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RESUME

L’asymétrie entre les partenaires représente
une dimension pouvant affecter le manage-
ment des relations d’alliance. L’asymétrie
résulte souvent du différentiel de taille
entre les organisations, cause de multiples
disparités tant en termes de culture, de
pouvoir ou de compétences. Peu d’études
s'intéressent a la maniére dont une petite et
moyenne entreprise gére les risques rela-
tionnels en fonction du degré d’asymétrie
caractérisant ses relations d’alliance. Il
s’agit précisément de la problématique
abordée dans cet article. Nous soutenons
que le degré d’asymétrie conditionne la
gestion des risques, alors que la perception

ABSTRACT

Asymmetry between partners is a dimen-
sion that can affect the management of alli-
ance relations. Asymmetry is often the
result of the size differential between the
corporations, the cause of numerous dis-
parities in terms of culture, power, or com-
petences. Few studies focus on the way
small and medium enterprises manage
relational risks as they pertain to the degree
of asymmetry of their alliance relation-
ships. This is precisely the issue addressed
in this article. We maintain that the degree
of asymmetry conditions the management
of risks, while the perception of risks is
independent of it.

RESUMEN

La asimetria entre los asociados representa
una dimensién que puede afectar la gestién
de las relaciones de alianza. La asimetria
es con frecuencia el resultado de las dife-
rencias del tamafio entre las organizacio-
nes, causa de multiples desigualdades tanto
en términos de cultura como de poder o
competencias. Pocos estudios se interesan
en la forma en que una pequeiia o mediana
empresa gestiona los riesgos relacionales
en funcién del grado de asimetria que
caracteriza sus relaciones de alianza. A
esto se refiere precisamente la problema-
tica que trata este articulo. Sostenemos que
el grado de asimetria condiciona la gestién

des risques en est indépendante.

Mots clés : Risque relationnel — Confiance
- Contrat

de riesgos cuando la percepcién de los
riesgos es independiente de €l

Un degré important d’asymétrie entre les partenaires
constitue un facteur pouvant affecter le management
des relations d’alliance. Plus spécifiquement, dans le sec-
teur de la biotechnologie, 1’asymétrie résulte principale-
ment du différentiel de taille entre les organisations, cause
de multiples disparités tant en termes de culture, de pou-
voir ou de compétence (Sapienza et Stork, 2001). D’une
maniére générale, les alliances entre les grandes entreprises
et les petites et moyennes entreprises (PMEs) sont consi-
dérées comme des moyens permettant a ces derniéres de
transformer leurs savoir-faire technologiques en produits
commercialisables. Il n’existe toutefois pas de consensus
dans la littérature quant aux avantages et aux inconvénients
de ces alliances considérées souvent comme asymétriques.
Certaines recherches mettent 1’accent sur leurs performan-
ces potentielles (Baum et al., 2000 ; Stuart, 2000), alors que
d’autres montrent que les start-up ne retirent pas toujours
de ce type de relations, les bénéfices attendus (Miles et al.,
1999). L’étude menée par Alvarez et Barley (2001) révele
que 80% des dirigeants de PME se sentent exploités par
leur partenaire lorsque ce dernier est une grande entreprise.
Selon Veugelers et Kesteloot (1995), les grandes entreprises
adoptent facilement des comportements opportunistes dans
leurs accords avec des petites. Intuitivement, il semblerait
donc que les accords entre grandes et petites entreprises

soient plus difficiles & gérer que les accords entre entrepri-
ses de méme taille. En termes de risque relationnel, Das et
Teng (2001a) suggerent qu’il existe un lien entre le degré
d’asymétrie et I’intensité des risques pergus. Le risque rela-
tionnel se définit comme un risque spécifique aux relations
d’alliance. Il est mesuré par la probabilité et les conséquen-
ces d’un comportement opportuniste de la part du partenaire
(Nooteboom, 1996). Le risque relationnel apparait comme
étant un concept multidimensionnel. En effet, certains ris-
ques sont pergus du fait méme de la relation d’alliance,
d’autres résultent des conséquences d’un comportement
insatisfaisant de la part du partenaire. Comment les diri-
geants des petites et moyennes entreprises pergoivent-ils
et gerent-ils les risques relationnels étant donné le degré
d’asymétrie caractérisant la relation ? Il s’agit précisément
de la question abordée dans cet article.

Selon Madhok (1995), il existe deux modes de gestion
des relations d’alliance : un mode formel reposant principa-
lement sur le contrat et un mode informel, communément
associé 2 la notion de confiance, qui s’appréhende au fil du
développement de la relation (Garcia-Canal et al., 2003). La
littérature sur les alliances suggére que la confiance soit un
élément bien plus significatif que le contrat (Gulati, 1995 ;
Larson, 1995 ; Ring et Van de Ven, 1994). Néanmoins, les

© M1 2005

Reproduced with permission of the copyright owner. Further reproduction prohibited without permission.




52 Management international / International Management / Gestion Internacional, 10(1)

disparités culturelles et organisationnelles qui caractérisent
les relations entre grandes et petites entreprises, peuvent
rendre difficile la construction de la confiance et 1’accu-
mulation d’un capital relationnel. C’est cet aspect de la
relation asymétrique qui fait du contrat le moyen le plus
appropri€ pour gérer les risques. Dans le cas des alliances
entre entreprises de taille identique, il semblerait que ce soit
la confiance qui soit le moyen le plus adéquat. Les simi-
larités culturelles et organisationnelles sont des conditions
propices au développement harmonieux de la relation. Elles
favorisent les investissements relationnels (Garcia-Canal et
al., 2003), et facilitent le passage du formel & I’informel
(Ring et Van de Ven, 1994).

