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Résumé :

L’¢évaluation d’une demande de financement repose sur des éléments objectifs et subjectifs.
Cette étude explore, a partir de ’utilisation des cartes cognitives, les représentations que se
font les dirigeants des PME et les banquiers du financement relationnel bancaire. La
démarche méthodologique adoptée est qualitative et repose sur la cartographie cognitive des
acteurs obtenue a partir des entretiens réalises aupres de trente-deux (32) dirigeants des PME
et huit (8) banquiers. Les résultats révélent que dans les représentations mentales des
dirigeants de PME et des banquiers, I’accés au financement bancaire des PME est fortement
dépendant des relations que les dirigeants de ces types d’entreprises entretiennent avec les
banquiers et de la représentation que ces deux acteurs se font de ladite relation. Ainsi, dans
I’esprit des dirigeants des PME et des banquiers, des variables telles que : les actions du
dirigeant de PME en faveur du banquier, 1’ethnicité, la religiosité et la reconnaissance du
banquier envers le dirigeant de la PME, sont les facteurs essentiels qui influencent
positivement les perceptions des différents acteurs dans le cadre du financement relationnel
bancaire.

Mots clés : Financement relationnel, cartographie cognitive, PME

Abstract:

The assessment of a request for finance is based on both objective and subjective factors.
Using cognitive maps, this study explores the representations that SME managers and bankers
have of relational bank financing. The methodological approach adopted is qualitative and is
based on the cognitive mapping of actors obtained from interviews with thirty-two (32) SME
managers and eight (8) bankers. The results reveal that in the mental representations of SME
managers and bankers, access to bank finance for SMEs is highly dependent on the
relationship that managers of these types of businesses have with bankers and on the
representation that these two players have of the said relationship. Thus, in the minds of SME
managers and bankers, variables such as : the actions of the SME manager in favour of the
banker, ethnicity, religiosity and the recognition of the banker towards the SME manager, are
the essential factors that positively influence the perceptions of the different actors within the
framework of relational bank financing.

Key words : Relationship financing, cognitive mapping, SMEs
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Introduction

Le financement est un élément crucial pour la pérennité et le développement de toute
entreprise (Berger & Udell, 2006 ; Crispin, 2024 ; Harrison, et al., 2022). Face a I’insuffisance
des sources de financement internes, les petites et moyennes entreprises (PME) s’orientent, la
plupart du temps, obligatoirement vers le financement bancaire pour satisfaire leurs besoins
financiers (Adaye, 2024 ; Meghraoui & Ait lemgeddem, 2024 ; Rao, et al., 2021). Pourtant,
seule la banque maitrise les conditions sur lesquelles elle s’appuie pour octroyer ou refuser le
financement aux demandeurs de crédit. Le plus souvent, les dirigeants des PME fondent leur
espoir sur leurs capacités de remboursement dans un futur proche pour I’obtention du crédit
alors que les banquiers s’inquiétent plutdt des risques de non-remboursement, du fait de
I’opacité informationnelle de ces types d’entreprises. Par conséquent, les demandes de
financement des PME se heurtent au refus d’octroi de crédit des banques en raison de leur
manque de transparence informationnelle (Harrison, et al., 2022 ; Reounodji madji, 2025 ;
Ngondi, 2020). Les raisons couramment mentionnées par les banques pour justifier leur
abstention a 1’octroi en partie ou de la totalit¢ des demandes de crédit des PME sont relatives
au manque de nantissement foncier, de nantissement mobilier, la crainte de faillite, 1’absence
de relations avec elles, I’insuffisance d’informations fiables ou encore un secteur d’activité
jugé risqué, etc. (Dia, 2025 ; St-Pierre, 2018 ; Sylla & Toué, 2019 ; Togola, et al., 2025). Ces
entreprises font donc face a un rationnement de leurs dettes bancaires en raison d’une part de
I’existence de I’asymétrie d’information entre elles et les banques et d’autre part au manque
de garanties (Degryse & Ongena, 2005 ; Ferri, et al., 2019 ;). Pour pallier ces difficultés
d’accés des PME au crédit bancaire, il semble plus que nécessaire de réduire 1’asymétrie
d’information entre elles et les banques. Pour se faire, certains chercheurs ont préconis¢ un
financement relationnel bancaire (Dia & Sarr, 2025 ; Gardes & Maque, 2012). L’existence de
relation a long entre le dirigeant de PME et le banquier va permettre a la banque de collecter
de nombreuses informations sur ces derniéres. Les informations collectées concernent non
seulement les activités de la PME (sa rentabilité et sa solvabilite), mais aussi le comportement
de son dirigeant, les aptitudes de ce dernier a bien gérer son entreprise (Dia, 2025 ; Ngagne &
Dankoco, 2025).

Ainsi, le financement relationnel bancaire permet & la banque qui la pratique d’obtenir, a

moindre codt, des informations pertinentes sur la PME, une meilleure connaissance de celle
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derniére et son dirigeant. Le financement relationnel bancaire est d’autant tres important pour
les PME et que pour les banques quand on sait que les banques dans un objectif commercial
ont aussi besoin de 1’acces des PME au crédit bancaire afin d’accroitre leurs activités.

