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ntroduction

Dans le Si l'ouvrage Foundations of Social Theory
de Coleman (1990) est bien mentionne dans la
bibliographie darficles majeurs sur la conflance
relevant de la lifferature de recherche en
management (Kramer, 1999 ; Lewicki, McAllister
ef Bies, 1998 ; Lewicki, Tomlinson et Gillespie,
2006 ; Mayer, Davis et Schoorman, 1995 ; McEvily,
Perrone ef Zaheer, 2003 ; Rousseau, Sitkin Burf
et Camerer, 1998 ; Schoorman, Wood et Breuer,
2015), cela n'est pas foujours systematique.
Par exemple on ne la trouve pas dans certains
travaux, pourtant fondateurs (McAllister, 1995 ;
Morgan et Hunt, 1994 ; Ring, 1996 : Schoorman,
Mayer et Davis, 2007). D'autre part, il n'y a pas de
presentation precise de I'analyse de la confiance
faite par Coleman (1990) dans les travaux de
recherche en management qui le citent”.

De ce double constat decoulent deux questions
iImportantes, auxguelles nous nous interessons
ici: que ditprecisement Coleman (1990) a propos
de la confiance ? ef quel regard peut-on porter
sur sa confribution, 30 ans apres sa publication ?

A cefte fin, apres avoir positionné les
developpements de Coleman (1990) sur la
conflance dans son projet densemble, sa
conception des relafions de confiance, des
systemes de confiance, et leur rapport avec
le concept de capital social seront presentes.
Enfin la theorie de la confiance de Coleman
sera soumise a un regard critique et mise en
perspective.

T Williamson (1993) est I'un des rares a preésenfer des elements
du fravail de C n sur la confiance, notamment ses exemples

Mais sa presentafion n'est pas extensive. Craswell (1993), dans
unereaction a l'arficle de Williamson (1993) fournit aussi quelques
eléments de presentation du fravail de Coleman (1990)

lace de la confiance
dans les Foundations of
Social Theory

L'ouvrage Foundations of Social Theory vise
a fournir une theorie sociale, a expliquer
le fonctionnement, le comportement des
systemes sociaux (et non les comportements
individuels). Parmi ces systemes sociaux, on
trouve lesrelations de confiance, qui peuvent
prendre la forme de dyades ou de systemes
plus complexes. Coleman efudie ces
systemes a partir du comportement de leurs
composantes qui peuvent éfre des individus
ou des collectifs appeles « corporate actors»
(enfreprises, communautes, nafions, etc).
[l nomme cette approche « analyse inferne du
comportementdu systeme » (p. 2) et la justifie
notamment par le fait que cela permet une
meilleure comprehension du comporfement
des sysfemes et que pour pouvoir changer un
systeme, il faut comprendre le comportement
des acfeurs qui le composent. Le defi de
cefte approche est celui du passage du
niveau inferieur au niveau du sysfteme,
appele « micro-to-macro problem » que
Coleman cherche a relever en elaborant une
theorie « sur le foncfionnement de diverses
regles au sein desquelles des ensembles de
personnes agissent » (p.11), constifuee de
frols composantfes : des relafions de type
macro-micro (les effets des proprietés du
systeme sur les confrainfes ou orienfafion
des acfeurs du systeme) ; des relafions de
type micro-micro (les actions des acteurs
dans le systeme) ; des relations de type
micro-macro (combinaisons ou interactions
desactionsquiconduisentauncomportement
systemique). Coleman postule que les
acteurs sont rationnels et maximisent leur
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utilite . ils agissent infenfionnellement vers
un objectif qui est fonction de valeurs ou de
preferences?.

Par ailleurs, Coleman precise, dans le
chapifre deux de son ouvrage, que fout
systeme social esf compose de deux
types d'elements, relies de deux manieres.
Les elements sont les acteurs et les choses
sur lesquelles ils ont du confrole ef envers
lesquelles ils ont un inferet. Ces choses sont
appelees ressources ou evenements, selon
leur caractere. Les relafions enfre acteurs et
ressources sont le controle ef I'interét. Ce qui
constifue un systeme social, par disfinction
avec un ensemble dindividus exercant
independamment leur conftrole sur des
activites pour safisfaire leurs intéréts, c'est
un fait structurel simple :les acteurs n‘ont pas
le confrole complef sur les activites qui
peuventsatisfaireleursinferéfs, maistrouvent
certaines de ces acfivites sous le confrole
d'autres. Celarequiert gu'ils s'engagent dans
des transacfions ou Inferactions sociales.
Un systeme social daction est au moins
constitue de deux acteurs, chacun confrolant
des ressources dinferét pour l'autre.
Differentstypesde structure d'action peuvent
éfre frouves dans une societe, qui dependent
des fypes de ressources impliquees dans
les actions, des types d'actions entreprises
et du contexte dans lequel les actions sont
realisees. Chaque chapitre de I'ouvrage
fraite des propriefes d'une sfructure d'action
particuliere, parmi lesquelles les relations
de confiance (chapitre 5), les systemes de
confiance (chapitre 8)° et le capifal social

2 Touf en efant conscient que les acfions puissent efre sous-
opfimales en raison de biais cognififs ou puissent éfre le resulfat
dimpulsions. Coleman precise les raisons de son postulaf (p. 15
19)

3 Un froisieme chapifre (chapitre 28) fraife de la confiance de
maniere formalisee

(chapitre 12) dont I'une des formes est la
confiance.

Relations de confiance et systemes de
confiance sont fous deux presentes comme
lies a des acfions finalisees (purposive
actions) qui prennent la forme de fransferts
unilateraux de ressources tfangibles ou
iIntangibles (un type particulier de fransferts
de controle de ressources ou de droifs de
confroler des ressources). Ce qui distingue
les deux, c'est que les relations de confiance
s'inscrivent dans des fransactions isolees
alors que les systemes de confiance
s'inscrivent dans un systeme de relafions.

es relations de
confiance...

Lesrelaftions de confiance sont des situations
dans lesquelles le risque qu'un acteur prend
depend de la performance d'un autfre acteur.
Elles constfifuent un sous-ensemble des
decisions impliquant le risque. Ce sonf les
asymeftries femporelles qui infroduisent un
risque pour ceux qui doivent investir dans
des ressources avant de recevoir un retour.
Lorsque ce risque ne peuf étfre reduit par
'usage de confrats, il est incorpore dans
la decision de s'engager ou de ne pas
s'engager dans une action. Faire confiance
consiste a decider de prendre un risque.
Le risque est lie au fait que le frustor fournit
des ressources a un frusfee, facilitant son
pouvoir d'agir. Si le frusfee n'est pas digne de
confiance, ce pouvoir d'agir peut se retourner
confre le frustor. Mais si le frustee est digne
de confiance, alors le frustor peut esperer un
gain.
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Plusieurs exemples sont donnes, donf frois
sonfresumesiciquiillustrent ce que Coleman
entend par confiance et qui servent la suite
de I'analyse.

Dans le premier, un manager au sein de la
banque d'affaires londonienne Hambros
recoit la veille dun week-end lappel
telephonique d'un armateur dont I'un des
bateaux est bloque sur un chantier naval
a Amsterdam. Pour que l'armateur puisse
immediatement le recuperer, il faut qu'il paie
200.000 livres. A defaut, le bateau restfera
bloque ef coutera a l'armateur 20.000
livres et le cout d'opportunite de sa non-
exploitaftion. Le manager londonien contfacte
une banque a Amsterdam pour gu'elle paye
la somme reclamee par le chantier naval,
qui lui confirme immediatement le paiement.
Dans ce cas, le manager londonien faif
confiance a I'armateur, aucun confrat formel
n'‘efantsigne, pensantqu'ilesthonnéteetsera
capable de rembourser le prét qu'il lui a ete
octroye. De méme, la banque d'’Amsterdam
faif confiance au manager londonien en
executant sa demande verbale, faisant
I'hypothese que la bangue londonienne
Hambros laremboursera a la sorfie du week -
end.

Le second exemple concerne un fermier
recemment installe, dont la moissonneuse-
bafteuse casse, ce qui lui fait courlir le risque
de perdre tout le foin necessaire a I'hivernage
de son betail, d'autant que la pluie menace.
Son voisin lui propose d'aller demander a un
aufre fermier son aide. Forf de la sollicitation
du voisin, le second fermier arrive avec sa
moissonneuse-batteuse et faif le fravail, en
ne demandant que le remboursement du
gazole consomme. Ce second fermier fait
confiance au premier fermier bien gu'il ne le
connaisse pas (mais connait le voisin qui lui a

faif la demande), formulant I'hypothese qu'il
lui rendra un service similaire s'il en a besoin.

Le froisieme exemple met en scene une jolie
jeune fille, immigrante, qui na pas damis.
Un garcon, qu'elle connait peu, lui demande
si elle accepterait gu'il la raccompagne
chez elle. Flaftee, elle accepte. En cours de
chemin, il luipropose de prendre unraccourci
a fravers bois, ce qu'elle accepte. Soudain,
Il lul dit gu'il veut faire I'amour avec elle. Elle
refuse et se met a courir mais fombe. Il la
rattrape ef la viole.

