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RESUME

Laproblématique de I’acces aux ressources, reste toujours un sujet d’actualité pour les PME naissantes I[voiriennes.
Cette étude analyse ’effet du capital des relations sociales sur 1’acquisition des informations stratégiques de
marchés. Les résultats issus d’une régression linéaire multiple sur un échantillon de cinquante un (51) jeunes
PME, nous renseignent que seule la variable « Taille du réseau », presente, un effet positif sur I’acquisition
des informations stratégiques par rapport a celles de la « Force » et « densité ».
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ABSTRACT

The issue of access to resources remains a topical issue for emerging Ivorian SMEs. This study analyzes the effect
of social relations capital on the acquisition of strategic market information. The results from a multiple linear
regression on a sample of fifty one (51) young SMEs, inform us that only the variable “Size” presents a positive
effect on the acquisition of strategic information compared to those of *“ Strength of social ties *“ and “density”.
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INTRODUCTION

L’acces, le recueil et le traitement des informations sont fonction des moyens (investissements)
et canaux (structures de veille stratégique et concurrentielle) dont ne disposent pas la majorité des
jeunes PME ivoiriennes, comparativement aux grandes entreprises. De ce fait, face aux menaces
constantes d’échecs entrepreneuriaux et de disparition qui planent sur elles, dans un environnement
fortement mondialisé ou la concurrence est rude, elles ont du mal a capter I’information stratégique,
leur permettant de construire un avantage compétitif, afin d’assurer leur survie.

Aldrich et Zimmer (1986), et plusieurs auteurs, travaillant sur les PME, affirment que le réseau
personnel pourrait résoudre ce probléme car pouvant étre assimilé a un véhicule incontournable
de I’information. Ce qui permettrait a 1’entrepreneur de construire une vision plus claire sur les
opportunités et menaces caractérisant son environnement (Butler et Hansen, 1991; Geraudel, 2008;
Rodan et Galunic, 2004).

Ces bénéfices informationnels du capital social sont largement mentionnés dans la littérature sur
les réseaux sociaux. Adler et Kwon, par exemple, affirment que « pour I’acteur principal, le capital
social facilite 1’acces a de larges sources d’informations a moindre cott et améliore la qualité, la
pertinence et les délais de I’information » (1998, p. 14). Dans ce méme ordre d’idées, Bruderl et
Preinsendorfer ajoutent que «les relations sociales et les contacts sociaux sont des canaux importants
pour accéder aux informations » (1998, p. 214).

Ainsi, il serait intéressant d’analyser, en contexte ivoirien, la contribution du capital social
entrepreneurial a 1’accés aux ressources stratégiques telles que les informations de marchés. Pour ce
fait, la question a laquelle nous tenterons de répondre est la suivante : « Quel est I’effet du capital
social entrepreneurial sur I’acquisition des informations stratégiques de marchés par les PME
naissantes ivoiriennes?».

L’article se présente en trois parties. La premiére partie « cadre conceptuel et théorique » expose
les concepts a I’étude, leur définition, les théories mobilisées, les relations postulées entre les
dimensions du capital social et [’accés aux informations stratégiques sur les marchés et presente les
hypothéses de 1’étude. La deuxiéme et la troisiéme partie concernent la méthodologie, les résultats
et la discussion menée sur le sujet.

1. CADRE CONCEPTUEL ET THEORIQUE DE LA RECHERCHE
1.1. L’accés aux informations sur les marchés, une priorité en entrepreneuriat.

Plusieurs études ont montré diverses contributions du capital social au processus de développement
des PME, selon les contextes d’étude différents. Parmi ces recherches, notons par exemple Adler et
Kwon (2002), distinguant trois ressources phares, dont celles de I’information, de I’influence et de la
solidarité. Dans leurs travaux sur le réseau des entrepreneurs, Hoang et Antoncic (2003) également,
renforcent ce constat en identifiant quatre grandes familles de ressources provenant en priorité du
réseau, a savoir les informations sur les marchés, les conseils, les résolutions de problémes et enfin
la visibilité de I’entreprise. Dans la description que Burt (2005) fait des opportunités liées aux trous
structuraux, il en identifie trois : ’acces a une large diversité d’informations, 1’acces rapide aux
informations et le contrdle de la diffusion de I’information. Les travaux de Ahuja (2000) ; Burt (1992) ;
Géraudel (2008) ; Granovetter (1973) ; Hansen (1999) et Jack (2005), identifient deux ressources
importantes issues du réseau personnel du dirigeant de PME que sont les informations stratégiques
sur les marchés et la visibilité de I’entreprise. L’étude de Rachdi (2016), sur les PME, au Maroc,
met également, en exergue trois types de ressources que sont les ressources informationnelles, la
visibilité et le financement. Nous le voyons bien I’information est au centre de cette description.
C’est ce que justifient Nicolaou et Birley (2003), en montrant que I’une des premiéres actions du
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processus entrepreneurial, menées par les entrepreneurs, est la recherche, ’identification et I’acces
a des occasions d’affaires.