En définitive, ’approche basée sur le financement relationnel bancaire offre une alternative
pour un acces accru des PME au crédit bancaire et une clientele plus abondante pour les
banques d’ou la pertinence d’analyser cette approche.

Toutefois, I’intérét d’analyser le financement relationnel bancaire sous un angle cognitif vient
d’une part de la spécificité des PME avec la forte influence des dirigeants sur la production
d’informations et d’autre part de la perception de ces informations par les banquiers. Une
approche cognitiviste serait donc utile pour une meilleure compréhension des perceptions ou
représentations mentales des dirigeants et des banquiers. Il s’agit de chercher a mieux
comprendre et a dégager la pluralité des représentations mentales sur le financement
relationnel émanant de discours des dirigeants de PME et des banquiers afin d’en extraire les
spécificités et les convergences. L’intention n’est pas ici de fournir une analyse statistique,
mais bien de peindre une image des croyances de dirigeants de PME et des banquiers a 1’aide
d’une cartographie cognitive. Cette recherche poursuit un intérét a la fois théorique,
empirique et méthodologique. L’intérét théorique est essentiellement la cognition managériale
et le financement bancaire des PME alors que les représentations des dirigeants de PME et des
agents de crédit constituent I’objet empirique et la cartographie cognitive sert ici d’outil
méthodologique. Pour se faire, cette recherche est orientée par la question suivante : comment
les dirigeants des PME et les banquiers se représentent-ils le financement relationnel
bancaire ?

L’objectif de la recherche est d’explorer, a partir de I’utilisation des cartes cognitives, les
représentations que se font les dirigeants des PME et les banquiers du financement relationnel
bancaire. La démarche méthodologique adoptée pour atteindre cet objectif est qualitative, et
repose sur la cartographie cognitive des acteurs obtenue a partir des entretiens non structurés

réalisés aupres de trente-deux (32) dirigeants des PME et huit (8) banquiers.

Pour se faire, le présent article est structuré en trois grandes parties : une revue de littérature
relative au cadre théorique du financement relationnel bancaire (section 1), ensuite la
méthodologie utilisée (section 2), suivie de la présentation des résultats (section 3) et des

discussions (section 4).
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1. Revue de littérature

Cette section est consacrée aux différentes approches théoriques permettant d’expliquer la
relation banque/PME (1.1), le financement relationnel bancaire des PME (1.2) et 1’approche
cognitive du financement (1.3).

1.1. Les théories explicatives de la relation banque-PME
La relation de financement bancaire impliquant les banques et les PME peut étre appréhendée
suivant deux approches complémentaires: 1’approche transactionnelle et 1’approche
relationnelle. Ces deux approches sont expliquées sous le prisme de la théorie de I’asymeétrie
de I’information (I’approche transactionnelle) et la théorie du contrat relation (I’approche
relationnelle).
1.1.1. La théorie de I’asymétrie de I’information : opacité informationnelle et

rationnement de crédit bancaire aux PME

La théorie de I’asymétrie de 1’information proposée en 1970 par Georges Akerlof soutient
I’idée selon laquelle le déséquilibre d’informations entre les parties est a I’origine du mauvais
fonctionnement des marchés. Appliquée au marché du crédit bancaire, cette théorie explique
le rationnement du crédit aux PME par I’opacité informationnelle de ces types d’entreprises
(Crispin, 2024 ; Rao, et al., 2021 ; Reounodji madji, 2025).

Les carences informationnelles récurrentes au niveau des PME rend difficile une estimation
pertinente de leurs niveaux réels de risques par les banques qui n’arrivent pas a distinguer les
bons emprunteurs (moins risqués) des mauvais emprunteurs (plus risqués). Faute de pouvoir
faire cette distinction entre les emprunteurs, les banques se montrent trés rigoureuses dans
leurs sélections en exigeants des informations et des garanties que ne peuvent fournir la
majorité des PME d’ou leur rationnement au crédit bancaire (Crispin, 2024 ; St-Pierre, 2018).

L’approche du banquier ici, est une approche transactionnelle basée sur la notion de contrat
(Ngondi, 2020). Cette approche qui analyse la relation de financement bancaire comme étant
une transaction limitée dans le temps et susceptible d’engendrer des aléas moraux pour le
banquier (Berger & Udell, 2006 ; Boutfssi, 2024 ; Harrison, et al., 2022). Ainsi, dans
I’approche transactionnelle, pour éviter tout comportement opportuniste des dirigeants des
PME, les banquiers n’entretiennent pas de relations personnelles avec ces dirigeants des PME

(Dia, 2025 ; Sharpe, 1990 ; St-Pierre, 2018). Les décisions de financement bancaires reposent
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essentiellement sur une bonne connaissance de la PME, de son secteur d’activité et des
informations de nature quantitative obtenues par analyse financiére des états financiers de
I’entreprise (Rajan, 1992).

Cette vision du financement des PME rejoint 1’idée du rationnement du crédit développée par
Stiglitz et Weiss (1981), qui repose sur I’existence d’asymétrie d’information « ex ante » et le
modele inspiré des travaux de Williamson (1986-87) dont I’existence de 1’asymétrie
d’information est « ex post » par rapport au projet financé.

