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Résumé 

 
Ce papier a pour objectif de montrer que
n’entraine pas nécessairement la confiance 
individu (client) et une organisation
son dirigeant; contrairement à 
rime avec proximité. Nous mobilis
pour étayer notre approche. Nous 
technique QCA sur les données d’un EMF urbain de 2
pratiquant le microcrédit individuel
résultats intuitifs qui indiquent que la confiance est expliquée par la proximité géographique 
et la proximité temporelle. Et la méfiance est expliquée par l’absence des proximités 
temporelle, géographique, professionnelle et culturelle. D’autre part, 
intuitifs qui indiquent que l’absence de proximités professionnelle et culturelle explique 
paradoxalement la confiance et les proximités géographique, professionnelle et culturelle 
expliquent paradoxalement la méfiance.
la mise en place de deux stratégies de
meilleure connaissance des clients et une réduction du risque de défaut
d’un comité de validation des doss
ou n’accorde unilatéralement par une confiance affective due à 
professionnelle. 
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Ce papier a pour objectif de montrer que la notion multidimensionnelle de 
n’entraine pas nécessairement la confiance mais paradoxalement la méfiance 

organisation, un établissement de microfinance (EMF
contrairement à ce que Dupuy et Torre (1998) soutiennent

. Nous mobilisons la théorie de l'échange social par son volet confiance 
. Nous adoptons une méthodologie mixte, quali-

technique QCA sur les données d’un EMF urbain de 2ème catégorie à Libreville au Gabon
pratiquant le microcrédit individuel. Nous obtenons deux types de résultats. D’une part, 
ésultats intuitifs qui indiquent que la confiance est expliquée par la proximité géographique 

et la proximité temporelle. Et la méfiance est expliquée par l’absence des proximités 
temporelle, géographique, professionnelle et culturelle. D’autre part, les
intuitifs qui indiquent que l’absence de proximités professionnelle et culturelle explique 
paradoxalement la confiance et les proximités géographique, professionnelle et culturelle 

la méfiance. Nous retenons deux implications managériales
e deux stratégies de segmentation de la clientèle pour un meilleur suivi
sance des clients et une réduction du risque de défaut ; (2)

d’un comité de validation des dossiers de microcrédits pour éviter que le dirigeant ne valide 
ou n’accorde unilatéralement par une confiance affective due à sa proximité culturelle 

Méfiance, Proximités, Client, EMF  
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antagonisme 
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la notion multidimensionnelle de la proximité 
mais paradoxalement la méfiance entre un 

(EMF) représenté par 
nent que la confiance 

par son volet confiance 
-quanti, basée sur la 

Libreville au Gabon, 
deux types de résultats. D’une part, les 

ésultats intuitifs qui indiquent que la confiance est expliquée par la proximité géographique 
et la proximité temporelle. Et la méfiance est expliquée par l’absence des proximités 

les résultats contre 
intuitifs qui indiquent que l’absence de proximités professionnelle et culturelle explique 
paradoxalement la confiance et les proximités géographique, professionnelle et culturelle 

mplications managériales : (1) 
segmentation de la clientèle pour un meilleur suivi, une 

(2) la mise en place 
iers de microcrédits pour éviter que le dirigeant ne valide 

a proximité culturelle et/ou 



           

 

INTRODUCTION 

La confiance est considérée comme ciment d

organisation-organisation et 

individus est la confiance (Granovetter, 1985, 2005)

proximité. La confiance rime avec proximité (Dupuy et Torre, 1998). 

est liée au risque et à l'incertitude

relations. Nous pouvons considére

effet miroir ou les deux faces d'une même pièce 

valeur à la confiance (Eichholtzer, 2010)

coexister (Lewicki and Tomlinson 

(Bijlsma-Frankema et al., 2015

proximité comme la confiance 

papier étudie la relation de confiance et de méfiance entre un individu (le client) et une 

organisation, un établissement de microfinance (EMF) 

contexte de la recherche est un EMF urbain de 2

le microcrédit individuel. Dans ce type de PME, le processus d’octroi de crédit passe par un 

gestionnaire qui analyse et motive le dossier client et le 

dirigeant qui est seul à décider puis r

décision. Ce contexte diffère de celui utilisé par Dardour et Ouvrard (2012)

un EMF, où la prise d’initiatives et les décisions relatives à l’attribution des crédits aux 

entrepreneurs ou à des artisans, sont collégiales. Le montage des dossiers clients et le 

processus d’octroi des crédits voient la participation des parties prenantes comme conseillers 

de clientèle, analystes crédits, comité des engagements, comité de crédit et bénévo

conseillers de clientèle collectent généralement les informations relatives au risque auprès des 

clients, et un comité de crédit prend la décision finale. 

permettra d'expliquer l'interaction entre le client et l'EMF par son dirigeant. 

focaliserons sur l'aspect de l'

économiques, non contractuels mais 

la confiance ou la méfiance 

exercent des activités d'intermédiation financière sur le principe de la proximité géographique

car ils sont considérés comme des banques de proximité 

prêts accordés de faible montant, 

confiance. Selon Dupuy et Torre (2004), la relation de confiance prend son sens en présence 

           XXIXème Conférence Internationale de Management Stratégique

Toulouse 3, 4 et 5 juin 2020 

confiance est considérée comme ciment dans les relations individu

organisation et individu-individu car la force des liens sociaux entre deux 

(Granovetter, 1985, 2005). Celle-ci peut se traduire par une

a confiance rime avec proximité (Dupuy et Torre, 1998). La méfiance quant à elle 

est liée au risque et à l'incertitude, elle se traduirait par une distance dans l

Nous pouvons considérer la confiance et la méfiance comme une même réalité, par 

ou les deux faces d'une même pièce car l'existence de la méfiance donne toute sa 

valeur à la confiance (Eichholtzer, 2010). En outre, bien que distinctes, les deux, peuvent 

Lewicki and Tomlinson 2003) et se manifester dans un cycle entrecroisé d'actions 

, 2015). Il serait donc intéressant d'étudier le lien entre méfiance et 

confiance l'a été dans plusieurs travaux en économie spatiale

la relation de confiance et de méfiance entre un individu (le client) et une 

un établissement de microfinance (EMF) représenté par 

contexte de la recherche est un EMF urbain de 2ème catégorie à Libreville au Gabon pratiquant 

le microcrédit individuel. Dans ce type de PME, le processus d’octroi de crédit passe par un 

gestionnaire qui analyse et motive le dossier client et le transmet pour décision auprès du 

dirigeant qui est seul à décider puis restitue le dossier au gestionnaire pour exécution de la 

Ce contexte diffère de celui utilisé par Dardour et Ouvrard (2012)

où la prise d’initiatives et les décisions relatives à l’attribution des crédits aux 

rs ou à des artisans, sont collégiales. Le montage des dossiers clients et le 

processus d’octroi des crédits voient la participation des parties prenantes comme conseillers 

de clientèle, analystes crédits, comité des engagements, comité de crédit et bénévo

conseillers de clientèle collectent généralement les informations relatives au risque auprès des 

clients, et un comité de crédit prend la décision finale. La théorie de l'échange social 

expliquer l'interaction entre le client et l'EMF par son dirigeant. 

de l'interaction sociale qui prend en compte d

non contractuels mais plus subjectifs, affectifs voire émotionnels qui favori

la confiance ou la méfiance dans la relation client-EMF, comme la proximité. 

exercent des activités d'intermédiation financière sur le principe de la proximité géographique

car ils sont considérés comme des banques de proximité et de la proximité temporelle

de faible montant, sont de court terme. La relation clients-EMF est 

Dupuy et Torre (2004), la relation de confiance prend son sens en présence 
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individu-organisation, 

la force des liens sociaux entre deux 

ci peut se traduire par une relative 

La méfiance quant à elle 

dans les mêmes types de 

comme une même réalité, par 

car l'existence de la méfiance donne toute sa 

ien que distinctes, les deux, peuvent 

dans un cycle entrecroisé d'actions 

intéressant d'étudier le lien entre méfiance et 

en économie spatiale. Notre 

la relation de confiance et de méfiance entre un individu (le client) et une 

représenté par son dirigeant. Le 

Libreville au Gabon pratiquant 

le microcrédit individuel. Dans ce type de PME, le processus d’octroi de crédit passe par un 

pour décision auprès du 

estitue le dossier au gestionnaire pour exécution de la 

Ce contexte diffère de celui utilisé par Dardour et Ouvrard (2012), qui est également 

où la prise d’initiatives et les décisions relatives à l’attribution des crédits aux 

rs ou à des artisans, sont collégiales. Le montage des dossiers clients et le 

processus d’octroi des crédits voient la participation des parties prenantes comme conseillers 

de clientèle, analystes crédits, comité des engagements, comité de crédit et bénévoles. Les 

conseillers de clientèle collectent généralement les informations relatives au risque auprès des 

La théorie de l'échange social nous 

expliquer l'interaction entre le client et l'EMF par son dirigeant. Nous nous 

interaction sociale qui prend en compte des éléments non 

émotionnels qui favorisent 

la proximité. Les EMF 

exercent des activités d'intermédiation financière sur le principe de la proximité géographique 

ité temporelle car les 

EMF est basée sur la 

Dupuy et Torre (2004), la relation de confiance prend son sens en présence 



           

 

d'incertitudes, telles que l'information 

anticipations, aboutissant à la méfiance

proximité sont plurielles. Nous distinguons la confiance cognitive

Plusieurs auteurs Torre et Gilly (2000), 

(2010, 2014), Aissaoui (2017)

géographique, organisationnelle

professionnelle etc. De nombreuses 

sans pour autant entrer dans le détail de la pluralité de ses antécédents (Aissaoui, 2017). 

suite des travaux de Dupuy et Torre 

du lien confiance et proximité;

le lien entre les dimensions de la proximité et la confiance

ont questionné entre autres, le lien entre les pro

et al. (2018) qui ont questionné les effets des proximités sur la confiance interpersonnelle,

notre papier modélisera la confiance 

autres dimensions notamment géographique, professionnelle, culturelle et temporelle

confiance ou méfiance pouvant 

clients. Mais ces clients ne présente

pour créer une véritable relation de confiance. 

source d'incertitude et de risque

malgré tout, à ces clients à risque. 

proximité favorise-t-elle la confiance

de proximité favorise-t-elle 

géographique, professionnelle, culturelle et temporelle 

l’absence ces proximités favorise

que la présence ou l'absence de proximité peut avoir des effets contraires

sur la méfiance. L'intérêt de ce travail est 

ou paradoxaux des déterminants proximités

explique la méfiance. De ces paradoxes

expliquant les décisions positives et 

question posée, nous présenterons

deuxièmement, la méthodologie 

sur la technique de l'analyse 

résultats et leurs discussions puis
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d'incertitudes, telles que l'information imparfaite ou incomplète et la difficulté à produire des 

à la méfiance. Dans la littérature, les notions de confiance et de 

proximité sont plurielles. Nous distinguons la confiance cognitive de la confiance affective

Torre et Gilly (2000), Dufeu et Ferrandi (2013), Herault

Aissaoui (2017) et Mériade et al. (2018) ont traité de différentes 

organisationnelle, relationnelle, sociale, identitaire, fonctionnelle

De nombreuses autres recherches ont mentionné le rôle de la confiance 

sans pour autant entrer dans le détail de la pluralité de ses antécédents (Aissaoui, 2017). 

de Dupuy et Torre (2004) qui demandent d’aller plus loin dans l’exploration 

; de Herault-Fournier et al. (2010) qui sont les premières à tester 

le lien entre les dimensions de la proximité et la confiance; de Dufeu et Ferrandi (201

le lien entre les proximités perçues et la confiance

questionné les effets des proximités sur la confiance interpersonnelle,

confiance ou la méfiance par le prisme de la proximité dans ses 

autres dimensions notamment géographique, professionnelle, culturelle et temporelle

pouvant exister entre un EMF représenté par son dirigeant et les 

e présentent pas suffisamment de garantie ni d'informations exigées 

relation de confiance. Il existe donc une asymétrie information

de risque pouvant entrainer la méfiance. Cependant, ces EMF prêtent

à ces clients à risque. Il est donc intéressant de se 

confiance entre le client et l'EMF ? Et subsidia

elle la méfiance ? » En d’autres termes, «

phique, professionnelle, culturelle et temporelle favorisent-elles

favorise-t-elle la méfiance ? » L'objectif de ce papier est 

que la présence ou l'absence de proximité peut avoir des effets contraires 

L'intérêt de ce travail est de monter qu’il peut exister des 

déterminants proximités, dont l'absence explique la confiance

es paradoxes, nous proposerons des implications managériales 

positives et risquées des dirigeants des EMF. Pour répondre 

nous présenterons premièrement, les fondements conceptuels et théorique

la méthodologie de la recherche qui se repose sur une méthode 

nalyse qualitative comparée (QCA); troisièmement

puis nous conclurons. 
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imparfaite ou incomplète et la difficulté à produire des 

Dans la littérature, les notions de confiance et de 

a confiance affective. 

