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Cet article resume le contenu de ma présentation du 13 mai 2005 ala Confé
sois-Albert Angers de la Société Canadienne de Science Economique qui eut li¢
oir Richelieu a Charlevoix, Québec. Cette présentation puise largement
ration dans mon livre publié en 2004 par les presses MIT et consacré aux institu
1arché en Afrique (Fafchamps, 2004). Ce livre rassemble une série de mo
iques et d observations de terrain et représente un travail de réflexion s ét
lus de dix ans. L’accent est mis sur le respect des contrats entre clien
lisseurs, mais les principes qui émergent de |'analyse s appliquent a d'e
hés également. Dans cet article je résume les idées maitresses de I’ ouvrage.

La premiere partie de ma présentation réesume les apports théorique
eptuels qui sous-tendent le travail de recherche. Cette partie présente une sér
epts qui permettent d’ affiner notre compréhension des institutions informelle
hé telles qu'elles sont présentes en Afrique sub-saharienne et ailleurs. Da
on qui suit je discute brievement les diverses sources de données empirique
ielles le travall d'analyse se fonde. Je résume ensuite en détail les princi
tats empiriques contenus dans mon livre.

L’essentiel de la discussion se concentre sur la distinction entre la valeul
ons interpersonnelles que les hommes d’ affaire ont avec leurs clients et fourniss
réputation qu'ils entretiennent au sein d’'une communauté d affaire plus larg
ie économique confond souvent ces deux concepts au sein d’ une idée généra
ation. Je montre que la distinction entre les deux est essentielle a une b
yéhension des institutions de marché en Afrique sub-saharienne. Je termine pa
de conclusions concernant les implications de politique économique de mon tr
» discute les avenues de recherche future qui apparaissent comme les
ietteuses.

Avant de se lancer dans I’ analyse proprement dite, il est utile de clarifier le
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ment sur les caracteristiques objectives de la situation, sans référence
téristiques particulieres de la personne. On parle alors de confiance généralisée
ple un employeur s attend normalement a ce qu’ un travailleur vienne travaille
dans son intérét de recevoir un salaire plutot que étre licencié. Parfois la confi
)yase sur une serie dobservations empiriques de |'autre personne, de
téristiques, et de son comportement. Par exemple, un employeur pourrait ne
confiance aun travailleur qui aun casier judiciaire.

Dans le travail présente ici je fais en général |’ hypothese que la confianc
nelle et se base sur une bonne compréhension des incitants de |’ autre personn
ance impligue deux personnes : celle qui fait confiance, et celle que est jugée fi
adire, digne de confiance. La personne qui fait confiance est celle qui a qu
2 aperdre. Dans une situation contractuelle, par exemple, ¢’ est la personne qui d
Jue chose avant d’avoir recu une contrepartie. Evidemment il est possible g
ance soit mal placée, comme lorsgque |I'on met sa confiance dans un escroc.
ortion d’ escrocs dans |la population est tres faible, il est néanmoins possible de
nellement confiance a un inconnu tout en sachant qu’il y a une faible proba
sette personne vous trompe. C'est le cas, par exemple, lorsgue I’ on achete qu
2 sur EBay.

Une des bases empiriques sur lesquelles la confiance se fonde est la réputatic
ividu a qui I’on est appelé a faire confiance. C' est pourquoi dans le langage co
ance et réputation sont souvent intimement liés. Dans cet article, nous allons
her a distinguer ces deux concepts. Nous allons réserver e terme de réputation
re le partage d'informations sur I'individu a qui I’on est appelé a faire confi
-étre cet individu a-t-il été en contact avec d autres, peut-étre a-t-il une histoir
e quelque chose d' utile sur ses caractéristiques. Cette histoire peut alors étre pri
e pour mieux predire le comportement futur de cet individu. Le comporte
2 de quelgu’ un peut en effet révéler beaucoup de choses différentes sur son cor
xemple que cet individu est un charpentier expérimenté ou qu’il est en banquer
» les pages qui suivent nous allons dissequer |a réputation en plusieurs compose
nous permettra de découvrir que ces differents éléments jouent souvent un role
rent non seulement dans I’ établissement de la confiance mais aussi dans I’ équi
arché qui en résulte.