1.2. Concept de capital social

L’auteur Dockes (2006), citant Hobbes en ces termes : « Avoir des amis, ¢’est avoir du pouvoir »
montre que les relations personnelles peuvent étre une source de ressources et de soutien pour un
individu. Bourdieu (1980) définit le capital social, comme un stock de contacts, lié¢ a la possession
durable d’un réseau de relations sociales ou a I’appartenance a un groupe stable que rindividu peut
mobiliser dans ses stratégies. Pour lui, ¢’est un stock de ressources réelles ou potentielles disséminées
dans un réseau relationnel. En entrepreneuriat, dans le cadre du développement de ses activités,
le dirigeant d’entreprise sollicite ou s’appuie sur ses relations sociales ou une partie de celles-ci,
qui prend alors la forme de capital social parce qu’il se les approprie afin de satisfaire divers buts
entrepreneuriaux.

1.3. Théories du capital social

Dans cet article, nous visitons deux des trois théories principales dans 1’étude sur le capital social,
a savoir la théorie de la force des liens de Granovetter (1973), et la théorie des trous structuraux de
Burt (1992), eues égard aux caractéristiques des variables de notre étude.

1.3.1. La théorie de la force des liens

Pour Granovetter (1973), le réseau personnel s’étudie sous 1’angle de la dimension relationnelle
entre les individus. Les liens qui unissent égo et alter sont dits soient forts soient faibles. Selon
Granovetter, (2000, p. 46). Les liens forts sont normalement ceux que ’on a avec des proches
(famille, amis). Les liens faibles sont quant a eux, des contacts avec des personnes hors du réseau des
proches. Granovetter (1973) explique qu’un lien fort implique une redondance dans les informations
circulant entre les individus de la « clique», car tous les individus se connaissent et échangent
les mémes ressources informationnelles. Dans la démonstration des avantages qu’il fait des liens
faibles, Granovetter (1973; 1994; 2000) démontre que la présence des liens faibles dans le réseau
d’un entrepreneur peut constituer un moyen pour ce dernier d’établir une sorte de pont avec un autre
systéme social différent et ainsi avoir accés a d’autres informations détenues par un autre groupe
social différent, appelé « clique ». Pour cet auteur, la saisie de certaines opportunités est favorisée
par ’ouverture vers d’autres « cliques ». 1l justifie cela par le fait que souvent, certaines ressources
recherchées par I’entrepreneur ne sont pas disponibles dans son réseau habituel. Alors pour accéder
a ces ressources, il lui faut tisser des liens faibles afin que ceux-ci lui donnent davantage accés a des
contacts inédits et des informations renouvelées. Ainsi la théorie des liens faibles, montrent que les
réseaux de liens faibles ou réseaux relationnels secondaires sont sources d’informations riches, uniques
et non redondantes, contribuant alors plus que les réseaux de liens forts a la réussite de I’entrepreneur.