Herault-Fournier et al. 

fférentes proximités 

fonctionnelle, culturelle, 

recherches ont mentionné le rôle de la confiance 

sans pour autant entrer dans le détail de la pluralité de ses antécédents (Aissaoui, 2017). A la 

(2004) qui demandent d’aller plus loin dans l’exploration 

qui sont les premières à tester 

de Dufeu et Ferrandi (2013) qui 

ximités perçues et la confiance; et de Mériade 

questionné les effets des proximités sur la confiance interpersonnelle, 

prisme de la proximité dans ses 

autres dimensions notamment géographique, professionnelle, culturelle et temporelle; 

exister entre un EMF représenté par son dirigeant et les 

informations exigées 

une asymétrie informationnelle 

. Cependant, ces EMF prêtent, 

se questionner : « la 

t subsidiairement l’absence 

termes, « les proximités 

elles la confiance ? Et 

papier est de montrer 

 sur la confiance ou 

de monter qu’il peut exister des cas contre-intuitifs 

la confiance et l'existence 

des implications managériales 

Pour répondre à la 

ements conceptuels et théorique; 

qui se repose sur une méthode mixte adossée 

troisièmement, l'exposé des 



           

 

1. FONDEMENTS CONCEPTUELS ET 

Nous adopterons une approche théorique 

sur son aspect confiance et nous 

et la proximité. 

 

1.1. Confiance, méfiance et théorie de l’échange 

 
Nous nous référons au contexte de recherche

car il va nous donner des éléments factuels

client par un EMF dans une relation sociale, où la confiance

occupent une place importante

individu et individu-organisation représenté par son dirigeant.

 

 1.1.1. Confiance dans ses dimensions 

La confiance est une croyance qui se fonde sur l’anticipation d’autrui ou sur sa capacité à 

renoncer à l’opportunisme (Bornarel, 2007).

dimensions de la confiance, cognitive et affective, se retrouvent. 

la croyance et les espérances, les composants affectifs sont la connectivité émotive que le 

trustor a avec l'autre par exemple, la bonne volonté (Lewicki et Brins

entre le client et le gestionnaire de compte est construit sur la base d

car à ce niveau le gestionnaire exploite les informations pour mieux connaitre le client

lien entre le client et le dirigeant de l'EMF est construit sur la confiance cognitive et la 

confiance affective. 

 

 1.1.2. Méfiance 

La méfiance n’est pas systématiquement le contraire de la confiance 

En outre, Lewicki et al. (1998

qu'une grande confiance; une grande méfiance n'est pas la même chose qu'une faible 

confiance. Les auteurs arguent que la méfiance et la 

sociale présents dans tous les 

l’état d'esprit de quelqu'un qui se tient

quelque chose. La méfiance implique des perceptions et des espérances négatives dominantes 

de l'autre (Cho 2006; Dimoka 2010;

nous ne considérons pas la méfiance 
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CONCEPTUELS ET THEORIQUES 

Nous adopterons une approche théorique basée sur la théorie de l'échange social

nous intégrerons les apports de plusieurs auteurs

et théorie de l’échange social 

au contexte de recherche de la microfinance, comme entrée

des éléments factuels à nos analyses. Le microcrédit est consenti au 

client par un EMF dans une relation sociale, où la confiance, la méfiance

importante. Nous considérons dans ce papier la confiance individu

organisation représenté par son dirigeant. 

dans ses dimensions cognitive et affective 

une croyance qui se fonde sur l’anticipation d’autrui ou sur sa capacité à 

renoncer à l’opportunisme (Bornarel, 2007). Dans notre contexte empirique, les deux 

de la confiance, cognitive et affective, se retrouvent. Les éléments cognitifs sont 

croyance et les espérances, les composants affectifs sont la connectivité émotive que le 

trustor a avec l'autre par exemple, la bonne volonté (Lewicki et Brinsfi

entre le client et le gestionnaire de compte est construit sur la base de la confiance cognitive 

car à ce niveau le gestionnaire exploite les informations pour mieux connaitre le client

lien entre le client et le dirigeant de l'EMF est construit sur la confiance cognitive et la 

La méfiance n’est pas systématiquement le contraire de la confiance (Desjeux et 

(1998) soutiennent qu'une faible méfiance n'est pas la même chose 

une grande méfiance n'est pas la même chose qu'une faible 

arguent que la méfiance et la confiance sont des éléments de la relation 

dans tous les systèmes sociaux. Maurice Donnay définit la méfiance comme 

prit de quelqu'un qui se tient sur ses gardes face à quelqu'un d'autre ou à propos de 

La méfiance implique des perceptions et des espérances négatives dominantes 

Dimoka 2010; Lewicki et al. 1998). Dans la veine d'

la méfiance comme un problème, au contraire c'est son existence qui 
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basée sur la théorie de l'échange social en insistant 

auteurs sur la confiance 

, comme entrée de ce travail 

Le microcrédit est consenti au 

méfiance et l'incertitude 

Nous considérons dans ce papier la confiance individu-

une croyance qui se fonde sur l’anticipation d’autrui ou sur sa capacité à 

Dans notre contexte empirique, les deux 

Les éléments cognitifs sont 

croyance et les espérances, les composants affectifs sont la connectivité émotive que le 

field, 2017). Le lien 

e la confiance cognitive 

car à ce niveau le gestionnaire exploite les informations pour mieux connaitre le client. Le 

lien entre le client et le dirigeant de l'EMF est construit sur la confiance cognitive et la 

(Desjeux et al., 1998). 

n'est pas la même chose 

une grande méfiance n'est pas la même chose qu'une faible 

confiance sont des éléments de la relation 

définit la méfiance comme 

sur ses gardes face à quelqu'un d'autre ou à propos de 

La méfiance implique des perceptions et des espérances négatives dominantes 

'Eichholtzer (2010), 

omme un problème, au contraire c'est son existence qui 



           

 

donne toute sa valeur à la confiance

ou à la perte de confiance (Desjeux et 

défis de la mondialisation porte

méfiance dans un environnement

enclins à la méfiance qu'à la 

n'est plus question désormais de faire reposer la relation entre la banque et le client sur la 

confiance mutuelle, ainsi la proximité ne joue plus. A l'inverse, les relations se fondent sur 

une défiance mutuelle et sur des comportements opportunistes. Les mécanismes de 

surveillance des activités des gestionnaires

(Soumaya et Rabeau, 2012). 

prestation (remboursement) pour ne pas éveiller la méfiance 

Brandenburger et Nalebuff (1996)

confiance existent certainement 

une relation. Luhmann (1979)

dans une entreprise, nous devons être préparés à augmenter aussi les niveaux 

méfiance. Dans le secteur de la microfinance, le client ne donne pas suffisamment de 

garanties pour rassurer l'EMF de remplir ses obligations de remboursement. Ce qui perme

supposer que la relation client

confiance.  

 

 1.1.3. Théorie de l’échange social

Selon Arrow (1974), la confiance

est alors illusoire de parler de relations d’échange social en dehors de relations de confi

(Ayree et al., 2002 ; Cropanzano et Mitchell, 2005). 

actes volontaires motivés par les retours que ces actes sont supposés apporter et qu'ils 

apportent effectivement de la part des autres

avec succès, est supposée créer, grâce à un processus d'auto

haute qualité basée sur la confiance et l'investissement mutuels (Macneil, 1980;

Dwyer et al., 1987; Cropanzano et Michell,

efficace pour la coordination économique et vient combler les déficits du marché, dans le cas 

où la situation est incertaine (Granovetter, 1985, 2005). 

force des liens sociaux entre deux individus « est un

et de l’intimité c'est-à-dire de la confiance mutuelle et des services réciproques qui 
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donne toute sa valeur à la confiance. La méconnaissance du partenaire conduit à la méfiance 

(Desjeux et al., 1998). Lewicki et al. (1998) notaient déjà que les

orteraient sur la gestion simultanée de la confiance et 

environnement hostile dans lequel les individus peuvent être 

qu'à la confiance. Mendez et Richez-Battesti (1999) retiennent qu’il 

n'est plus question désormais de faire reposer la relation entre la banque et le client sur la 

a proximité ne joue plus. A l'inverse, les relations se fondent sur 

éfiance mutuelle et sur des comportements opportunistes. Les mécanismes de 

surveillance des activités des gestionnaires illustrent une logique de méfiance et de prudence

 Dans notre contexte, le client doit veiller à la normalité de la 

pour ne pas éveiller la méfiance de l'EMF (Garfinkel, 1963).

Nalebuff (1996) soutiennent que les motivations de collaborer et 

stent certainement mais il y a aussi des raisons de se méfier d'un 

Luhmann (1979) argue que si nous espérons augmenter les niveaux de confiance 

, nous devons être préparés à augmenter aussi les niveaux 

Dans le secteur de la microfinance, le client ne donne pas suffisamment de 

garanties pour rassurer l'EMF de remplir ses obligations de remboursement. Ce qui perme

ent-EMF est plus une relation de méfiance qu'une relation de 

1.1.3. Théorie de l’échange social 

la confiance constitue un nécessaire lubrifiant des relations sociales

est alors illusoire de parler de relations d’échange social en dehors de relations de confi

; Cropanzano et Mitchell, 2005). L'échange social est défini comme « les 

actes volontaires motivés par les retours que ces actes sont supposés apporter et qu'ils 

apportent effectivement de la part des autres » (Blau, 1964). La séquence d'échanges répétée 

est supposée créer, grâce à un processus d'auto-renforcement, une relation de 

haute qualité basée sur la confiance et l'investissement mutuels (Macneil, 1980;

Cropanzano et Michell, 2005). Le lien social forme un système plus 

efficace pour la coordination économique et vient combler les déficits du marché, dans le cas 

où la situation est incertaine (Granovetter, 1985, 2005). L'auteur soutient entre autres que la 

sociaux entre deux individus « est une combinaison de l’intensité émotionnelle 

dire de la confiance mutuelle et des services réciproques qui 
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La méconnaissance du partenaire conduit à la méfiance 

notaient déjà que les 

nt sur la gestion simultanée de la confiance et de la 

ostile dans lequel les individus peuvent être aussi bien 

Battesti (1999) retiennent qu’il 

n'est plus question désormais de faire reposer la relation entre la banque et le client sur la 

a proximité ne joue plus. A l'inverse, les relations se fondent sur 

éfiance mutuelle et sur des comportements opportunistes. Les mécanismes de 

une logique de méfiance et de prudence 

Dans notre contexte, le client doit veiller à la normalité de la 

l'EMF (Garfinkel, 1963). 

collaborer et d'avoir 

d'un partenaire dans 

que si nous espérons augmenter les niveaux de confiance 

, nous devons être préparés à augmenter aussi les niveaux globaux de 

Dans le secteur de la microfinance, le client ne donne pas suffisamment de 

garanties pour rassurer l'EMF de remplir ses obligations de remboursement. Ce qui permet de 

e qu'une relation de 

des relations sociales. Il 

est alors illusoire de parler de relations d’échange social en dehors de relations de confiance 

L'échange social est défini comme « les 

actes volontaires motivés par les retours que ces actes sont supposés apporter et qu'ils 

séquence d'échanges répétée 

renforcement, une relation de 

haute qualité basée sur la confiance et l'investissement mutuels (Macneil, 1980; Zuker, 1986; 

Le lien social forme un système plus 

efficace pour la coordination économique et vient combler les déficits du marché, dans le cas 

soutient entre autres que la 

e combinaison de l’intensité émotionnelle 

dire de la confiance mutuelle et des services réciproques qui 



           

 

caractérisent ce lien ». La confiance est basée sur les relations sociales (Shapiro, 1987)

propose que : «...les relations d'échange sociales évoluent dans un processus lent, 

commençant par les transactions mineures dans lesquelles peu de confiance est exigée parce 

que peu de risque est impliqué et dans lesquelles les associés peuvent pro

leur permettant de renforcer leur relation et de s'engager dans des transactions principales. »

Les échanges inter-firmes ou interpersonnels 

relationnelles comme l'engagement mutuel, la 

affectif favorable à la collaboration (Donada et Nogatchewsky, 2005). 

social convient bien pour explique l'interaction entre 

indique que cette interaction 

parties ne respecte pas les clauses du contrat

méfiance du dirigeant pouvant détériorer la relation. 

dirigeant maintient malgré tout l'interaction risquée avec le client. Ce qui montre qu'au

de la relation économique et contractuelle, il existe une relation plus sociale qui prend en 

compte d'autres éléments plus affectifs ou émotionnels pour favo

méfiance. La proximité peut expliquer

 

1.2. Proximités : géographique, 

Plusieurs travaux ont étudié la confiance

Cooke et Morgan (1998), Torre et Gilly (2000), MacKinnon et 

(2004), Sung et Kang (2012), 

Aissaoui (2017) et Mériade et 

explorant le lien entre la confiance et les proximités géographique, 

et culturelle dans le secteur de la microfinance. 

pour une banque ou un EMF afin 

relation. Le relationnel est caractérisé

proximité est fonction de l’intensité des liens structurels et sociaux (Möller et Wilson, 1995).