Ces deux alternatives du management des risques ont
été testées a partir de données relatives 4 344 relations
d’alliance contractées par des entreprises européennes de
biotechnologie. Nous démontrons dans cet article que dans
les relations d’alliance, I’asymétrie conditionne la gestion
des risques relationnels, mais que la perception des risques
semblerait en étre indépendante. Nous présenterons dans
une premi¢re partie, une analyse de la perception des ris-
ques relationnels et les modes possibles de management des
risques en prenant en compte le degré d’asymétrie dans les
relations d’alliance. Une deuxiéme partie sera consacrée a
la méthodologie de la recherche et aux résultats obtenus.
L article se termine par une discussion sur ces résultats.

Degré d’asymétrie et perception
des risques relationnels

Les PMEs de la biotechnologie créent des relations d’al-
liance tant avec des entreprises de taille similaire qu’avec
des grands groupes. Ces PMEs font généralement face 3 des
contraintes financiéres, et cherchent 2 travers leurs accords
de coopération avec des grandes entreprises, 3 accéder au
marché (Hill et Rothaermel, 2003), ou au capital particu-
lierement lorsque le financement est difficile (Lerner et
al, 2003). Par conséquent, les alliances « biotech-multi-
nationale » ont souvent pour objectif de développer et de
commercialiser des produits alors que les alliances « bio-
tech-biotech » se caractérisent par des transferts de tech-
nologie.

Dans le cadre des relations asymétriques, le role de source
de financement que joue la grande entreprise contribue  sa
position dominante dans la relation. Si la petite entreprise
bénéficie d’avantages grice a ces accords, le degré d’asy-
métrie existant peut constituer un obstacle au succes de la
coopération (Doz, 1996). En effet, des différences de struc-
tures, de culture, de valeurs et de normes résultent souvent
des différences de taille entre les organisations (Doz, 1996 ;
Sapienza et Stork, 2001). Dans les petites entreprises, les
frontieres entre les fonctions sont perméables, les structures
organisationnelles souvent horizontales, les procédures peu
formalisées et souvent ancrées dans les mémoires indivi-
duelles. D’une maniére générale, les petites et moyennes

entreprises sont décrites comme étant plus flexibles et plus
innovantes que les grandes (Schaan et Kelly, 1996). Elles se
sentent parfois frustrées lorsqu’elles doivent, par exemple,
faire face a la lenteur bureaucratique de la grande entre-
prise (Doz, 1996). De plus, le partenaire le plus fort nourrit
souvent I’objectif caché de racheter le plus faible (Bleeke
et Emst, 1995). Lerner et Merges (1998) démontrent que
la répartition des droits de propriété est positivement cor-
rélée au niveau des ressources financiéres de I’entreprise
de biotechnologie. Ainsi, plus la dépendance financiére
est importante, plus 1’attribution des droits de propriété se
fait au profit de I’organisation la plus grande. Par ailleurs,
Osborn et Baughn (1990) soutiennent que les petites entre-
prises sont plus vulnérables au comportement opportuniste
de leur partenaire. Par conséquent, nous faisons I’hypothese
que les risques relationnels sont d’autant plus pergus par les
dirigeants de PMEs que le degré d’asymétrie dans I’alliance
est élevé.

Hypothese 1 : Plus le degré d’asymétrie entre les parte-
naires est élevé, plus les risques relationnels seront per-
cus

Degreé d’asymétrie et management des risques

Dans cette section, nous analysons comment le degré d’asy-
métrie influence le choix entre contrat et confiance en tant
qu’alternative dans la gestion des risques dans les relations
d’alliance.

Les travaux sur la gouvernance et la maitrise des risques
se classent sous deux catégories. Les premiers ont examiné
I'approche par le contrat, tandis que les seconds ont cherché
a identifier le mode idéal de développement des relations
conduisant a la construction de la confiance (Ring et Van
de Ven, 1994) et du capital relationnel (Kale et al., 2000).
La littérature sur les alliances (Gulati, 1995; Johnson et al.,
1996 ; Noorderhaven, 1996; Ring and Van de Ven, 1994)
considére cependant de maniére univoque que la confiance
est I'un des mécanismes de contrdle les plus performants.
Le consensus quant au réle des contrats ou quant au lien
existant entre contrat et confiance est faible. Selon certains
auteurs, les contrats ne constituent pas des instruments
de contrdle des risques (Parkhe, 1993 : Romelaer, 1999).
Or, dans une étude empirique des relations client-fournis-
seur, Nooteboom et al. (1997) démontrent que le contrat,
permet de limiter les comportements opportunistes, et par
conséquent a un effet négatif sur la perception du risque
relationnel. L’importance du réle des contrats dans les rela-
tions d’alliance renvoie inévitablement aux questions liées
a D'arbitrage entre confiance et contrat : Est-il préférable
de «faire confiance » ou de « ne pas faire confiance » ?
La confiance se substitue-t-elle au contrat ? Ou encore les
entreprises font-elles appel simultanément 2 la confiance et
au contrat dans le processus de construction de leurs rela-
tions de coopération ?
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La confiance renforce les liens dans la relation a double
titre. D’une part, elle nécessite des investissements relation-
nels qui représentent des coiits irrécouvrables (Garcia-canal
et al., 2003). D’autre part, elle réduit les colits de transac-
tion (Zaheer et al., 1998) et accroit la valeur transaction-
nelle (Zajac et Olsen, 1993). La confiance est un facteur
de motivation qui favorise les comportements coopératifs.
En revanche, le contrat permet aux entreprises d’établir des
mesures de contrdle de maniére a se protéger d’un compor-
tement potentiellement opportuniste. Ainsi, une entreprise
qui réalise un investissement spécifique tentera de s’assurer
que son partenaire ne cherche pas a s’approprier la quasi-
rente associée a cet investissement (Klein et al., 1978). Les
contrats ont donc pour objectif de détecter et de sanctionner
les comportements non coopératifs.

