d’entreprises (+ 18 % en 2009 aved 166 cas) et noircit les perspectives
d’'activité des nouveaux projets. Les banques peuveliextréme, décider de se retirer du
marché, on parle alors deedit crunchou de rationnement du cré@8tiglitz et Weiss, 1981).
La difficulté a percevoir les bons dossiers pargs mauvais empéchent les banques de
moduler pleinement leur tarification en fonction disque réel. Les bons dossiers
subventionnent les moins bons (De Meza et Webb7)198 risque est mutualisé dans le
meilleur des cas et le financement n’est pas aéoendcas de doute.

L’appréciation de la solvabilité des emprunteurs lea banques dans la détermination du
risque est I'élément central du métier. Les dewblgmes auxquels elles sont confrontées
sont le choix des bons dossiers avant le contrat@&eet les moyens d’inciter correctement le
débiteur pour obtenir le remboursement pour limigsreffets des asymétries d’informations
ex ante et ex post sans pouvoir les éliminer. Eléreficient pour cela d’économies d’échelle
dans la récolte et le traitement de I'informaticstinée a évaluer, surveiller et contréler les
emprunteurs. La proximité offerte par les banquesréaux renforce la connaissance
générale en permettant I'entretien physique avecclients et prospects dans un contexte
connu.

Au-dela des données concretes et objectives redgyaele conseiller financier, celui-ci ne va
avoir envie de s’engager dans une relation prajaseile durable que s’il pense pouvoir faire
confiance a son interlocuteur. La confiance esétan entre savoir et non savoir (Ogien et
Quere, 2006) qui va compléter le manque de cormnaiss. Il existe deux conceptions de la
confiance. Pour Noteboom (20)6elle correspond a l'anticipation que les attentki
conseliller financier ne seront pas décues. Il s’agirs de la probabilité que I'emprunteur
n'abusera pas du conseiller et entreprendra ldenachécessaires au remboursement des
préts. Tout ce qui peut restreindre les comportesngoportunistes, comme des garanties, est
source de confiance. La seconde conception estrayance que le porteur de projet peut et
veut agir de maniere positive (Schoorman et alip7). Cette croyance repose sur les
compétences de I'emprunteur et sur un argumentlgoa honnéteté et sa bonne volonté
(Howorth et Moro, 2006). Les compétences percuelelet cohérence vis-a-vis du projet
forment la base rationnelle de la confiance. Gadie se fonde également sur la réputation du
porteur de projet et, comme il « n"'emprunte pad segur celle des autres parties prenantes
(clients et fournisseurs connus de la banque, cabhgt.). Pour compléter le déficit

8 Dans OGIEN et QUERE, « Les moments de la confian@906).
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informationnel lié au PME, les banques vont redherc par l'intermédiaire de leurs
conseillers présents sur le terrain, toutes lescesud’informations susceptibles d’étre
exploitées. L'acte de financer une PME peut, densak d’'une création, étre un événement
sans prealable. Le conseiller ne peut donc pasduitijugement, fonder sa confiance sur des
éléments passés, expérimentés, comme il pourrairke si la relation avec la PME est plus
ancienne et que celle-ci est parvenue a rembolesepréts précédents. Elle a, a cette
occasion, générer une information pour son enviorant sur sa capacité a rembourser. Au-
dela de la capacité a rembourser, la relation ddiazme inclut également une dimension
humaine forte. Il s’agit du momeatitre de la confiance complétant la base cognitive.@@¢ s
des éléments subjectifs, humains, qui surgissenmdjle conseiller est placé en position
dangereuse, car dépendant déneontrdlable pouvoir d’'agir d’autrui» (Luhman, 2009.
C’est cette liberté qui permet au porteur de projetl intentionné ou tout simplement
« malheureux » en affaires, de ne pas remboursbardgue. Le banquier s’en méfie et se
prémunit contre cette possibilité. Enfin, il selaspa méme d’accorder sa confiance a des
porteurs de projet qu’il peut «reconnaitre », So#irce qu'ils présentent des projets
semblables a ce qu'il connait, soit parce que ¢geputilise des éléments issus du territoire
commun et connus du fait de la proximité de I'infiation et de la possibilité de la trianguler
avec d'autres sources (experts-comptables, cldmta banque...).