La proximité est nécessaire au développement de la confiance (Simon, 2007).

rimant avec proximité (Dupuy et Torre, 1998), n

proximités géographique, temporelle, professionnelle et culturelle.
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La confiance est basée sur les relations sociales (Shapiro, 1987)

es relations d'échange sociales évoluent dans un processus lent, 

commençant par les transactions mineures dans lesquelles peu de confiance est exigée parce 

que peu de risque est impliqué et dans lesquelles les associés peuvent prouver leur crédibilité, 

leur permettant de renforcer leur relation et de s'engager dans des transactions principales. »

ou interpersonnels s'expliquent par le partage de normes 

relationnelles comme l'engagement mutuel, la réciprocité et la confiance, créatrices d'un état 

affectif favorable à la collaboration (Donada et Nogatchewsky, 2005). La théorie de l'échange 

social convient bien pour explique l'interaction entre le client et l'EMF par son dirigeant

tte interaction peut être formelle et contractuelle. Dans ce cas, si l'une des 

parties ne respecte pas les clauses du contrat, il y a un risque pour l'EMF. Cela entraine la 

méfiance du dirigeant pouvant détériorer la relation. Cependant, nous observons que

dirigeant maintient malgré tout l'interaction risquée avec le client. Ce qui montre qu'au

de la relation économique et contractuelle, il existe une relation plus sociale qui prend en 

compte d'autres éléments plus affectifs ou émotionnels pour favoriser la confiance ou la 

expliquer cette interaction sociale client-EMF.

: géographique, temporelle, professionnelle et culturelle

nt étudié la confiance et la proximité nous citons ceux 

(1998), Torre et Gilly (2000), MacKinnon et al. (2002), Dupuy et Torre 

, Dufeu et Ferrandi (2013), Herault-Fournier et 

Aissaoui (2017) et Mériade et al. (2018). Nous nous positionnons à la suite de 

explorant le lien entre la confiance et les proximités géographique, temporelle, professionnelle 

et culturelle dans le secteur de la microfinance. Il est indispensable de connaitre le

EMF afin de réduire le risque de défaut et faire confiance

t caractérisé par une orientation vers la proximité

de l’intensité des liens structurels et sociaux (Möller et Wilson, 1995).

au développement de la confiance (Simon, 2007).

rimant avec proximité (Dupuy et Torre, 1998), nous exposerons successivement 

géographique, temporelle, professionnelle et culturelle. 
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La confiance est basée sur les relations sociales (Shapiro, 1987). Il 

es relations d'échange sociales évoluent dans un processus lent, 

commençant par les transactions mineures dans lesquelles peu de confiance est exigée parce 

uver leur crédibilité, 

leur permettant de renforcer leur relation et de s'engager dans des transactions principales. » 

s'expliquent par le partage de normes 

et la confiance, créatrices d'un état 

La théorie de l'échange 

l'EMF par son dirigeant. Elle 

formelle et contractuelle. Dans ce cas, si l'une des 

, il y a un risque pour l'EMF. Cela entraine la 

Cependant, nous observons que le 

dirigeant maintient malgré tout l'interaction risquée avec le client. Ce qui montre qu'au-delà 

de la relation économique et contractuelle, il existe une relation plus sociale qui prend en 

riser la confiance ou la 

EMF.  

culturelle  

ceux de Zucker (1986), 

(2002), Dupuy et Torre 

Fournier et al. (2010, 2014), 

onnons à la suite de ces travaux, en 

temporelle, professionnelle 

connaitre les clients 

et faire confiance dans la 

par une orientation vers la proximité et son degré de 

de l’intensité des liens structurels et sociaux (Möller et Wilson, 1995). 

au développement de la confiance (Simon, 2007). La confiance 

successivement les 



           

 

 1.2.1. Proximité Géographique

Les EMF bâtissent leur stratégie sur l

spatiale entre acteurs économiques

Elle est un réducteur d’incertitude et la proximité est un facteur de performance. Rugimbana 

(2015) montre le besoin des EMF d'ancrer leurs stratégies sur une bonne compréhension des 

environnements locaux. Cela augmente 

soutien par une plus grande sensibilité, 

réalités et des aspirations des clients ciblés

perception de l’incertitude selon la nature du partenaire. L’importance des êtres, des choses et 

des événements diminue nécessairement avec la distance à mesure que décroît leur perception 

elle-même » (Moles et Rohmer, 1978). Selon les auteurs, ce qui est proche est p

que ce qui est loin. Le concept de « territoire financier

le même sens. Kirat et Torre (2007)

avantages que la proximité géographique procure.

EMF et ses clients. Nous soutenons l’idée selon laquelle plus l'horizon spatial s’élargit plus 

l’incertitude croît (Courrent et Torrès, 2005)

tend à se limiter souvent à l’environn

minimum. La proximité est rel

de confiance. Ainsi Bah (2002) 

comme risqué. En effet, nous pouvons supposer que la proximité géographique introduit une 

meilleure connaissance du client, ce qui induit une réduction du risque ». 

déclare que la proximité géographique est un élément clé dans développement de la 

confiance. La proximité géographique développe

(Mériade et al., 2018). Elle est

observation directe (Feagan, 2007).

par les consommateurs influence de façon positive la confiance en vente directe

la proximité géographique peut générer des conflits de voisinage

entrainant une distance entre voisins

 

 1.2.2. Proximité Temporelle

Les EMF accordent des prêts

mois. La proximité relationnelle 

client peut significativement améliorer l’information disponible et réduire les effets négatifs 
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Proximité Géographique 

Les EMF bâtissent leur stratégie sur la proximité géographique. Elle se réfère à la distance 

spatiale entre acteurs économiques, dans un sens à la fois absolu et relatif

Elle est un réducteur d’incertitude et la proximité est un facteur de performance. Rugimbana 

le besoin des EMF d'ancrer leurs stratégies sur une bonne compréhension des 

Cela augmente l'efficacité et la pertinence de leur disposition de 

soutien par une plus grande sensibilité, une grande proximité et une bonne 

clients ciblés. Le degré de proximité affecte significativement la 

e l’incertitude selon la nature du partenaire. L’importance des êtres, des choses et 

des événements diminue nécessairement avec la distance à mesure que décroît leur perception 

même » (Moles et Rohmer, 1978). Selon les auteurs, ce qui est proche est p

Le concept de « territoire financier » élaboré par Belletante (1991) va dans 

Kirat et Torre (2007) et Bouba-Olga et al. (2006) mettent

avantages que la proximité géographique procure. Nous pouvons faire une extension 

EMF et ses clients. Nous soutenons l’idée selon laquelle plus l'horizon spatial s’élargit plus 

(Courrent et Torrès, 2005). C’est ainsi que le champ d’action d’un EMF 

tend à se limiter souvent à l’environnement le plus proche car le risque est réduit au 

elationnelle car une recommandation par un proche est un gage 

Bah (2002) soutient que: « Plus le client est proche, moins il est considéré 

comme risqué. En effet, nous pouvons supposer que la proximité géographique introduit une 

meilleure connaissance du client, ce qui induit une réduction du risque ». 

ité géographique est un élément clé dans développement de la 

géographique développe la dimension cognitive de la confiance

est génératrice de confiance dans la mesure où elle permet

(Feagan, 2007). Selon Hérault-Fournier et al. (2014), la proximité 

fluence de façon positive la confiance en vente directe

géographique peut générer des conflits de voisinage Mériade

entrainant une distance entre voisins. 

Proximité Temporelle 

prêts de faible montant à court terme inférieur ou égal à trois (3) 

La proximité relationnelle ou les relations soutenues entre la banque et 

peut significativement améliorer l’information disponible et réduire les effets négatifs 
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Elle se réfère à la distance 

relatif (Boschma, 2004). 

Elle est un réducteur d’incertitude et la proximité est un facteur de performance. Rugimbana 

le besoin des EMF d'ancrer leurs stratégies sur une bonne compréhension des 

l'efficacité et la pertinence de leur disposition de 

une bonne appréciation des 

e degré de proximité affecte significativement la 

e l’incertitude selon la nature du partenaire. L’importance des êtres, des choses et 

des événements diminue nécessairement avec la distance à mesure que décroît leur perception 

même » (Moles et Rohmer, 1978). Selon les auteurs, ce qui est proche est plus important 

élaboré par Belletante (1991) va dans 

mettent en lumière les 

vons faire une extension sur un 

EMF et ses clients. Nous soutenons l’idée selon laquelle plus l'horizon spatial s’élargit plus 

. C’est ainsi que le champ d’action d’un EMF 

ement le plus proche car le risque est réduit au 

ationnelle car une recommandation par un proche est un gage 

« Plus le client est proche, moins il est considéré 

comme risqué. En effet, nous pouvons supposer que la proximité géographique introduit une 

meilleure connaissance du client, ce qui induit une réduction du risque ». Williamson (1993) 

ité géographique est un élément clé dans développement de la 

la dimension cognitive de la confiance 

génératrice de confiance dans la mesure où elle permet une 

(2014), la proximité perçue 

fluence de façon positive la confiance en vente directe. Cependant, 

Mériade et al. (2018), 

à court terme inférieur ou égal à trois (3) 

entre la banque et l’entreprise/le 

peut significativement améliorer l’information disponible et réduire les effets négatifs 



           

 

de l’asymétrie d’informations (Binks et Ennew, 1997). 

(1991), nous soutenons l’idée selon laquelle plus 

croît. « C’est ainsi que le temps qu’il fera dans un avenir proche n’est selon 

modérément incertain. Suivant cette conception, c’est le futur et le long terme en particulier 

qui sont incertains » (Moureau et Riveau, 2004). Si nous mesurons la proximité sur une 

échelle de temps, nous pouvons admettre que plus la proximité temporelle

l’incertitude diminue. C’est une des raisons principales qui incitent les EMF à accorder des 

microcrédits à court terme car le risque est réduit au minimum. Ainsi l’EMF semble disposer 

d’une plus grande maîtrise de ses actions dans le temps. 

Mahé de Boislandelle (1996).

accentue la fiabilité de ces comportements, 

(Mériade et al., 2018) que l'EMF lui accorde car il 

l’EMF. Cependant, le niveau de confiance peut 

interactions entre firmes sont répétées 

 

 1.2.3. Proximité professionnelle

Elle est le reflet d'un passé ou d'un présent 

dans une communauté de métiers basée sur des formations et expériences équivalentes. 

Sainsaulieu (1977), l'individu forge une partie de son identité par le biais de son travail. 

L'identité professionnelle se définit comme la 

s'identifient aux pairs, aux chefs, aux autres groupes

soutiennent que la construction d'une identité professionnelle est basée sur la socialisation 

secondaire. C'est-à-dire l'introduction des savoirs spécifiques construits en référence à un 

champ d'activités donné, véhicule d'un langage spécifique et d'un univers symbolique 

particulier. La proximité professionnelle confère aux membres qui la partage

reconnaissance sociale, une certaine manière de penser et d'agir

autres. Pour Meier (2016) la pratique d'un métier induit une certaine appréhension des choses 

et de l'univers technique. L’auteur soutient en outre, qu’e

capacité à discerner des nuances

tendance à accorder une confiance affective 

dirigeants. Cette confiance s’explique 

les enseignants. Ils ont la même culture

d'enseignant pour se comprendre
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de l’asymétrie d’informations (Binks et Ennew, 1997). En restant sur l'approche de Belletante 

ous soutenons l’idée selon laquelle plus l'horizon temporel s’élargit plus l’incertitude 

croît. « C’est ainsi que le temps qu’il fera dans un avenir proche n’est selon 

Suivant cette conception, c’est le futur et le long terme en particulier 

Moureau et Riveau, 2004). Si nous mesurons la proximité sur une 

échelle de temps, nous pouvons admettre que plus la proximité temporelle

l’incertitude diminue. C’est une des raisons principales qui incitent les EMF à accorder des 

car le risque est réduit au minimum. Ainsi l’EMF semble disposer 

d’une plus grande maîtrise de ses actions dans le temps. Cela justifie l’effet de microcosme de 

Mahé de Boislandelle (1996). Quand un client rembourse à court terme et à éch

s comportements, et renforce la dimension cognitive de la confiance

que l'EMF lui accorde car il se conforme aux règles et aux 

e niveau de confiance peut graduellement augment

interactions entre firmes sont répétées à sur le long terme (Axelrod, 1984). 