Par conséquent, contrat et confiance apparaissent comme
étant deux approches alternatives du management des rela-
tions d’alliance ; deux approches qui sembleraient toutefois
fortement inter reliées. Plusieurs auteurs soulignent que la
confiance n’est pas un substitut au contrdle formel (Zaheer
etal., 1995). D’autres démontrent cependant que 1’exces de
formalisme peut anéantir la confiance et accentuer les con-
flits (Van de Ven et Walker, 1984). Par ailleurs, les méca-
nismes légaux peuvent aussi dans certains cas restaurer la
confiance (Sitkin et Roth, 1993). Certains auteurs propo-
sent que la confiance initiale puisse reposer sur la structure
(ou l’institutionnalisation), plus particulierement sur « des
assurances structurelles » telles que les contrats et autres
garanties, parce que « croire que la situation est protégée
par des garanties permet d’inférer que les individus vont se
comporter de maniere honnéte » (McKnight et al., 1998).
Au contraire, selon Ingham et al., (2000) la confiance est
une condition préalable a 1’établissement du contrat. Un
minimum de confiance est nécessaire pour amener les par-
ties a s’engager par contrat.

A travers ces perspectives, il semblerait que certaines
entreprises concluant des relations d’alliance gerent les ris-
ques en privilégiant le contr6le formel, alors que d’autres
optent pour la confiance et la qualité relationnelle. Dans
cette recherche, nous postulons qu’un tel arbitrage est rela-
tif au degré d’asymétrie caractérisant la relation.

La relation d’alliance se construit et se développe géné-
ralement selon un processus itératif comprenant plusieurs
étapes : la négociation, I’engagement et 1’exécution (Doz,
1996 ; Ring et Van de Ven, 1994). De ce processus évolutif
émergent des valeurs et des normes jugées équitables, qui
minimisent les colits de transaction (Zaheer et al., 1998) et
les risques relationnels encourus (Das et Teng , 2001a). La
confiance est considérée comme un trait particulier ancré
dans les liens sociaux (Gulati, 1998). Au moment de la
construction de la relation, un niveau de confiance minimal
doit exister entre les partenaires (Ingham et al., 2000). Dans
ce cas, la confiance s’appuie sur des prévisions qui peu-
vent ou ne peuvent pas se réaliser. Ring (1996) qualifie de
« fragile » ce type de confiance. Ainsi, « faire confiance »

se résume alors « a la bonne volonté d’une personne a
accroitre sa vulnérabilité face aux actions d’une autre dont
il ne peut contréler le comportement » (Hosmer, 1995).
Selon Ring (1996), la confiance « fragile » se distingue de
la « resilient trust », ¢’est a dire « la croyance non calcula-
toire en l'intégrité morale ou le bonne volonté des autres,
dont les acteurs économiques dépendent pour la réalisa-
tion des buts collectifs et individuels quand ils s’ impliquent
dans une relation aux résultats futurs imprévisibles ». La
« resilient trust » est une « forme particuliére du sentiment

-de sécurité » chez Giddens (1990). En s’accumulant, elle

constitue le capital relationnel (Kale et al., 2000).

Selon Ring et Van de Ven (1994), les relations d’alliance
peuvent étre vues comme des « mécanismes socialement
imaginés pour l'action collective, continuellement facon-
nés et restructurés par des actions et les interprétations
symboliques des parties impliquées ». Les dissemblances
entre les acteurs sociaux peuvent donc avoir un effet négatif
sur la qualité relationnelle. L’incompatibilité peut en effet
conduire a des relations de travail contre-productives carac-
térisées par des conflits et des soupcons. Les différences de
culture, de valeurs et de normes qui caractérisent les rela-
tions entre les grandes et les petites entreprises compliquent
souvent la gestion de leurs relations. Sakar et al. (2001)
démontrent que les dissemblances entravent la construc-
tion de la confiance. Selon Smith et Barclay (1997), elles
rendent difficiles le travail coopératif et les phénomenes
de socialisation. En revanche, un degré d’asymétrie faible
facilite la flexibilité et I’adaptation de la relation a son envi-
ronnement. En retour, cette capacité au changement donne
naissance a des normes relationnelles (Macneil 1978) et
génere de hauts niveaux de tolérance. Par conséquent, un
faible degré d’asymétrie devrait encourager la construction
du capital relationnel.

Par ailleurs, en référence a la théorie de la justice pro-
cédurale, un systeme équitable est I'une des conditions
essentielles au succes. Selon Das et Teng (2001a), lorsqu’il
existe des asymétries considérables entre les partenaires, il
est difficile de mettre en place un tel systeme. Le partenaire
le plus faible aura tendance a croire qu’il est exploité. Ce
sentiment d’iniquité est une entrave au développement de la
conflance et a la construction du capital relationnel.