1.3.2. La théorie des trous structuraux

Selon la théorie des trous structuraux, (Burt, 1992), plus I’entrepreneur a un réseau riche en
trous structuraux (absence de lien dans la structure du réseau entre certains contacts), plus il est
mieux informé et bénéficie d’un contrdle privilégié, de trés intéressantes opportunités, ainsi que de
promotions rapides. Cela a donc pour but de Iui procurer des avantages compétitifs afin de distancier
ses concurrents. Burt justifie que ce vide ou absence de liens, dans le réseau, est un élément de
stratégie que le manager peut développer en vue de distancer ses concurrents directs. Ces vides qui
sont présents dans le réseau d’ « égo » empéchent les contacts de ce réseau d’étre redondants, puisque
par exemple, de par sa position, le dirigeant peut diffuser ou non une information rare qu’il détient,
a ses « alters » et ainsi bénéficier davantage de ressources relationnelles non redondantes.
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Burt (1992), nous renseigne que les avantages relatifs aux trous structuraux sont de deux ordres
principalement. Il s’agit des bénéfices en information (informations stratégiques et visibilité) et des
bénéfices de contrdle. Pour lui « Les bénéfices en information concernent I’accés, la synchronisation
et les renvois d’opportunités. Un réseau de directeurs donne acces a bien plus d’informations que ce
qu’un seul individu peut obtenir » (1995, p. 602).

Burt (1992 ; 1995) estime que dans un réseau relationnel, la position de I’entrepreneur constitue
I’habileté a acquérir les ressources contenues dans ce réseau. Selon la vision de la composante
structurale reliée a la dépendance créée par 1’acces a I’information, beaucoup d’entrepreneurs préferent
s’investir dans des réseaux constitués de trous structuraux, ¢’est-a-dire des réseaux de faible densité
(des gens qui ne se connaissent pas entre eux).

1.4. Relations entre le capital social et I’accés aux informations stratégiques

L’information devient stratégique, pour le dirigeant d’une PME, dés lors qu’elle permet
I’anticipation d’événements permettant a 1’entreprise de creuser un avantage concurrentiel ou
d’optimiser la prise de décision par rapport a la concurrence, a des opportunités et menaces données
et a des opportunités d’affaires (Cacaly, Le Coadic, Pomart, et Sutter, 2004). Au travers des théories
visitées plus haut, nous présentons également, les effets des deux dimensions les plus catégorisées du
capital social ; la structure du réseau et la nature des liens sociaux sur 1’acquisition des informations
stratégiques. En nous référant aux travaux de Burt (1992; 1998; 2000), nous pourrions approcher la
dimension structurale du capital social de I’entrepreneur au travers de sa taille, sa densité tout comme
celle de la force des liens qui sont dépendantes du contexte économique et social de 1’action personnelle.

1.4.1. Effets de la taille du réseau relationnel sur I’accés aux informations.

La taille désigne le nombre de liens directs entretenus entre I’entrepreneur et les différentes autres
catégories d’individus dans son réseau (Batjargal, 2001). Ici le débat se situe sur les effets d’un réseau
¢tendu et celui d’un réseau limité. Selon certains chercheurs, un réseau limité est bénéfique. Mais cet
avis n’est pas partagé pard’autres chercheurs, qui montrent qu’un réseau étendu donne plus acces
aux informations privées, qu’un réseau limité (moins étendu), Les chercheurs Neegaard et Madsen
(2004), par exemple, ont révélé que le nombre de contacts est important pour accéder aux
ressources détenues par les autres acteurs du réseau. Selon Filion « la fagon de faire les affaires a
évolué de telle sorte que I’entrepreneur a avantage a connaitre assez de gens pour étre mis au courant
des derniers événements et informations » (1991, p. 62). De 13, nous pouvons avancer [’hypothése
qui suit :

Hypothése 1 : Le réseau relationnel étendu des PME naissantes ivoiriennes exerce positivement
un effet sur I’accés aux informations stratégiques sur les marchés.