Proximité professionnelle ou proximité métier 

ou d'un présent professionnel en commun qui unit les individus 

dans une communauté de métiers basée sur des formations et expériences équivalentes. 

l'individu forge une partie de son identité par le biais de son travail. 

e se définit comme la « façon dont différents groupes au travail 

s'identifient aux pairs, aux chefs, aux autres groupes ». Berger et Luckmann (1966) 

soutiennent que la construction d'une identité professionnelle est basée sur la socialisation 

dire l'introduction des savoirs spécifiques construits en référence à un 

champ d'activités donné, véhicule d'un langage spécifique et d'un univers symbolique 

La proximité professionnelle confère aux membres qui la partage

reconnaissance sociale, une certaine manière de penser et d'agir qui suscite la confiance des 

a pratique d'un métier induit une certaine appréhension des choses 

L’auteur soutient en outre, qu’elle confère une sensibilité et une 

capacité à discerner des nuances inaccessible au novice. Dans notre contexte, 

tendance à accorder une confiance affective aux clients ayant le même métier que 

s’explique par un esprit de corporatisme. Dans notre cas ce sont 

ls ont la même culture professionnelle et ils utilisent un langage spécifique 

pour se comprendre. D'après le principe de Kramer et al. (1996),
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En restant sur l'approche de Belletante 

horizon temporel s’élargit plus l’incertitude 

croît. « C’est ainsi que le temps qu’il fera dans un avenir proche n’est selon Keynes que 

Suivant cette conception, c’est le futur et le long terme en particulier 

Moureau et Riveau, 2004). Si nous mesurons la proximité sur une 

échelle de temps, nous pouvons admettre que plus la proximité temporelle est élevée, plus 

l’incertitude diminue. C’est une des raisons principales qui incitent les EMF à accorder des 

car le risque est réduit au minimum. Ainsi l’EMF semble disposer 

Cela justifie l’effet de microcosme de 

Quand un client rembourse à court terme et à échéance, il 

renforce la dimension cognitive de la confiance 

règles et aux attentes de 

augmenter quand les 

 

professionnel en commun qui unit les individus 

dans une communauté de métiers basée sur des formations et expériences équivalentes. Selon 

l'individu forge une partie de son identité par le biais de son travail. 

façon dont différents groupes au travail 

. Berger et Luckmann (1966) 

soutiennent que la construction d'une identité professionnelle est basée sur la socialisation 

dire l'introduction des savoirs spécifiques construits en référence à un 

champ d'activités donné, véhicule d'un langage spécifique et d'un univers symbolique 

La proximité professionnelle confère aux membres qui la partagent, un statut, une 

qui suscite la confiance des 

a pratique d'un métier induit une certaine appréhension des choses 

confère une sensibilité et une 

Dans notre contexte, l’EMF aura 

lients ayant le même métier que ses 

e. Dans notre cas ce sont 

utilisent un langage spécifique 

(1996), les personnes 



           

 

qui se regroupent au sein d’une même entité partagent les mêmes objectifs et valeurs

sont donc dignes de confiance

 

 1.2.4. Proximité culturelle

La culture est un système des valeurs et des normes qui sont formées par diverses causes 

déterminantes comme la langue, la nationalité, le groupe 

la famille, le sexe, le social et la culture organisationnelle (Zhan

2005). Usunier et Lee (2005) considèrent la religion et le groupe ou l'ethnicité comme les plus 

importants déterminants de la culture. D'après Hofstede (2001), la culture est 

programmation collective de l'esprit qui di

des personnes de ceux des autres

généralement utilisés de la culture nationale. 

ethnicité pour appréhender la notion de proximité culturelle. 

affichant la même nationalité

l'EMF, partagent la même langue, les mêmes valeurs et normes culturell

Maggio, 1990), sont alors proches culturellement

affichant les mêmes comportements face aux micro

nationalisme. La proximité culturelle a pour objectif de renforc

en réduisant les écarts. Guiso et 

d’une même langue ou la même culture

influence positive sur les échanges

en qui ils n’ont pas confiance. 

culturellement proches car elles appartiennent à un même groupe social (Mériade et 

2018). Cela est renforcé par Rousseau (2011) qui estime que les membres 

communauté éprouvent un sentiment d'appartenance et de reconnaissance dans l'action. 

(2014) soutient qu'une « entente et la confiance qui s’en suit, s’établissent plus rapidement 

entre individus d’une même culture ou qui possèdent tout au moins un ensemble de 

valeurs humaines ou sociales.

linguistique ou culturelle permet d’améliorer notre compréhension de certains comportements 

économiques (Ginsburgh, 2016

sont concentrées sur les pays africains

géographique et culturelle plus étroite avec le Nigéria
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d’une même entité partagent les mêmes objectifs et valeurs

de confiance. 

Proximité culturelle 

La culture est un système des valeurs et des normes qui sont formées par diverses causes 

déterminantes comme la langue, la nationalité, le groupe ou l'ethnicité, l'éducation, 

social et la culture organisationnelle (Zhang et al., 2008

). Usunier et Lee (2005) considèrent la religion et le groupe ou l'ethnicité comme les plus 

importants déterminants de la culture. D'après Hofstede (2001), la culture est 

programmation collective de l'esprit qui distingue les membres d'un groupe ou une catégorie 

des personnes de ceux des autres ». Hofstede (1980, 2001, 2010) offre un des cadres le plus 

généralement utilisés de la culture nationale. Nous retenons les aspects langue, nationalité 

ethnicité pour appréhender la notion de proximité culturelle. Dans notre contexte, les clients 

affichant la même nationalité, la même ethnie et/ou la même religion que les dirigeants de 

l'EMF, partagent la même langue, les mêmes valeurs et normes culturell

proches culturellement. Ils ont tendance à « l'iso

mêmes comportements face aux microcrédits, par communautarisme

. La proximité culturelle a pour objectif de renforcer la cohésion communautaire 

Guiso et al. (2009) et Huntington (2007) ont montré que 

la même culture favorise la confiance mutuelle qui à son tour, a une 

influence positive sur les échanges. Ils voient une menace dans les gens à la culture différente

en qui ils n’ont pas confiance. Cette confiance est affective entre les parties prenantes 

culturellement proches car elles appartiennent à un même groupe social (Mériade et 

rcé par Rousseau (2011) qui estime que les membres 

un sentiment d'appartenance et de reconnaissance dans l'action. 

2014) soutient qu'une « entente et la confiance qui s’en suit, s’établissent plus rapidement 

dividus d’une même culture ou qui possèdent tout au moins un ensemble de 

humaines ou sociales. » De manière générale, tenir compte de la proximité 

linguistique ou culturelle permet d’améliorer notre compréhension de certains comportements 

Ginsburgh, 2016). Ngwu et al. (2015) montrent que beaucoup de banques se 

sont concentrées sur les pays africains de l'ouest anglophones, dus 

culturelle plus étroite avec le Nigéria. 
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d’une même entité partagent les mêmes objectifs et valeurs. Elles 

La culture est un système des valeurs et des normes qui sont formées par diverses causes 

ou l'ethnicité, l'éducation, la religion, 

, 2008 ; Usunier et Lee, 

). Usunier et Lee (2005) considèrent la religion et le groupe ou l'ethnicité comme les plus 

importants déterminants de la culture. D'après Hofstede (2001), la culture est « la 

stingue les membres d'un groupe ou une catégorie 

e un des cadres le plus 

Nous retenons les aspects langue, nationalité et 

Dans notre contexte, les clients 

que les dirigeants de 

l'EMF, partagent la même langue, les mêmes valeurs et normes culturelles (Zukin et Di 

Ils ont tendance à « l'iso-behaviorisme » 

, par communautarisme ou par 

er la cohésion communautaire 

ont montré que le partage 

favorise la confiance mutuelle qui à son tour, a une 

voient une menace dans les gens à la culture différente, 

les parties prenantes 

culturellement proches car elles appartiennent à un même groupe social (Mériade et al., 

rcé par Rousseau (2011) qui estime que les membres d’une même 

un sentiment d'appartenance et de reconnaissance dans l'action. Pictet 

2014) soutient qu'une « entente et la confiance qui s’en suit, s’établissent plus rapidement 

dividus d’une même culture ou qui possèdent tout au moins un ensemble de 

De manière générale, tenir compte de la proximité 

linguistique ou culturelle permet d’améliorer notre compréhension de certains comportements 

que beaucoup de banques se 

anglophones, dus à leur proximité 



           

 

Cependant, nous nuançons les bienfaits de 

effets pervers. Par exemple, 

conduire au problème de défaut stratégique

comportement sur celui des clients défaillants

méfier. Bassolé (2006) le dé

établit, entre autres, que l’origine ethnique 

financement (Beck et al., 2011; Irwin et Scott

2012). Les dirigeants des EMF p

éligibles, par aveuglement de proximité 

professionnelle car ils exercent le même métier. 

car l’exacerbation de l’effet de proximité peut amener 

confiance aux mauvais clients 

La confiance peut être nuisible

peut être instrumentalisée comme un moyen de se dédouaner de ses propres responsabilités. 

partir de tous les fondements conceptuels et théoriques

hypothèses H1: « la proximité

confiance cognitive. » et H2: 

favorise la confiance affective

comme les déterminants qui catalysent

de baisser la garde sur les contrôles et la vigilance 

risque qui leur sont proches

professionnelle et culturelle favorisent

 

1.3. Modèle hypothétique de 

Nous présentons dans les figure

construction de la confiance 

précédentes. Nous supposons que ce

négativement par les variables proximités (géographique, professionnelle, temporelle et 

culturelle). Le modèle hypothétique montre que les quatre proximités 

positivement la confiance et négativement la méfiance

dans la littérature. En effet nous avons 
                                                           
1
 « Les signaux faibles sont ceux que généralement 

intéressent peu, soit à cause d’un langage, d’objectifs et de formes organisationnelles trop éloignées de leurs 
préoccupations ou de leurs façons d’appréhender la réalité »
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les bienfaits de la proximité en général, car elle 

Par exemple, la responsabilité conjointe au sein d'un groupe de prêt peut 

conduire au problème de défaut stratégique c’est-à-dire que certains clients

ent sur celui des clients défaillants. Dans ce cas, un EMF aura tendance à se 

émontre dans le cas du microcrédit au Malawi.

’origine ethnique est susceptible de biaiser la décision de 

2011; Irwin et Scott, 2010; Largay et Xiaodong

EMF peuvent accorder des microcrédits aux client

de proximité culturelle car ils sont de même ethnie

ils exercent le même métier. Le pouvoir de la proximité

car l’exacerbation de l’effet de proximité peut amener les dirigeants des 

clients qui leur sont proches, à occulter totalement les signaux faibles

nuisible pour l’entreprise. Certains auteurs estiment que la confiance 

comme un moyen de se dédouaner de ses propres responsabilités. 

fondements conceptuels et théoriques qui précèdent, nous 

proximité dans ses dimensions géographique et temporelle

: « la proximité dans ses dimensions professionnelle et 

affective. » En d’autres termes, ces différentes proximités apparaissent 

catalysent la confiance. Elles permettent aux dirigeants

de baisser la garde sur les contrôles et la vigilance indispensables pour déceler les clients à 

risque qui leur sont proches ; et H3: « l’absence de proximité géographique, 

favorisent la méfiance. » 

de la confiance en fonction des proximités 

figures 1 et 2 ci-après deux schémas hypothétique

confiance et de la méfiance sur la base des hypothèse

Nous supposons que ces construits peuvent être impacté

par les variables proximités (géographique, professionnelle, temporelle et 

Le modèle hypothétique montre que les quatre proximités 

et négativement la méfiance. Ce modèle trouve une justification 

dans la littérature. En effet nous avons téléchargé sur internet (à partir des moteurs Google, 
                   

« Les signaux faibles sont ceux que généralement les hommes d’affaires perçoivent mal, soit parce qu’ils s’y 
intéressent peu, soit à cause d’un langage, d’objectifs et de formes organisationnelles trop éloignées de leurs 
préoccupations ou de leurs façons d’appréhender la réalité ». 
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car elle peut avoir des 

groupe de prêt peut 

clients calquent leur 

un EMF aura tendance à se 

dans le cas du microcrédit au Malawi. La littérature 

st susceptible de biaiser la décision de 

2010; Largay et Xiaodong, 2011; Ya et al., 

clients qui ne sont pas 

ethnie ou de proximité 

e pouvoir de la proximité doit être relativisé 

les dirigeants des EMF, par trop de 

à occulter totalement les signaux faibles1. 

auteurs estiment que la confiance 

comme un moyen de se dédouaner de ses propres responsabilités. A 

nous inférons donc les 

temporelle favorise la 

professionnelle et culturelle 

es différentes proximités apparaissent 

dirigeants des EMF 

pour déceler les clients à 

proximité géographique, temporelle, 

hypothétiques de la 

hypothèses de recherche 

être impactés positivement et 

par les variables proximités (géographique, professionnelle, temporelle et 

Le modèle hypothétique montre que les quatre proximités expliqueraient 

trouve une justification 

sur internet (à partir des moteurs Google, 

les hommes d’affaires perçoivent mal, soit parce qu’ils s’y 
intéressent peu, soit à cause d’un langage, d’objectifs et de formes organisationnelles trop éloignées de leurs 



           

 

Google scholar, des sites des revues Management, Revue française de gestion, de l'AIMS etc. 

en utilisant les verbatim "Confiance", "Méf

"Proximité" et "Proximity") 39

de la confiance entre 1996 et 2019. N

géographique, proximité professionnelle, proximité culturelle, proximité temporelle, 

proximité, méfiance et confiance.