Plusieurs questions decoulent de ces
exemples qui sont successivement fraites
dans la suite du chapitre : gu'est-ce qui
caracteriselefaitdefaireconfiance? Aquelles
conditions celui qui est en situation de faire
confiance (le frusfor) fait-il effectivement
confiance ? Sur quelle information le frustor
peut-il s'appuyer pour decider de faire ou de
ne pas faire conflance ? Pourguol cerfaines
personnes sonf lenfes a faire confiance a un
amimais rapides a faire confiance a d'aufres?
Pourguol dans certains domaines d'action,
la confiance est facilement accordee a une
grande variete de frustees, alors que dans
d'autresdomaines d'action, la confiance n'est
accordee qu'a un nombre reduit de frustees?
Pourquoi a-ft-on parfois un fort besoin de
faire confiance ? Comment celui a qui il est
fait confiance (le frustee) est-il susceptible
d'agir ?

Quatre caracteristiques sont associees
a la confiance donnee par le frustor.
Premierement, le fait de faire confiance
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permef une actfion de la part du frustee
qui n‘aurait pas efe possible autrement :
I'armateur n'aurait pas pu recuperer son
bafteau, le premier fermier n'‘aurait pas pu
moissonner son champ et le garcon n'aurait
pas pu avoir une relation sexuelle avec la
Jeune fille. Donc, le fait de faire confiance
conduit a mettre des ressources enfre
les mains de personnes (les frusfees) qui
les utiliseront pour leur propre benefice,
au benefice du frustor, et/ou au benefice des
deux. Deuxiemement, si le frusfee est digne
de confiance (trustworthy), s'il respecte la
confiance qui lui est donnee, la sifuatfion
du frustor sera meilleure gqu'en I'absence de
conflance, tandis que si le frusfee n'est pas
digne de confiance, la situation du frusfor
sera pire que s'll n‘avaif pas fait confiance.
Troisiemement, le fait de faire confiance
peuf impliguer des echanges explicifes
(par exemple des inferéfs en confrepartie
d'un prét, comme dans lI'exemple 1) mais
peut aussi constituer un acfe unilateral,
aufrement dif conduire le frusfor a placer des
ressources a la disposifion du frusfee sans
aucun engagement reel du frustee (cas des
exemples 2 et 3). Enfin, le frusfor est concerne
par les actions futures du frusfee. |l existe de
nombreux dispositifs pour gerer ce decalage
temporel sans recourir a la confiance. L'un
d'eux consiste a recourir a un fiers a qui est
confie le paiement du premier fant que l'aufre
n'a pas livre ses biens. Un autre est le billef
d'echange, enverfuduqguelletrustee potentiel
(un acheteur, par exemple) offre au trustor
potentiel (un fournisseur, par exemple) la
creance gu'il detfient sur un aufre marchand
plus digne de confiance gu'il ne l'est. Il y a
aussitoutsimplementle contratquicomporte
toujours une promesse de payer ou livrer et
qui est normalement legalement executoire

et prevoit une compensation en cas de
non-respect des engagements. Cependant,
dans de nombreuses situations, nofamment
soclales ef politiques, ces dispositifs ne
peuvent étre utilises, souvent parce qu'il n'y
a pas de valeur conventfionnelle associee
aux choses que le frusfor abandonne.
Par exemple, le fermier qui moissonne
le champ d'un autre fermier ne peuf pas
demander a ce dernier de signer un confrat
l'obligeant a payer un service non specifie
dans le fufur. Tout comme le fait pour un
collaborateur de faire confiance a son
manager ne peut en principe donner lieu
a un confrat.

Les deux premieres caracteristiques
signifient que la decision du frusfor est une
decision sous risque, relevant du paradigme
des theories de la decision avec prise de
risque. La froisieme caracteristique signifie
qu'a la difference des echanges sociaux qui
exigent l'action volontfaire de deux parties,
le fait de faire confiance peut consfifuer
une action volontaire d'une seule partie (le
frustor). Enfin, la quatrieme caracteristique
signifie que la confiance ne se justifie que la
ou les disposififs alternatifs sont inoperants
ou coutfeux.

Finalement, Coleman considere que
ce a quoi est confronte le frustor n'est
rien d'aufre que ce a quoi est confronte
un decideur rafionnel face a un pari

- Le frustor potentiel a une idee de ce qu'll
peut perdre.

- Le frusfor potentiel a une idee de ce gu'll
peuf gagner.

- Le frusfor pofentiel peut estimer
subjectivement la probabilite de gagner.
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Le frusfor doit choisir enfre ne pas faire
confiance, ce quinemodifie pas son ufilite, ou
faire confiance. Sile frusfor n'a pas d'aversion
au risque ou de preference pour le risque®,
son esperance d'ufilite, s'il fait confiance,
sera egale a : (gain pofentiel x probabilite de
gagner) — (perfe potfentielle x probabilite de
perdre), ef son comportement decisionnel
sera celuimentionne dans l'encadre 1.

Coleman, a la difference de Deufsch (1958),
ne considere pasque, pour gu'ilyaitconfiance,
L (la perte potentielle pour le frusfor) doive
efre superieure a G (le gain potentiel pour
le trusfor)®, ce qui impliquerait que p soif
superieure a 0,5. En effef, Coleman pense
qu'on peut accorder sa confiance a un frustee,
méme quand p estinferieura 0,5 (c'est-a-dire
qguand le frustee est peu digne de confiance),
des lors que le frustee peut apporter a son
frusfor des gains extraordinaires, superieurs a
la perte potentielle.

4 Coleman ne pose pas le posfulat que l'individu est neufre face
aurisque. Il ne part d'une situation de neutralite que pour simplifier
sa formule car, dans une sifuafion de neutralife face au risque

l'esperance d'utilite, ce a quoi s'intére leman, esf egale a
l'esperance mathematique, dont la formulation est plus simple

5 Méme s'il pense q

les frois exemples p

souvent le cas (comme le suggerent

1fes ci-dessus)

Les informations sur lesquelles le frusfor
peut s'appuyer pour prendre sa decision de
faire ou de ne pas faire confiance a un frustee
concernent p, G et L. La perte pofentielle
seraif la quantite la plus souvent connue.
C'estle casdanslesexemples1et 2 maispas
dans I'exemple 3, la jeune fille ayant pu ne
pas imaginer le viol ef/ou ses consequences,
notfammentpsychologiques.Legainpotentiel
pour le frustor est egalement parfois connu,
comme le suggere I'exemple 3 (la fille peut
esperer de l'aftention de la part du garcon ef
plus de sortfies dans le futur). Ce serait p (la
probabilite que le frusfee ne trahisse pas la
confiance que le frusfor pourrait lui donner)
qui serait la quantfite souvent la moins
connue. En effet, la connaissance de ceftfe
probabilite repose sur les informations donf
le frustor peut disposer sur le frustee.

Plus p est eloigne du seuil critique
d'indifference entre la decision de ne pas
faire confiance et de faire confiance, plus le
frustor aura le senfiment que sa decision est
correcte. Ef plus I'estimation subjective de
cefte probabilite est proche de la probabilite
reelle, plus la decision du frusfor est

Encadré 1 - Comportement décisionnel du trustor

p = Probabilité (subjective) de recevoir un gain = probabilité que le trustee soit digne de
confiance (trustworthy, traduit ici par digne de confiance ou fiable)

L = Perte (Loss) potentielle pour le trustor (si le trustee n’est pas digne de confiance)

G = Gain potentiel pour le trustor (si le trustee est digne de confiance)

Décision :
Le trustor fera confiance si :
Le trustor sera indifférent si :

p/1-p > L/G, autrement dit si p*G > (1-p)*L
p/1-p = L/G, autrement dit si p*G = (1-p)*L

Le trustor ne fera pas confiance si: p/1-p < L/G, autrement dit si p*G < (1-p)*L
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susceptible d'étre perfinente. C'est la raison
pour laquelle le frusfor devraif éfre en quéte
d'informations sur le frustee.

Mais L'imporfance de connaifre du mieux
possible p dependraif grandement des deux
aufres quantites L et G (Coleman fait ici
reféerence aux consequences d'une decision
iInappropriee de faire confiance ou de ne pas
faire confiance, donc au niveau de la perte
ou du coutf d'opportfunite, en cas de decision
inappropriee) : si la somme du gain possible
et delaperte possible est faible, alorsil serait
moins important que la decision soif correcte
et un acfeur rationnel devrait effectuer une
recherche dinformation moins approfondie
et pourraif €fre moins prudent dans sa prise
de decision. Cela permeftrait d'expliquer
pourquol une banque dinvestissement ne
confierait a un collaborateur inexperimente
que des decisions impliquant des montants
d'argent faibles puis, une fois que le
collaborafeur aurait fait ses preuves a ce
« niveau de risque » (p. 104), l'auforiserait
a prendre des decisions impliguant des
Investissements plus importfants.