1.4.2. Effet de la densité du réseau relationnel sur I’accés aux informations.

Chollet (2002) présente la densité comme le rapport entre le nombre de liens qui existent entre
les membres du réseau pris deux a deux et le nombre total des liens potentiels, si tous les membres
du réseau étaient liés entre eux. Certains dirigeants disposent de réseaux de faible densité c’est a
dire qu’ils ont dans leur réseau personnel la présence de nombreux trous structuraux (connaissant
des gens qui ne se connaissent pas entre eux), d’autres par contre ont plutdt des réseaux trés denses
(connaissant des gens qui se connaissent entre eux). Ici le débat se situe entre un réseau de forte et de
faible densité. Dans la comparaison d’un réseau de forte densité et celui d’un réseau de faible densité,
Reagans et McEvily (2003) ont démontré que plus, un lien est caractérisé par un environnement
relationnel de forte densité, plus le transfert des connaissances entre ce lien et les personnes de son
environnement est aisé. Les travaux de Uzzi (1997) ; Ahuja (2000), et Chollet et Géraudel (2008)
confirment ces résultats.
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Cependant, plusieurs travaux ne sont pas de cet avis en affirmant que « la densité d’un réseau
accroit sa fermeture et promeut donc la probabilité que ses contacts partagent et connaissent les
mémes informations, et donc des informations redondantes » Burt (1998; 2000). Pour Burt (1992),
ce qui importe pour un acteur, ¢’est le nombre de contacts non redondants qu’il détient. Burt souligne
également que, si la structure sociale d’un acteur est riche en trous structuraux (densité faible), cela
donnerait un accés a I’information. Car une densité faible procurera une position de contréle a ego,
de ce fait ego pourra accéder a des informations diversifiées. De 14, nous postulons notre deuxiéme
hypothese qui se présente comme suit :

Hypotheése 2 : Le réseau personnel dispersé des PME naissantes ivoiriennes exerce positivement
un effet sur ’accés aux informations stratégiques sur les marchés.

1.4.3. Effets de la nature des liens sociaux sur ’accés aux informations.

Granovetter (1973) explique qu’un réseau constitu¢ de liens forts donne plus accés a des
informations redondantes, puisque tout le monde dans le réseau se connait et échange ainsi les mémes
ressources relationnelles. Granovetter (1973; 1994; 2000) démontre que la présence des liens faibles
dans le réseau d’un entrepreneur peut constituer un moyen pour ce dernier d’établir une sorte de pont
avec un autre systeme social différent, lui donnant accés a des informations nouvelles, détenues par
cet autre groupe social.

Toutefois, le contexte particulier de 1’échange d’informations sur les marchés par des dirigeants
de PME pousse certains auteurs a penser que les liens forts y sont plutot bénéfiques. Cette idée est
soutenue par plusieurs travaux. Uzzi et Lancaster (2003), par exemple, montrent que les liens forts
permettent [’accés a des informations privées et de facto stratégiques (informations internes sur la
stratégie d’un client, etc.). Des résultats similaires ont été trouvés par Ingram et Roberts (2000).
D’autres travaux ont également souligné qu’une certaine force du lien est souvent nécessaire pour
que I’information soit transférée a ego (Hansen, 1999; Levin et Cross, 2004; Chollet et Geraudel,
2008). De 1a, nous formulons notre troisieme hypothése :

Hypothese 3: Les liens forts dans le réseau de la PME naissante ivoirienne exerce positivement
un effet sur I’acquisition des informations stratégiques sur les marchés.

2. METHODOLOGIE
2.1. Méthode d’échantillonnage et mode de collecte des données

Notre échantillon a été constitué par choix raisonné, en sollicitant la collaboration de structure
(CGECI) et organisme (MPME) intervenant aupres des entreprises en Cote d’ivoire. Apres sélection par
critéres d’age (PME de moins de cinq ans) et zone géographique (Abidjan) principalement, nous avons
retenu une liste de 94 PME, en création ex-nihilo, a qui nous avons soumis un questionnaire a remplir.

Dans cet article, nous adoptons une démarche hypothético-déductive dans une visée non
probabiliste. Le questionnaire utilis¢, a été pré-testé aupres de 14 individus familiers avec le sujet
et la problématique, puis nous avons procédé a son administration finale.

Notre enquéte terrain (administration en face a face) s’est étendue entre le mois de Juillet 2018 et
le mois de Septembre 2018. Au final, seules 51 réponses valides ont pu étre analysées, soit un taux
de réponse de 54,25%.

2.2. Opérationnalisation des variables.
2.2.1 La variable dépendante (Informations stratégiques)

Dans cette étude, I’information stratégique a été collectée avec ’outil utilisé par Géraudel
(2008) dans son ¢étude sur les PME en France et Brémi (2018), en Cote d’ivoire. Cette variable a été
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mesurée par les échelles qui proposent six modalités de réponses (IS 1: j’ai facilement accés a des
informations concernant des marchés ; IS 2: je suis au courant des évolutions concernant mon secteur
d’activité ; IS 3: je sais ou se placent mes concurrents en termes de prix ; IS 4: je peux anticiper des
bouleversements majeurs dans mon secteur d’activité ; IS 5: lorsque quelqu’un a besoin d’informations
sur un marché, c’est vers moi qu’il se tourne ; IS 6: je repere facilement les opportunités de marché
pour mon entreprise). Pour cela, nous avons utilis€¢ une échelle ordinale allant de (1) : Pas du tout
d’accord ; (2) : Pas d’accord ; (3) : Plus ou moins d’accord ; (4) : D’accord ; (5) : Tout a fait d’accord.