Figure 1: Modèle hypothétique de la confiance et de méfiance et les effets escomptés.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Figure 2: Carte renforçant le modèle hypothétique de la confiance et de la méfiance

Source: Auteur 2020. Carte à partir des verbatim 

 

Nous les avons présentées sur la carte de la 

confiance apparait 49713 fois

revient 1096 fois et le verbatim proximité, 

hypothétique. Nous avons noté 

occurrences de « proximité culturelle

400 occurrences de « proximité temporelle

d’expliquer la confiance par ces différentes proximités.

 

CONFIANCE 

+ 

+ 

+ 

+ 
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Google scholar, des sites des revues Management, Revue française de gestion, de l'AIMS etc. 

en utilisant les verbatim "Confiance", "Méfiance", "Trust", "Confidence", "Distrust", 

94 articles, thèses et ouvrages en Français et en Anglais, traitant 

et 2019. Nous avons extrait les occurrences des verbatim proximité 

é professionnelle, proximité culturelle, proximité temporelle, 

et confiance. 

Figure 1: Modèle hypothétique de la confiance et de méfiance et les effets escomptés.

Source: Auteur 2020. 

Figure 2: Carte renforçant le modèle hypothétique de la confiance et de la méfiance

. Carte à partir des verbatim « confiance » « méfiance » et « proximités
logiciel MaxQDA. 

Nous les avons présentées sur la carte de la figure 2. Nous observon

fois dans les 394 documents téléchargés, le verbatim méfiance 

et le verbatim proximité, 2238 fois. Ce qui renforce notre modèle 

. Nous avons noté 1615 occurrences de « proximité professionnelle

proximité culturelle », 901 occurrences de « proximité géographique

proximité temporelle ». Ces occurrences renforcent l’idée de tenter 

la confiance par ces différentes proximités. 

PROXIMITE TEMPORELLE 

- 

PROXIMITE CULTURELLE 

PROXIMITE PROFESSIONNELLE 

- 

- 

PROXIMITE GEOGRAPHIQUE 

- 
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Google scholar, des sites des revues Management, Revue française de gestion, de l'AIMS etc. 

iance", "Trust", "Confidence", "Distrust", 

et ouvrages en Français et en Anglais, traitant 

ous avons extrait les occurrences des verbatim proximité 

é professionnelle, proximité culturelle, proximité temporelle, 

Figure 1: Modèle hypothétique de la confiance et de méfiance et les effets escomptés. 

Figure 2: Carte renforçant le modèle hypothétique de la confiance et de la méfiance 

 

proximités », obtenue avec le 

observons que le verbatim 

le verbatim méfiance 

renforce notre modèle 

proximité professionnelle », 1061 

proximité géographique » et 

. Ces occurrences renforcent l’idée de tenter 

MEFIANCE 



           

 

2. METHODOLOGIE DE LA RECHERCHE

Ce chapitre présente la méthod

nous présentons les données 

empirique et le modèle empirique

 

 2.1. Méthode et données

Nous adoptons une méthode

Qualitative Comparée dans sa version (

mixtes sont la richesse de ses résultats

complémentaire, la méfiance; et

quantitatives (Bourgault et al.

mixtes, Plano Clark et Ivankova (2016)

des participants de la communauté comme partenaires

d’obtenir deux formules précitées.

l’encadré ci-après. 

Méthode 

La méthode QCA est basée sur l’algèbre de Boole et sur la théorie des ensembles. 
ou grands nombres de cas empiriques (de 10 à 
de plusieurs combinaisons différentes d'attributs de cas.
combinaisons de présence (=1) ou d'absence (=0) d'attributs causalement appropriés à un résultat. Une étude 
QCA s’organise en cinq étapes. La première étape consiste au choix d’un résultat d'intérêt et des cas pour 
lesquels ce résultat est approprié. La deuxième étape implique le calibrage qui évalue le résultat aussi bien 
identifie les attributs supposés être causalement lié au résultat
troisième étape exige la construction d'une table de vérité, 
possibles d'attributs explicatifs. La quatrième étape 
cinquième étape est la représentation et l'interprétation des formules
Romelaer (2019) est une bonne référence. Ces dernières années, les sciences de gestion 
la technique QCA. Les variables sont calibrées c’est
transformées en binaire (0 et 1). Dans un tableau statistique, chaque li
critères de calibrage résultent de la connaissan
disponibles. Le nombre de variables explicatives 
cas empiriques disponibles, devrait être le plus faible possible
résultat et des attributs, les données sont analysées utilisant 
2008). Elle est construite pour dresser la carte de la diversité logiquement possible et empiriquement ob
cas. La table de vérité est un tableau de 2
k=4, la table de vérité contient 24=16 
c’est un problème de diversité limitée. Pour l’éviter, Marx (2010) et Thygeson et 
rapport plus grand que 3 cas pour une 1 
Dans notre cas empirique 623 clients
de vérité nous comptabilisons le nombre de cas empiriques du tableau calibré. Cela donne les différentes 
conditions de la variable expliquée. Les lignes de la table de vérité qui ne trouv
calibrés, sont des cas logiques. La solution parcimonieuse est celle qui intègre tous les cas logiques 
contradictoires qui sont pris en compte pour simplifier la formule
(Ragin, 2008) est utilisée pour décider 
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METHODOLOGIE DE LA RECHERCHE 

a méthode et la technique de traitement que nous retenons

es données des clients de l’EMF qui nous ont servi

empirique de la formation de la confiance et de la méfiance

onnées de la recherche 

e mixte, quali-quanti, basée sur la technique de

dans sa version (csQCA). La motivation derrière le choix des méthodes 

la richesse de ses résultats notamment les formules de la confiance et de son 

; et la complémentarité qu’offrent les données qualitatives et 

al., 2010). Parmi les grands objectifs reconnus aux méthodes 

Plano Clark et Ivankova (2016) parlent de la justification sociale, qui vise à impliquer 

communauté comme partenaires. En effet, cette technique permet 

précitées. Une présentation de la technique QCA est donnée dans 

Méthode d’analyse qualitative comparative (csQCA) 

La méthode QCA est basée sur l’algèbre de Boole et sur la théorie des ensembles. Elle étud
ou grands nombres de cas empiriques (de 10 à plus) et sur la complexité causale quand un résultat peut 
de plusieurs combinaisons différentes d'attributs de cas. L'algèbre booléenne permet aux chercheurs de lier les 
combinaisons de présence (=1) ou d'absence (=0) d'attributs causalement appropriés à un résultat. Une étude 

es. La première étape consiste au choix d’un résultat d'intérêt et des cas pour 
lesquels ce résultat est approprié. La deuxième étape implique le calibrage qui évalue le résultat aussi bien 
identifie les attributs supposés être causalement lié au résultat, basé sur la théorie et la connaissance des cas. La 
troisième étape exige la construction d'une table de vérité, dont les lignes représentent toutes les combinaisons 
possibles d'attributs explicatifs. La quatrième étape est la réduction théorique du jeu de

la représentation et l'interprétation des formules. Pour plus d’informations
bonne référence. Ces dernières années, les sciences de gestion utilisent de 

Les variables sont calibrées c’est-à-dire à partir de certains seuils, leur modalités sont 
transformées en binaire (0 et 1). Dans un tableau statistique, chaque ligne représente un cas empirique.

résultent de la connaissance théorique antérieure et suivent l'analyse empirique des données 
Le nombre de variables explicatives ou conditions explicatives à retenir par rapport au nombre de 

disponibles, devrait être le plus faible possible (dans notre cas quatre).
résultat et des attributs, les données sont analysées utilisant une table de vérité (Ragin, 2000

est construite pour dresser la carte de la diversité logiquement possible et empiriquement ob
cas. La table de vérité est un tableau de 2k lignes (avec k, le nombre de conditions explicatives). 

=16 lignes. Si le nombre de conditions surpasse le nombre de cas empiriques
un problème de diversité limitée. Pour l’éviter, Marx (2010) et Thygeson et al. (2013) recommandent un 

rapport plus grand que 3 cas pour une 1 condition dans une analyse contenant 3 ou 4 conditions explicati
clients ont été exploités. Ce qui convient largement. Pour chaque ligne de la table 

de vérité nous comptabilisons le nombre de cas empiriques du tableau calibré. Cela donne les différentes 
conditions de la variable expliquée. Les lignes de la table de vérité qui ne trouvent pas de cas empiriques 
calibrés, sont des cas logiques. La solution parcimonieuse est celle qui intègre tous les cas logiques 

qui sont pris en compte pour simplifier la formule finale. La consistance 
est utilisée pour décider des configurations qui seront retenues dans la formule
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que nous retenons. En plus, 

qui nous ont servies dans la partie 

et de la méfiance. 

a technique de l’Analyse 

La motivation derrière le choix des méthodes 

de la confiance et de son 

la complémentarité qu’offrent les données qualitatives et 

reconnus aux méthodes 

de la justification sociale, qui vise à impliquer 

En effet, cette technique permet 

Une présentation de la technique QCA est donnée dans 

Elle étudie de petits, moyens 
quand un résultat peut résulter 

L'algèbre booléenne permet aux chercheurs de lier les 
combinaisons de présence (=1) ou d'absence (=0) d'attributs causalement appropriés à un résultat. Une étude 

es. La première étape consiste au choix d’un résultat d'intérêt et des cas pour 
lesquels ce résultat est approprié. La deuxième étape implique le calibrage qui évalue le résultat aussi bien 

basé sur la théorie et la connaissance des cas. La 
toutes les combinaisons 

la réduction théorique du jeu de la table de vérité; La 
’informations, Garreau et 

utilisent de plus en plus 
dire à partir de certains seuils, leur modalités sont 

gne représente un cas empirique. Les 
suivent l'analyse empirique des données 

à retenir par rapport au nombre de 
. Après le calibrage du 

table de vérité (Ragin, 2000 ; Ragin et Strand, 
est construite pour dresser la carte de la diversité logiquement possible et empiriquement observée de 

lignes (avec k, le nombre de conditions explicatives). Dans notre cas 
nombre de conditions surpasse le nombre de cas empiriques, 

(2013) recommandent un 
dans une analyse contenant 3 ou 4 conditions explicatives. 

e qui convient largement. Pour chaque ligne de la table 
de vérité nous comptabilisons le nombre de cas empiriques du tableau calibré. Cela donne les différentes 

ent pas de cas empiriques 
calibrés, sont des cas logiques. La solution parcimonieuse est celle qui intègre tous les cas logiques et les cas 

La consistance de 85% minimum 
la formule finale.  



           

 

Notre terrain d’étude empirique concerne 

car ce secteur comme celui de la banque, est le lieu qui utilise beaucoup la confiance ou la 

méfiance d'une part, et il est un terrain qui a défrayé la chronique avec le scandale de 

société BR Sarl, une société de micro

Nous signalons que les secteurs de la banque et de la microfinance au Gabon, sont tenus 

majoritairement par des expatriés. 

2002 par un groupe d’enseignants de nationa

dialecte ou langue, les mêmes

dans les années 1970, à un nombre

congolais RDC pour renforcer 

ont une forte propension à la microfinance

L'EMF est dirigé par l'un d'eux, 

le 5ème arrondissement de la commune de Libreville

environ 623 clients. Il accorde des prêts individuels en fonction du niveau de dépôt du client. 

Pour le premier prêt, le montant 

montant représente le triple du dépôt etc. 

depuis 2006. L'entreprise a mis à notre disposition cette base de données, sous forme de 

fichier Excel rendu anonyme. Les informations

la nationalité, la catégorie socioprofessionnelle, le li

nombre de prêts déjà contractés, le nombre de pr

nombre de prêts remboursés dans les délais, le nombre de pr

caractéristiques de cette base 

d'hommes; 66% de clients sont de nationalité béninoise ou togolaise; 

enseignants et 80% exerce un autre métier; 

d'implantation de l'EMF (cet 

environ) et 53% de clients habitent hors de l'

mois représentent 30%, ceux d'une échéance

et de plus d'un an, représentent 

représentent 22%. 