Cette distinction est importante car |'information partagée n'est pas tou
e. Il y a plusieurs raisons a cela. Tout d' abord il est possible que I'inform
mise soit exacte mais qu'elle ne soit pas recue de fagon correcte, a (
erférences dans la transmission par exemple. |l est aussi possible qu’ une inform
xcte soit transmise de fagon délibérée. La victime intentionnelle peut étre la pers
la réputation a été ternie. Elle peut auss étre la personne a laguelle I’'inform
1€e est transmise, par exemple pour la décourager de poursuivre une affaire qui €
it avec les intéréts de la personne qui transmet I'information. Pour ces raisor
fert d'information lui-meme dépend de la confiance que les agents ont entre eux
tant donné que tout notre travail d'analyse tourne autour des différ
osantes de la confiance et de la réputation, il est impératif de deconstruire
35S pour en extraire les éléments constitutifs. Pour cette raison le lecteur est in
naitre que ces termes regoivent ici une signification a la fois plus précise et
)lexe que dans le langage courant.

-ette approche nous permet d’ établir I’ écart entre les hypotheses et les implice
odel e économique standard, et les phéenomenes rencontrés en Afrique subsaharis
lombreuses distorsions vont ére mises en lumiere et décortiquées, telles la rig
marchés basés sur des relations commerciales de long terme, la flexibilité
ats, et le rble des réseaux d affaire. Nous mettons également en lumiere le
gue présent dans |’ entreprenariat de certains pays.
es divers phéenomenes sont expliques a partir d'un raisonnement construi
Je précise du respect des contrats, du role de la confiance dans les relations d’ af
> la circulation et du partage de I'information. Une fois saisies les differ
aintes auxquels les agents doivent faire face, on saisit enfin lalogique des strat
loppees par les entrepreneurs africains. L’absence d'institution fort
samment puissante a favorisé |I'émergence de mécanismes informels pour y
Les modeles theoriques bétis sur les modeles standards aboutissent souvent
ions non réalistes. Notamment, |’ analyse présentée ici releve comment le respec
ats ne s effectue pas par |’ application de punitions collectives. C'est plutét lav
L relation d affaire et donc la crainte de la perdre qui crée une incitation po
rver. Cecl justifie que les relations commerciales se fassent sur le long terme.



Avec pour seules institutions de marché la monnaie et la prévention du vo
1ges prennent une forme rudimentaire que, dans mes écrits, j’ai surnommee mi
uces (flea market), pour la contraster avec la forme idéalisée du marché libre
et) (Fafchamps et Minten, 2001a). Dans un marché aux puces, les transactions
smples : |I"acheteur inspecte le produit sur place, paie, et S'en va avec le prodt
xhat. Il n'y a pas de facturation, pas de garantie, et pas de paiement par ch
"eteur et le vendeur ne se connaissent pas. C'est donc un marché anonyme.

Ce mode d échange peut satisfaire les tres petites entreprises. Mais il n’es
)prié pour les entreprises plus importantes: imaginez un gérant de supermi
€ de passer toute la journée a la porte de son magasin pour inspecte
handises proposees et pour payer comptant tous les fournisseurs, sans recours !
Jits s averent de mauvaise qualité. Etant donné que les entreprises d'une cer
» sont essentielles pour la croissance économique d'un pays, le marché aux puc
et pas un développement économique suffisant. Au dela d’ une taille minimal
prises doivent pouvoir conclure des transactions a obligations contractt
rées de fagon a permettre la garantie, le placement de commandes, le paiement
ration mensuelle, le paiement par cheque, etc. De plus, sans obligations diffé
coup de marchés sont impossibles, telles que le credit, |’assurance, ou I'en
. donné que ces marchés sont essentiels au tissu économigue, le respect des cor
igations différées est fondamental au fonctionnement économique, un point m
jue par North (1990) dans son travail sur le développement historique des ma
Jrope.

Pour cette raison il est utile de prendre le respect des contrats comme col
lisateur d'une réflexion sur les institutions de marchés. Un systeme d'ect
ent requiert que les parties contractantes suivent les termes du contrat. Cela pc
ion de savoir comment le respect des contrats est assuré.

neéecanismes de respect des contrats

La littérature a identifié plusieurs mécanismes susceptibles, isolément o
dinaison avec d autres, d’ assurer e respect des contrats (Greif, 1993 ; Platteau 1
)94b ; Fafchamps 1996). Le premier de ces mecanismes repose sur les émot
3 que le sentiment de culpabilité ou la honte. Le sentiment de culpabilité es



s commerciales par le fait que les commercants musulmans établis sur la
yalent traiter avec d’ autres musulmans, sans doute parce qu’ils partageaient un
ue commun favorisant |e respect des contrats.