A partir du schéma relationnel décrit dans cetttigo@t basé sur la confiance comme étant
un élément déterminant dans la relation banque-PMEst logique de s’intéresser a
'approche théorique susceptible de créer et deeldpper cet aspect. Pour cela, nous
présentons dans la section suivante l'approche d&rement social développé par
Granovetter que nous souhaitons confronter a laéék financement bancaire des PME.

3. La conception de I'encastrement développée par Grawetter a I'épreuve du marché
bancaire des PME

La relation de crédit est soumise a un certain mendbncertitudes irréductibles qui portent
sur les états futurs du monde, mais surtout sugualité de I'emprunteur et sur son
comportement dans le futur (Rivaud-Danset et SalaB95). En présence de telles
imperfections, les modeéles d’asymétrie dinformationt montré linefficacité de la
coordination des transactions financieres entréepréet emprunteur par les mécanismes
marchands. Comment, dés lors, trouver les voies atgord entre ces deux parties ?

En évoquant la finance de la PME, Petersen et Rdj884); Udell et Berger (1995)
décrivent l'interaction entre préteur et emprunteoimme une relation d’emprunt et non pas
comme une simple transaction. Cette distinctionimapbrtante dans le sens ou elle permet
d’abord de mettre en évidence le caractére persaleniéchange dans le marché du crédit,
ce qui affecte par la suite la fagcon avec laguaiiéormation est transmise et le degré de son
importance. De plus, le terme relation suggere esntaine affiliation entre les différents
partenaires (que le terme transaction ne peut ppsneer) qui va affecter les conditions
d’'octroi de crédit par la suite. Dans cette perSpecla relation d’emprunt se doit d’étre
accompagnée d’'une appréciation de lI'importancestiestures d’interactions sociales entre
le chef d’entreprise et son banquier, longtempesr@a par la théorie financiere.

3.1. L’approche d’encastrement selon Granovetter

9 Dans OGIEN et QUERE, 20086.



L'approche d’encastrement de Granovetter suppose lga actions économiques sont
encastrées dans des réseaux sociaux qu’il comdgecerner a partir des relations personnelles
et des structures de celles-ci.

Il développe la conception d’'un encastrement dareatticulaire, intégrant un encastrement
relationnel mettant I'accent sur les relations penglles, ainsi qu'un encastrement structural
mettant 'accent sur 'ensemble d’'un réseau ddiogls. La dimension relationnelle se fonde
sur la force des liens interpersonnels qui a é€ipe par Granovetter dans son article « The
Strength of Weak Ties (1973) » sur la base de guaracteristiques : la durée de la relation,
l'intensité émotionnelle (la confiance mutuelléiptimité (les confidences mutuelles) et les
services réciproques que se rendent les partenaires

Pour définir la dimension structurale, Granoveti@ensidére que I'échange est généralement
encastré dans un ensemble de plusieurs relaticses/adr les réseaux. En fait, I'échange qui

se produit lors de la rencontre de deux agentsodoimues affecte le comportement d’autres

agents. Il parait donc raisonnable de prendre empt®les relations de chaque acteur ainsi
gue les relations de leurs relations pour mieuxearef’effet du réseau au sein duquel

I'échange marchand est inséré.

3.2. Encastrement social et financement bancaire : quehpacts pour les PME ?

Malgré les efforts des banques pour homogénéisqrrticessus de prise de décision de prét a
travers les conseillers financiers, I'étude deittérature met en évidence, d’'une fagon qui
peut surprendre de prime abord, I'importance quétraux yeux des banquiers (et a ceux des
dirigeants) I'aspect informel, et les facteurs ipgsonnels qui peuvent le favoriser, tels que
confiance et liens sociaux. Si le concept de fastenterpersonnels dans le cadre de la
relation de financement est appréhendé sans diffigln’existe pas de définition formelle et
synthétique de ce dernier. Il est nécessaire déféeer a plusieurs approches récentes pour
fournir une vision globale du systeme, chacundel@bportant un éclairage particulier.