Enfin, larecherche d'information sur le frusfee
pour mieux deferminer p se justifierait fant
que le colf d'une recherche additionnelle
resterait inferieur au benefice que cela
peut apporter, ce benefice efant lui-méme
fonction de la taille de G ef de L.

Coleman cherche a expliquer un paradoxe:
le fait que les gens mettent du femps a
faire confiance a de nouvelles relations qui
pourraient devenir des amis alors méme qu'il
est parfois faif rapidement confiance a des
personnes fofalement inconnues.

L'explication fournie au fait que cela prend
souvent du femps pour faire confiance a
de possibles amis tient en quatre poinfs.
Premierement, il s'agit dans ce cas de
developper des relations etroites/intimes;
deuxiemement, ces relafions efroites/
infimes ~ ont  comme  caracteristique
d'éfre associees a une perfe pofentielle
particulierement elevee: par exemple, la
violation des confidences faites a « I'ami » ou
I'exploitation par « I'ami » de faiblesses qui
luiont ete avouees ; troisiemement, si la perte
potentielle (L) est elevee, cela signifie que le
rapport L/G est relativement eleve ef, donc,
que lafiabilite estimee du frusfee (p) doif éfre
particulierement elevee pour que le frustor
accepte de faire confiance ; quatriemement,
enfin, le processus de connaissance d'une
aufre personne, associe au developpement
de la confiance, prend du temps.

Dans son essal  dexplication, Coleman
mobilise ce qu'on peut considerer comme
efant la propension du frusfor a faire confiance.
En effet, il fait 'hypothese qu'un frusfor fait
une estimation standard p* (frusfoworthiness
du frusfee) pour la personne moyenne qu'll
renconfre (C'est cette estimation standard de
la fiabilite d'une personne moyenne qu'elle
renconfre, faite par un frustor en raison de son
experience passee, gu'on peut considerer
comme correspondant a la propension a faire
confiance du frustor), ef considere que pour les
relations efroites, la fiabilite requise pour faire
confiance doif éfre supéerieure a p*, raison pour
laguelle la confiance ne serait pas immediate
dans ce type de relafion. Coleman concluf
que, si son explication est exacte, les relations
pour lesquelles il est dit qu'l y a besoin de
developper une forfe confiance devraient étre
celles pour lesquelles la perte potentielle est
elevee comparativement au gain pofentiel.
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Restfe a expliquer le fait que cerfains fassent
rapidement confiance a des personnes
gu'elles ne connaissent pas. L'argumentation
de Coleman ftient fondamentalement en
frois poinfs : fout depend de la maniere
dont le frustee manipule la perception que
le frusfor aura de p ef de I'envergure de L et
de G ; la personne jugee digne de confiance
sera typiquement celle qui propose un
gain pofentiel eleve relativement a la perte
potfentielle, donc qui propose un ratio L/G
faible ; en effet, dans ce cas, la fiabilite
requise pour faire confiance (p) devrait
éfre fres inferieure a la valeur standard p*
(I'estimation standard faite par un trustor
de la fiabilite d'une personne moyenne
gu'elle rencontre), si bien que le frusfor fera
facilement confiance.

De ce qui precede, il est deduit que les
personnes devraient surestimer la fiabilite
du frusfee potfentiel dans les situations ou
le gain pofentiel est parficulierement grand
relafivementalaperfe pofentielleetdevraient
sous-estimer la fiabilite du frustee potentiel
dans les situations ou le gain potentiel est
particulierement faible relativement a la
perfe potenfielle. Suivant cette perspective,
les escrocs, ceux qui cherchent a abuser de
la confiance des frusfors potentiels, sont des
frustees qui « vendent » un gain potentiel
eleve comparativement a la perte pofenftielle.

L'analyse proposee permet aussi de
caracteriser ef d'identifier les situations ou il
yaunfortbesoinde confiance. Ce sont celles
ou (1) le gain potentiel est partficulierement
eleve, comme dans I'exemple de la jeunefille
qui n'a pas d'amis et percoit I'opportunite de
developper une relation amicale, (2) et/ou la
perte pofentielle est nulle, comme lorsgu’on
est dans une situation desesperee et que
quelgu'un nous propose de l'aide (méme si

on n'est pas sUr du fout qu'il tienne parole).
Dans ces condifions, on peut considerer
gu'un individu n'est pas irrationnel quand
Il fait confiance alors méme que la fiabilite
du frusfee est tres faible (p fres petfit).
Ainsi, lorsqu'une personne n'a pas (ou peu)
d'amis et gu'elle ressent un fort besoin de
relations amicales, elle devrait facilement
accepfer de faire conflance lorsque se
presente une opporfunite d'amitie car, dans
ce cas, le gain pofentiel est relativement
important, de sorte que le rapport L/G est
relativement petit, si bien que l'esfimation
de la fiabilite du frusfee a partir de laquelle le
frusfor acceptera de faire confiance est aussi
petit. Cela permet dexpliquer pourquol,
dans I'exemple 3, la jeune fille accepte de se
faire raccompagner a fravers les bois par le
seul camarade qui lui accorde de 'atfention
et pourrait devenir un ami.

Enfin, l'analyse de Coleman fournit une
explication possible a la confiance rapide
(swift frust) constatee dans les equipes
projet (Blomqvist et Cook, 2018). En effet, on
peut supposer gue dans ce type de situation,
le rapport L/G est relativement petif, les
profagonistes ayant collectivement un
grand interét a se faire confiance (G eleve),
avec une perfe potfentielle partficulierement
faible pour chacun en cas de violation de la
confiance par I'un des membres. Il est aussi
possiblequel'inferétd'unmembredel'equipe
a rompre la confiance soif parficulierement
faible dans un projet collectif constitufif
d'une communaute de confiance mutuelle
(cf.infra).
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Les gains que peut tirer un frustor d'une relation
de confiance peuvent ne pas dependre que
de la competence du frustee. Ils peuvent aussi
dependredesintentions, desefforts, desactions
volontaires du frusfee. Aufrement dit, le frusfee
peut, dans bien des cas, choisir enfre respecter
ou rompre la confiance qui lui est accordee.

Si le frusfee a un gain immediat a rompre la
confiance, il peut neanmoins maintenir cette
confiance enverfu de consideraftionsmorales
mais aussi en raison des prejudices directs
(perte) qgu'il pourrait subir (par exemple
une condamnation judiciaire pour le jeune
homme, dans I'exemple 3) ef/ou des gains
futurs qu'il pourraif realiser en restant digne
de confiance, dans sa relafion avec le frusfor
considere, ou dans sa relafion avec d'autres
frustors qui seraient informes de ses actions
passees.

Les gains futurs percus par le frusfee ef, donc,
le desir de demeurer digne de confiance,
devraient éfre d'autant plus eleves que la
relafion avec le frustor est durable plutot que
courfe ou poncfuelle (une transaction ou
une rencontre unigue) et/ou que le trustor a
une communicatfion soutenue avec d'aufres
acteurs susceptibles de faire confiance au
frustee danslefutur. Ainsi, la probabilite que le
pref d'argent fait par un passant a un fouriste
de passage ayant perdu son porte-monnaie
(en echange d'une promesse verbale d'envoi
d'un cheque aussitot de refour chez Iui) soit
effectivement rembourse serait fres faible.
En revanche, l'appartenance du frusfor et
du frustee a une méme communaute efroite
d'affaires (par exemple, la communaute
des banquiers d'affaires, des negociants
en diamants, efc.) garantiraif la fiabilite du

frustee, parce que la reputation d'éfre digne
de confiance est d'importance centrale pour
confinuer a pouvoir faire des affaires et parce
que cefte reputfation circule rapidement
au sein de la communaute. Autrement dif,
dans une communaute comme celle des
banquiers d'affaires, la fiabilite des frusfees
ne serait pas fant une question de morale
que d'interét personnel.

Dans ces conditions, les actions et reactions
des frustees et trusftors potentfiels peuvent
éfre considerees comme prenant la forme
d'un jeu. Le frustor doif prendre la decision
de faire confiance ou pas a un frusfee
potenfiel avec risque de perte s'il fait
confiance ef que le frusfee n'est pas digne
de confiance, mais cout d'opportunite s'il
ne fait pas confiance alors que le frustee
aurait ete digne de confiance. Le frusfee doit
d'abord decider s'il communique au frusfor
des informations qui l'aideraient a accorder
sa confiance, puis decider, si confiance
lui est accordee, d'en éfre digne ou pas.
Le frustee ne frahira pas la conflance si
c'est dans son inferét de long ferme d'agir
de la sorfe, mais rompra la confiance dans
le cas contraire. Le trustor doit exploiter
I'information donft il dispose, eventuellement
rechercher plus d'information et reviser son
point de vue au cours du femps, comme dans
un systeme de confrole adaptatif. En outre,
il est dans l'inferét du frustor de promouvoir
des strucfures sociales dans lesquelles le
trustee pofentiel est incite a rester digne
de confiance. Ces structures sociales, qui
facilitent les transactions mais comportent
un cout (et qui constifuent une transition
micro-macro, p. 11), peuvent prendre la
forme de communautes efroifes incorporant
des normes forfes (pouvant conduire a
moins d'innovation) de type « on ne doif pas
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s'engager dans des fransactions avec celui
qui a viole le code ethique » ET « on ne doit
pas s'‘engager dans des transactfions avec
celul qui s'engage dans des transactions
avec une partie qui a viole le code ethique»,
ou de confrafs (generateurs de coults de
fransaction) couples a un sysfeme legal
permettant de forcer leur execution,

.. Aux systemes de
confiance
I

Au-dela des relations de confiance simples
enfre un frusfor et un frustee, il existe
des sysfemes de confiance complexes
les systemes de confiance mutuelle, les
systemes comportant des infermediaires
de confiance, ceux impliquant des fiers de
confiance ef les systemes larges impliquant
plus de frois categories d'acfeurs.