La honte est une autre émotion qui peut également ére mobilisee pour le re
sontrats (Barr, 2002a). Au contraire du sentiment de culpabilité qui est pure
iduel, la honte impliqgue un jugement d'autrui — qu’il soit réel ou simple
Ipé. Comme le sentiment de culpabilité, ce sentiment peut &re manipulé et ren
iverses pratiques de groupe. La différence est que I’ activation du sentiment de
ert un mécanisme pour la circulation de I'information relative a I'a
hensible. Si cette information reste confidentielle, la crainte d’étre la risée
bres du groupe est minime. L’ efficacité de la honte en temps que mécanisy
xct des contrats repose donc sur I’ existence d’'un systeme fiable de circulatic
yrmation au sein du groupe. Le partage de |'information est un theme sur lequel
ndrons par la suite.

Le respect des contrats peut eégalement étre assuré par la crainte de pours
nt les tribunaux. La plupart des économistes confondent d'ailleurs souven
utions de marché avec les ingtitutions légales. Pourtant, pour que les tribu
ent le respect des contrats, il faut que la menace d'une action en justice soit cré
frique sub-saharienne, cela est rarement le cas, et ceci pour trois raisons principi

Tout d abord, le montant du dommage subi doit étre suffisamment important
ler les frais, I'investissement emotionnel, et le temps dépenses dans une actic
se. Pour la plupart des transactions auxquelles les individus sont confrontés dans
le tous les jours, le montant en jeu ne justifie pas un recours rationnel a la ju
ons par exemple al’achat d'un litre de lait au supermarche : si de retour ala mi
t s avérait pé&rimé, il ne serait pas rationnel d'intenter une poursuite en justice el
sier puisque le dommage subi est largement inférieur au colt d’ un recours en ju
‘ecours aux tribunaux n'est crédible que pour les transactions suffisam
rtantes, comme l'achat dune maison ou le paement dune indemnit
ciement.” Dans les pays d’ Afrique — comme dans d’ autres pays pauvres — I’ immn
rité des transactions commerciales ont un montant tres faible et pour cette
n sont difficiles afaire respecter par le biais des tribunaux.

Méme lorsgue le montant est suffisasmment éevé pour justifier une actic



siles a fournir pour la majorité des habitants. Tous ces éléments se combinent
r I’ efficacité de lajustice dans la protection des contrats.

La presse a plusieurs fois fait écho de recits selon lesquels, en I’ absence
me légal efficace, le rOle de la mafia russe est de faire respecter les contrats au
1onde des affaires. L’ intervention d hommes de main pour faire payer des dett
ait également partie du folklore populaire. |l est vrai que la crainte de violenc
s sanctions illégales peut decourager le non-respect des contrats. C'est sans (
Jes raisons pour lesquelles la violence joue un rdle diffus dans divers comm
WX, tels que le commerce de la drogue, la prostitution, le jeu, etc.

Il est normal de craindre que diverses mafias soient également a I’ cauvre de
Je des affaires en Afrique sub-saharienne. Comme nous le verrons plus avar

pas vraiment le cas. Laraison en est qu’'il existe deux autres mécanismes de re
ontrats. Le premier est la crainte de perdre une relation d affaires, le second ¢
te de perdre sa réputation commerciale et des lors de perdre des opportL
iange avec une communauté daffaires. Nous discutons brievement ces
NiSmes.

Beaucoup de fabricants de produits manufacturés ont peur de perdre leur s
rants s'ils ne paent pas leur fournisseurs (Lorenz, 1988). Cet argument
nent étre formalisé sous forme de jeu répété entre client et fournisseur (Kra
-, Fafchamps, 2002). Pour que la crainte de perdre une relation d affaires
sante pour faire respecter un contrat, deux conditions doivent ére remplie
eur doit étre suffisamment patient, et la relation d affaires doit étre diffic
lacer.

En Afrigue sub-saharienne, beaucoup de débiteurs potentiels ont peu d' actifs
tir les chocs de la vie de tous les jours (Fafchamps, 2003b). Ils rencor
lemment des difficultés financieres et autres qui les empéchent de faire face a
ations contractuelles. En termes de jeu repéte, ils deviennent de temps a
atients' : lors d'un choc I'argent aujourd’hui a beaucoup plus de valeur Qi
)ective de perte d’un revenu futur. Dans ce contexte, il est illusoire d'insister ¢
xct des contrats en toutes circonstances. Cette philosophie <se retrouve d' ailleurs
nit occidental sous le nom de ‘force majeure’ ou ‘act of God' . Néanmoins, tol
eurs ne se ressemblent pas; certains sont plus vulnérables que da



nne dont le contrat n"a pas été respecté, mais aussi avec d autres acheteu
eurs potentiels. La perte de réputation affecte donc la facilite avec laguelle
on d' affaire peut étre remplacee. A lalimite, si la perte de réputation est univer:
echange futur devient impossible. La pertinence pratique de ce type de mecar
nd d'une série de facteurs — circulation dinformations fiables, care
Ttralisable du mécanisme — sur lesquels nous allons revenir dans quel ques pages

nnees

Maintenant que nous avons présenté le cadre conceptuel de notre travall, il
Jire quel ques mots concernant les données qui sous-tendent notre travail.