 

 2.2. Variables et leur 

La variable cible que nous retenons est 

codée (CONFIANCE). Elle est la confiance que l’EMF accorde à un client 
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empirique concerne le cas d'un établissement de microfinance 

car ce secteur comme celui de la banque, est le lieu qui utilise beaucoup la confiance ou la 

d'une part, et il est un terrain qui a défrayé la chronique avec le scandale de 

société BR Sarl, une société de microfinance qui a escroquée ses clients en 2015

Nous signalons que les secteurs de la banque et de la microfinance au Gabon, sont tenus 

majoritairement par des expatriés. Cet EMF est de deuxième catégorie, qui a été créée en 

2002 par un groupe d’enseignants de nationalité togolaise et béninoise qui partagent 

mêmes rites traditionnels etc. Nous signalons que le Gabon a fait appel 

un nombre important d'enseignants béninois, togolais, sénégalais et 

congolais RDC pour renforcer son secteur éducatif. De plus, les deux communautés précitées 

ont une forte propension à la microfinance (265 EMF au Togo et 371 au Bénin en 

L'EMF est dirigé par l'un d'eux, choisi par ses pairs. Il est situé au quartier Lalala Dakar dans 

arrondissement de la commune de Libreville au Gabon. Il enregistre

clients. Il accorde des prêts individuels en fonction du niveau de dépôt du client. 

Pour le premier prêt, le montant accordé représente le double du dépôt. Au deuxième prêt, le 

montant représente le triple du dépôt etc. La base de données des clients de l

L'entreprise a mis à notre disposition cette base de données, sous forme de 

fichier Excel rendu anonyme. Les informations contenues dans ce fichier sont: l'

la nationalité, la catégorie socioprofessionnelle, le lieu de résidence, la durée du pr

ts déjà contractés, le nombre de prêts déjà remboursé, la date d'

dans les délais, le nombre de prêts remboursés

caractéristiques de cette base en avril 2017, est composée de 40% de f

es; 66% de clients sont de nationalité béninoise ou togolaise; 20

% exerce un autre métier; 47% de clients résident dans l'arrondissement 

 arrondissement est circonscrit dans un cercle de rayon 5

habitent hors de l'arrondissement; les microcrédits de moins de 3 

d'une échéance comprise entre 3 mois et 1 an

représentent 10%. Les clients en retard sur les remboursements 

leur opérationnalisation 

La variable cible que nous retenons est la confiance, utilisée comme variable explicative

. Elle est la confiance que l’EMF accorde à un client 
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établissement de microfinance (EMF) 

car ce secteur comme celui de la banque, est le lieu qui utilise beaucoup la confiance ou la 

d'une part, et il est un terrain qui a défrayé la chronique avec le scandale de la 

ses clients en 2015, d'autre part. 

Nous signalons que les secteurs de la banque et de la microfinance au Gabon, sont tenus 

de deuxième catégorie, qui a été créée en 

qui partagent le même 

Nous signalons que le Gabon a fait appel 

enseignants béninois, togolais, sénégalais et 

De plus, les deux communautés précitées 

371 au Bénin en 2017). 

Il est situé au quartier Lalala Dakar dans 

. Il enregistre en avril 2017, 

clients. Il accorde des prêts individuels en fonction du niveau de dépôt du client. 

représente le double du dépôt. Au deuxième prêt, le 

s de l'EMF a été créée 

L'entreprise a mis à notre disposition cette base de données, sous forme de 

contenues dans ce fichier sont: l'âge, le sexe, 

eu de résidence, la durée du prêt, le 

ts déjà remboursé, la date d'échéance, le 

remboursés hors délais. Les 

est composée de 40% de femmes et 60% 

20% de clients sont 

47% de clients résident dans l'arrondissement 

arrondissement est circonscrit dans un cercle de rayon 5 km 

es microcrédits de moins de 3 

an, représentent 60% 

Les clients en retard sur les remboursements 

utilisée comme variable explicative 

. Elle est la confiance que l’EMF accorde à un client par son dirigeant. 



           

 

Les variables explicatives sont: 

prêt ou la durée de l’emprunt

distance géographique entre la résidence du client et la localisation de l'EMF

professionnelle codée (PXPRO

dirigeant de l'EMF ; et proximité culturelle 

dirigeant de l'EMF ont la même nationalité

la même communauté. L’opérationnalisation de ces variables est essentiellement binaire. 

variable (CONFIANCE) est 

caractéristiques individuelles de chaque client notamment son expérience à l’emprunt s

emprunté plus de 3 fois et qu’il a remboursé tous ses prêts dans les délais requis 

fiable comme client. La confi

(Bachmann et Zaheer, 2006). 

et l’équité (Zaheer et al., 1998).  

variable PXTEM, si la durée de l’emprunt est inférieure ou égale à 

sinon PXTEM=0. Quant à la variable 

géographique entre le centre d’inertie du quartier de résidence du

d’implantation de l’EMF, est inférieure ou égale à 

le client appartient au corps des enseignants ou assimilés alors 

Enfin, PXCUL=1, si le client est de 

dirigeant de l’EMF, sinon PXCUL

traitements sont les packages QCA 

développé par Thiem (2018) pour la modélisation. Ces appl

logiciel de statistique R. Les résultats obtenus sont

confiance (CONFIANCE) et son complémentaire (

encouru par l’EMF ou sa méfiance

le tableau n°1 ci-après). Nous 

explicatives et expliquées. 

 

3. RESULTATS : ANALYSES 

Ce chapitre présente les résultats 

respectivement, les conditions 

la méfiance qui est le complémentaire de la confiance 
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Les variables explicatives sont: proximité temporelle codée (PXTEM), qui indique le délai du 

ou la durée de l’emprunt; proximité géographique codée (PXGEO

entre la résidence du client et la localisation de l'EMF

PXPRO) qui indique si le métier du client est le même que celui d

proximité culturelle codée (PXCUL) qui indique si le client et le 

de l'EMF ont la même nationalité, ou la même langue en partage, ou 

. L’opérationnalisation de ces variables est essentiellement binaire. 

est opérationnalisée en prenant en compte une agrégation de 

caractéristiques individuelles de chaque client notamment son expérience à l’emprunt s

emprunté plus de 3 fois et qu’il a remboursé tous ses prêts dans les délais requis 

La confiance est souvent interprétée par la compétence et la fiabilité

 Elle se définit entre autres autour de la fiabilité, la prévisibilité, 

1998).  - ainsi (CONFIANCE)=1 sinon (CONFIANCE

, si la durée de l’emprunt est inférieure ou égale à trois mois alors 

=0. Quant à la variable PXGEO, si la distance euclidienne prise sur une carte 

entre le centre d’inertie du quartier de résidence du 

est inférieure ou égale à 5 km alors PXGEO=1, sinon 

le client appartient au corps des enseignants ou assimilés alors PXPRO=1, sinon 

=1, si le client est de même nationalité ou parle la même langue que le 

PXCUL=0. Les outils logiciels qui ont servis aux différents 

traitements sont les packages QCA 3.5 développé par Dusa (2019) et QCA

) pour la modélisation. Ces applications fonctionnent sous le 

logiciel de statistique R. Les résultats obtenus sont, la table de vérité et les formules de la 

) et son complémentaire (MEFIANCE) qui symbolise 

a méfiance en octroyant un microrédit à un client, sont consignée 

Nous notons la forte connotation binaire des différentes variables 

: ANALYSES ET DISCUSSIONS 

résultats composés des deux formules csQCA (M

respectivement, les conditions de la confiance en fonction des proximités 

qui est le complémentaire de la confiance puis nous discuterons les résultats
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, qui indique le délai du 

PXGEO) qui indique la 

entre la résidence du client et la localisation de l'EMF ; proximité 

qui indique si le métier du client est le même que celui du 

ui indique si le client et le 

, ou encore, sont de 

. L’opérationnalisation de ces variables est essentiellement binaire. La 

en prenant en compte une agrégation de 

caractéristiques individuelles de chaque client notamment son expérience à l’emprunt s’il a 

emprunté plus de 3 fois et qu’il a remboursé tous ses prêts dans les délais requis il est donc 

ance est souvent interprétée par la compétence et la fiabilité 

fiabilité, la prévisibilité, 

CONFIANCE)=0. Pour la 

mois alors PXTEM=1, 

, si la distance euclidienne prise sur une carte 

 client et le lieu 

=1, sinon PXGEO=0. Si 

=1, sinon PXPRO=0. 

ou parle la même langue que le 

Les outils logiciels qui ont servis aux différents 

et QCApro v.1.1-2 

ications fonctionnent sous le 

la table de vérité et les formules de la 

qui symbolise plus le risque 

sont consignée dans 

la forte connotation binaire des différentes variables 

QCA (M1) et (M2) donnant 

de la confiance en fonction des proximités et les conditions de 

terons les résultats. 



           

 

3.1.  Formules ou modèles csQCA

Les modèles csQCA ci-après ne présentent que les 

de son complémentaire, la méfiance

des données empiriques.  

Tableau n°1 : Modèles 

 

Modèle parcimonieux d

(M1): pxcul*(pxgeo + pxpro) + (PXGEO

Modèle parcimonieux complémentaire

(M2): pxtem + pxcul*PXPRO*PXGEO

Source : Auteur 2020, formules issues des logiciels QCA v.
 

3.2. Interprétations des formules

La formule (M1) nous indique que la confiance est expliquée 

c'est-à-dire que les conditions 

CONFIANCE est accordée : 

Aux clients qui n’ont paradoxalement

- soit paradoxalement, 

- soit paradoxalement, 

(OU) Elle est accordée: 

Aux clients qui empruntent à court terme 

- soit, habitent à proximité de l’EMF

- soit paradoxalement, 

-Notre résultat paradoxal sur l’absence de proximité culturelle qui explique la confiance est en 

désaccord avec Zukin et Di Maggio (1990),

Charentenay (2010) et Rousseau (2011); 

(2016) qui suggèrent, l’idée générale que les gens qui partagent la même langue, les mêmes 

valeurs et normes culturelles, qui o

proches culturellement donc peuvent 

désaccord avec plusieurs travaux établissant que des éléments tels que l’origine ethnique sont 

susceptibles de biaiser la décision de financement par la confiance notamment les travaux de 

Beck et al. (2011); Irwin et Scott (2010); Largay et Xiaodong (2011); Ya et 

biais aboutissent à une escalade d'accords

une fuite en avant des acteurs refusant de se dédire de leur engagement par peur de décevoir 
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modèles csQCA 

après ne présentent que les modèles parcimonieux 

de son complémentaire, la méfiance. Ils prennent en compte les cas logiques et contradictoires

: Modèles de la confiance et son complémentaire la méfiance

Modèle parcimonieux de la confiance 

PXGEO+ pxpro)*PXTEM <=> CONFIANCE 

Modèle parcimonieux complémentaire de la confiance: la méfiance

PXGEO + PXCUL*(pxpro*PXGEO + PXPRO*pxgeo

, formules issues des logiciels QCA v.3.5 et QCApro v.1.1-

des formules et discussions 

) nous indique que la confiance est expliquée par une relation d’équivalence 

dire que les conditions explicatives sont nécessaires et suffisantes. En effet, la variable 

paradoxalement pas la même culture que le dirigeant 

 n’habitent pas à proximité de l’EMF ; 

 n’exercent pas la même profession que le dirigeant de l’EMF

qui empruntent à court terme en remboursant à échéance (ET) :

proximité de l’EMF ;  

 n’exercent pas la même profession que le dirigeant de l’EMF

sur l’absence de proximité culturelle qui explique la confiance est en 

désaccord avec Zukin et Di Maggio (1990), Huntington (2007); Guiso et 

Charentenay (2010) et Rousseau (2011); Pictet (2014), Ngwu et al. (2015

qui suggèrent, l’idée générale que les gens qui partagent la même langue, les mêmes 

valeurs et normes culturelles, qui ont la même nationalité et qui sont de la même 

peuvent susciter une confiance affective. Ce résultat est aussi en 

travaux établissant que des éléments tels que l’origine ethnique sont 

susceptibles de biaiser la décision de financement par la confiance notamment les travaux de 

(2011); Irwin et Scott (2010); Largay et Xiaodong (2011); Ya et 

biais aboutissent à une escalade d'accords, selon Ring et Van de Ven (1994), une dérive ou 

une fuite en avant des acteurs refusant de se dédire de leur engagement par peur de décevoir 
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parcimonieux de la confiance et 

en compte les cas logiques et contradictoires 

méfiance 

: la méfiance 

pxgeo) <=> MEFIANCE  

-2. 

une relation d’équivalence 

sont nécessaires et suffisantes. En effet, la variable 

 de l’EMF (ET) : 

que le dirigeant de l’EMF; 

: 

n’exercent pas la même profession que le dirigeant de l’EMF.  

sur l’absence de proximité culturelle qui explique la confiance est en 

Guiso et al. (2009); De 

2015) et Ginsburgh 

qui suggèrent, l’idée générale que les gens qui partagent la même langue, les mêmes 

nt la même nationalité et qui sont de la même ethnie, sont 

Ce résultat est aussi en 

travaux établissant que des éléments tels que l’origine ethnique sont 

susceptibles de biaiser la décision de financement par la confiance notamment les travaux de 

(2011); Irwin et Scott (2010); Largay et Xiaodong (2011); Ya et al. (2012). Ces 

Ring et Van de Ven (1994), une dérive ou 

une fuite en avant des acteurs refusant de se dédire de leur engagement par peur de décevoir 



           

 

leurs partenaires (Bornarel, 2007). Le dirigeant de l'EMF pourrait 

qui ne devrait pas l'obtenir, par aveuglement culturel ou par excès de confiance

(1996) nomme la confiance dans une communauté.