La confiance mutuelle ou symétrique

Il s'agit d'un systeme de confiance dans
lequel chacun est a la fois le frustor et le
frustee de l'autre, comme dans le cas d'une
relation amoureuse. Ce fait d'éfre a la fois le
frustor et le frustee d'un meme acteur affecte
les grandeurs L, G pour le trustor comme
pour le frustee, et aussi la grandeur p pour le
trustor.

Pour le frusfee, sa decision de respecter ou
de trahir la confiance qui lui est accordee
depend des gains immediafs a frahir (G)
et des avantages perdus (L) du fait que le
frustor ne lui fera plus confiance dans le futur,

comme dans une situation de confiance
asymetrique. Mais comme le frusfee est aussi
un frustor, il y a un cout potentiel additionnel
(L) a rompre la confiance, car le frusfor peut
non seulement refuser de faire confiance
dans le fufur mais aussi, en sa qualite de
frustee, se venger (s'engager dans des
represailles) en rompant la propre confiance
qui lui est porfee, ou considerer gu'il n'a plus
d'avanfages a rester digne de confiance.

Pour le trusfor, cela accroitf la probabilite que
le frusfee respecte la confiance (p), en raison
de son pouvoir de sanction si le frustee n'est
pas digne de confiance. Donc, le fait d'éfre
a la fois frusfee et trusfor d'un méme acteur
fournit une ressource pour empécher l'autre
de ne pas étre digne de la confiance gu'on
lui accorde. Cela accroit aussi les gains
potentiels (G) du tfrustor s'il fait confiance
puisque le faif gu'il donne sa confiance au
frustee accroifra la probabilite que le frusfee,
en sa qualite de frustor, lui fasse confiance.

Ce qui precede signifie qu'un sysfeme
de confiance mutuelle genere une
dynamique positive : en vertu d'une boucle
de refroaction positive, il conduit a des
niveaux accrus de confiance accordee et
de fiabilite (frustworthiness). Ces incitations
additionnellesafaire confiance etaétredigne
de confiance conduisent a deux predictions:
d'une part, les frusfors impliques dans une
relafion de confiance asymetrique devraient
eftre mofives a la fransformer en une relation
de confiance mutuelle ; d'autre part, si une
relation de confiance est mutuelle, les deux
parties devraient étre davantage dignes de
confiance que ne l'est le frustee dans une
relafion de confiance asymetrigue.

Pour faire en sorfe que le frusfee devienne
aussi frustor du frustor (fransformation



Chaire Confiance et Management

d'une relafion de confiance asymetrique
en une relafion de confiance mutuelle)
quand une felle opporfunite n'‘emerge pas
naturellement, le frusfor peut s'engager dans
au moins deux sfrategies. D'une part, il peut
chercher a inciter le trusfee a lui accorder
une faveur ; d'aufre part, il peuf chercher a
accroifre les avantages apportes au frustee,
de facon a rendre ce dernier plus dependant
de la relafion, a creer une atfente de
confinuite de la relation. Le comportement
servile ou flagorneur d'un subordonne
envers son superieur peut resider dans cette
mofivation. Le subordonne ayant besoin
d'acfions favorables du superieur dans le
futur (ef sachant gu'il ne peut s'extraire de
la relation d'autorite excepte a un cout eleve
et sachant que le superieur le saif) peut
procurer unilateralement des avanfages au
superieur, avec l'espoir que ce superieur
deviendra dependant de fels avanfages et
agira favorablement envers lui afin de faire
perdurer ces avanfages.

Le frustee dispose aussi d'au moins deux
strategies pour fransformer une relafion de
confiance asymetrique en une relation de
confiance mutuelle, s'il souhaite maintenir
la relafion de confiance ef percoif des
avantages a renforcer [linfensite des
transactions dans la relafion. D'une part, Il
peut donner sa propre conflance au frustor,
donc devenir lui-méme frustor ; d'autre part,
Il peut faire plus que ce que le frustor attend
de lui, c'est a dire plus que ce gu'a coute au
frustor I'action posiftive gu'il a enfreprise en
faveur du frusfee. De cette maniere, le frustee
rembourse non seulement sa defte mais cree
aussi une obligation chez le frusfor. Ce « sur-
paiement » peuf éfre assimile a un don qui
appelle a un confre-don en vertu du principe
de reciprocite.

Les intermediaires de confiance sont des
facilitateurs de confiance qui s'inserent dans
une chaine de confiance. lls sont presents
dans les exemples 1 (deux banquiers ef un
armateur) et 2 (deux fermiers et un voisin) :
le frustor final (banque d'’Amsterdam, second
fermier)n'auraitpasfaitdirectementconfiance
au frustee final (armateur, premier fermier),
en l'absence d'un infermediaire (Hambros,
voisin). Trois types dinfermediaires de
confiance sont distingues, parce que le type
et la quantite de confiance qui sont accordes
a chacun de ces infermediaires differe : les
conselllers, les garants ef les enfrepreneurs.

Les conseillers (advisor) sont ceux qui
mettent en relation le frustor ef le frustee et
influencent le frustor. Le trustor fait confiance
au jugement (et non a la performance)
du conseiller, le conduisant a placer sa
confiance dans la capacite de performance
(performance  capability — frustworthiness®)
du frusfee. Dans I'exemple 2 des fermiers,
le voisin joue ce role de conseiller. En sa
qualite d'infermediaire, il ne fournit pas une
garantie mais procure la securite requise par
le second fermier pour octroyer une faveur
au Ter fermier. Le frustor fait donc a la fois
confiance au conseiller (a son jugement) et
au frustee (a sa capacite de performance). Si
le frustee s'avere non digne de confiance, le
frusfor perd une ressource et le conseliller voit
sareputation, la credibilite de ses jugements
et conseils, fernis. Le conseiller est un
intermediaire de confiance frequent, present
dans fous les domaines de la vie sociale (les
professeurs en sont, par exemple, quand ils

6 Coleman (1€
ou frustworthiness a la compefence (c
(infegrity) du frustee
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redigent des leftres de recommandation a la
demande de leurs efudiants). Le conseiller
peut éfre une organisation. Par exemple, le
fait d'éfre salarie d'une entreprise signifie
que l'entreprise a faif confiance a la capacite
de performance de l'employe. Ef plus le
salarie occupe une posifion elevee, plus on
peuf considerer qu'elle lui a faif confiance.
Ou bien, si une personne doit de l'argent a
une organisation, cela signifie que cefte
organisafion a faif confilance dans sa
capacite et son infenfion de rembourser
sa defte. Un autre frusfor potentiel, que
ce soit une personne ou une organisation,
peut ufiliser cette information, et plus ce
frustor potentiel fait confilance au jugement
de l'organisation intermediaire, plus cefte
information est suscepfible de le conduire a
faire confiance a I'employe ou au debiteur.
Cela explique pourquoi il est fait davantage
confiance a des salaries d'organisafions
reputees (par exemple, pour l'obtention
d'un préf ou pour l'obtenfion d'un nouvel
emploi). Réciproqguement, cela confribue a
expliquer pourquol il est moins fait confiance
aux Jeunes, aux femmes au foyer, aux
independants, aux refraites pour les acfes de
la vie courante.

Le garant (guaranfor), a la difféerence du
conseiller, est un infermediaire qui subif une
perfe de ressources si le frustee final rompt
la confiance, n'est pas digne de confiance.
En revanche, le frusfor ne perd rien dans ce
cas. En effef, c'est le garant qui place sa
confiance dans la capacite de performance
du frustee final, le trusfor placant uniquement
saconfiance dans lacapacite de performance
de linfermediaire (qui devient donc un
frustee intermediaire). Dans I'exemple 1 des
banquiers ef de I'armafeur, c'est la banque
londonienne Hambros qui joue le role de

garant de confiance. Pour qu'il connaisse le
succes, éfre gagnant a éfre infermediaire,
un garant doit non seulement detenir les
ressources constitutives d'une garantie pour
sonfrusformaisaussibeneficierd'informations
exclusives ou privilegiees sur la fiabilite de
son frustee potfentiel. L'infermediaire doit
doncavoir grande confiance dans son propre
jugement (a ne pas perdre de ressources en
qualite d'infermediaire).