La premiere source de données provient d’ une sé&rie d enquétes de panel st
prises manufacturieres dans les pays suivants: Burundi, Cameroun, Cote d'l\
pie, Ghana, Kenya, Tanzanie, Zambie, Zimbabwe. A |’ exception de I’ Ethiopie
ées furent collectées sous |I'impulsion du programme régional sur le développe
ntreprises (RPED) de la Banque Mondiale. Au Ghana, Kenya et Zimbabwe
ées furent complétées par de petites enquétes en profondeur dediées entiereme
t inter firmes et au respect des contrats.

Ma seconde source de données est une serie enquétes transversales su
nercants agricoles réalisées au Bénin, Malawi, et a Madagascar. Ces enquétes f
32es en collaboration avec I’ International Food Policy Research Institute (IFPF
angue Mondiale. Ja été impliqué de pres dans la rédlisation de ces enqu
culierement les enquétes de commercants agricoles que j'a organ
nnellement, et les enquétes en profondeur sur le respect des contrats, ou j'ai |
méme un grand nombre d’ entretiens avec |es entrepreneurs.

De ce patient travail de terrain il ressort quelques idées maitresses que le res
rticle tente de résumer.

xsume desrésultats empiriques

Qu'est ce qui dissuade le non-respect des contrats en Afrique? Conformem
nticipations, le réle des sanctions |égales dans le respect des contrats commert
Muit. Le recours aux tribunaux est limité aux grandes entreprises et aux transac
rtantes. Dans le cas des commercants agricoles, I’ utilisation des tribunaux est



1entant le sentiment de culpabilité pour non-respect opportuniste d’'un contrat -
ectement comme moyen de signaler son honnéteté. En effet, participer a un se
eux ou les vertus morales sont continuellement mises en valeur est probable
pénible pour les escrocs.

Le mécanisme de respect des contrats le plus important est sans aucun dot
te de perdre une relation d'affaire. Une grande partie du commerce intériel
Jue sub-saharienne se fait en effet sur base de relations commerciales a long te
ntreprises gardent les mémes clients et fournisseurs pendant de nombreuses an
Mps requis pour établir une nouvelle relation commerciale est relativement lon
ts doivent acheter régulierement pendant 3 a 6 mois au comptant avant de rec
edit fournisseur. La perte d’' un fournisseur entraine des lors un mangue a gagne
étre tres important pour les entreprises manufacturieres. La crainte d’' une telle
e étre la raison principale pour laguelle les entreprises respectent leurs oblige
actuelles.

Etant donné que les sources d approvisionnement sont plus diversifiées da
nerce agricole, le manque a gagner est egalement plus faible. Cela explique
2 que la majeure partie des transactions entre commercants agricoles n’imp
ne obligation contractuelle différée: la population africaine est nourrie par le
)archés rudimentaires reposant quasi entierement sur des transactions immedia
le nous avons appelé plus tot un marché aux puces. La nécessite de payer en eq
'vérifier la qualité des biens a chague étape gjoute immanqguablement aux col
actions. Cela contribue sans aucun doute au colt éleve de la commercialis
ole en Afrique sub-saharienne (Fafchamps et Gabre-Madhin, 2001 ; Fafcham
’005). L’absence de contrats a long terme signifie également que le systenr
nercialisation n'est pas capable d anticiper les pénuries alimentaires, d o
‘age de long terme qui est insuffisant pour faire face aux chocs climatiques.

st ce qui donne une valeur aux relationsd’ affaire ?