Pour ces deux modeles théoriques, 1I’existence de 1’asymétrie d’information entre les bailleurs
de fonds et les emprunteurs est 1’élément fondateur du rationnement du crédit aux entreprises
de petite taille telles les PME. En effet, I’existence de 1’asymétrie d’information favorise les
comportements opportunistes des différents acteurs et est a 1’origine des phénomeénes de
sélection adverse et d’aléa moral dans le financement bancaire des PME (Beck, et al., 2006 ;
Levratto, 2003 ; Ngondi, 2020).

Au final, il est évident que I’approche transactionnelle du financement bancaire rend difficile
I’accés des PME au financement bancaire du fait leur opacité informationnelle caractérisée
par I’absence ou I’insuffisance d’informations objectives fiables. Par conséquent, différents
auteurs dans la littérature estiment que la mise en place d’un financement rationnel entre les
bangues et les PME pourrait étre une solution pour la réduction du rationnement du crédit
dont sont victimes les PME (Ferri, et al., 2019 ; Petersen & Rajan, 1994).

1.1.2. La théorie du contrat relationnel : une approche relationnelle et
partenariale du financement bancaire des PME

Proposée par Macneil (1974) et Macaulay (1963), la théorie du contrat relationnel aborde
toutes sortes de relations pouvant exister entre des partenaires ainsi que la coordination de
ladite relation (Ngondi, 2020). Dans cette approche théorique, la relation et sa coordination
sont percues comme un phénomene bilatéral caractérisé par des ajustements et des adaptations
permanentes continues (Bertrand, 2017 ; Boot, 2000; Gardés & Maque, 2012). Les
ajustements récurrents du phénomene reposent sur des normes comportementales acceptées
par les parties contractantes. Ces normes qui sont vues comme des types de comportements ou
des sentiments acceptables partagés vont permettre aux acteurs du systéme de trouver des
solutions non prévues dans le contrat initial afin d’éviter les conflits et comportements

opportunistes.
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La théorie du contrat relationnel offre un cadre d’analyse de la relation Banque/PME basé sur
des relations a long terme. La relation de financement bancaire devient un échange de long
terme entre la banque et la PME car se poursuivant aprés la signature du contrat jusqu’au
terme du projet d’investissement. La relation de financement bancaire va s’analyser au travers
des dynamiques comportementales et des interactions sociales entre la banque et la PME, ce
qui constitue une approche relationnelle et partenariale. Effectivement, inscrire la relation
banque/PME dans le long terme permet a la banque de mieux observer la PME et de collecter
des informations de nature objective et subjective pertinente permettant de forger une opinion
plus juste du niveau de risque de ’entreprise.

L’approche relationnelle favorise 1’optimisation du processus d’intermédiation bancaire par
une évaluation plus adéquate du risque de crédit par la banque. Cette approche permet de
réduire I’asymétrie d’information dans la relation de financement et favorise par conséquent
un acces plus accru des PME au crédit bancaire (Molou, et al, 2018). Partant de cette
approche, plusieurs travaux empiriques ont tent¢ de mesurer 1’influence de ’intensité de la
relation banque/entreprise (sa durée et son degré d’exclusivité) sur les conditions de
financement notamment le taux d’intérét appliqué aux lignes de crédit ainsi que le niveau des
garanties exige aux PME (Uchida, Udell & Watanabe, 2012).

1.2. Le financement relationnel : une alternative d’accés au crédit des PME

A la différence des travaux qui tentent d’expliquer les obstacles des PME a I’accés au crédit
bancaire, les travaux relatifs au financement relationnel apportent des éclairages sur les effets
que pourraient avoir la relation banque et PME sur les conditions d’acceés des PME au crédit
bancaire (Dia, 2025 ; Gharsalli, 2021 ; Ngondi, 2020). Les travaux portant sur le theme du
financement relationnel peuvent étre classés en deux catégories.

Dans un premier temps, la majeure partie des auteurs ont insisté sur la relation
banque/entreprise en mettant I’accent sur I’influence que la durée de cette relation et le
nombre de banques en relation de financement avec I’entreprise pourraient avoir sur I’acces
de I’entreprise au crédit bancaire (Dia, 2025 ; Gharsalli, 2021 ; Kadjie & Omenguele, 2019).
Toutefois, méme si la plupart des travaux soutiennent I’influence significative de la durée de
la relation banque et le nombre de banques en relation de financement avec ’entreprise sur

I’acces au financement des PME, il n’existe pas d’unanimité quant au signe de cette influence.
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En effet, certains auteurs suggerent une influence positive de la relation banque/PME sur
I’accés au financement au travers d’une baisse des taux d’intérét ou de demande de garanties
avec la durée de la relation. Pour ces derniers, la durée de la relation favorise une
accumulation des informations relatives aux PME ce qui permet une réduction des asymeétries
d’informations (Berger & Udell, 1995 ; Coffinet & Nicolas, 2023). Ainsi pour différents
auteurs la durée des relations banque-entreprise facilite 1’accés au crédit bancaire par une

baisse des taux d’intérét des lignes de credits.