Langlois et Dumont (1995) qui estiment que l’i

peut être une copie de l’original étranger. Elle est une source d’incertitude et de division 

plutôt que de confiance et de cohésion. Il est également en accord avec Bornarel (2007) pour 

qui la confiance des organisations claniques produit des effets pervers lorsque l'imbrication 

sociale forte des acteurs induit des biais dans la sélection 

 

-Le résultat paradoxal sur l’absence de proximité professionnelle qui explique la confiance 

en désaccord avec Meier (2016), 

dirigeants de l’EMF peuvent 

professionnellement, par l’esprit de 

(2018) pour qui, une relation professionnelle peut naître des relations 

Ce résultat est en accord avec Monceau (2013) qui indique qu'il est difficile d'appartenir à un 

même milieu professionnel qu'une

questionnées et les routines du dit

 

-Le résultat sur la proximité temporelle qui 

court terme remboursés à échéance,

avec l'approche de Belletante (1991)

selon laquelle, plus l'horizon temporel s’élargit plus l’incertitude croît.

résultat de Moureau et Riveau (2004) qui estiment que le futur et le long terme en particulier 

sont incertains. Ce résultat justifie l’effet de microcosme de Mahé de Boislandelle (1996).

résultat est en contradiction avec Shapir

relation d'échange sociale se crée lentement et à long terme.

 

-Quant au résultat sur la proximité géographique qui

clients qui habitent à proximité de 

accord avec Williamson (1993

Bouba-Olga et al. (2006), Kirat et Torre (2007)

(2015) qui soutiennent tous, 

confiance. Cependant, le résultat paradoxal de l’absence de proximité géographique explique 
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2007). Le dirigeant de l'EMF pourrait accorder un prêt à un client 

qui ne devrait pas l'obtenir, par aveuglement culturel ou par excès de confiance

(1996) nomme la confiance dans une communauté. Par contre, ce résultat est en accord avec 

Langlois et Dumont (1995) qui estiment que l’identité culturelle qui n'est pas authentique, 

peut être une copie de l’original étranger. Elle est une source d’incertitude et de division 

plutôt que de confiance et de cohésion. Il est également en accord avec Bornarel (2007) pour 

anisations claniques produit des effets pervers lorsque l'imbrication 

sociale forte des acteurs induit des biais dans la sélection et le contrôle des partenaires.

sur l’absence de proximité professionnelle qui explique la confiance 

Meier (2016), Sainsaulieu (1977) et Berger et Luckmann (1966)

peuvent vouer une confiance affective aux

l’esprit de corporatisme. Il est aussi en désaccord avec Mériade et 

une relation professionnelle peut naître des relations de confiance 

avec Monceau (2013) qui indique qu'il est difficile d'appartenir à un 

même milieu professionnel qu'une cible et d'interroger, de percevoir des évidences non 

questionnées et les routines du dit-milieu.  

Le résultat sur la proximité temporelle qui explique la confiance, c'est-à-dire que les 

échéance, entraînent la confiance accordée au client

avec l'approche de Belletante (1991) et de Moureau et Riveau (2004) qui soutiennent l’idée 

plus l'horizon temporel s’élargit plus l’incertitude croît. En outre il confirme le 

résultat de Moureau et Riveau (2004) qui estiment que le futur et le long terme en particulier 

Ce résultat justifie l’effet de microcosme de Mahé de Boislandelle (1996).

en contradiction avec Shapiro (1987) et Axelrod (1984) qui soutien

relation d'échange sociale se crée lentement et à long terme. 

proximité géographique qui explique la confiance, c'est

clients qui habitent à proximité de l’EMF entraînent la confiance accordée au client

93), Belletante (1991), Bah (2002), Courrent et Torrès 

Kirat et Torre (2007), Nilsson et Mattes (2015) 

 l’idée que la proximité géographique favorise

Cependant, le résultat paradoxal de l’absence de proximité géographique explique 
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der un prêt à un client 

qui ne devrait pas l'obtenir, par aveuglement culturel ou par excès de confiance, ce que Karpik 

résultat est en accord avec 

dentité culturelle qui n'est pas authentique, 

peut être une copie de l’original étranger. Elle est une source d’incertitude et de division 

plutôt que de confiance et de cohésion. Il est également en accord avec Bornarel (2007) pour 

anisations claniques produit des effets pervers lorsque l'imbrication 

et le contrôle des partenaires. 

sur l’absence de proximité professionnelle qui explique la confiance est 

Berger et Luckmann (1966) car les 

aux clients proches 

en désaccord avec Mériade et al. 

de confiance amicales. 

avec Monceau (2013) qui indique qu'il est difficile d'appartenir à un 

cible et d'interroger, de percevoir des évidences non 

dire que les prêts de 

client, est en accord 

qui soutiennent l’idée 

En outre il confirme le 

résultat de Moureau et Riveau (2004) qui estiment que le futur et le long terme en particulier 

Ce résultat justifie l’effet de microcosme de Mahé de Boislandelle (1996). Ce 

qui soutiennent qu'une 

, c'est-à-dire que les 

entraînent la confiance accordée au client, est en 

Courrent et Torrès (2005), 

Nilsson et Mattes (2015) et Rugimbana 

l’idée que la proximité géographique favorise ou accélère la 

Cependant, le résultat paradoxal de l’absence de proximité géographique explique 



           

 

la confiance est en désaccord avec les mêmes auteurs précités

Mériade et al. (2018) qui souligne

de la confiance affective. En effet, les auteurs notent qu'une très grande proximité 

géographique peut se traduire par un affaiblissement de la confiance entre des individu

proches. 

 

La formule (M2) qui prend tout son sens 

la confiance est la fille de l’incertitude et du risque »

expliquée également par une relation d’équivalence c'est

sont nécessaires et suffisantes. 

En effet, la variable MEFIANCE

remboursant pas à échéance; (

Aux clients qui ne sont pas de la même culture que le dirigeant de l’EMF 

paradoxalement la même profession qu

l’EMF ; (OU encore) 

Aux clients qui ont paradoxalement 

- Soit, habitent paradoxalement 

profession que le dirigeant de l’EMF;

- Soit, exercent paradoxalement la même profession que le

n’habitent pas à proximité de l’EMF

-Le résultat sur l’absence de 

avec Belletante (1991) et, Moureau et Riveau 

accroit l’incertitude. Il est en désaccord avec 

veille à la normalité des remboursements à court terme et à éch

méfiance de l'EMF. 

 

-Le résultat contre intuitif et paradoxal

expliquent la méfiance, est en désaccord avec 

(2002), Courrent et Torrès (2005),

géographique. Il est en désaccord avec

(1977) et, Berger et Luckmann (1966)

avec les mêmes auteurs précités respectivement quant à l’absence de proximité géographique 

et à l’absence de proximité professionnelle qui explique la méfiance.
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la confiance est en désaccord avec les mêmes auteurs précités et rejoint 

(2018) qui soulignent le rôle ambivalent de la proximité géographique à l'égard 

En effet, les auteurs notent qu'une très grande proximité 

géographique peut se traduire par un affaiblissement de la confiance entre des individu

qui prend tout son sens avec Coriat et Guennif (1998) qui soutiennent que

la confiance est la fille de l’incertitude et du risque », nous indique que la méfiance est 

une relation d’équivalence c'est-à-dire que les conditions 

sont nécessaires et suffisantes.  

MEFIANCE est exprimée aux clients qui empruntent 

(OU) 

ux clients qui ne sont pas de la même culture que le dirigeant de l’EMF (M

a même profession que lui (ET) qui habitent paradoxalement 

paradoxalement la même culture (ET):  

paradoxalement à proximité de l’EMF (Mais) n’exercent pas la même 

profession que le dirigeant de l’EMF; 

Soit, exercent paradoxalement la même profession que le dirigeant de l’EMF

n’habitent pas à proximité de l’EMF. 

 proximité temporelle qui explique la méfiance

Moureau et Riveau (2004) qui défendent l’idée que le long terme 

. Il est en désaccord avec Garfinkel (1963) qui soutient 

s remboursements à court terme et à échéance, n’

et paradoxal, que les proximités géographique et professionnelle

est en désaccord avec Williamson (1993), Belletante (1991), Bah 

Courrent et Torrès (2005), Kirat et Torre (2007) et Rugimbana (2015)

ésaccord avec Meier (2016), Mériade et al. (2018)

Berger et Luckmann (1966) pour le volet professionnel. Ce résultat

avec les mêmes auteurs précités respectivement quant à l’absence de proximité géographique 

et à l’absence de proximité professionnelle qui explique la méfiance. 
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et rejoint particulièrement 

de la proximité géographique à l'égard 

En effet, les auteurs notent qu'une très grande proximité 

géographique peut se traduire par un affaiblissement de la confiance entre des individus trop 

qui soutiennent que « 

nous indique que la méfiance est 

dire que les conditions explicatives 

ux clients qui empruntent à long terme en ne 

(Mais) qui exercent 

paradoxalement à proximité de 

n’exercent pas la même 

dirigeant de l’EMF (Mais) 

explique la méfiance, est en accord 

qui défendent l’idée que le long terme 

qui soutient que le client qui 

ance, n’éveille pas la 

géographique et professionnelle 

Belletante (1991), Bah 

Kirat et Torre (2007) et Rugimbana (2015) pour le volet 

(2018), Sainsaulieu 

Ce résultat est en accord 

avec les mêmes auteurs précités respectivement quant à l’absence de proximité géographique 



           

 

-Concernant l’absence de proximité culturelle qui explique la méfiance, ce résultat est en 

accord avec Zukin et Di Maggio (1990),

Charentenay (2010) et Rousseau (2011); 

(2016). Il est en désaccord avec 

explique paradoxalement la méfiance

Battesti (1999) qui pensent que la proximité ne joue plus.

 

3.3. Implications théoriques 

Nous relevons plusieurs apports 

managériaux. Les apports théorique

Ils permettent de compléter la littérature sur la confiance

proximités. Le premier apport managéria

dossiers de microprêts pour éviter que le dirigeant de l'EMF n'accorde unilatéralement les 

prêts par une confiance affective du fait de ses proximités avec les clients. Ces

peuvent paradoxalement engendrer des effets négatifs. Car l’exacerbation de l’effet de 

proximité notamment professionnelle ou culturelle peut amener le dirigeant, par l’affect à un 

excès de confiance aux clients proches professionnellement 

culturellement par nationalisme

faibles prônés par Julien (2001)

individu élabore des dispositifs construisant une distance avec le terrain et des techniques de 

neutralisation des affects pour être objectif, les dirigeants des EMF 

posture. Le deuxième apport managérial est 

segmentation de la clientèle en deux versions

des clients et à une réduction des risques de défaut dus à l’asymétrie informationnelle. La 

première segmentation est la 

meilleur suivi et une meilleure fidélisation

pas la même culture que le dirigeant de l’EMF et qui n’habitent pas à proximité de l’EMF

2ème groupe est composé des clients qui n’ont pas la même culture que le dirigeant 

n’exercent pas la même profe

habitent à proximité de l’EMF et qui empruntent et remboursent à court terme

groupe est composé des clients qui n’exercent pas la même profession que le dirigeant de 

l’EMF et qui empruntent et remboursent à court terme.

version "méfiance" composée
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’absence de proximité culturelle qui explique la méfiance, ce résultat est en 

accord avec Zukin et Di Maggio (1990), Huntington (2007); Guiso et 

Charentenay (2010) et Rousseau (2011); Pictet (2014), Ngwu et al. (2015

accord avec ces mêmes auteurs quant à la proximité culturelle

la méfiance. Finalement, nous nous opposons à 

qui pensent que la proximité ne joue plus. 