Il est vraisemblable que e manque de concurrence est en partie ce qui donng
Ir aux relations d' affaire. Ce n'est pas la seule raison, cependant. En effet, |
lent que les agents économiques entretiennent des relations commerciales sur de
Jles périodes méme lorsqu’il existe des sources alternatives d’ approvisionnement



La théorie des jeux répétés prédit que les agents incompétents attachent une
2 valeur a une relation commerciale. La raison est que, pour ces agents, les |
1ange esperés sont peu eleves — et peut-étre méme négatifs. Les résultats de
ux empiriques indiquent qu'il est extrémement fréguent pour les opére
omiques d exiger des nouveaux clients qu’ils achetent au comptant pendant plus
-avant gu’un credit fournisseur ne leur soit offert (Fafchamps, 2004 ; Fafcham
en, 2001a). Cette période d attente sert a départager les acheteurs réguliers
‘eurs occasionnels. Appeles a justifier cette pratique, les entrepreneurs explit
es entrepreneurs incompétents (artisans, commercants agricoles, entrepreneur
‘alent acheter des fournitures pendant plusieurs mois sans rien vendre.
2quent, un acheteur régulier a bien plus de chances d’ étre un entrepreneur comg
1 acheteur occasionnel. En d' autres termes, la période d' attente sert a éimine
IS moins performants, un peu de la méme fagon qu'un stage de travall o
ntissage servent a éiminer les travailleurs improductifs. Ce qui est frappant est
ne dans le modele de chdmage de Shapiro et Stiglitz (1984), cette période d' at
ndirectement a donner une valeur a la relation d affaire — et donc a décourage
Ires de contrat.

itation et partage del'information

Les deux mécanismes de respect des contrats que nous venons de discu
ment de culpabilité et crainte de perdre une relation d’ affaire — ne reposent pas ¢
lation d’'information. Faut-il en déduire que le partage d’ information ne joue &
dans les mécanismes de respect des contrats en Afrique ? Pas du tout, mais le
par I'information n’ est pas le méme que celui qui lui est assigné par la théorie.

La littérature théorique fait souvent I'hypothese que la circulation d'inform
e non-respect des contrats met en route une punition collective sous la f
lusion d'échanges futurs avec tous les membres d’ une communaute d’ aff
dori, 1992 ; Greif, 1993 ; Milgrom et al., 1991 ; Kranton, 1996). De cette mar
gument de jeu répété permet d'assurer e respect des contrats.

Cet argument theorique souffre néanmoins d'un probleme: comment
ble d’ organiser une punition collective de maniere déecentralisée ? En effe
ion collective n'est pas nécessarement dans inté&é individue des a



Cela veut-il dire gu'il n'y a pas de partage d'information entre entreprises
out, mais en Afriqgue sub-saharienne le partage dinformation entre a
omigues porte essentiellement sur le type des agents (information positive), pe
mauvals comportement dans le passé (information negative). Ce partag
rmation sert a identifier plus rapidement les agents honnétes et compétents
1ple, les opérateurs économiques cherchent a savoir si un client potentiel est cal
‘oduire et de vendre, pas S'il a jamais refusé de payer un fournisseur. Ce sys
mble au marché du travail ou le partage dinformations positives
ralement |a forme de recommandation — par exemple de la part d’ un enseigna
employeur précédent. Par elle-méme, cette recommandation donne une inform
2 compétence du travailleur mais, puisqu’ elle n’est pas exhaustive, elle ne peu
ner la possibilité que le travailleur ait, a un moment donné, été malhonnéte avt
remployeur.

Les tricheurs sont-ils quand méme exclus? Mon travail de terrain indique
e en |'absence de punition coordonnée, les agents economigues peuvent néann
er de traiter avec les tricheurs a conditions gu'ils interpretent le non-respec
ats comme veéhiculant une information sur le type de I'agent. Par exemple, le
nent d'un fournisseur peut étre interprété comme signal de malhonnétet
ompétence. Un client qui soudainement s est arrété de payer ses fournisseurs

étre au seuil de la banqueroute ou de la retraite, une situation qui peut
gptualisée comme un changement de type.

L'exclusion d'échanges futurs apres rupture de contrat dépend don
rprétation donnée au non-respect des contrats : il se peut que le contrat n'ait pe
xcté a cause d'un choc temporaire (retard de livraison) ; il se peut également g
at n'ait pas été respecté a cause d'un choc permanent (banqueroute). Si les ¢
oraires sont fréquents par rapport aux chocs permanents, le non-respect d'un cc
lus souvent interprété comme un phénomene passager qui mérite des circonst:
uantes, et vice versa. Ceci crée la possibilité d'équilibres multiples en att
nelles. Dans un équilibre, les ruptures de contrat sont fréguentes mais ne son
orétées comme signe de banqueroute ; dans |’ autre, les ruptures de contrat sont
¥ conséguent, sont interprétées comme signe de changement de type. Il est pos
amontrer de facon théorique que I'équilibre avec exclusion décentralisée est le



siles a remplacer. Le souci de préserver les relations existantes amene don
35S au contrat a se ménager les uns les autres. Malheureusement ce processus r
xment I'efficience des marchés car il limite la concurrence et lie les a
omiques pour de longues périodes.