L’entrepreneur de confiance (enfrepreneur)
est un infermediaire qui suscife la confiance
de plusieurs frustors, qui peuvent apporter
differents types de ressources, et qui
place sa confiance dans les mains d'un ou
plusieurs aufres acteurs (les frustees de
I'entrepreneur de confiance) qui produisent
conjoinfement la valeur de lacfivite. En
donnantsaconfiance, l'infermediaire apporte
aux frusfees des ressources qui peuvent efre
pour partfie les siennes et pas uniquement
celles de ses frustors. On refrouve ici la
figure de l'enfrepreneur economique qui
consfruit une organisafion pour produire des
biens ef services, ou chaque employe est
un frustee (et les actionnaires des frustors
de I'enfrepreneur). Sonf cites comme aufres
exemples d'entrepreneurs de confiance les
systemes politiques et les organisateurs
d'evenements. Ainsi, un depute est un
enfrepreneur de confiance si, fort d'une
repufafion de fenir ses promesses, il a
ceffe capacite a mobiliser une majorite de
deputes (ses frustors) pour voter un projet
de loi, defendu par le pouvoir execuftif et une
minorite de deputes (ses frustees). Le succes
du vote rend redevables |le pouvoir execufif
et les deputes minoritaires. Si le depute
enfrepreneur de confiance est habile, sa
detfe envers ses frusfors (ceux qui ont vote
dans le sens de son appel) sera inferieure a
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la creance qu'il aura acquise aupres de ses
frustees (ceux qu'il a servi : le pouvoir executif
et les deputes intéresses par le vote). De la
méme facon, un organisateur d'evenements
peut éfre considere comme un enfrepreneur
de confiance lorsqu'il invite des personnes
qui acceptent de participer a I'evenement
parce qgu'ls lul font confiance dans sa
capacite a assurer la presence de ceux qui
seront pour eux creafeurs de valeur. Dans
ce cas, l'organisateur est a la fois frusfor et
frustee des invites a I'evenement. Les invites
placent leur confiance dans la capacite de
performance de l'infermediaire, tfouf comme
I'infermediaire leur fait confiance (dans leur
venue effective). Les invites sont a la fois des
frustors, a titre individuel, et des frustees, en
qualite de collectif. L'organisateur, comme
un enfrepreneur economique, faif confiance
au fait que les partficipants constitueront
une bonne combinaison, et chague invite
qui viendra fait confiance a la capacite de
l'organisateur dinviter et de faire venir les
bonnes personnes.

Comme pour toufe sifuation ou on fait
confiance, la confiance faite a l'intermediaire
estfondee sur G, L et p. La difference repose
dans l'estimation de la fiabilite du frustee (p):
I'estimation faite par le trustor de la fiabilite
du frusfee final est insuffisante pour qu'il lul
fasse confiance, mais I'estimatfion faite par
le tfrusfor de la fiabilite de linfermediaire
est suffisante pour lul faire confiance ef
l'estimation faite par linfermediaire de la
frustworthiness du frustee est suffisante pour
gu'il lui fasse confiance. Incidemment, cela
signifie que la confiance n'est pas transitfive:
le fait que Y fasse confiance a Z ef que X
fasse confiance a Y ne signifie pas que X fait
confiance a Z.

C'est un acteur proche du garant de
confiance mais qui joue un role a la fois plus
passif et plus central. L'Efat, en qualité de
garant de la valeur de la monnaie fiduciaire,
est un exemple de fiers de confiance. Dans
une sifuafion de marche, le cas fypique esf
celui ou un acteur A, qui souhaite acquerir
un bien qu'un acteur B veut bien lui ceder, ne
detient pas dans I'immediat ce que B pourrait
desirer en echange. A pourrait prometire a
B de lui fournir dans le futur ce qu'il desire
mais cela requiert que B lui fasse confiance.
Sicelan'est pas le cas, il est parfois possible
de s‘appuyer sur un tiers C avec lequel
A comme B ont realise de nombreuses
fransactions et envers lequel il existe une
grande confiance. Si A detient une creance
sur C (une promesse, une obligation de C) et
si B fait davantage confiance a la promesse
de C qu'a celle de A, alors A peut fransferer
la promesse qu'il detient sur CaB. L'acteur C
joue donc le role de fiers de confiance, sans
pour aufant infervenir dans la fransaction
(sans jouer un role actif dinfermediaire),
d'ou la difference avec le garant. Pour qu'un
tiers de confiance existe, il fauf que ses
promesses soient fongibles (fransmissibles).
Dans les faifs, les tiers de confiance dans
le systeme economique sonf associes a
I'existence d'une unite de compte admise par
tous, de facon a ce qu'une valeur puisse efre
aftribuee a I'obligation du tiers de confiance
ef que cetfte obligation soit donc fongible.
Dans les situations hors marche, I'exemple
donne est celui de I'organisation formelle. La
continuite du travail d'un salarie, ef le suivi
des consignes de son superieur, depend
de la confiance qu'il a dans la capacite de
performance de I'organisation (sa capacite a
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le payer). S'il perd confiance dans la viabilite
de [lorganisation, il cherchera un aufre
employeur. L'organisation joue donc le role
de tiers de confilance entre le collaborateur
et son superieur. Incidemment, il est precise
gue la survie d'une organisation, point plus
centfralement fraife dans le chapifre 16 de
I'ouvrage, depend a la fois de son jugement
sur la fiabilite (capacite de performance)
des employes auxqguels sont confiees des
ressources ef de l'agencement des activites
des employes, de facon a pouvoir obtenir
les biens et services requis ef les vendre en
quanfite suffisanfe pour pouvoir honorer ses
obligations.

Les systémes larges de confiance

Sonf presenfes dans cefte section deux
systemes de confiance impliquant plus
de ftrois acteurs (communautes de
confiance mutuelle et systemes larges avec
conselllers) et le role que joue I'information
sur la fluctuation de la confiance dans ces
systemes vasfes.

Les communautés de confiance mutuelle
naissent quand plus de deux acteurs
(appeles « communaute ») sont engages
dans une acfivite qui produif un resultat
d'interét commun ef ou chacun gagne a ne
pas dissuader les autres a s'engager dans
I'activite d'interét commun. Ces sfructures
sociales sont une extension du systeme
de confiance mutfuelle a deux acteurs (ou
chacunestfrusforetfrustee), oul'activite dans
laguelle chacun s'engage est la méme. Dans
ces sysfemes, chacun doif avoir confiance
qgue lautre apportera sa confribution
(sauf si l'action de chacun est directement
observable) et la fiabilité de chacun est

renforcee par la presence de normes sociales
couplees a des sancfions (en cas de non-
respect des normes). La sanction la plus
courante est I'exclusion de la parficipation
aux echanges. Dans ces sysfemes, des
comportements singuliers peuvent emerger
(free riding, zele) qui sont etudies dans le
chapifre 11 de l'ouvrage (The realization of
effective norms). L'exemple de communaute
de confiance donne est celui d'une classe
de lycee dont les membres « collectent des
journaux pour financer une féte», chacun
etant frusfor (il aftend des aufres qu'ils
donnent de leur temps a cefte collecte) et
frusfee (on attend de lui son engagement).
Dans le domaine des affaires, on peutf sans
doutfe considerer les systemes de franchise
comme des communautes de confiance
mutuelle, chaque franchise etant a la fois
frusfor et trustee du franchiseur mais aussi
des autres franchises (car I'engagement de
chacun determine I'efficacite du systeme)’.

Les systemes larges impliquant des
conseillerssontuneextensionalargeechelle
de la fonction de conseiller. Comme dans
le cas simple d'un conseiller intermediaire,
un acteur A fait conflance au jugement d'un
acteur B qui faif confiance a la capacite de
performance de T (le frustee final), ce qui
conduit A a faire aussi confiance a la capacite

7 Coleman fraite du sysfeme de franchise dans le chapitre 16
de l'ouvrage (The corporafe acfor as a system of acfion) sans le
presenter explicitemment comme une communaute de confiance
mufuelle. Toufefois Coleman inclut dans les communaufes de
confiance mutuelle les situations ou fous les acfeurs realisent la
méme aclivite sous l'auforite dun leader (p. 188). Ces sysfemes
difs d'auforite conjoinfe sont definis comme efanf ceux ou un
tfransfert de droit de coniréle est effectue (vers le leader) «
avec I'nypothese que l'exercice de l'auforite sera benefigue au
subordonne » (p.74), hypothese qui n'est pas presenfe, selon
Coleman, dans les situations employeur-salaries (quil qualifie
de systemes d'autorite disjoinfe) mais qui est bien presente dans
es sysfemes de franchise : si le franchise delegue une parfie de
son auforité au franchiseur, c'est qu'il est convaincu que celui-ci
exercera son auforife dans son inferéf (le developpement de sa
propre affaire), car plus les franchises se developpent, plus le
franchiseur est gagnant

el
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de performance de T. Mais dans un systeme
large, ce phenomene s'etend, en verfu
d'un phenomene de refroaction posifive:
un quatrieme acteur C fait confiance au
jugement de A, ce qui le conduit a faire aussi
confiance en la capacite de performance de
T (frustee final) ; et B, qui fait confiance au
Jjugement de C, renforce sa confiance dans la
capacitede performance deT. Sile processus
n'‘est pas perturbe, fous les membres du
systeme finissent par faire confiance au
méme frustee. L'atteinte de ce cas exiréme
requiert generalement la presence d'un
leader charismatique et la mise en place de
dispositifs (par exemple, lisolement dans
un cloitfre pour un mouvement religieux)
pour empécher la perfurbation (par des
distractions, une desfruction de la foi, des
influences mondaines) du processus de
renforcement,