En revanche, lorsque les caractéristiques des deux par-
tenaires sont relativement similaires, il leur est plus aisé
de construire un stock commun de connaissances dont ils
pourront profiter et pourront appliquer a de nouveaux pro-
jets. Pour ces raisons, il semblerait plus facile de gérer les
risques relationnels grace a la confiance et & I’accumulation
de capital relationnel lorsque le degré d’asymétrie entre les
partenaires est faible que lorsque celui-ci est élevé. Ainsi,
nous suggérons que :

Hypothese 2 : le capital relationnel ne constitue pas un
instrument de controle privilégié des risques relationnels
dans les relations asymétriques
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Le contrat est généralement considéré comme 1’élément
central des procédures de contréle formel, étant donné que
son exécution est garantie par un tiers extérieur a 1’alliance,
(Borys et Jemison, 1989). Le contrat représente la promesse
ou I’obligation de réaliser dans le futur des actions particu-
lieres (Macneil, 1978). Cependant, le degré de spécificité
des actifs, les difficultés de mesurer la performance, et le
degré d’incertitude accroissent la complexité des contrats
(Poppo et Zender, 2002). Dans le cadre d’un projet en
biotechnologie, le contrat spécifie par exemple le nombre
de chercheurs a affecter, le nombre d’heures a consacrer
et la quantité de travail a fournir par les entreprises. La
rédaction d’un contrat complexe étant cofiteuse, les parties
n’engageront un tel cofit que lorsque les conséquences de
I'inexécution du contrat sont considérables, mais également
lorsqu’elles disposent des ressources financiéres nécessai-
res pour le faire. La portée du contrat comme mécanisme de
contrdle devient problématique lorsque les obligations des
parties sont supposées évoluer dans le temps et ne peuvent
donc étre exhaustivement prévues ex ante ; les contrats sont
alors incomplets. Cependant, dans les biotechnologies, la
grande entreprise (généralement un laboratoire pharmaceu-
tique), recherche dans ses stratégies d’alliance un équilibre
entre les coiits supplémentaires liés a 1’asymétrie d’infor-
mation et les gains possibles d’abandon du projet (cofits et
gains qui ne seraient pas présents si le projet était réalisé
en interne). Par conséquent, les contrats peuvent étre inten-
tionnellement incomplets, dans la mesure o cette incom-
plétude accroit la valeur d’abandon du projet (Robinson et
Stuart, 2002a).

Envisager le contrat comme un instrument de contrdle
signifie que I’on considere le contrle comme une fonction
préalable a I’action, et donc comme un guide pour le com-
portement. Les grandes structures formalisées élaborent
généralement la gestion de leurs relations d’alliance a partir
de contrats (Robinson et Stuart, 2002b) et imposent ce for-
malisme a la petite structure. Nous suggérons que du point
de vue de la petite entreprise le contrat soit un instrument de
contrdle privilégié des risques relationnels lorsque le degré
d’asymétrie avec le partenaire est élevé plutdt que faible.
Par conséquent,

Hypotheése 3 : le contrat est un instrument de contréle
privilégié des risques relationnels dans les relations asy-
métriques

Méthodologie de 1a recherche

ECHANTILLON ET DONNEES

Les hypotheses développées ont été testées a partir de don-
nées collectées aupreés de 344 directeurs de PMEs euro-
péennes de la biotechnologie, membres de I’association
EUROPABIO. Dans la biotechnologie, les relations d’al-
liance sont nombreuses et les entreprises de biotechnologie
ont des accords de coopération tant avec de petites entre-

prises qu’avec de grands groupes. Les entreprises de la bio-
technologie présentent des caractéristiques particuliéres :
les managers sont des scientifiques, et ces entreprises trou-
vent souvent leur origine dans le monde académique. De
fait, elles se distinguent des grands groupes industriels : les
ressources humaines, les processus, les valeurs et normes,
les horizons temporels sont différents. (Sapienza et Stork,
2001). Par conséquent, les alliances entre les PMEs de la
biotechnologie et les grandes entreprises industrielles sont
qualifiées d’asymétriques. (Sapienza et Stork, 2001)

Les données ont été collectées par ’envoi d’un question-
naire postal a 956 directeurs de PME. Initialement congu
en France pour I’échantillon frangais, le questionnaire a été
traduit en six langues : anglais, espagnol, italien, suédois,
finlandais et allemand. Une lettre accompagnant le ques-
tionnaire expliquait 1’objectif de la recherche et proposait
aux dirigeants interrogés que leur soient transmis les résul-
tats. 344 dirigeants ont participé 4 1’étude, ce qui représente
un taux de réponse d’environ 36%. Le biais de non-réponse
a été testé en comparant la répartition des répondants et des
non-répondants par classes de pays. Les différents pays
ont €t€ regroupés en 4 classes selon la typologie proposée
par Ronen et Shenkar (1985) : Germanique (Allemagne,
Autriche, Suisse); Latin (France, Belgique, Espagne,
Italie) ; Nordique (Danemark, Finlande, Hollande, Suede) ;
Anglo (Royaume-Uni). (Etant donné le faible effectif en
Hongrie, N, = 3, ce pays a été inclus dans la classe des pays
germaniques). Le tableau 1 donne la répartition de 1’échan-
tillon par pays. Le test du Khi-deux confirme 1’absence de
différences.

Le biais lié a la méthode de collecte des données a été
testé a partir de la méthode du facteur unique de Harman
(1976), I’ensemble des variables du modele ne devant pas
générer un seul facteur expliquant la variance a plus de 50%.
Une analyse factorielle retenant les valeurs propres supérieu-
res a 1 révele ’existence de 9 facteurs dont le premier expli-
que 25,1% de la variance. Nous concluons que les données
ne sont pas sujettes au biais potentiel 1ié a la méthode.