Méme si |e partage d'information est en général bon pour I'efficience économ
st pas toujours bon pour I'équité. La raison est que, dans un monde sans pa
mation, les entreprises ne peuvent pas se permettre de refuser d'évalue
eaux clients ou fournisseurs potentiels. Par contre, dans un monde avec pa
rmation, I'externalité d'information crée une situation de free riding : il est pos
es entreprises refusent d’ évaluer des clients ou fournisseurs qui ne sont pas e
us et sur lesquels aucune information n'est disponible. Laraison est qu'ils peuve
ettre d'attendre qu'un client ou fournisseur connu se présente. Dans un tel mon
fficile aux nouveaux arrivants de se faire evaluer.

Ja rencontré une telle situation dans les enquétes approfondies sur le ¢
lisseur entre entreprises manufacturieres. Ces enquétes ont revéle gqu’ au Gha
ge d'information sur les clients potentiels est tres réduit. Cet échange d’'inform
nieux developpé au Kenya, ou |'information circule a I'intérieur de rés
mels, principalement entre entrepreneurs dorigine asiatique. Par contre
)yabwe, I'importante pénétration dans le pays d une entreprise de crédit de réfé
& Bradstreet) signifie qu’au moment de I'enquéte, I'information sur les cl
tiels circulait de fagon tres large parmi les nombreux clients de cette entreg
; le méme temps, les résultats d enquéte suggerent que la sur-representatior
rités ethniques dans le monde des affaires est beaucoup plus marquée au Ken
ut au Zimbabwe. Les entretiens avec les entrepreneurs suggerent que cels
Alement dd au fait qu'au Ghana les entrepreneurs ne peuvent pas se permett
er de donner une chance a tous les nouveaux clients puisque I'information ci
nal. Par contre, au Zimbabwe beaucoup d’ entrepreneurs refusent systématique
aiter avec les nouveaux venus qui n' apparaissent pas dans la banque de donné
‘eprise de crédit de référence. Par conséquent, il est tres difficile a de nouv
preneurs — particulierement s'ils sont noirs — de pénétrer le monde des affaires.

iect modulé dﬁes contrats



omiques sont rarement victimes de chocs inattendus. Dans des economies
tes a des chocs, les opérateurs économiques ont besoin de plus de flexibilité de
xct des contrats, sans quoi ils ne seraient pas a méme d’ opérer.

Mon travail empirique en Afrigue sub-saharienne indique en effet que le re
contrats est tres flexible. Les retards de paiement et les livraisons tardives
laie courante, et il y pas ma de variations dans la qualité des fourniture
lence et lataille des chocs auxquels les opérateurs économiques sont soumis ret
sile 'identification précise des causes du non-respect des contrats. Cela exp
JUOI Ceux qui ne respectent pas les contrats sont rarement exclus des échanges fi
emment, la flexibilite, c’est un peu comme un éastique : s on tire trop de
ament il se casse. Le méme raisonnement s applique au respect des contrats
jteurs économiques sont prét a accorder assez de flexibilité a leurs clien
lisseurs, a condition gu’'ils N’ en abusent pas.

ations au partage d'information et effets de r éseau

La littérature théorique sur le respect des contrats par jeu répéete fait génerale
othese que les agents économiques partagent librement une information precise
it sur le type ou sur |’ action des agents économiques. Mon travail de terrain sug
ntraire la présence de nombreux problemes d'incitations au partage d'informatio

Le premier probleme est que le traitement et le transfert d'information
3ux pour celui qui procure l'information, bien gu'il ne soit pas celui qui en béné
conséguent, les agents economiques ont genéralement tendance a transfére
mations imprécises ou incorrectes. Le second probleme est que l'inform
gée béneficie principalement aux concurrents. Pour éviter cela, les a
omiques font souvent de la rétention d'information. Finalement, la désinform
étre utilisee pour faire du mal a un concurrent génant. Les agents economiques
tentés de faire circuler de facon délibérée des rumeurs et des informations fauss

Pour ces trois raisons, les opérateurs economiques ne font confiance qu'«
es d'information dignes de foi. Il n'y a pas de mécanisme de respect des cor
2 sur les ragots. L'information circule essentiellement par le biais de rés
sersonnels. Ces réseaux vehiculent des informations diverses: sur les opportL
nerciales (ex : prix, offre demploi), le type des agents (ex : lettre



licité et communautés d’ affaires

Nous venons de voir que les réseaux d affaire jouent un role importa
dlexe dans le respect des contrats. Ces reseaux d’ affaires sont en partie le ré
orts délibérés pour former des liens avec d' autres agents economiques, tels g
zipation a des associations professionnelles ou des clubs a vocation d’ affaires.