En ce sens, la recherche suggere que le procesqussd de décision par les agents de prét
varie généralement en fonction du niveau d'expééeate ces conseillers (Andersson, 2001).
L'expérience d’'un conseiller financier constitueaspect du capital humain parmi d’autres.
L'idée que le niveau de capital humain peut justifia difféerence dans les décisions
d’emprunt est conforme aux travaux empiriques &ués consacres a la prise de décision
dans un contexte d’incertitude (Chase & Simon, 180 & Trotman, 1991). Cependant, il
y a eu peu de recherches qui ont étudié commecaméal humain influence le processus de
décision. Dans cette perspective, Bruns et al (R@d8 cherché & examiner comment le
capital humain spécifique a chaque conseiller firmnpeut influencer le processus de
décision d’emprunt ainsi que le résultat de cefteigion, a savoir I'accord du crédit. L'étude
a eété menée aupres d'un échantillon de 114 comxseiihanciers suédois appartenant a des
banques commerciales travaillant dans le financeaenPME.

La principale contribution de Bruns et al (2008hcerne I'hétérogénéité des décisions des
conseillers financiers face aux demandes de poétsulés par les PME. En effet, les auteurs
ont pu montrer I'existence de jugements persondédférents portés par les conseillers
financiers lors de processus d’emprunt. En effeg tonseillers financiers sont susceptibles
d'accorder plus d’attention aux dossiers des dtiefgreprise ayant certains aspects du capital
humain semblables aux leurs.

Bien qu'il y ait un grand nombre de travaux empieis| sur les relations de long terme entre
les banques et les emprunteurs, il y a encore pepreuves sur le réle des interactions



sociales dans ces relations. En ce sens, LehmaXauiterger (2002) ont cherché a explorer
I'effet des relations sociales entre le consefileancier et le chef d’entreprise sur le marcheé
bancaire Allemand. Une enquéte a été menée aupnadld deux cents conseillers financiers
appartenant a trois types de banques (les banguée$ les caisses d’épargnes publiques et
les banques coopératives). Afin de saisir les aspsaciaux de la relation d’emprunt, les
auteurs ont retenu Il'expérience du conseiller fo@n construite avec l'anciennete,
'engagement de chaque partenaire, la volontéetepfunteur a informer son conseiller sur
ses problemes et la stabilité de la relation.

Lehmann et Neuberger (2002) ont justifié l'idée daerelation de prét ne dépend pas
uniquement des transactions mais aussi des intaraantre les deux partenaires. En effet, ils
ont montré que la disponibilité et les conditionsptéts (taux d’intérét et la demande de
garanties) ne sont pas seulement influencées pacdectéristiques de l'entreprise et les
variables liés au risque de crédit, mais aussigsmmteractions sociales entre les conseillers
financiers et les chefs d’entreprises. Les intémastsociales peuvent indiquer le niveau de la
confiance entre le banquier et le chef d’entrepiidé&anmoins, cette étude reste incompléete
dans le sens ou la dimension sociale d'une relatl@prét parait plus complexe pour étre
capturée par les variables retenues par les auteurs

La confiance représente une variable clé pour @gdes interactions sociales. Elle peut
eémaner d’'une riche expérience construite tout ag tnla relation. Susceptible de baisser le
risque moral et les colts de controle, la confiadegrait entrainer une diminution des
marges. Ainsi, Harhoff et Korting (1998) ont exagile role de la confiance mutuelle telle
gue percue par les chefs d'entreprises dans uagorelde crédit. Dans leur entretien, les
auteurs ont utilisé une variable nominale pourdodr si la personne interviewée pensait que
le banquier et le chef d’entreprise se faisaientfiance. Il se révele que cette variable
possede un impact négatif et significatif sur lexta’intérét des lignes de crédit. Dans la
méme perspective, Howorth et Moro (2006) ont monigue les entrepreneurs qui
s’apercoivent que leur banquier leur fait confeasont les plus aptes a agir d'une maniére
fiable'®. En conséquence, la probabilité¢ de l'aléa mordl @i de défaut de paiement est
amoindrie. Un niveau élevé de confiance est synenwors d'une réduction des codts
d'agence. Les auteurs ont conclu que du point @éedeu la banque, la confiance permet
d'atténuer la sélection adverse et l'aléa morayisént ainsi le scoring et les colts de
surveillance et cela conduira a I'augmentationedepsofits. Pour I'entrepreneur, la confiance
réduit a la fois I'effort consacré pour fournir degormations a des fins de surveillance
bancaire ainsi que les besoins d'une garantie.