OPERATIONNALISATION DES VARIABLES ET CONSTRUCTION
DU QUESTIONNAIRE

Une étude exploratoire a été préalablement menée afin de
définir le risque relationnel et d’en confirmer le caractere
multidimensionnel d’un point de vue qualitatif. Des entre-
tiens semi-directifs centrés ont été réalisés aupres de 20
dirigeants de PME de la biotechnologie. Les questions prin-
cipales constituant la trame de I’entretien étaient les suivan-
tes : « Racontez une alliance ou coopération que vous avez
eue ou que vous avez en ce moment», et « Quels sont les
risques que vous percevez dans cette relation ? »

Le questionnaire comprenait des mesures et des cons-
truits issus de la littérature et, le cas échéant, des mesures
nouvelles développées a partir des verbatim des entretiens.
Ce questionnaire a été pré-testé auprés de 15 dirigeants et

-
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TABLEAU 1
Répartition des entreprises par classe de pays"”

—

Germanique Latin Nordique Anglo Total
% de répondants 25.5 % 36,6 % 23.8 % 14.5 % 100 %
% de non répondants 25.6 % 33.0 % 20.2 % 21,3 % 100 %

(1) La population initiale inclut les entreprises pour lesquelles il était facile de trouver le nom des ou du dirigeant.

un spécialiste. Les items ont €té modifiés de maniére ité-
rative jusqu’a ce qu’aucun changement supplémentaire ne
soit suggéré.

Perception du risque relationnel : la perception du
risque relationnel par les dirigeants revét de multiples facet-
tes. Nous analysons dans cette recherche six dimensions du
risque relationnel telles qu’elles ont été mises en évidence
au cours de la recherche exploratoire : le risque de dépen-
dance, le risque de conflit, le risque d’incompréhension, le
risque de comportement opportuniste, le risque d’absorp-
tion, le risque de non appropriation. Nous considérons ici
les probléemes de non appropriation comme étant ceux liés
a I'apprentissage des compétences. Toutefois, les facteurs
qui perturbent I’apprentissage des compétences peuvent
étre inhérents a la firme (Hamel, 1991) ; ils sont alors de
type organisationnel. Ils sont de type situationnel s’ils peu-
vent étre associés aux caractéristiques de la connaissance
transférable (Simonin, 1999). Ils sont de type relationnel
s’ils peuvent étre liés au degré de transparence du parte-
naire (Hamel, 1991).

Une partie du questionnaire comprend donc 16 items
mesurant les six dimensions retenues. Certaines mesures
ayant été congues exclusivement pour cette recherche, nous
n’avions pas la certitude que ces items mesurent réelle-
ment les six construits fondamentaux. Une analyse facto-
rielle exploratoire a permis de confirmer I’existence des six
dimensions analysées.

Capital relationnel : 1a notion de confiance retenue dans
le cadre de cette recherche se réfere a celle de « resilient
trust » proposée par Ring (1996). La confiance est donc
appréhendée a travers le concept de capital relationnel dont
la mesure est celle proposée par Kale et al. (2000).

Le construit « garanties contractuelles » comprend six
items issus des travaux de Macaulay (1963) et de Romelaer
(1999) mesurant : (1) la spécification de I’ensemble des
tiches ; (2) les conséquences d’un manquement de I’une
ou I’autre des parties aux objectifs de performance initiale-
ment prévus; (3) les sanctions assorties a un manquement,
faisant de la relation un contrat exécutoire.

L’asymétrie peut étre définie comme une situation d’al-
liance dans laquelle les partenaires présentent des caracté-
ristiques foncierement différentes, ces différences pouvant
déterminer la nature des rapports de force entre les entre-
prises. Etant donné les conséquences organisationnelles,
financieres et culturelles d’un différentiel de taille entre les
partenaires et les caractéristiques des entreprises de la bio-
technologie soulignées ci-dessus, le degré d’asymétrie est
estimé ici en fonction de la différence de taille entre les par-
tenaires. Nous distinguons donc les entreprises selon qu’el-
les ont des effectifs supérieurs ou inférieurs a 250 salariés.

Variables de contréle : deux variables de contrle sus-
ceptibles d’avoir un impact sur la manieére dont les dirigeants
percoivent les risques relationnels, ou plus précisément sur
I’intensité de la perception des risques ont été retenues : la
structure de I’alliance, et le degré de spécificité des actifs
investis.

La structure de I’alliance est une variable muette
(« dummy variable »). La distinction traditionnellement
adoptée dans les études antérieures entre alliance sans parti-
cipation et alliance avec participation a été retenue (Gulati,
1995). (Respectivement codé 0/1)

La mesure du degré de spécificité des actifs est adaptée
de celle proposée par Young-Ybarra et Wiersema (1999).

L’annexe 1 présente le détail des mesures et items uti-
lisés pour I’opérationalisation des construits et I’alpha de
Cronbach correspondant. Comme le préconisent Hair et al.,
(1995), les valeurs des alpha sont supérieures a 0.70.

Analyse et résultats

Le test de Kolmogorov-Smirnov a été appliqué pour tester
la normalité des variables. Des tests de Kruskal-Wallis
vérifient ’hypotheése 1. Des modeles de régressions mul-
tiples ont permis de tester les hypothéses 2 et 3. Nous
avons distingué les relations d’alliance selon le degré
d’asymétrie existant entre les partenaires. Les modeles de
régression ont été réalisés sur les deux sous-populations :
d’une part celle comprenant les relations d’alliance carac-
térisées par un faible degré d’asymétrie (les alliances entre
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petites entreprises, N = 199), d’autre part celle comprenant
les alliances caractérisées par un fort degré d’asymétrie (les
alliances entre petites et grandes entreprises, N = 145).

Le tableau 2 présente la moyenne, I’écart-type et le
coefficient de corrélation entre les variables.