Dans ces systemes larges, la structure de la
communication a laquelle sonf confrontes
les frustors potentiels peut avoir un effet
important sur I'expansion ou la contraction
de la confiance. Trois principales sources
d’information sont considérées comme
affectant la confiance faite a un trustee :
(1) la performance elle-méme du frusfee ;
(2) des acteurs qui ont une position (une
fonction, par exemple celle de professeur)
similaire a celle du frusfor et des avantages
similaires a faire confiance ; (3) des acfeurs
qui ont une position differente de celle du
frustor et des avantages differents a faire
confiance. La premiere, qui ne passe par
aucun infermediaire, est la plus suscepftible
de conduire a une evaluation correcte. La
seconde devraif conduire alaméme decision
(defaire confiance ou pas) que celle adoptee
par celui ou ceux donf on a confiance dans le
jugement. La troisieme est celle qui fournit le

plus de preuves independantes pour prendre
une decision. L'expansion ou la contraction
de la confiance dependrait beaucoup du
mix de ces frois sources d'information. Ainsi,
les systemes sociaux avec un haut degre
de communicafion interne, fournissant
beaucoup dinformation de ftype 2 ef,
occasionnellement, de l'information de type
1, seraient ceux dans lesquels la confiance
dans le jugement des aufres conduirait a
une rapide expansion ou confraction de la
confiance. Par ailleurs, les changements
dans les structures de communication
seraient responsables d’expansions et/ou
contractions de confiance. Par exemple,
le changement dans la composifion de
la populafion dans les annees 60-70
(accroissement du ratfio enfants / adultes),
Induisant davantage de communication entre
jeunes, et le developpement des medias
(TV, cinemas, concerts), induisant plus de
communication entre les jeunes et des tfiers
(aufres que la famille, les voisins), seraient
a l'origine d'une perfe de confiance envers
les adultes (« ne pas faire confiance aux
plus de 30 ans ») et du developpement de
la confiance envers des leaders emergents
(groupes de chantfeurs, efc). De la méme
facon, le developpement des medias de
masse (source dinformation de type 3 ef
interprefteur d'information de type 1), comme

la television, aurait reduit [l'occurrence
d'expansions massives de  confiance
fondées sur des illusions collectives,

ces dernieres efant facilitees quand la
communication s'opere exclusivement de
personne a personne (source dinformation
de type 2, non controlee par des sources
independantes). Il aurait aussi provoque le
declin de la confiance envers les institutions.
D'aufant gue ces medias de masse, jouant le
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role d'infermediaires de confiance (d'acteurs
dont il est fait confiance au jugement) sont
incites a orienfer sélectivement ['aftention
des auditeurs vers, les fautes, defections,
comportements devianfs des elifes, parce
que cela a fendance a accroitre leur
audience®, fout comme les chercheurs en
sciences sociales seraienf incites a presenfer
des defaillances dans le fonctionnement des
systemes, pour accroifre leur audience®.

Conséquences de l'expansion et de la
contraction de la confiance

Une sur-expansion de la confiance, c'est-a-
direunplacementtresrepandudelaconfiance
dans un frusfee non digne de confiance,
conduira a des perfes plufot que des gains
pour les frusfors. L'exemple de la confiance
accordee a Hitler dans I'Allemagne nazie est
donne. Sans doute peut-on aussi considerer
comme sifuafion de sur-expansion, le faif
de faire une confiance aveugle (méme si
ce comporfement peut ne concerner qu'un
individu vis-a-vis d'un seul aufre, ef ne
s'appligue donc pas exclusivement aux
sifuafions macro, aux systemes larges de
confiance), ou de meftre en place, dans
une organisafion, un management par la
confiance'® qui serait compris comme une
injonction de faire confiance a tout prix'

Un retrait de confiance a large echelle (par

8 On peuf penser que des emissions felles que Cash Investigation
surfent sur ceffe vague

9 Il nest pas exclu gque ce soif un des fondements du

developpement des « critical sfudies »
10 Voir Blanchot (2018)

11 Ce qui est different de dire qu'il fauf faire confiance a priori
Dans ce cas, on n'excluf pas que la confiance puisse ne pas éfre
donnee ou éfre refiree. Elle n'est donnee a priori qu'en I'absencs
dinformation precise sur la fiabilite du frusfee et n‘est maintenue
que si elle n‘esf pas frahie par le frustee

de nombreux frustors en méme femps) reduit
forfement le pofentiel d'action de ceux a qui il
efaif jusqu'alors fait confiance. En effet, dans
bien des cas, celui des leaders politiques est
cite mais cela peut concerner fout type de
leader, les ressources dont les frusfees ont
besoin pour agir ou reussir sonf celles recues
par les frustors (leur vote, leur absence
d'opposifion, leur soumission ou adhesion,
leur effort, leur engagement, leur soutien
financier, etc.). Cefte grande dependance
de la reussite des frusfees au niveau de
confiance qu'on leur accorde signifie que
I'expansion de la confiance tend a generer
davantage dexpansion (le placement de
confiance procure le pouvoir qui condult au
succes ef genere ainsi plus de confiance qui
conduit a son tour a plus de succes) et que
sa confraction reduit les ressources requises
pour reussir et conduit donc a de plusamples
confractions.

Un retrait de confiance a aussi un effef sur
le frustor : il le prive des gains pofentiels
qu'il aurait pu autrement esperer realiser.
La consequence probable est qu'un refraif
de confiance envers un frustee conduise a
un placement de confiance envers un autre
frustee (par exemple, deplacement de la
confiance sur d'aufres partfis politiques ou
sur d'autfres institutions, comme la religion).
Cela permeftrait d'expliguer gu'une perte
de confiance envers les instfitutions sociales
puisse provoquer la montee en puissance de
leaders charismatiques (De Gaulle, Hitler,
Trump, efc.).
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onfiance et capital
social

Selon Coleman, du capifal social est cree
guand les relafions enfre des personnes
changent de telle maniere gu'elles facilitent
l'action (fout comme du capital physique
est cree en operant des changements
dans les materiels, de facon a creer des
outils ufiles pour l'acfion ; et tout comme
du capital humain est cree en developpant
les personnes, de facon a leur donner des
competences qui les rendent capables d'agir
de nouvelles manieres). C'est une forme de
capital peu fangible, car incorporee dans
les relations entre les personnes (le capital
humain est aussi peu fangible, incorpore
dans les competences et savoirs acquis par
I'individu, alors que le capital physigue est
plus tangible, incorpore dans des formes
materielles observables). Auseind'unreseau
d'acteurs, le capital social se situe dans les
relations ef le capital humain se sifue dans
les acfeurs (les « nceuds »)™.

Une des six formes de capital social
distinguees™, les obligations ef attentes
dans les relations sociales, sont directement
reliees au concept de confiance. En effef,
si A (le frusfor) fait quelgue chose pour B
(le frustee) et fait confiance a B pour gu'il

12 Le capital social ne recouvrirait rien d'aufre que les processus
discutes dans les differents chapifres de Foundations of Social
Theory. En regroupant ces processus, Coleman considere qu'll
brouille les disfinctions entre differenfs types de relafions sociales
Le concept est neanmoins juge utile pour monfrer comment les
ressources que peuvent utiliser les acteurs pour safisfaire leurs
nferéfs (un aspect des sfructures sociales) sonf combinees
avec dautres ressources pour produire cerfains comportements
systémiques ou cerfains benefices individuels

13 Les obligations et attentes dans les relations sociales, le
potentiel dinformation dans les relations sociales, les normes et
sanctions efficaces, les relafions d'auforite, l'organisafion sociale
appropriable ef l'organisation intenfionnelle

rende la pareille dans le futur, ceci etablif
une affente de A ef une obligation pour B
(respecter la confiance gu'on lul accorde).
Cefte obligation peut éfre consideree comme
correspondant a un avoir (ou credit) detenu
par A, echangeable contre une prestation
future de B.

Deux elements sont consideres comme
etant essentiels dans cefte forme de capital
social : le niveau de fiabilite (frustworthiness)
de l'environnement social (les membres
du groupe considere), qui defermine si les
obligafions seronthonorees, et l'efendue des
obligatfions. Les sfructures sociales different
sur ces deux dimensions ef les actfeurs dans
une structure donnee different sur I'etendue
de leurs obligations ou avoirs.