Dans une autre étude du marché bancaire des PM#,(1899) suggére que les relations

sociales encastrées et les réseaux formés parxdarliens (encastrés et a I'acte) profitent

aux firmes cherchant a se financer. Selon lui, pelanet de promouvoir des mécanismes de
gouvernance informelle, de faciliter le transferhfirmation privée, des facteurs susceptibles
de motiver la banque et I'entreprise a trouver sl@ations aux probléemes de financements
gue les relations de marché n'ont pas réussi audésoUzzi (1999) a analysé, en premier

lieu, comment les liens sociaux encastrés et &el'affectent la relation d’emprunt. En second

lieu, il a essayé de montrer les avantages d’'ueatésomplémentaire formé par ces deux
types de relations avec les avantages du « parignetiés aux relations encastrées et les
avantages du « brokering » offerts par les relatéotiengagement.

19 Des entretiens ont été effectués auprés de vinigg@eneurs et six conseillers financiers dansrégien du
sud de ['ltalie.



Les résultats d'Uzzi (1999) sont conformes a sgmtheses. En effet, plus les transactions
commerciales entre la banque et la firme sont éréess dans des relations sociales plus
'acces de la firme au crédit et a un taux failde grand. L’encastrement développe, en fait,
de la confiance et de la transparence susceptielegrer les transactions. Une gouvernance
informelle s’installe, suivie par un transfert donmation privée qui était inaccessible par les
simples relations de marché. L’auteur conclut delechstrement est un facteur déterminant
dans la relation d’emprunt. Il ajoute aussi que aehntage de I'encastrement pouvait
s’optimiser par des réseaux complémentaires fonpaésdes liens encastrés et des liens a
'acte dans le sens ou les caractéristiques des tlens éliminent leurs faiblesses et
préservent leurs points forts. Par exemple, sidigions a I'acte recherchent et comparent les
différentes offres de préts sur le marché banchiseliens encastrés facilitent la coordination
nécessaire a la synthese des informations de esggutiblic collectées par les liens a I'acte
avec les ressources privés générees par les heastess.

Dans un registre similaire mais de facon plus petgrue, Green et al (1995) suggérent que
la théorie néoclassique et la théorie de signalom plus suffisantes pour réduire le risque lié
a la décision d’octroi de crédit. lls supposent tu¢héorie d’encastrement social est d’'une
grande importance dans ce domaine. C’est pourdgiqroposent de comparer I'impact de
différents facteurs organisationnels, financiersatiaux (tels que la taille de la banque ; la
structure du capital utilisé -a savoir social ebré@amique- ; les caractéeres managériaux ; la
demande de crédit et le niveau de concentrationaa)csur le financement bancaire des
entreprises (le montant d’emprunt accordé ; le talemprunt octroyé et le nombre
d’emprunts attribués a des petites entreprises). Eofaire, ils considerent un échantillon de
banques situées dans 25 communes de I'Etat de @ebryrs résultats confirment le role
déterminant que jouent les liens sociaux ainsi lggeréseaux dans la décision d’octroi de
crédit. Green et al (1995) concluent donc que le d&@s liens sociaux dans l'allocation des
ressources ne peut plus étre contesté.

En résumé, il apparait que la relation sociale peessentiellement a la banque d’acquérir de
'information privée au cours du temps au sujetlaesituation financiere de son client.
L’échange de cette information a caractere spédfigfuprivé et la confiance qui en résulte
limitent sensiblement l'incidence des incertituééslies asymétries d’'information et facilitent
I'obtention de financement pour les petites et moygs entreprises.