D’autres auteurs par contre soutiennent I’idée d’une augmentation des taux d’intérét avec la
durée de la relation banque /PME résultant du hold-up informationnel des banques. En fait, la
relation banque /PME, en raison des informations précieuses que la banque collecte aupreés de
ses entreprises clientes, peut procurer un monopole informationnel a la banque (Gardes &
Magque, 2012). La conséquence de ce monopole informationnel serait le fait que la banque
profitant des informations en sa possession aura tendance a surfacturer les services qu’elle
rend aux PME (Haidara, 2023 ; Rajan, 1992). Dans le second temps, différents auteurs ont
analysé relation banque/entreprise sous 1’angle d’un processus d’interaction sociale volontaire
impliquant les dirigeants des entreprises et les banquiers dont 1’objectif serait la mise en place
d’un espace rhétorique et I’institution de régles communes aux deux parties (Gardés &
Maque, 2012). Cette approche inspirée de la sociologie met en avant le réle des liens sociaux
entre les banques et les entreprises. L’existence de ces liens sociaux sublime les échanges
entre les banques et les entreprises entrainant un dépassement de la vision purement
économique et rationnelle. L’approche sociale vient en complément de la vision purement
économique et financiére de la relation banque/entreprise en prenant en compte les différentes
interactions entre les deux acteurs. Le financement relationnel s’enrichir de variables
temporelles et cognitives (codes et langages partagés, représentations et valeurs communes)
qui vont influencer I’accés au crédit bancaire des PME. La relation banque/entreprise devient
un accord qui va se renouveler dans le temps et basé sur un processus d’ajustement mutuel
implicite entre les deux acteurs sur la stabilité de la qualité objective et subjective de

I’entreprise.
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1.3. La carte cognitive : une approche innovante du financement relationnel bancaire

Différents chercheurs en sciences de gestion ont tenté de proposer une au concept de « carte
cognitive » dont la plus citée est celle de Cossette (2003, p. 5) : «une carte cognitive est une
représentation graphique de la représentation mentale que le chercheur se fait d’un ensemble de
représentations discursives énoncées par un sujet a partir de ses propres représentations
cognitives a propos d’un objet particulier ». De fagon simplifié, la carte cognitive fait référence
a une image représentative des idées d’un individu (cossette, 1995 ; Khiari, et al., 2011). La
carte cognitive est constituée de concepts et de liens, traduisant des influences ou unissant des
concepts entre eux permettant au final d’obtenir des sentiers d’influence (Axelrod, 1976 ;
Cossette, 2003). La cartographie cognitive peut donc est appréhendé comme étant un outil
d’aide a la communication avec soi-méme (et avec les autres, au besoin) et par ailleurs un
outil d’aide a I’analyse des comportements (Axelrod, 1976 ; Eden & Ackermann, 2004).

L utilisation de la cartographie cognitive dans le champ des sciences de la gestion permet aux
chercheurs d’analyser des décisions diverses (Cossette 1995 ; Khiari, et al., 2011 ; Rodhain,
2003 ; Verstraete, 1997). Effectivement, les approches par la cartographie cognitive permettent
I’analyse des décisions stratégiques des organisations. D’autres auteurs par contre se sont
penchés sur les décisions opérationnelles (Akram, 2016 ; Khiari, et al., 2011).

Ainsi, T’utilisation de la cartographie cognitive pour 1’analyse des décisions des principaux
acteurs impliqués dans le processus d’octroi du financement bancaire permet non seulement
de cerner les représentations que chaque acteur se fait des autres acteurs, mais aussi des

conditions de financement et de non-financement.
2. Meéthodologie Utilisée

La démarche méthodologique utilisée dans cette étude est qualitative interprétativiste, et cela
conformément a son objet qui est d’explorer, a partir de 1’utilisation des cartes cognitives, les
représentations que se font les dirigeants des PME et les banquiers du financement relationnel
bancaire. Cette section est consacrée a la description de la méthode de recueil des données, la

méthode d’échantillonnage adoptée et de la méethode du traitement des données.

2.1. Laméthode de recueil des données
Dans ce présent travail, il s’agit pour nous de tracer une carte cognitive permettant de cerner

les représentations mentales que se font les dirigeants des PME et les banquiers du

Revue Internationale du Chercheur www.revuechercheur.com Page 834



http://www.revuechercheur.com/

Revue Internationale du Chercheur
ISSN: 2726-5889
Volume 6 : Numéro 4

financement relationnel bancaire. Pour se faire, une série d’entretiens non directifs ont été
réalisés dans ville d’Abidjan sur la période du 10 au 26 juin 2025 auprés de trente-deux (32)
dirigeants des PME et huit (8) banquiers. Le choix d’entretiens non directifs avait pour but
d’éviter d’imposer un cadre de référence a priori aux interviewés afin de cerner (rendre
explicite) la construction subjective que les acteurs réalisent de leurs propres réalités. Une
réalité a partir de laquelle ces acteurs interpretent les événements, et prennent leurs décisions
financiéres. Le guide d’entretien comporte une seule question pivot et deux questions de
relance, toutes relatives a la vision que les dirigeants des PME et les banquiers ont du
financement relationnel bancaire.
e Question pivot : comment est-ce que vous vous représentez mentalement le financement
relationnel bancaire ?
e Questions de relance :
- Selon vous, quels sont les facteurs relationnels qui favorisent 1’accés des PME au
financement bancaire ?
- Selon vous, quels sont les facteurs relationnels qui ne favorisent pas I’accés des PME au
financement bancaire ?
Conformément aux recommandations de Blanchet et Gotman (2007), nous avons procédé a un
test préalable du guide d’entretien aupres de deux dirigeants des PME et un banquier afin de

nous assurer que les questions peuvent étre aisément comprises par les interviewés.