Les liens interpersonnels sont auss en partie la consequence de socialis
Ir d’'activitées religieuses ou sportives. Dans la mesure ou cette socialisatiol
entrée a l'intérieur de groupes ethniques ou religieux, elle peut donner naissal
sur-representation des membres de ce groupe dans un secteur d'activité. Une telle
sentation peut émerger sans aucune coordination entre les membres du gre
lement parce que les réseaux interpersonnels donnent un avantage a des membrt
€ groupe, de la méme ethnie, ou du méme sexe. Il est possible que le prgudice
Imination statistique soient également presents, et qu'ils viennent renforcer le
sentation ethnique ou religieuse existante.

Comme nous |’avons dga vu, les données ne suggerent pas la présenc
lination au sein des communautés d'affaire pour exclure certains groupes. La ri\
nerciale entre concurrents semble suffisante pour rendre celaimpossible. Une b
2 du biais ethnique dans le monde des affaires peut étre compris comme le ré&
ets de réseaux (Fafchamps, 2000 et 2003a). Les resultats empiriques montrent
2 un fort biais ethnique dans |la composition de la population d'entrepre
ffacturiers en Afrique sub-saharienne. Mais le type de biais ethnique et le rol
lations non indigenes varient énormément d'un pays a l'autre. De plus, les dor
grent la présence d'un biais ethnique dans l'acces au crédit dans le se
ffacturier, dont une grosse partie peut étre expliquée par des effets de réseau
e, les enquétes sur les commercants agricoles ne fournissent aucune évidenc
ethnigque ou religieux dans le commerce des produits vivriers, mais montrent qt
effets de réseau sont présents.

nclusions
ications de politique économique
Il est maintenant communément reconnu gue les institutions jouent un



moins.® L’ attitude conciliante des juges envers les débiteurs, auxquels beaucot
naux Africains refusent d imposer des mesures conservatoires, est peut-étr
cle plus sérieux. Dans ce domaine le Zimbabwe offre un contre-exemple instrt
ibunaux y sont notoirement plus stricts envers les débiteurs, et le role des tribu
le fonctionnement des marchésy est beaucoup plus marqué.”

Les résultats empiriques suggerent que beaucoup d'institutions annexes joue
crucial dans le developpement des marchés. Nous avons dga parlé des agenci
t de référence qui circulent de I’ information sur les entreprises. Une presse libre

alerter le public de cas d'escroguerie notoire, a condition cependant
lication des lois sur la diffamation soit suffisante pour décourager les manipula
tionnelles d’'information. Au cours des annees 1990 beaucoup de pays africain
u une explosion de la presse libre, mais le golt du sensationnalisme semble
ISs€ le sens critique de bien des journalistes : beaucoup d’ assertions qui y sont 1
raissent sujettes a distorsion.

L’ absence de standard commun rend le commerce difficile. Le pesage
Ole de qualité demandent beaucoup de temps aux entrepreneurs, particuliere
commercants agricoles. Bien que le franchisage se soit developpé dans ce
urs tels que la grande hotellerie, il S est peu développé ailleurs en dépit du beso
Ole de qualité. L’ introduction de grades et de mesures standardisées devrait ré
20ts de transaction. |l en va de méme pour la protection des marques et le contrc
luetage. Devant la prolifération d’ intermediaires occasionnels et | absence de me

les produits agricoles et les produits issus du secteur informel, consommatet
preneurs se trouvent forces soit de vérifier la qualité des produits eux-mémes
yend du temps — soit d'établir une relation de confiance avec un fournisseu
ure du contrdle de qualite — ce qui réduit la concurrence.

L’ efficience des marchés de biens et services repose indirectement sl
ionnement adequat de divers marchés specialisés, comme les bourses des val
roduits primaires, des actifs financiers, des obligations, des préts hypothécaires
bourses fonctionnent grace a la mise sur pied d un environnement institutic
mement strict pour se prémunir contre la fraude. Il va sans dire qu'ul
onnement colte cher a mettre en place et ne se justifie que s le volume
actions est suffisant. En méme temps |'absence de tels marchés decol



Afrique sub-saharienne, les contrats sont trop flexibles et leur respect trop bas
elations personnelles pour oser batir dessus des marchés specialises. La n
rgue vaut pour les ventes aux encheres qui, dans un monde ou les contrats sont
ent mal exécutés, ne peuvent se faire qu’ en présence des quantités physiques, ¢
un encombrement souvent excessif.