3.3. L’encastrement social et la frilosité bancaire : «win paradoxe » selon certains
auteurs

Le et Nguyen (2009) ont examiné I'impact des r@sesciaux sur I'accés au crédit pour les
PME. lls considéerent qu'une entreprise entretendas relations sociales avec son
environnement (des relations officielles avec lemoismes publiques, managériales avec ses
fournisseurs et ses clients et familiales avec ales et des proches) suppose d'une part
gu’elle posséde une bonne réputation et donc unaie [€gitimité ce que lui facilite 'acces
au crédit et, d’autre part, ces bons réseaux peuéshtire les besoins de financements
bancaires en facilitant 'acces a d’autres souftesiciéres. Les résultats de I'étude menée
aupres d’'un échantillon de PME ont montré quedsgsaux officiels sont importants pour les
entreprises qui cherchent a emprunter aupres damgue pour la premiere fois, mais ils sont
d’une faible pertinence pour les PME qui ont d&jéea aux préts bancaires. Inversement, les
réseaux de gestion (avec les fournisseurs et lentg) n'affectent pas de maniére
significative la probabilité d'avoir un prét barreaiNgoc. L et Thang V.N (2009) ont montré
également que les entreprises qui ont développéréEsaux sociaux forts étaient moins
susceptibles d'emprunter auprés des banques qaettes.
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Dans le méme sillon d'idées, Mizruchi et Stearf@{2 ont examiné comment les membres
d'une importante banque commerciale multinatioreteéricaine utilisaient leurs réseaux
sociaux internes afin de conclure leurs contrats dears entreprises clientes. Selon les
auteurs, dans un contexte d’incertitude, les bamgwollicitent les conseils de leurs collegues
et de leurs supérieurs qui sont plus expérimentésug pour prendre certaines deécisions.
Deux types de réseaux sont donc envisageablegs réseaux d’information » considérés
comme I'ensemble des relations sociales utiliséedephanquier pour mieux connaitre une
entreprise ou un produit particulier, et les « aéixed’approbation» considérés comme
'ensemble des relations sociales utilisées p&atequier pour solliciter la confirmation et le
soutien pour une décision gu'il a prise.

Mizruchi et Stearns (2001) avancent plusieurs Hygses qui visent a tester, en premier lieu,
la relation entre le niveau d’incertitude et lese@ux sociaux au sein de la banque et, par la
suite, I'effet probable qu’a la nature de ces rézesur le nombre de contrats con¢lugn
grande partie, les résultats sont conformes aurthgges : les réseaux sociaux sont efficaces
dans la réduction d’incertitude dans le milieu lzarec Dans un contexte d’incertitude, les
banquiers utilisent des liens forts pour solliciders conseils et, surtout, de I'information de
leurs collegues. Cependant, de maniere surpreneete stratégie apparait comme étant
contre-productive pour arriver a conclure un cdntta raison semble étre que, dés lors
gu’une personne de confiance et des collegues @sagbprouvent facilement des contrats (ce
qui est une condition nécessaire pour la conclud@oes contrats), ils sont trop proches pour
fournir une large étendue de contributions constres qui permettraient a un contrat
complexe d’étre amélioré de telle maniére qu’ilorégrait mieux aux attentes du client.

Mizruchi et Stearns (2001) montrent que I'incertduccrée les conditions qui déclenchent un
désir d’intimité et les banquiers répondent a cela se tournant vers ceux dont ils sont
proches. Cependant, c’est ce comportement qui pusl difficile pour le banquier d’étre
performant. Non seulement cela illustre la concange de la faiblesse des liens forts et de la
force des liens faibles, mais cela montre égalementment nos instincts sociaux peuvent
nous orienter a I'encontre de nos intése(p. 667).

De facon similaire, Foliard (2008) présente l'imjamice des relations entretenues par un
conseiller financier sur un territoire dans soncpssus de prise de décision d’accompagner
ou non une tres petite entreprise. Face a l'opatgtécelle-ci, il va combler son déficit
informationnel en utilisant une triangulation sonmmaales données en exploitant son capital
social. Il utilise sa connaissance du territoiredet ses acteurs pour donner une valeur
d’ensemble au projet. Cependant, I'utilisation égysdtique de liens forts peut conduire a un
effet d'étouffement effectivement contre productfuisque sclérosé. En situation
d’incertitude, les conseillers utilisent leur rasedinformation pour qualifier I'entreprise et
améeliorer la rationalité de leur décision. lls igght systématiquement les mémes ressources
et peuvent passer a cb6té de dossiers présentarivesu de risque — rentabilité acceptable
pour la banque.