De facon concréte, a partir des copies des différents registres communaux gque nous avons
obtenues aupres des responsables communaux, nous avons contacté par téléphone les
dirigeants des PME et des banquiers pour solliciter des rendez-vous pour des entretiens. Suite
a ’obtention d’un rendez-vous la veille, nous nous rendons tout seul dans les locaux de la
PME ou de I’agence bancaire afin de rencontrer les interviewés pour un entretien en face a
face. Au début de tous les entretiens, les interviewés ont été rassurés du caractére anonyme
des différents interviews et avec leur permission, nous avons procédons a I’enregistrement des
differents entretiens a 1’aide d’un Smartphone. Nous avons suivi ce processus jusqu’a
atteindre la saturation sémantique. La durée moyenne de ces entretiens est d’environ vingt-

cing (25) minutes.
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2.2.La méthode d’échantillonnage
Privilégiant la richesse et la profondeur des données subjectives sur la généralisation
statistique, la sélection des dirigeants des PME interviewés et des banquiers s’est faite sur la
base de la méthode d’échantillonnage par convenance. Les trente-deux (32) dirigeants des
PME et huit (8) banquiers interviewés sont tous de la ville d’Abidjan. Le choix de la ville
d’Abidjan comme site de collecte s’explique par le fait sur les 78 765 PME et 638 agences
bancaires fonctionnelles que dispose la Cote d’Ivoire, 84 % des PME et 61 % des agences
bancaires ont leurs domiciliations a Abidjan (ANSTAT ClI, 2025).

e Criteres d’inclusion et de diversification :
Dans le but de maximiser la diversité des différents points de vue, certains criteres ont été
nécessaires pour la sélection des interviewes :
— Types des dirigeants des PME concernés : Les dirigeants des PME concernées par cette
recherche sont les PME détentrices d’un compte bancaire dans I’une des agences de la ville
d’Abidjan.
— Type des banquiers concernés : pour les banquiers, c’est le faite d’étre un décideur dans
I’une des agences bancaires de la ville d’ Abidjan.

e Procédure de sélection et saturation :
Les dirigeants des PME et les banquiers ont été sélectionnés par la méthode de convenance
sur la base de leur présence dans les registres des entreprises des mairies des communes de
Yopougon, Adjamé et Treichville (les plus grandes communes de la ville). La saturation
sémantique a été atteinte a partir de trente-deux (32) répondants pour les dirigeants des PME
et huit (8) répondants au niveau des banquiers conforment aux prescriptions de la littérature
(Gavard-Perret, et al., 2008). Les dirigeants des PME interviewés sont principalement des
secteurs d’activités suivants : le commerce, les services et la petite industrie. La répartition
par commune est de (40 %) pour Yopougon, (40 %) pour Adjamé et (20 %) pour treichville.

Le tableau ci-dessous présente les caractéristiques des dirigeants des PME intérrogés.
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Tableau n” 1 : Caractéristiques des dirigeants des PME interviewés

Secteur d’activité secteur du | secteur des | secteur de la | Nombre
commerce ; Services ; petite industrie | d’entretiens

Types Identifiant Identifiant Identifiant réalisés

d’entreprise (DPCl..DPC33) (DPSl...DPSQ4) (DP|1_..DP|13)

Moyennes entreprises 2 1 1 4

Petites entreprises 6 2 2 10

Micros entreprises 10 6 2 18

TOTAL 18 9 5 32

Source : donnée du terrain

Concernant les banquiers interrogés, le tableau ci-dessous présente leurs principales

caractéristiques.

Tableau n’ 2 : Caractéristiques des banquiers interviewés

Identifiant Agences bancaires des dirigeants Situation géographique
Des interviewés interrogés (commune)