L’hypothese 1 n’est que partiellement validée. D’une
maniere générale, les dirigeants pergoivent les risques rela-

tionnels avec la méme intensité quelle que soit la taille du
partenaire et par conséquent, quel que soit le degré d’asy-
métrie caractérisant la relation d’alliance. En effet, une
différence significative n’existe que pour deux types de ris-
ques : les problémes liés aux transferts de compétences ()2
= 35.379, p =.000) et les problemes liés aux possibilités
d’absorption de la firme (%2 = 10.803, p = .001).

TABLEAU 2

Statistiques descriptives et coefficients de corrélation

g |88 2 3 4 5 6 7 8
1l z;; (()iret lfr(l)irsr;gonement 264 | 78 1
2.P.R. de dépendance 2:67. [ =815 [1320% 1
3. P.R. de conflit B.18:1...82 | 4357 | 1029 1
4.P.R. d’incompréhension | 2.53 | .74 | .597 | 494" | .333* 1
5. PR. d’absorption 2.69 | 1.33 | -264™ | -.065 .075 -.119° 1
6. PR. de non appropriation | 3.24 | .94 | .102 | .283" | 219" | .168™ | .233" 1
7. Capital relationnel 3.6251881 | - 619 " S397% || -3527 | =685 [ 1006 | =224 1
8. Garanties contractuelles | 3.75 | .60 | -.213" | -.149* | -.114* | -.025 | .183" .094 -.008 1
o geesg;it?g Jeieiiols 324 | 132 | 168" [ 361" | .146° | -057 | -005 | -113 | 1987 | 2767

N =344 *p < 0.05, ** p < 0.01
TABLEAU 3

Perception des risques relationnels selon le degré d’asymétrie dans I’alliance

Faible degré Fort degré N2

d’asymétrie d’asymétrie Probabilité
Risque de comportement 2573 (.84) | 2.64 (.83) ns
opportuniste
Risque de dépendance 2.64 (.83) | 2.83 (.73) ns
Risque de conflit 3.20 (.89) | 3.17 (.75) ns
Risque d’incompréhension 2.56 (V9122554 (.65) ns
Risque d’absorption 248 (1.34) | 2.85 (1.23) | 10.803 (.001)
Risque de non appropriation 2.98 (.98) | 3.62 (.78) | 35.379 (.000)
N 199 145
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Les résultats des modeles de régression valident les
hypotheses 2 et 3. Selon I’hypothése 2, dans les relations
symétriques, la gestion des risques relationnels fait davan-
tage appel a des instruments de contrdle informel. Les résul-
tats présentés dans le tableau 3 confirment cette hypothése.
Les managers privilégient en effet le capital relationnel en
tant qu’instrument de contréle des risques lorsque le degré
d’asymétrie est faible. Il existe un lien négatif significatif
entre le degré de capital relationnel et les dimensions du
risque relationnel. (Risque de comportement opportuniste,
B =-.681, p < .001; risque de dépendance, B = -.201, p <
.001 ; risque de conflit, B = -.459, p < .001 ; risque d’in-
compréhension, B = -.597, p < .001 ; risque d’absorption,

=-.210, p <.001; risque de non appropriation, B = -.311,
p <.001). En revanche, les garanties contractuelles n’ont
pas d’influence sur la perception des risques relationnels (le
lien étant significatif que pour le risque de comportement
opportuniste). L’hypothése 3 suggére que la formalisation,
en particulier le contrat, devient un instrument de contrdle
lorsque le degré d’asymétrie entre les partenaires est élevé.
Cette hypothése est partiellement vérifiée. Les relations sta-

tistiques sont négatives et significatives pour 4 dimensions
sur 6 du risque relationnel (perception du risque de com-
portement opportuniste, = -.269, p <.001 ; perception du
risques de dépendance, B = -.206, p < .01 ; perception du
risque de conflit, B = -.334, p < .05 ; perception du risque
d’incompréhension, = -.263, p < .001). En revanche, la
relation est positive et significative pour les modeles ana-
lysant les perceptions des risques d’absorption et de non
appropriation.

Discussion et conclusion

Cette recherche a permis de comprendre dans quelle mesure
Ialternative contrat ou confiance en tant qu’instrument de
contrdle - plus précisément d’instrument de maitrise des
risques relationnels dans le contexte des relations d’alliance
- dépend du degré d’asymétrie existant entre les partenaires.
Les résultats montrent que le degré de perception des ris-
ques, a I'exception de deux d’entre eux (le risque d’absorp-
tion par le partenaire et le risque de non appropriation), est
indépendant du degré d’asymétrie. Ces résultats confirment

TABLEAU 4

Résultats des modeles de régression multiple (hypothéses 2 et 3) V@

3 g § 3 g < ;2 8 ~§ g %
5 g z &
2 Degré de spécificité des actifs 243 234" .170° -.027 -.073 -.038
E Structure de I’alliance -.003 .141 128 -.020 077 37 i
:.f g Capital relationnel -.681™ -4727 -459 ST -210° =311
\gn % Garanties contractuelles -201™ 138 .104 .077 .055 -.022
g R? 457 293 210 342 284 .160
E F 34.005" | 11.049™" | 13.543™" | 12.833™ | 13.889" 9.991*
2 Degré de spécificité des actifs 570 490™ 272 -.036 -.055 -.309™
‘é Structure de I’alliance .052 193 -.093 -.151 118 315¢
E g Capital relationnel -.703™ .008 042 -.077 .050 -.136
E) % Garanties contractuelles -.269™ -.206™ -.334" -.263™ .200™ 232944
:q'é R? .603 .380 132 .561 2124 .298
< F 50.457" | 14.953™ 4.676" 311993 g 7-43 710,635

(1) La valeur du Durbin-Watson est comprise entre 1.988 et 2.131.
(2) Les chiffres représentent les coefficients standardisés,® p < .10; * p < 0.05, ** p < 0.01, *** p <0.001
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ceux obtenus par Hagedoorn et Sadowsky (1999) en ce qui
concerne le risque d’absorption. Les auteurs montrent en
effet que la transformation de 1’alliance en acquisition est
plus probable lorsque le partenaire est une grande entreprise
mais que ce phénomene est cependant relativement faible
dans les secteurs de la haute technologie comparativement
au secteur traditionnel. Selon Dussauge et Garrette (1995),
« prendre le contrble d’une entreprise innovante, c’est
courir le risque de voir ses meilleurs éléments se disperser
et quitter la structure pour recréer d’autres PMEs ».