Leniveaudefiabilitédel'environnement
social

Un haut degre de fiabilite au sein des
membres d'un groupe rend possible des
actions autrement irrealisables. Ainsi, un
systeme de credit circulaire (la tonfine, par
exemple)nepeutsedevelopperqgues’ilexiste
un haut degre de fiabilite parmi les membres
du groupe, ce qui n‘est imaginable que dans
un environnement marque par un haut degre
d'organisation sociale, autrement dit un haut
degre de capital social (donc pas un grand
centre urbain, generalement caracterise par
un haut degre de desorganisation sociale).
De la méme facon, il est important pour un
chef d'Etat d’avoir a ses cotés une personne
en laguelle il peut avoir pleinement confiance
gu'elle agirait comme il le ferait en foute
circonstance. Il s'agit typiguement d'un ami
de longue date. Cette relation de confiance
procure au chef d'Etat du capital social, car
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elle efend sa capacite daction. Méme si
Colemanneleprecise pas,onpeuftransposer
cefte idee aux situations manageriales
l'interét pour un manager d'avoir confiance
en ses collaborateurs est de developper sa
capacite d'action en allouant son femps a
d'autres actions que le confrole continu et/
ou en recourant a la delegation.

On peut deduire de ce qui precede que le
degre de fiabilite est un facteur de capital
social et que les relafions de confiance qui
en resultent constituent une forme de capital
social.

Dans certaines structures sociales, Il est
dit que les gens font foujours des choses
pour d'autres. Il y a donc un grand nombre
d'avoirs en cours, souvent des deux cotes
de la relation, donc plus de capital social
sur lequel ils peuvent compter que dans
des sfrucfures sociales ou les individus
sont plus aufo-suffisants, moins dependant
des autres. Ainsi, dans le milieu agricole, la
presence de capital social permet a chaque
fermier de realiser son fravail avec moins de
capital physigue (equipements).

Les differences entre structures sociales en
termes de nombre d'obligations en cours
s'expliquent en faif par divers facteurs, parmi
lesquels : le niveau general de fiabilite (qui
conduit au respect des obligations) mais
aussi le besoin des personnes d'éfre aidees
(qui depend nofamment de leur niveau
de richesse), la presence ou non d'aufres
dispositifs d'aide (etatiques, par exemple),
les differences culturelles dans la fendance
a préter et a demander aide et le degre de
fermeture des reseaux sociaux.

Auseind'unsysteme socialdonne, lesacteurs
differentaussientermesd'etendue desavoirs
dont ils disposent. Ainsi, dans les familles
etendues et hierarchiquement stfructurees,
les patriarches detiennent souvent un gros
stock d'avoirs, fout comme les familles riches
dans les villages fraditionnels stratifies. De la
méme facon, une bonne part des paiements
des patients aux medecins s'apparentait,
auparavant,adelagratitude, de ladeference,
et un haut prestige attribue au medecin. Cela
refletait une obligation envers le medecin,
une forme de capital social gui empéchait les
pafienfs insafisfaifs du fraifement medical
dont ils avaient efe l'objet d'enfreprendre
des poursuifes judiciaires a l'enconfre du
medecin.

Certaines obligations sont le fruit dune
creation infentionnelle par une personne
qui fait quelque chose pour une autre (par
exemple, les cadeaux que l'on faif). Une
personne rationnelle ne devraif creer des
obligafions que si elle s'attend a recevoir
en retour plus que ce qu'elle a donne. La
guestion qui se pose donc est de savoir ce qui
peut rationnellement justifier ces obligations
sociales.

La reponse apportee est la suivante @ un
acteur Afaiten general une faveur a un acteur
B quand ca correspond a un besoin pour B
sans generer un colt imporfant pour A ; si A
est rationnel et cherche exclusivement son
inferét personnel, il percoit que I'imporfance
pour B de sa faveur est suffisamment grande
pour conduire B a faire, le moment venu, un
retour quiprocureraaAun benefice superieur
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aucoutfde sa propre faveur. En consequence,
creer des obligations en faisant des faveurs
constitue une forme de police d'assurance
dont les primes sont payes dans une devise
sans valeur mais dont les benefices sont
obtenus dans une devise de valeur, d'ou
I'attente d'un profit,

Mais un acteur rationnel, uniquement guide
par son interét personnel, devraif chercher
a empécher les autres de lui octroyer des
faveurs ou chercher a rembourser sa defte
quand ca larrange plutdt que quand le
donneur en aura besoin. Des conflits sont
donc suscepfibles de se produire entfre les
acteurs souhaitant faire une faveur ef ceux
qui ne souhaitent pas devenir leur debifteur
ou enfre les acteurs tentant de payer leur
dette ef leurs credifeurs tentant de les en
dissuader si le moment n'est pas opporfun
poUr eux.

egard critique

Une théorie rigoureuse de la confiance
rationnelle, utile pour la réflexion
managériale

Coleman (1990) presente une
theorie rigoureuse de la « confiance
rationnelle ». D'une part, la confiance est
precisement concepfualisee, facilitant son
opéerationnalisation. D'autre part, on dispose
d'une explication rationnelle et fouillee
du comportement de confiance du frustor,
de sa lenfeur ou rapidite a faire confiance,
de sa propension a faire confiance, de
son besoin ou non de faire confiance, du

comportement du frustee (respecter ou
rompre la confiance qui lui est accordee)
et des phenomenes d'expansion ou de
confraction de la confiance au sein dun
systeme social. Par ailleurs, I'importance gu'il
y a a se preoccuper de la confiance dans les
systemes sociaux est friplement soulignee.
Tout d'abord, la decision de faire confiance
est concepfuellement associee a l'idee de
gains potfentiels pour le trustee (auquel le
frustor confere un avantage en donnant sa
confiance) comme pour le frusfor (auquel le
frustee conferera aussi un avanfage s'il est
dignede confiance). Lesillustrationsfournies
sont a cet egard eclairanfes. Ensuife, les
relafions de confiance sont aussi presenfees
comme consfitufives d'un capital social
qui facilite I'action et/ou efend la capacite
d'action, en particulier dans les situations ou
les acteurs sont en forte inferdependance,
ce qui est de plus en plus le cas dans le
contexfe economique, avec la complexite
croissante des biens ef services. Enfin, le fait
de donner sa confiance est associe a l'idee
de « police d'assurance rentable ».

Lamodelisationproposee (cf. supral'encadre
T)apparaitplusprecisequecellesqu'onfrouve
dans la litterature manageriale, en parficulier
dans l'arficle sur la confiance le plus cite dans
ce champ disciplinaire, celui de Mayer, Davis
et Schoorman (1995). Pour ces derniers

La confiance (frust) est « la volonfe
d'une partie d'étre vulnerable aux actions
d'une aufre parfie, fondee sur l'aftente que
l'aufre accomplira une action partficuliere
importante pour le frusfor, independamment
de la capacite de surveiller ou de controler
cette aufre partie » (p. 712), etant precise
que cefte «volonted'étrevulnerable », cette
iIntention, n'est pas une prise de risque
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mais I'un de ses anfecedents possibles.
La confiance est donc ici infenfion, pas
comportfement, de prise de risque. Elle
n'‘est donc pas observable directement
mais elle est mesurable par sondage
des representations ef, eventuellement,
indirectement  observable  via les
comportements que peut induire cetfe
intention.

Un tfrustor decidera de prendre un risque
dans la relation avec un frustee, ce qui
correspond a un comporfement de
confiance pour Coleman (1990), si le
niveau de confiance (frust) qu'il accorde
au frusfee depasse le seuil de risque percu
associe a la situation (perceived risk).
Mais il n'est pas precise comment est (ou
pourrait éfre) concretement compare le
niveau de confiance (frust) ef le seuil de
risque percu dans le cadre d'une decision
de prise de risque. Si I'on suit I'approche
de Coleman, donf on ne sait pas si c'est
celle refenue par Mayer et al., on dispose
d'une solution © mesurer le niveau de
confiance par le rapport p/1-p et le seull
de risque percu par le rapport L/G.