B1 United bank for africa Treichville

B2 Banque nationale d'investissement Yopougon

B3 Bank of Africa -Cote d'ivoire Treichville

B4 Orabank - Cote d'ivoire Adjamé

B5 Sociéteé générale cote d'ivoire Yopougon

B6 Sociéte ivoirienne de banque Yopougon

B7 Coris bank international cote d'ivoire | Adjamé

B8 Banque de I'union - cote d'ivoire Adjamé

Source : donnée du terrain

Revue Internationale du Chercheur www.revuechercheur.com Page 837



http://www.revuechercheur.com/

Revue Internationale du Chercheur
ISSN: 2726-5889
Volume 6 : Numéro 4

2.3.  Laméthode de traitement des données
Les données recueillies lors des différents entretiens menés aupres des dirigeants des PME et
des banquiers ont fait I’objet d’une analyse de contenu thématique conformément aux
prescriptions de Miles et Huberman (2003).. L’ensemble des travaux s’est effectué¢ avec le
logiciel de traitement des données Nvivol2. Ce logiciel a permis la structuration du corpus
recueilli en facilitant son exploration et le processus de I’analyse permettant ainsi 1’obtention
des résultats de la recherche. Ce processus de traitement des données a été réalisé par nous
méme sous la supervision d’un expert en logiciel de traitement des données dont le réle était
de nous donner I’appui technique nécessaire pour une utilisation adéquate du logiciel en
conformité avec notre objectif de recherche. Le processus comporte trois étapes essentielles :
L’étape 1 . Familiarisation et codage ouvert automatisé : les données recueillies par
enregistrement ont été retranscrites par saisie sous forme de texte directement dans le
logiciel Nvivol2. Cette étape a permis d’obtenir le corpus qui a servi de base pour le codage
qui s’en est suivi. Ainsi, I’analyse de contenu thématique a constitué a lever le corpus,
segment par segment, pour respecter les idées significatives (des themes) et les regrouper dans
les codes. Ces codes ont ensuite été présentés sous la forme de matiéres, sur lesquelles nous
avons opére des comptages d’occurrence (Eden & Ackermann, 2004).
L’étape 2 : Construction des thémes (codage axial et sélectif) :
Cette phase est la plus délicate du processus de I’analyse de contenu. Elle permet non
seulement d’identifier et de répertorier les concepts, mais aussi d’établir les liens d’influence
entre lesdits concepts. A cette étape, disposer d’un protocole de codage est utile pour la
production des codes plus robustes et reproductibles. Concrétement, les différents concepts
sont rédigés sous forme de variables qui peuvent prendre différentes valeurs ou de construits
permettant d’exposer une idée tout comme son contraire. L’idée étant de respecter le plus
possible le langage originel des interviewés en prenant en compte leur contexte. Une fois les
concepts identifiés et formulés, la suite est de leur attribuer un identifiant unique en fonction
du numéro de page de la retranscription et son ordre d’apparition sur la page. Les différents
liens d’influence entre les concepts sont répertoriés. Le signe ainsi que le sens de chaque
influence sont identifiés afin de fusionner les concepts synonymes. Enfin, les concepts
identifiés et les différents liens se présentent sous forme d’une fiche de codage et une carte

cognitive non encore validée est obtenue.
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enactes.

L’étape 3 : Assurance de la credibilité (validite interne)

La validité interne de I’étude s’est faite de deux maniéres. L’une a consisté a valider sur le
terrain la carte cognitive obtenue afin de limiter les effets d’une mauvaise interprétation des
dires des intervieweés. En fait, il s’agissait de soumettre les différents concepts et liens a
I’approbation des interviewés. L’autre démarche est la triangulation. Une partie du corpus
(20 %) a été importée du logiciel afin d’étre codé a part par un condisciple chercheur afin de
vérifier le taux d’accord inter-codeurs (taux qui s’est avéré étre de 85 %). Enfin, des échanges
entre collégues chercheurs ont permis d’aplanir les divergences résiduelles et apporter
quelques légéres modifications a la carte cognitive non validée avant sa validation définitive.
De ces différentes étapes, nous avons obtenu les résultats définitifs que nous présentons dans

la section suivante.

3. Résultats de la recherche

Il s’agit ici de présenter et analyser les résultats obtenus suite au traitement des données

recueillies lors des entretiens aupres des dirigeants des PME et des banquiers.

3.1. Les codes d’analyse

Les résultats auxquels nous sommes arrivés sont présentés ci-dessous. Nous avons les
différents codes avec référence constitués de noeuds parents et enfants avec leur description.

Les différents codes ont été illustrés par des graphes avec le logiciel NVIVO 12.

3.1.1. Les codes conditions de financement
La figure ci-dessous permet d’illustrer les codes relatifs aux conditions de financement

Figure n°1 : codes conditions de financement
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Source : analyse des données sur NVIVO12
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Le code conditions de financement est un nceud parent qui est rattaché a 11 nceuds enfants qui
nous permettent de savoir les conditions prises de décisions du banquier dans le processus de
financement. Les nceuds enfants identifiés pour les conditions de financement du banquier se
présentent comme suite : ’organisation de la PME, I’historique de crédit, I’historique de
réalisation, les garanties, les états financiers, 1’honnéteté, le statut juridique, 1’historique

bancaire, la réputation du dirigeant, les risques et la solvabiliteé.

A ce propos, I’un des interviewés (B3) affirma : « au-dela des informations objectives, ¢ est
la premiere impression qui conditionne le reste de |’évaluation du risque client... » ; Par cette
déclaration, I’on comprend que la perception du banquier a 1’égard du dirigeant de la PME est
aussi décisive que les informations réelles fournies par le dirigeant. En effet, cette perception
a un impact substantiel sur I’analyse du banquier, ses capacités de connaissance de son client,
ses capacités d’évaluation du risque ainsi que les facilités de crédit. Cette perception est

largement dépendante de I’intensité de la relation banquier/dirigeant de PME.
3.1.2. Les codes facteurs relationnels

Les codes facteurs relationnels font allusion aux facteurs relationnels qui conduisent au

financement du projet par le banquier. Ces codes sont présentés par la figure ci-dessous.