2.2.2. Les variables indépendantes (Taille, Densité, Force des liens)
2.2.2.1. La taille du capital social

La taille du réseau correspond au nombre de prénoms cités a chaque fois par I’entrepreneur. En
nous appuyant sur les affirmations de Birley, Cromie et Myers (1991), Julien (1996) et Aldrich
(2000), Aydi (2006) qui stipulent qu’un entrepreneur posséde en moyenne une dizaine de liens qui
lui octroient des ressources, nous avons fixé a 10, dans le sociogramme, le nombre maximum de
prénoms qui pouvaient étre cités par entrepreneur.

2.2.2.2. La densité du capital social

Wasserman et Faust (1994, p. 101) calculent la densité comme étant le rapport entre le nombre
de liens réels dans le réseau (représenté par le nombre de fléches) et le nombre de liens théoriques
(si tous les membres étaient reliés entre eux). L’obtention d’un score calculé en pourcentage, nous
indique qu’un score proche de (100 %) correspond a un réseau de forte densité. Le score tendant vers
(0 %) correspond a un réseau de faible densité.

2.2.2.3. La force des liens du capital social

En nous basant sur les travaux de Hansen, Podolny et Pfeffer (2001) ; Aydi (2006) et Rachdi (2016),
nous avons demandé¢ a I’entrepreneur de classer chaque personne nommée dans le sociogramme, selon
qu’il se sentait « trés proche », « plus ou moins proche » ou « peu proche » de cette personne.
Un score égal a 1 a été accordé a chaque personne de la premicre catégorie, un score égal a 0,5 a été
accordé aux personnes de la seconde catégorie et un score égal a 0 pour les personnes appartenant a
la troisiéme catégorie. Par la suite, un indice total a été calculé en divisant la somme des scores
obtenus par le nombre des personnes dans le réseau (c’est-a-dire par la taille du réseau).

3. RESULTATS ET DISCUSSION
3.1. Caractéristiques de I’échantillon

Toutes les entreprises de 1’échantillon ont entre zéro et cinq ans d’existence. Elles sont toutes
jeunes, voire naissantes. Elles couvrent tous les secteurs d’activité.

3.2. ACP et test de fiabilité sur la variable dépendante

Les items de la variable « informations stratégiques » ont été soumis a une analyse factorielle
exploratoire (méthode de I’ACP), afin de vérifier la factorabilité, la dimensionnalité, et la structuration
des items. Les résultats en annexe 1, montrent que I’indice KMO (0,889) est satisfaisant et le test
de sphéricité de Bartlett est significatif (0,000 inférieur a 5%). L’analyse factorielle révele donc
I’unidimensionnalité de 1’échelle. La premiére composante représente 90 % de la variance expliquée.
Concernant la structuration des items, tous les items ont une communalité supérieure a 0,50 et des
poids factoriels satisfaisants. Cette variable présente également une cohérence interne satisfaisante
(Alpha de cronbach égal a 0,98).



BEDA Arih Clotaire (2021 )Capital social entrepreneurial et accés aux informations stratégiques de marché ... 39

3.3. Les tests d’hypothéses

La valeur du F de la régression multiple (annexe 2) visant a expliquer la variable « Acquisition
de I’information stratégique sur les marchés » est (fortement) significative (p=0,000, donc inférieur
a 5%) mais pas trés élevée. Le coefficient de détermination multiple R? (0,645), est un résultat
acceptable. Ce chiffre indique que les variables proposées dans le modéle ont permis d’expliquer
64,50 % de la variance totale de la variable « Acquisition de I’information stratégique sur les marchés
». La valeur de R? ajusté est légérement inférieure (0,622) a celle de R?, ce qui indique une bonne
robustesse du modéle de régression.