 et managériales 

apports à ce travail, deux apports théorique

théoriques sont les deux modèles de la confiance 

de compléter la littérature sur la confiance et la méfiance

apport managérial est la mise en place d’un comité de validation des 

pour éviter que le dirigeant de l'EMF n'accorde unilatéralement les 

prêts par une confiance affective du fait de ses proximités avec les clients. Ces

peuvent paradoxalement engendrer des effets négatifs. Car l’exacerbation de l’effet de 

té notamment professionnelle ou culturelle peut amener le dirigeant, par l’affect à un 

excès de confiance aux clients proches professionnellement par corporatisme 

par nationalisme ou communautarisme, à occulter totalement les signaux 

prônés par Julien (2001). Dans la même veine que Devereux (2008) qui note qu'un 

individu élabore des dispositifs construisant une distance avec le terrain et des techniques de 

neutralisation des affects pour être objectif, les dirigeants des EMF doi

Le deuxième apport managérial est la mise en place de deux stratégies de 

en deux versions. Elles concourent à une meilleure connaissance 

des clients et à une réduction des risques de défaut dus à l’asymétrie informationnelle. La 

la version "confiance" composée de quatre groupes pour 

et une meilleure fidélisation. Le 1er groupe est composé des 

pas la même culture que le dirigeant de l’EMF et qui n’habitent pas à proximité de l’EMF

groupe est composé des clients qui n’ont pas la même culture que le dirigeant 

n’exercent pas la même profession que lui; Le 3ème groupe est composé des clients qui 

habitent à proximité de l’EMF et qui empruntent et remboursent à court terme

groupe est composé des clients qui n’exercent pas la même profession que le dirigeant de 

runtent et remboursent à court terme. La deuxième segmentation 

omposée de quatre catégories pour un meilleur suivi et un meilleur 
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’absence de proximité culturelle qui explique la méfiance, ce résultat est en 

Guiso et al. (2009); De 

2015) et Ginsburgh 

es mêmes auteurs quant à la proximité culturelle qui 

Finalement, nous nous opposons à Mendez et Richez-

théoriques et deux apports 

e la confiance et de la méfiance. 

a méfiance par le prisme des 

st la mise en place d’un comité de validation des 

pour éviter que le dirigeant de l'EMF n'accorde unilatéralement les 

prêts par une confiance affective du fait de ses proximités avec les clients. Ces proximités 

peuvent paradoxalement engendrer des effets négatifs. Car l’exacerbation de l’effet de 

té notamment professionnelle ou culturelle peut amener le dirigeant, par l’affect à un 

par corporatisme et/ou 

, à occulter totalement les signaux 

Devereux (2008) qui note qu'un 

individu élabore des dispositifs construisant une distance avec le terrain et des techniques de 

doivent adopter cette 

la mise en place de deux stratégies de 

à une meilleure connaissance 

des clients et à une réduction des risques de défaut dus à l’asymétrie informationnelle. La 

quatre groupes pour un 

est composé des clients qui n’ont 

pas la même culture que le dirigeant de l’EMF et qui n’habitent pas à proximité de l’EMF ; Le 

groupe est composé des clients qui n’ont pas la même culture que le dirigeant et qui 

groupe est composé des clients qui 

habitent à proximité de l’EMF et qui empruntent et remboursent à court terme ; enfin le 4ème 

groupe est composé des clients qui n’exercent pas la même profession que le dirigeant de 

segmentation est la 

un meilleur suivi et un meilleur 



           

 

contrôle. Le 1er groupe est constitué des clients qui empruntent et remboursent à long terme. 

Le 2ème groupe est constitué des clients qui n

l’EMF mais qui exercent la même profession qu

3ème groupe est constitué des clients qui ont la même culture mais qui n’exercent

profession que le dirigeant de l’EMF et qui habitent à proximité de l’EMF.

constitué des clients qui ont la même culture et qui exercent la même profession que le 

dirigeant de l’EMF et qui n’habitent pas à proximité de l’EMF

 

CONCLUSION 

Cette recherche a tenté de modéliser la confiance 

dimensions de la  proximité, géographique, temporelle, professionnelle et culturelle

contexte de la microfinance

positivement la confiance et négativement la défiance 

d’affiliation, qui est perçue comme une banque de proximité

prêtent souvent aux clients qui ne 

risque. Alors, nous nous sommes interrogés

le client et l'EMF ? Et subsidiairement l’absence de proximité favorise

Nous avons mobilisé une revue de 

proximités, et nous avons ancré cette recherche sur la théorie de l’échange social

construction de la confiance. 

quanti et nous avons traité les données par la technique csQCA pour 

variable explicative confiance 

clients d’une part, et son complémentaire qui est la méfiance (

afficher à l’égard des clients 

différentes proximités retenues notamment

culturelle. Les résultats donnent deux formules qui 

(M1) et la méfiance (M2) (le complémentaire de la 

permettent de valider l’hypothèse de recherche 

géographique et temporelle favorise

proximité favorisent la confiance. Il s’agit de la proximité géographique et de la proximité 

temporelle. Nous rejetons l'hypothèse 

et culturelle favorise la confiance affective. 

l’absence de proximité professionnelle 
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groupe est constitué des clients qui empruntent et remboursent à long terme. 

groupe est constitué des clients qui n’ont pas la même culture que le dirigeant de 

l’EMF mais qui exercent la même profession que lui et habitent à proximité de l’EMF.

groupe est constitué des clients qui ont la même culture mais qui n’exercent

profession que le dirigeant de l’EMF et qui habitent à proximité de l’EMF.

constitué des clients qui ont la même culture et qui exercent la même profession que le 

dirigeant de l’EMF et qui n’habitent pas à proximité de l’EMF. 

a tenté de modéliser la confiance et la méfiance en fonction de

, géographique, temporelle, professionnelle et culturelle

contexte de la microfinance. Dans la littérature, la proximité est réputée expliquées 

et négativement la défiance notamment entre un client et son EMF 

qui est perçue comme une banque de proximité. Le constat est que l

qui ne présentent pas des garanties suffisantes

sommes interrogés : « la proximité favorise-t-elle la confiance 

Et subsidiairement l’absence de proximité favorise-t-

une revue de la littérature sur la confiance, sur la méfiance

et nous avons ancré cette recherche sur la théorie de l’échange social

construction de la confiance. Nous avons utilisé une approche méthodologique 

avons traité les données par la technique csQCA pour la modélis

confiance (CONFIANCE) qui est la confiance que l’EMF 

et son complémentaire qui est la méfiance (MEFIANCE

afficher à l’égard des clients à risque, d’autre part. Les variables explicatives sont les 

retenues notamment géographique, temporelle, professionnelle et 

donnent deux formules qui modélisent respectivement 

le complémentaire de la confiance). Les résultats 

permettent de valider l’hypothèse de recherche H1: « la proximité dans ses dimensions 

favorise la confiance cognitive. » En effet, deux dimensions de la 

proximité favorisent la confiance. Il s’agit de la proximité géographique et de la proximité 

temporelle. Nous rejetons l'hypothèse H2: « la proximité dans ses dimensions 

la confiance affective. » En effet, l’absence de proximité culturelle et 

professionnelle favorisent paradoxalement cette confiance
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groupe est constitué des clients qui empruntent et remboursent à long terme. 

ont pas la même culture que le dirigeant de 

et habitent à proximité de l’EMF. Le 

groupe est constitué des clients qui ont la même culture mais qui n’exercent pas la même 

profession que le dirigeant de l’EMF et qui habitent à proximité de l’EMF. Le 4ème groupe est 

constitué des clients qui ont la même culture et qui exercent la même profession que le 

en fonction de quatre 

, géographique, temporelle, professionnelle et culturelle dans le 

st réputée expliquées 

entre un client et son EMF 

Le constat est que les EMF 

es garanties suffisantes, donc des clients à 

elle la confiance entre 

-elle la méfiance? » 

, sur la méfiance et sur les 

et nous avons ancré cette recherche sur la théorie de l’échange social pour la 

e approche méthodologique mixte, quali-

la modélisation de la 

l’EMF accorde à ses 

MEFIANCE) que l’EMF peut 

Les variables explicatives sont les 

géographique, temporelle, professionnelle et 

respectivement la confiance 

Les résultats de la formule (M1) 

la proximité dans ses dimensions 

eux dimensions de la 

proximité favorisent la confiance. Il s’agit de la proximité géographique et de la proximité 

la proximité dans ses dimensions professionnelle 

proximité culturelle et 

confiance dans notre 



           

 

contexte. La richesse de la technique QCA nous a permis également d’obtenir les résultats sur 

la méfiance que l’EMF affiche envers les clients à risque. 

montre paradoxalement que ce sont l

qui favorisent la méfiance d'une part, et l'absence de proximité

professionnelle et géographique 

l’hypothèse H3: « l’absence de proximité géographique, 

culturelle favorisent la méfiance. 

question de recherche. En effet, 

favorise la confiance cognitive 

l’absence de proximité professionnelle

Cette réponse confirme bien 

banque de proximité et de prête

subsidiaire que les proximité

paradoxalement la méfiance ; 

et géographique favorise cette

nous pouvons trancher par rapport au 

sont des relations plus antagonis

Les résultats contre intuitifs et paradoxaux obtenus montrent tout l’intérêt de cette recherche 

qui vient relancer le débat entre la confiance 

proximités dans ses dimensions également

proximités viennent combler un vide 

La première limite de cette recherche 

secteur celui de la microfinance

méthodologique. Le traitement de données 

la significativité des différentes variables explicatives sur la variable expliquée

projetons donc d’élargir le terrain

catégorie pour obtenir une taille d'échantillon 

généralisation des modèles obtenus

méfiance et confiance, dans d’autres secteurs pour aboutir à 

échapper à l’influence du contexte

une méthode quantitative et la technique de régression Logit ou Probit. Cela 

non seulement de montrer les impacts quantifiés de

retenues, également, de voir leur significativité
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La richesse de la technique QCA nous a permis également d’obtenir les résultats sur 

la méfiance que l’EMF affiche envers les clients à risque. La formule (M

ontre paradoxalement que ce sont les proximités géographique, professionnelle et 

d'une part, et l'absence de proximités temporelle, culturelle, 

professionnelle et géographique favorisent la méfiance, d'autre part. Nous validons donc 

l’absence de proximité géographique, temporelle, 

la méfiance. » En outre, nos résultats nous permettent de répondre à la 

En effet, la proximité dans ses dimensions géographique et temporelle 

cognitive client-EMF. Mais l’absence de proximité culturelle et 

professionnelle favorisent paradoxalement, la c

bien que les EMF remplissent effectivement les deux principes de 

banque de proximité et de prêteur à court terme. Nous répondons aussi 

proximités culturelle, professionnelle et géographique 

 et, l’absence de proximité temporelle, culturelle, professionnelle 

cette méfiance. Au regard de nos différents résultats 

nous pouvons trancher par rapport au titre de ce papier « confiance, méfiance 

antagonistes que conciliatrices, dans le contexte de la microfinance

Les résultats contre intuitifs et paradoxaux obtenus montrent tout l’intérêt de cette recherche 

qui vient relancer le débat entre la confiance dans ses dimensions cognitive et affective 

dans ses dimensions également. En outre, les résultats sur la méfiance et les 

proximités viennent combler un vide signalé par Mériade et al. (2018). 

limite de cette recherche est l’aspect empirique qui n’a pris en

microfinance et un seul cas d’EMF. La deuxième est

e traitement de données par la technique QCA ne donne pas les impacts 

des différentes variables explicatives sur la variable expliquée

terrain de l'étude avec d’autres EMF en intégrant aussi ceux de 1

ne taille d'échantillon plus élevée. Cela contribuera à une meille

obtenus. Il est aussi nécessaire d’étudier ces 

dans d’autres secteurs pour aboutir à des modèles 

échapper à l’influence du contexte ou le biais contextuel. Enfin, il serait pertinent d’utiliser 

une méthode quantitative et la technique de régression Logit ou Probit. Cela 

non seulement de montrer les impacts quantifiés des quatre dimensions de la proximité 

retenues, également, de voir leur significativité sur la confiance et sur la méfiance
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La richesse de la technique QCA nous a permis également d’obtenir les résultats sur 

(M2) de la méfiance 

géographique, professionnelle et culturelle 

temporelle, culturelle, 

Nous validons donc 

 professionnelle et 

permettent de répondre à la 

dans ses dimensions géographique et temporelle 

proximité culturelle et 

confiance affective. 

que les EMF remplissent effectivement les deux principes de 

aussi à la question 

culturelle, professionnelle et géographique favorisent 

, culturelle, professionnelle 

résultats paradoxaux, 

méfiance et proximité » 

de la microfinance. 

Les résultats contre intuitifs et paradoxaux obtenus montrent tout l’intérêt de cette recherche 

dans ses dimensions cognitive et affective et les 

En outre, les résultats sur la méfiance et les 

en compte qu’un seul 

. La deuxième est l’aspect 

ne donne pas les impacts ni 

des différentes variables explicatives sur la variable expliquée. Nous 

en intégrant aussi ceux de 1ère 

plus élevée. Cela contribuera à une meilleure 

Il est aussi nécessaire d’étudier ces notions, proximité, 

des modèles généralisés et 

il serait pertinent d’utiliser 

une méthode quantitative et la technique de régression Logit ou Probit. Cela aura l’avantage 

quatre dimensions de la proximité 

sur la méfiance. 
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