Figure N° 2 : codes facteurs relationnels
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Source : analyse des données sur NVIVO12

Analyse du code facteurs relationnels permet de constater qu’il est un neeud parent associé a 3
nceuds enfants qui nous présentent les différentes relations qui pourraient exister entre le

banquier et le dirigeant de la PME dans le processus de financement.
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Ces relations sont: la reconnaissance, la religiosité et 1’ethnicité. La reconnaissance du
banquier fait suite a un service rendu par un client alors que la religiosité fait référence au fait
que le banquier tienne compte de la religion de son client dans 1’analyse du dossier de
financement. Pour mieux illustrer cela, 1’'un des banquiers interrogés (B7), déclara : « Pour
moi, c’est plus facile de traiter avec des dirigeants de PME avec qui je partage certaines
affinités... » ; L’analyse de cette affirmation permet de comprendre que les facteurs
relationnels influencent favorablement la fagcon dont le banquier percoit le dirigeant de la
PME et son dossier de demande de crédit. lls permettent ainsi au dirigeant de PME de
disposer d’informations nécessaires sur la constitution du dossier bancaire, qui en temps

normal seraient confidentielles.
3.1.3. Codes perception du dirigeant de PME

Les codes perception du dirigeant renvoient a la fagcon dont le dirigeant de la PME pergoit le
financement bancaire. La figure ci-dessous traduit ces différentes perceptions du dirigeant.

Figure n° 3 : Codes perception du dirigeant de PME

PERCEPTION DU
DIRIGEANT DE LA
PME

‘-rfart

PERCEPTIONDE PERCEPTIONDE PERCEPTIONDE PERCEPTIONDU  AIDE DANS LA

NON FINANCEMENT FINANCEMENT LIEN DE PERCEPTION DU
FINANCEMENT RELATIONNEL FINANCEMENT FINANCEMENT
ET NON
FINANCEMENT

Source : analyse de données NVIVO12

A partir de la figure, I’on s'en rend compte que le code perception du dirigeant est un nceud

parent constitué de 5 nceuds enfants qui traduisent la fagon dont le dirigeant de la PME percoit
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les conditions de financement. Selon la carte cognitive, la perception du dirigeant repose sur
certains facteurs : la perception de non-financement, le lien entre critére de financement et de
non-financement dans la perception, les aides dans la perception, la perception de
financement et la perception de financement relationnel. Pour illustrer cela, 1’'un des dirigeants
de PME interviewés (DPCs3) se prononga comme suit : « lorsque j'estime que je n’ai aucune
chance d’obtenir le crédit, je préfere ne pas en faire la demande... » ; De cette affirmation,
on comprend que les conditions d’accés ou de non accés au crédit bancaire sont avant tout le
fruit de la perception ou des représentations mentales du dirigeant de la PME. Cette
perception, en fonction de sa nature positive ou négative peut amener le dirigeant de la PME a

solliciter le crédit bancaire bancaire ou a y renoncer.
3.2. La cartographie cognitive du processus de financement relationnel

Cette cartographie laisse transparaitre les représentations mentales du banquier et du
dirigeant de PME relativement au financement bancaire. Elle permet de saisir les principales
variables qui influencent la relation de financement bancaire entre les dirigeants des PME et

des banquiers. La figure ci-dessous permet d’en faire une illustration.
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Figure n°4 : la cartographie cognitive du processus de financement relationnel bancaire
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non-financement. Les traits en pointillés sont les différentes phases de la perception de
financement du dirigeant. Les fleches pleines montrent les différentes relations dans le
processus de financement. Quant aux fleches fines, elles représentent les composantes des
déterminants de la perception de financement. En effet, le financement relationnel est le lien
qui existe entre les différents facteurs de déterminants.

Partant de la figure, on constate que dans les représentations mentales du banquier et du

dirigeant de PME, les facteurs qui influencent le financement bancaire sont les suivants :
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I’organisation de la PME, I’historique de crédit, I’historique de réalisation, les garanties, les
états financiers, I’honnéteté, le statut juridique, I’historique bancaire, la réputation du
dirigeant, les risques et la solvabilité. Ces facteurs ont une influence considérable sur la fagon
dont le banquier pergoit le dirigeant de la PME, sa capacité a connaitre son client, sa capacité
d’évaluation du risque ainsi que les facilités de crédit. La perception des conditions de
financement permet égalementau dirigeant de la PME d’avoir acceés au crédit bancaire ou de
ne pas y avoir acces du fait de certains critéres : la perception des criteres cfinancement et la
perception des critéres de non-financement. Lorsque le dirigeant ne remplit pas les critéres de
financement, les institutions financiéres ontcomme politique de se réserver de financer la PME,
car elle présente un facteur risque pour la banque. C’est a ce niveau que les facteurs relationnels
vont jouer un role capital par leur influence positive sur la perception des critéres de
financement et de non-financement. Cette réalité est décrite par 1’'un des banquiers
interviewés (B7) lorsqu’il déclara: «la PME peut ne pas remplir toutes les conditions de
financement, mais si son dirigeant est une personne de confiance cela peut tout changer... » ;
I’on comprend par cette déclaration que les facteurs relationnels jouent un role crucial dans le
processus d’acces des PME au crédit bancaire. Effectivement, la centralité percue des
garanties exigées a la PME diminue avec I’intensité relationnelle lorsque la qualité percue du
dirigeant est élevée.