L’observation des coefficients de régression standardisés notée (J3), associés aux variables exogenes,
nous indique que, seulement la variable « Taille » est significativement associée a « 1’acquisition
de I’information stratégique sur les marchés » par les PME naissantes ivoiriennes, avec un 3 égal a
0.804***_ Les variables « Force des liens sociaux » et celle de la « densité », quant a elles, ne sont pas
significatives. Ce résultat détermine ainsi le poids de cette variable significative dans le mod¢le étudié.
Ce résultat montre bien que les entrepreneurs qui s’appuient, en phase de démarrage, sur un réseau
¢tendu, composé d’un nombre important de contacts de différents niveaux hiérarchiques, réalisent une
meilleure acquisition de I’information stratégique sur les marchés. Cela est trés bénéfique pour leur
entreprise qui traverse une phase cruciale dans laquelle beaucoup d’entreprises de taille modeste telles
que les PME disparaissent en nombre croissant. La, en phase de Démarrage, nos résultats confirment
I’idée selon laquelle s’appuyer sur un nombre élevé de personnes ou contacts entrainerait une meilleure
acquisition de I’information stratégique sur les marchés pour les PME naissantes ivoiriennes. Cela
pourrait s’expliquer par le fait qu’une fois, que I’entrepreneur achéve sa phase de pré-démarrage et
se consacre aux activités suivantes de la phase de démarrage, il a besoin de bien plus de personnes
pour asseoir son activité et ainsi pérenniser son entreprise.

En sommes, les résultats de cette étude ont démontré la significativité du modele, justifiant ainsi
I’importance de 1’étendu des réseaux dans la recherche et I’acquisition de cette ressource. De 1a, nous
pouvons conclure que, les hypothéses H2 et H3 sont rejetées, contrairement a H1 qui est acceptée.

3.4. Discussion

Nos résultats confirment notre hypothése (H1) selon laquelle s’appuyer sur un réseau plus
large ou étendu entrainerait une acquisition de I’information stratégique sur les marchés. Cela peut
s’expliquer par le fait que, dans la phase de démarrage, les entrepreneurs de ces petites structures que
sont les PME, ont un fort besoin en informations sur des marchés et recherchent auprés des réseaux
de relations personnelles ces informations originales.

Dans un contexte mondialisé, fortement concurrentiel, ou les projets sont fragilisés et manquant de
visibilité réelle, le nombre (taille du réseau personnel) des relations mobilisées par 1’entrepreneur
jouent un role décisif dans la sécurité et la réussite des activités de cette phase, notamment, comme
laffirme Aydi (2006), a travers le célebre mécanisme relationnel du « bouche a oreille » entre amis,
parents, connaissances proches et occasionnelles. Car, selon ce méme auteur, plus le nombre de
relations qui le soutiennent, dans le développement de son projet est élevé, meilleure est la circulation
et la diffusion des informations concernant I’entrepreneur et son entreprise. L’entrepreneur a alors
plus de chances d’étre recommandé aupres de clients, de fournisseurs et d’investisseurs potentiels.
Cela se traduit par ’acquisition croissante et constante de marchés. De plus ces différentes relations
peuvent constituer pour I’entreprise ses premiers clients qui voudront travailler avec elle dans le but
de I’aider a faire ses premiers pas, en lui fournissant des informations clées.

Ces résultats sont conformes a ceux trouvés par les travaux de Filion, pour qui, La taille du réseau
relationnel a un effet sur ’acquisition des informations auxquelles il peut accéder car pour lui « la fagon de
faire les affaires a évolué de telle sorte que I’entrepreneur a avantage a connaitre assez de gens pour étre mis
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au courant des derniers événements et informations » (Filion, 1991: p 62). De I’avis de plusieurs auteurs,
I’étendu d’un réseau relationnel, pour un dirigeant lui est avantagé en lui donnant un acces privilégié a des
informations de valeur et y avoir accés de fagon plus rapide, avant les autres ne bénéficiant pas de cette
étendue de relations. C’est egalement la position que Brass et ses collaborateurs défendent, dans leur étude,
en ajoutant que: « Les propriétaires qui ont un capital social élevé sont au courant des derniers événements
pouvant affecter leurs affaires et sont tenus au courant des nouveaux produits et services qu’ils peuvent
offrir». (Oh, Kilduff, et Brass, 2001, p. 14). Les résultats de 1’é¢tude de Aydi (2006) montrent également
qu’un réseau relationnel plus étendu favoriserait I’accés de ’entrepreneur aux informations stratégiques
relatives a la concurrence et aux opportunités d’affaires.