Le niveau de confiance accorde au
frustee est defermine par la fiabilite
percue du frusfee (trustworthiness) et la
propension a faire confiance du frusfor.
Dans la modelisation de Coleman, il
en est de méme, puisqu'il disfingue p
(fiabilite percue d'un frustee donne) et p*
(estimation standard de la fiabilite d'une
personne moyenne rencontree). Mais |l
est efabli un rapport entre fiabilite percue
el propension a faire confiance qu'on ne
refrouve chez Mayer et al. (1995) : quand
le ratio L/G est eleve, il faut que p soit
superieur a p* pour que le frusfor fasse
confiance au frustee ; en revanche, quand

le ratio L/G est faible, le frusfor peut

accorder sa confiance au frusfee méeme si

p estinferieur a p™.
Par ailleurs, la theorie de la confiance
rationnelle de Coleman suggere que
l'importance qu'il y a a collecter de
l'information sur le frustee pour juger de
sa fiabilite depend (ou devrait dependre,
si I'on adoptfe une perspective normative)
du niveau de risque percu a adopter ou
a ne pas adopter un comportement de
confiance, donc de la somme (en valeur
absolue) du gain potentiel et de la perte
potenfielle en cas de confiance. Il s'agit
d'une idee inferessante pour montrer la limite
gu'il y a a preconiser de « faire confiance a
priori », dans le cadre d'un management
par la confiance™. En effef, faire confiance
a priori signifie, de facto, commencer par
faire confiance, sans chercher a mesurer la
flabilite du frusfee. Si une telle approche peut
se concevoir dans les situations de faible
niveau derisque, elle devient peu acceptable
dans les sifuations ou le risque de perfe est
eleve. Reciproguement, la recommandation
generale de ne pas faire confiance a priori,
dans le cadre d'un management fres axe sur
la maitrise des risques, seraif peu perfinente
dans les situations ou le gain potfentiel
associe au faif de faire confiance est eleve et
la perte potentielle faible™.

| 'extension de la theorie de la confiance
rationnelle  aux  situations  complexes
(les systemes de confiance) suggere

14 Voir Blanchot (2018) pour une presentafion de ce que peut
recouvrir un management par la confiance

15 En revanche, si l'on concoit que l'injonction « faire confiance
a priorl » = plutdt sur 'amont du processus, cest-a-dire
‘accroissement de la propension a fair (
Coleman), sans remetire en cause la suite du process
(evaluation de la 1iness [p] ef prise en compte du risque
[L/G]), alors la « confiance a priori » a foute sa place
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aussi les consequences theoriques, sur
le comporfement des frusfors ef/ou des
frustees, de trois elements contextuels,
qul peuvent devenir frois leviers d'action
pour developper la confiance dans la
mesure ou ils peuvent éfre mobilises

- Le passage d'une situafion asymetrique
a une sifuation symefrique, ou chacun
est a la fois le frusfor et le trusfee de
I'autre . accroissement de la probabilite
que le ftrustee respecte la confiance
qu'on lui accorde (p) et generation d'une
dynamique relationnelle positive.

- Lapresencedintermediaires de confiance
(conseillers,  garanfs, enfrepreneurs
de confiance ou fiers de confiance)
facilifation de l'engagement dans des
comportements de confiance. A ce sujet,
Coleman donne sens au concept de
confiance organisationnelle, quand I
suggere que l'organisatfion elle-méme
peut devenir un fiers de confiance,
un facteur impersonnel de confiance
Interpersonnelle.

- L'appartenance a une communaute
d'inferéfs (ou l'engagement de chacun
determine l'efficacite du systeme) ou il y
presence de normes sociales couplees
a des sanctions (en cas de non-respect
des normes) : renforcement de la fiabilite
de chacun ef, donc, accroissement
des comportements de confiance. Ici
encore, cela suggere gu'une organisation
peut devenir un facteur de confiance
interpersonnelle, a travers sa culture (et
les normes associees), si fant est que
cefte culture soit forte.

Finalement, la maniere dont Coleman
apprehendelaconfiance parle calculestplus
elaboree que l'approchereftenue pard'autres,
par exemple Lewicki et Bunker (1995). Pour
ces derniers, il y a confiance fondee sur le
calcul quand le frustor considere qu'il est
dans l'interét du frustee d'étre fiable, ce qui
depend largement d'elements dissuadant le
non-respect de la confiance donnee. Cefte
conception (1) revient a ne considerer que
l'inferét du frusfee (gains et pertes a éfre
digne de confiance) pour estimer p, alors
gue pour Coleman l'estimation de p par le
frustor repose conjoinfement sur la capacite
de performance du frustee, les gains (G)
qgue le trustor fera en cas de maintien de la
confiance par le frustee ef les pertes (L) gqu'll
subira en cas de rupture de la confiance ; (2)
ignore le role de G et de L dans la decision
du trusfor de faire ou pas confiance, comme
si ceffe decision ne reposait que sur p ; (3)
exclut que le frustee puisse rester digne de
confiance pour desraisonsmorales alors que
Coleman l'envisage comme une possibilite.
La conception de Coleman de la confiance
calculee englobe donc celles de la confiance
fondee surle calcul et de la confiance fondee
sur la connaissance du trustee (knoweldge-
based frusf) que distinguent Lewicki ef
Bunker (1995). On peut méme considerer
qu'elle puisse recouvrir la confiance fondee
sur l'idenftification, c'est-a-dire la confiance
resultant du fait que frusfor et frustee
comprennent ef apprecient leurs souhaifs
respectifs, dans la mesure ou ce fondement
delaconfiance n'est pasincompatible avecla
recherche de l'inferét personnel et le calcul.
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Mais une explication partielle, peu
contextualisée et non mise a I'épreuve

Si Coleman (1990) n'est pas une reference
inconfournable et systematique dans la
litterature sur la confiance, c'est peut-
efre parce que sa theorie s'en tient a la
confiance rationnelle, a une explication
des comportements de confiance (et de
respect de la confiance) fondee sur la
recherche exclusive de linferéf personnel
et le calcul™, méme si Coleman n'exclut pas
gue les actions humaines puissent éfre liees
a des biais cognitfifs ou a des impulsions. Or,
nombreux sonf les fravaux qui suggerent que
l'infention ou le comportement des individus
en matiere de confiance peut étre le fruit
d'un processus non calculatoire (Craswell,
1993) et reposer sur des elements affectifs.
Ainsi, selon McAllister (1995, pp. 25-26), la
confiance cognitive renvoie au fait que « nous
choisissons a qui nous ferons confiance, a quels
egards ef dans quelles circonstances, ef nous
basons le choix sur ce que nous considerons
comme de bonnes raisons, constituant une
preuve de fiabilite ». Mais « il existe aussi des
fondements affectifs de confiance, consfifues
des liens affectifs entre les individus. Les gens
fonf des investissements emotfionnels dans
des relations de confiance, expriment une
aftention et un souci sinceres pour le bien-éfre
des parfenaires, croient en la vertfu infrinseque
de fellesrelations ef croient que ces sentiments
sont reciproques. En fin de compte, les liens
affectifs qui unissent les individus peuvent
fournir la base de la confiance. ». Suivant
cefte perspective, la conflance peut prendre
la forme d'un echange social dans lequel

16 Coleman est considere comme I'un des rares sociologues a
nvoguer le calcul pour expliguer les comportements de confiance
(Craswell, 1993)

l'un des deux partenaires peut s'engager
sans connaifre exactement la contrepartie
qui lui sera proposee (Blau,1964 : 94) et
sans chercher a la connaitre. Cette non
prise en consideration du role de I'affectif
peut expliquer que Coleman (1990, p.
1871) n'associe a la fiabilite du frusfee
que ses competfences et son integrite, et
non la bienveillance (a la difference, par
exemple, de Mayer et al., 1995), des lors
gu'on considere que cefte derniere releve
d'elements affectifs.

La reference limitee aux tfravaux de Coleman
sur la confiance fient sans doute aussi
au fait que son approche resfe generale,
peu confextualisee. En particulier, le profil
des acteurs a la relation n'est pas pris
en considerafion comme il l'est dans la
litterature manageriale. En effet, la confiance
efant un concepft relationnel, la nafure du
frustor, comme celle du frusfee doivent
éfre prises en compte ; les mecanismes
generateurs de la confiance donnee peuvent
varier selon que le frustor et/ou le frustee est
un collaborateur, un manager, un pair ou
une organisation (comme dans le cas des
relafions inter-entreprises). De méeme, il est
peu fenu compte de l'influence possible de
I'environnement socio-culturel, méme si elle
est evoquee. Ef puis les developpements
de Coleman ne peuvent faire reference aux
defis d'aujourd’hui, par exemple la confiance
a I'ere du numerique’’.

Enfin'approche demeure largement theorique.
L'argumentation de Coleman est stimulante ef
les illustrations qu'il fournit sont eclairantes,
mais on ne dispose pas de resultats empiriques
corroborant la  theorie de la confiance

17 Voir nofamment, a ce sujef, l'ouvrage de Milad Doueihi et
Jacopo Domenicucci (2018) ef la nofe de lecfure qu'on en fait
(Blanchot, 2020, a paraitre)
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proposee, car elle est difficilement testable,
notamment quanftitativement. Par ailleurs, on
n‘apprend finalement rien sur la maniere donf
les acteurs procedent reellement lorsquiils
decident de faire confiance : ni sur les facteurs
qui influencent effectivement leur decision, ni
sur les processus reellement a I'ceuvre pour
prendre cette decision. Or, pour les managers,
Sl est certes ufile de comprendre comment
fonctionne la confiance, il est surfout important
de connaitre les leviers sur lesquels agir pour
accroifre celle-ci. C'est justement l'objet des
travaux en management ulterieurs.

Le fravail de Coleman n'en est pour aufant
pas inutfile, tant pour le manager que pour le
chercheur en management. D'abord, on peut
le considerer comme une theorie normative,
suggerant a quelles conditions et de quelle
maniere la confiance peut éfre promue. Ensuite,
Il peut servir de point d'ancrage pour construire
une theorie plus vastfe de la confiance. Enfin,
méme si le modele est difficilement festable en
tant que fel, il peut neanmoins servir de base
pour formuler des hypotheses festables.
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