Si elles permettent 'émergence d’un climat de @orde entre le chargé de clientele et le chef
d’entreprise, les relations sociales font égalemesisser I'attention et la capacité de
discernement du banquier ce qui pourrait fausaealyse des dossiers.

11 « Approval networks »
12 Comme Granovetter (1973) et Burt (1992), MizruchBegarns (2001) considérent que I'importance desaéx ne se
mesure pas par leur présence mais plutdt par teacere.
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Conclusion :

L’emprunt bancaire représente la source de finapoeda plus utilisée par la plupart des
PME européennes. Pour les banquiers, la décisomtrai’ de crédit demeure tributaire de la
guantité et de la qualité des informations qudiectent auprés des entreprises solliciteuses
de fonds. De ce fait, le rationnement de crédittdsouffrent les PME n'est que la
conséquence directe du contexte informationnel opagu les caractérise. Le triptyque-
encastrement social, confiance, spécificités desEPMue nous avons développé
précédemment a montré que les problemes, altéeaprdcessus de crédit, peuvent étre
sensiblement réduits par I'entretien d'une relaBanque-Entreprise socialement encastrée et
de I'existence d'un climat de confiance entre tagba et I'entreprise. En ce sens, la littérature
consacrée au réle de la théorie d’encastremenélsdans la finance (Jonson, 2007 ; Uzzi,
1997) est une ligne nouvelle et prometteuse darecherche qui traite cette question.

L'objet de cette communication conceptuelle étaitridtre en évidence le caractére encastré
de la relation de financement. Présentée sousitem@apects par de nombreux auteurs sur
lesquels nous nous sommes appuyeés, la relatiomalecEment est appréhendée sur le terrain
de maniere empirique. Elle ne se limite pas a umasaction financiere mais dépend
d’interactions sociales affectant les protagonigie$a relation de financement. Entretenir des
relations socialement encastrées permet a la bamege meilleure appréhension des
perspectives de l'entreprise, sa capacité de remmdment, ses opportunités d'investissement
et sa position financiere. Bref, ce type de retatigt bénéfique autant pour la firme, grace a
de meilleurs termes et conditions de financemeng gQour la banque, via les flux
informationnels qui présentent un avantage conuotielgar rapport a ses rivaux.

L’approche d’encastrement social, dont Granovetet sans nul doute le principal
contributeur, propose une alternative a la thédeie contrats classiques. Cette approche est de
plus en plus répandue en gestion. Au fil du tengfie, s’est imposée comme une clé de
lecture essentielle dans I'analyse des relatioas.facteurs interpersonnels (confiance et liens
sociaux), sur lesquelles repose I'approche d’enmasnt social, offrent un cadre d’analyse
complet de la relation de financement. Ainsi, agicke propose une réflexion plus large et
novatrice sur la pertinence de l'approche d’eneasént social a I'analyse des relations de
financement bancaire des PME.

A ce titre et en s’appuyant sur la théorie d’eneaséent social et la confiance qui est en
découle, nous désirons mesurer a terme la perfoeniamenciere d’'un échantillon de PME

francaises. Plus précisément, notre question denaidour de laquelle se focalisera notre
étude est la suivante: quel est I'impact de lactiine sociale sur les conditions de
financement des PME ? Plus explicitement, commestrélations d’encastrement sociales
entre les banques et les PME affectent elles bocte crédit ainsi que son colt ? En quoi la
structure sociale peut elle changer les conditesprunt : comment peut elle augmenter ou
diminuer le montant des garanties ainsi que la@udmrisque exigé ?

Cette étude est motivée par l'absence d'un cornsegsant au rbéle que revétent les
interactions sociales dans la relation Banque fefprise, lors de la fixation des conditions
d’emprunts. Elle cherche également a pallier lfiisance des études empiriques antérieures
élaborées principalement sur les relations de tenge (Ziane, 2004 ; Eber, 1999). A notre
connaissance, aucune étude n’a encore été elatmréernant le marché francais.
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