Le différentiel de taille n’est donc pas toujours a I’avan-
tage de la grande entreprise. Des travaux antérieurs démon-
trent que la PME peut également adopter un comportement
opportuniste, ce qui oblige les grandes entreprises a inclure
dans les contrats des clauses leur accordant des droits de
décision pour gérer la relation et notamment pour y mettre
fin (Lener et Malmendier, 2003). Dans son étude de 1997,
Pisano concluait que les entreprises de la biotechnologie
utilisent leur avantage informationnel pour mettre sous
licence des produits de moindre qualité. Pisano (1997)
démontre empiriquement que 1’asymétrie informationnelie
entre petite et grande entreprise conduit au phénomene du
« lemon market ». Par ailleurs, selon Lener et Malmendier
(2003), alors que ’objectif de la grande entreprise est de
développer un produit viable et rentable, les objectifs de la
petite entreprise sont multiples et parfois divergents. Dans
les petites entreprises, les chercheurs sont principalement
intéressés par le développement des produits et par les cash-
flows futurs. Mais ils gérent également de front plusieurs
autres projets, soit en interne, soit en vertu d’accords avec
d’autres partenaires. Les grandes entreprises sont donc con-
frontées au risque que la petite entreprise utilise une partie
des financements apportés a des projets autres que ceux for-
mellement stipulés dans le contrat.

Le degré de perception des risques est étroitement lié
au niveau de contrdle dans la relation, que ce demier soit
de type formel ou informel (Das et Teng , 2001b). Cette
étude démontre que la perception des risques dans les rela-
tions d’alliance ne dépend pas de facteurs contextuels, tel
le degré d’asymétrie ou la structure de gouvernance. Ce
résultat souligne 1’aspect multidimensionnel de I’asymé-
trie. Nous avons retenu ici une des dimensions de I’asy-
métrie dont les conséquences conduisent a des différences
de culture, de structure, de mode de gestion, voire a des
différences en termes de poids financier. Dans le domaine
des biotechnologies, le différentiel de taille entre les entre-
prises de la biotechnologie et les laboratoires pharmaceu-
tiques n’est pas une variable pertinente dans I’analyse de
la perception des risques ; le degré d’expertise élevé de
ces entreprises, orthogonal 2 la variable « taille », réduit le
degré d’asymétrie.

Notre étude a également exploré les hypothéses selon
lesquelles, du point de vue de la petite et moyenne entre-
prise, ’arbitrage entre confiance et contrat en tant qu’ins-
trument de maitrise des risques dépend du degré d’asymé-

trie résultant du différentiel de taille entre les partenaires
dans la relation d’alliance. Lorsque le degré d’asymétrie
est faible, la perception des risques est significativement
influencée par le niveau de capital relationnel de telle sorte
qu’un niveau de capital relationnel élevé a un effet néga-
tif sur I’intensité de la perception des risques. En revan-
che, lorsque le partenaire est un grand groupe ou lorsque
le degré d’asymétrie est élevé, la perception des risques
est fortement influencée par les garanties contractuelles
qui assurent aux petites et moyennes entreprises que leurs
intéréts soient protégés par les clauses de ’accord. Les tra-
vaux s’intéressant au contenu des contrats entre les PMEs
de la biotechnologie et les grands groupes démontrent que
ces derniers peuvent inclure des clauses leur octroyant des
droits de décision en cas de non respect de I’accord par la
petite entreprise. En revanche, ces contrats, en raison de la
faiblesse des ressources financieres des petites entreprises,
ne peuvent spécifier des sanctions financieres au profit des
grandes entreprises. Par conséquent, méme si au cours de
la phase de négociation le pouvoir de la grande entreprise
est important, les garanties contractuelles restent des leviers
d’action pour la petite entreprise. Comme en témoigne un
des dirigeants interrogés lors de la phase exploratoire :

Nous intervenons sur des domaines trés stratégiques
telle que la recherche et développement. Donc, nous
sommes généralement sollicités par les départements
juridiques de ces entreprises, pour valider que toutes les
clauses, toutes les pénalités, tous les risques encourus
sont couverts avec un maximum de sécurité pour ces
entreprises. Alors, par rapport a la taille d’une entre-
prise comme la ndtre, -nous sommes 20 personnes- face
a une entreprise de plusieurs milliers de personnes, avec
des positions internationales de leader sur leur marché,
il est clair qu’il y a un déséquilibre fort dans la négo-
ciation. Donc je dirai que généralement, nous discutons
un peu les clauses les plus dures et puis nous acceptons
les contrats tels qu’ils sont, puisque les juristes de ces
entreprises ne négocient pas beaucoup avec nous...