L’accés au financement est donc influencé a la fois par la perception du banquier
(relation PD1) et celle du dirigeant de la PME (relation RP1). Quant a la perception des
conditions de financement, plusieurs variables comptent pour le dirigeant de la PME a savoir :
les risques (relation RS1), les garanties (relation GAL), la solvabilité (relation SOL1), états

financiers (relation ET1) pour ne citer que ces variables et relations.

4. Discussion des résultats

L’acces au financement bancaire des PME est fortement dépendant des relations que les
dirigeants de ces types d’entreprises entretiennent avec les banquiers et de la représentation
que ces deux acteurs se font de ladite relation. Des variables telles les actions du dirigeant de
PME en faveur du banquier, 1’ethnicité, la religiosité et la reconnaissance du banquier envers
le dirigeant apparaissent dans I’esprit du banquier et du dirigeant de PME comme des
déterminants de 1’accés des PME au crédit bancaire par leur influence positive sur la

perception des différents acteurs du financement relationnel.
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En effet, lorsque le processus de financement est interrompu a cause des insuffisances
répertoriées dans le dossier de financement, la perception des facteurs relationnels et des
facteurs d’amélioration viennent réduire le risque de financement en rendent la perception des
critéres de non-financement désormais favorables. La perception des facteurs relationnels peut
également influencer la perception des critéres de financement lorsque la relation entre le
dirigeant et le banquier a été fondée sur des antécédents relationnels comme I’avaient suggéré
certains auteurs (Coffinet & Nicolas ; Dia, 2025 ; ; Gharsalli, 2021 ; Gardés & Maque, 2012).

Ces résultats confirment 1’utilité de 1’approche par la cartographie cognitive pour 1’analyse du
comportement ou des décisions des acteurs dans les organisations (Akram, 2016 ; Cossette,
2003 ; Khiari, et al., 2011 ; Rodhain, 2003 ; Verstraete, 1997). La carte cognitive devient de ce
fait un outil précieux pour la compréhension des comportements financiers des PME (Akram,
2016 ; Khiari, et al., 2011 ; Cossette, 1995). Elle révele le role crucial de I’information
« soft » dans les décisions d’octroi de crédit bancaire aux PME. Ces informations « soft »
découlent des interactions professionnelles et personnelles entre les banquiers et les dirigeants
des PME. Ceci étant, nous pouvons formuler quelques implications managériales a 1’endroit

des banquiers et des dirigeants des PME.

Concernant les banquiers, I’étude a montré I’importance des perceptions ou les
représentations mentales sur la décision de recours ou celle de la renonciation des dirigeants
des PME a la demande du crédit bancaire. Par conséquent, les banquiers, s’ils veulent
augmenter leur portefeuille clientéle au niveau des PME et réduire le risque des
comportements opportunistes des dirigeants des PME, gagneraient a renforcer 1’intensité de
leurs relations avec les dirigeants des PME. En effet, une forte intensité relationnelle
permettrait de surmonter ’opacité informationnelle des PME et favoriser une meilleure

évaluation du risque de crédit.

Relativement aux dirigeants des PME, 1’étude a révélé que la centralité percue des garanties
diminue avec I’intensité relationnelle lorsque la qualité percue du dirigeant est élevée. De ce
fait, les dirigeants des PME s’ils souhaitent accéder au financement bancaire, doivent
intensifier leurs relations avec les banquiers afin d’accroitre leurs qualités percues par les
banquiers. La qualité pergue du dirigeant de la PME devient un élément crucial dans 1’analyse

du dossier de demande de crédit des PME.
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Conclusion

L’objectif de cette étude est d’explorer, les représentations que se font les dirigeants des PME
et les banquiers du financement relationnel bancaire. Pour atteindre cet objectif, la démarche
méthodologique adoptée est qualitative. De fagon concréte, il s’agit pour nous de tracer une
carte cognitive du financement relationnel bancaire qui permet de révéler les représentations
mentales des dirigeants des PME et des banquiers. Pour ce faire, nous avons mené une serie
d’entretiens non directifs auprées de trente-deux (32) dirigeants des PME et huit (8) banquiers
de la ville d’Abidjan.

Les résultats de la cartographie cognitive des dirigeants des PME et des banquiers ont permis
de comprendre que dans la représentation des dirigeants de PME et des banquiers 1’acces au
financement bancaire des PME est fortement dépendant des relations que les dirigeants de ces
types d’entreprises entretiennent avec les banquiers et de la représentation que ces deux
acteurs se font de ladite relation. Aussi, dans I’esprit des dirigeants des PME et des banquiers,
des variables telles que : les actions du dirigeant de PME en faveur du banquier, 1’ethnicité, la
religiosité et la reconnaissance du banquier envers le dirigeant de la PME ont une influence
positive sur le financement relationnel bancaire. En effet, selon les représentations des acteurs
susmentionnés, I’influence desdites variables sur les perceptions des différents acteurs dans le
cadre du financement relationnel bancaire est un facteur essentiel de I’accés des PME au
crédit bancaire dans la mesure ou la centralité percue des garanties diminue avec 1’intensité

relationnelle lorsque la qualité percue du dirigeant est élevée.
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