Mon travail montre également qu’'en présence de marchés imparfaits, div
gues d accompagnement sont nécessaires pour minimiser les pertes d' efficien
Jité. Il est clair que dans un monde ou les entrepreneurs éprouvent des difficul
¥ parce qu'ils peinent a convaincre les agents économigues de leur compét
coup d’ entrepreneurs potentiels se découragent, avec pour résultat une réductic
oncurrence et une diminution de la qualité moyenne des entrepreneurs.
vention extérieure pour faciliter le démarrage d entreprises, tel qu'un effo
ication des jeunes entrepreneurs, pourrait pallier a ce probleme. Le n
nnement s applique au marché du travail pour faciliter le premier emploi. D’e
Ires d accompagnement envisageables concernent la réduction des chocs m
omiques (inflation, taux de change, mais auss douanes, approvisionnemer
ports). Comme nous |I’avons vu, ces chocs incitent les entreprises a beaucol
dilité dans le respect des contrats, ce qui rend difficile le développement de bo
alisées mais auss |'insertion dans le commerce mondial ou les délais et condi
/raison doivent étre respectés alalettre.

Le développement des marchés en Afrique passe auss par la promotior
utions informelles. En particulier, il s agit d encourager dans le monde des aft
cialisation sans barriere d'ethnicité ou de religion. Une maniere de poursuivr
tif est de promouvoir les associations professionnelles formelles pour remp
s clubs et communautés fondées sur I’ appartenance ethnique ou religieuse. |

important de cultiver les réseaux d'affaires internationaux, un domaine ol
aire de la Chine et de I'Inde, I’ Afrique est en tres mauvaise position étant d
ence dans |les pays développés d’ une diaspora prospere d' origine Africaine.

ications pour la recherche
Comme c'est souvent le cas, I'analyse économique des pays en développe
oblige a questionner nos hypotheses de travail. Maintenant que nous compre



es opportunités commerciales), méme s certains types dinformation circulel
1plus large (agence de crédit de reférence, presse).

Ces observations ont des implications pour la recherche tant dans les
loppés que dans les pays sous-déeveloppes. Dans la mesure ou les agents n
ectés ont acces a plus d’ informations utiles pour leur réussite sociale e économ
1 lieu d étudier le rendement du capital social tant pour les individus que pot
nunautes daffaires. Barr (2002a) et Fafchamps et Minten (2001b, 2002)
ple, montrent que les entrepreneurs ayant de meilleurs contacts sont
rmants. Fafchamps (2003a) montre également que les contacts d' affaires sol

important a la création d entreprise. Le capital social a donc des effets comp
icience et équité qu'il est impératif étudier afin de mieux saisir la mesure
Jdle les marchés réels different des marchés idéaux imaginés par les économistes

Ce travall de recherche nécessite une mellleure compréhension théorique
Jes de réseaux. Ce travail a dga commence, avec par exemple le travail de Kre
inehart (2001) sur la modélisation des flux d'échange de biens et services et le tr
ala et Goyal (2000) sur la formation endogene des réseaux de partage d’ informe
st égaement impeératif de développer des outils statistiques adequats
nométrie de réseaux. Un pas dans cette direction est accompli par Fafcham
rt (2005) qui proposent une approche économétrique tenant compte des fa
Jariement et de I’ interdépendance des observations.

Les résultats empiriques résumeés ici indiquent que de nombreuses transactiol
hé prennent place dans le cadre de relations personnalisées. Des res
rimentaux en psychologie du comportement indiquent que le cerveau humal
adapte a la solution de problemes de tricherie gqu'ala solution de problemes abst
e s'il ont un niveau de complexité identique. D’autres travaux suggerent q
xau humain sinvestit émotionnellement plus lorsque la tricherie est personne
ime dans le cas d’'une relation avec un individu précis) que s elle vise un pril
ait (comme le respect des contrats). Ces observations ouvrent de nouveaux ax
xche sur les institutions de marché.

Il est généralement admis que les économies développées sont caractérisée
noralité généralisee — les individus obé ssent aux contrats méme s'ils ne connai
"autre partie — alors que les économies moins dével oppées dépendent d’ une mo



nnalisée tandis que I’ ordre de vente transmis au sein de la société ne I’ est pa
1e des réseaux est a méme d' étudier ce type d'interface. Beaucoup de travalil re
dans ce domaine.
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