Depuis I’observation des travaux mettant en perspective la corrélation positive existante entre le
nombre de contacts d’un individu et son profit en terme de rémunération, de réussite professionnelle,
de détention de pouvoir, Neegaard et Madsen (2004), il est a noter que les résultats de ces différents
travaux, ainsi que celui de Burt (2000), en les transposant au champ de I’entrepreneuriat, ont révélé que
les réseaux étendus ayant un nombre de contacts élevé sont assez importants pour le développement des
projets entrepreneuriaux car leur permettent d’accéder aux ressources détenues par les autres acteurs
du réseau. De méme, Baron (2007), dans ses travaux, a abondé dans le méme sens en montrant que
lorsque le réseau de I’entrepreneur est large, il accéde aux ressources informationnelles, notamment
celles relatives a la reconnaissance des opportunités.

De I’observation de nos résultats et ceux cités plus haut, nous retenons d’une fagon générale,
qu’avoir un réseau relationnel étendu favorise ’accés a I’information stratégique sur les marchés pour
la PME naissante ivoirienne. Ainsi il est clair que les entrepreneurs qui s’appuient sur un réseau de
contacts plus nombreux ou étendu, devraient avoir moins de difficultés pour trouver, sélectionner et
fidéliser leurs différents partenaires (clients, fournisseurs, distributeurs...).

CONCLUSION

Nos résultats indiquent que le réseau personnel des PME naissantes ivoiriennes est étendu et
bénéfique pour elles. Ceci confirme les résultats antérieurs qui stipulent que lorsque le réseau de
I’entrepreneur est large, il accéde aux ressources informationnelles, notamment celles relatives a
la reconnaissance des opportunités Dans une logique cumulative de savoir, cette étude contribue
a I’approfondissement de la connaissance du phénomeéne entrepreneurial dans le contexte ivoirien,
ce qui représente un apport dans le champ de ’entrepreneuriat en Cote d’ivoire, dont les résultats
pourraient servir aux structures d’accompagnement des PME.

Pour les axes futurs de recherche, nous proposons d’approfondir 1’analyse par 1’intégration
de la personnalité du dirigeant de la PME dans ’analyse des effets sur I’accés aux ressources
informationnelles et en financement.
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ANNEXES

Annexe 1 : Les résultats de I’ACP sur la variable Informations stratégiques

Indice KMO et test de Bartlett

Mesure de précision de I'échantillonnage de Kaiser-Meyer- ,889
Olkin.
Khi-deux approxime 586,599
Test de sphéricité de Bartlett ddl 15
Signification de Bartlett ,000
Qualité de représentation Matrice des
composantes®
Initial Extraction
Composante
IS 1 1,000 ,903 1
IS2 1,000 957 1S 1 950
IS3 1,000 947 IS 2 978
IS 4 1,000 .900 1S3 973
IS5 1,000 816 1S 4 949
IS5 .903
IS 6 1,000 934
IS 6 .966

Méthode d'extraction : Analyse

en composantes principales.
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Variance totale expliquée

Composante Valeurs propres initiales Extraction Sommes des carrés des facteurs retenus
Total % de la variance | % cumulés Total % de la variance % cumulés
1 5,456 90,938 90,938 5,456 90,938 90,938
2 ,289 4,824 95,761
3 125 2,077 97,838
4 088 1,461 99,300
5 .036 ,592 99,892
6 ,006 ,108 100,000

Statistiques de fiabilité

Alpha de Nombre
Cronbach d'éléments

,980 6

Sources : L auteur

Annexe 2 : Synthése des résultats de la régression linéaire multiple

Variable a
expliquer: Acces aux informations  stratégiques
Variables
explicatives: Taille du réseau 0,804 #
Densité du réseau 0,101
Force des liens 0,062
Durbin-Waston 1631
R? 0,645
R? ajusté 0,622
Test F 28,487 **¥

Seuil de significati LR < 0,001; ** p<0,05; * p<0,10

Sowrce : 1 autew
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