Cependant, quelle que soit la taille du partenaire, cer-
tains types de risques, et plus particulierement le risque de
comportement opportuniste, sont maitrisés a la fois par les
contrats et par la confiance En ce sens, la confiance ne se
substitue pas au contrat. Controle formel et contrdle infor-
mel coexistent (Dupuy et al, 1997) : ils peuvent étre consi-
dérés comme deux concepts séparés mais fonctionnant en
paraliele (Das et Teng, 1998). Nos résultats ne prouvent en
aucun cas que la confiance soit négligeable dans les rela-
tions asymétriques, les niveaux de capital relationnel étant
identiques quel que soit le degré d’asymétrie. Les petites
entreprises choisissent donc de mobiliser I’un et/ou I’autre
de ces deux modes de contrdle en fonction des caractéristi-
ques de la relation d’alliance.

Cette étude contribue a la compréhension du manage-
ment des risques dans les relations d’alliance asymétriques.
En revanche, les limites rencontrées peuvent donner lieu
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a des recherches plus approfondies. Premiérement, en ce
qui concerne la collecte des données, nous avons adopté
une analyse par coupe transversale. Il serait envisageable
d’inclure la dimension temporelle et d’étudier la relation en
tenant compte de son évolution. Deuxiémement, d’un point
de vue méthodologique, nous nous sommes intéressés a la
perception des dirigeants dont les entreprises sont implan-
tées dans différents pays d’Europe. La culture nationale des
dirigeants influence sans aucun doute leur perception des
risques. Des analyses comparatives seraient donc conceva-
bles. Troisiemement, dans le cadre de cette recherche nous
avons analysé principalement 1’alternative confiance-con-
trat. Or, il existe d’autres mécanismes de gestion des risques
(Nkongolo-Bakenda, 2001, Delerue, 2005) qui pourraient
étre pris en compte en vue d’affiner les différences existant
dans le management des risques relationnels selon le degré
d’asymétrie entre les partenaires u
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ANNEXE 1

Chaque item est mesuré sur une échelle de Likert a 5 points

Construits

Items

Origine

Perception du risque
de dépendance
(mesuré par le degré
d’influence)

Nous avons une influence sur notre partenaire dans les déci-
sions relatives au but de 1’alliance (renversée)

Nous avons une influence sur notre partenaire dans les déci-
sions opérationnelles (renversée)

Nous avons une influence sur notre partenaire dans les déci-
sions relatives a I’allocation des budgets (renversée)

Nous avons une influence sur notre partenaire dans les déci-
sions relatives a la sélection des projets de recherche (renver-
sée)

.82

Young-Ybarra et
al. (1999)

Perception du risque
de comportement
opportuniste

Notre partenaire nous a toujours apporté une vision sinceére
de son business (renversée)

L’honnéteté ne paye pas lorsque nous négocions avec notre
partenaire

Quelquefois notre partenaire altére 1égérement les faits de
maniere a obtenir ce qu’il veut.

Notre partenaire réalise ses engagements méme si nous ne
les vérifions pas. (renversée)

Notre partenaire nous a promis parfois de faire quelque
chose sans le réaliser dans les faits

Notre partenaire semble penser qu’il est bien pour lui d’ac-

complir des choses par ses propres moyens pour satisfaire
ses propres intéréts a terme.

.84

Parkhe (1993)

Perception du risque
d’incompréhension

Notre partenaire s’exprime dans un langage qui est proche
du ndtre. (renversée)

Notre partenaire et nous anticipons et interprétons les événe-
ments li€s a la coopération de la méme facon (renversée)

.82

Nouvelle mesure

Perception du risque de
conflit

Il peut arriver que notre partenaire prenne des décisions que
nous n’adopterions pas

Il peut arriver que les équipes de travail affectées a 1’alliance
ne s’entendent pas

Le partage du pouvoir avec notre partenaire dans la gestion
du projet de I’alliance peut engendrer des situations conflic-
tuelles

92

Nouvelle mesure

Perception du risque de
non appropriation

Notre partenaire a des routines ou procédures visant a limiter
le partage d’informations importantes concernant son savoir-
faire ou sa technologie

Notre partenaire protége beaucoup sa technologie et son
savoir-faire

78

Simonin (1999)

Perception du risque
d’absorption

L’objectif de notre partenaire peut étre de nous racheter

Notre compagnie peut étre rachetée par notre partenaire

295

Nouvelle mesure
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ANNEXE 1 (suite)

Chaque item est mesuré sur une échelle de Likert a 5 points

Construits Items o Origine

Capital relationnel — Dans cette alliance, il y a des relations personnelles entre les .85 Kale et al (2000)
partenaires a de multiples niveaux

— Cette alliance se caractérise par un respect mutuel entre les
partenaires a tous les niveaux

— Cette alliance se caractérise par une confiance mutuelle entre
les partenaires a tous les niveaux

— Cette alliance se caractérise par des relations amicales entre
les partenaires a tous les niveaux

— Cette alliance se caractérise par une forte réciprocité des
engagements entre les partenaires

Garanties — Le contrat ne doit pas comprendre des clauses d’exclusivité .88 A partir de
contractuelles — Nous pensons qu’un contrat est indispensable Romelaer (1999)
et Macaulay

— Les clauses que le partenaire veut insérer dans le contrat per-

mettent de comprendre ses objectifs (03)
— Le contrat permet de définir les performances de 1’alliance

— Le contrat permet de limiter les effets d’une défection de la
part de notre partenaire

— Le contrat permet le recours en justice

Structure de I’alliance Avec participation/ sans participation -

Degré de spécificité des | Un actif est dit spécifique si il n’est pas réutilisable sans perdre - D’apres Young-
actifs en totalité ou en partie sa valeur d’utilisation. Ybarra et al, 1999

— Le niveau d’actifs spécifiques investis dans cette relation est
tres élevé
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