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Ce document présente une recherche-
action sur les réseaux d’entreprises en Inde.
Il décrit le concept sur lequel le projet se
fonde, pose les hypotheses guidant le tra-
vail de I’équipe, souligne les roles des or-
ganismes partenaires et met en débat les
objectifs et méthodes de recherche.

Le projet de recherche de réseaux de micro-
entreprises actuellement en cours dans le
pays cherche a définir un processus de mo-
dernisation qui réponde a la grande di-
versité des petites entreprises et rende ef-
ficace les ressources mises & disposition
par les bailleurs de fonds et agences pu-
bliques. La technologie organisationnelle
au cceur de ce projet est le réseau : les stra-
tégies de réseau sont essentielles pour les
micro et petites entreprises (MPE), en par-
ticulier lorsque les décideurs politiques ou-
vrent les marchés domestiques a la concur-
rence internationale.

Cette étude se base sur les exemples ita-
liens et danois pour comprendre dans
quelle mesure ces expériences sont ré-
plicables dans des pays en développe-
ment en s’attachant au cas de I'Inde.

VERS UN MODELE EFFICACE
DE BDS ?

En Inde, le secteur informel, source trés
importante de nouveaux emplois, com-
prend environ 26 millions de micro-
entreprises qui emploient plus de 45
millions de personnes. Les petites en-
treprises sont aujourd’hui menacées par
la vitesse de la libéralisation de I’éco-
nomie indienne.

Le projet cherche & aider I’Agence amé-
ricaine pour le développement interna-
tional (USAID) a répondre entre autres
aux questions suivantes :

- comment les MPE interagissent-elles ?

1 quels sont les freins principaux & leur
coopération ?

" comment peut-on les inciter a se spé-
cialiser, c’est-a-dire a se concentrer sur
leur coeur de métier ?

LES MPE EN DANGER

Les MPE indiennes sont sur des marchés
de plus en plus turbulents, et dans de
nombreux villages et villes, les petits en-
trepreneurs se débattent dans des secteurs
ou les barriéeres a I’entrée sont faibles,
conduisant & la formation de nombreu-
ses entreprises presque identiques. A
Dakshinpuri, 54 entreprises dirigées par
des femmes sont en concurrence pour la
fabrication de vétements sur des mode-
les traditionnels sur un marché saturé et
avec une pression forte sur les prix pous-
sant ces femmes a s’auto-exploiter. Dans
la ville d’Aligarh, un cluster composé de
plusieurs milliers d’entreprises fabricant
des verrous depuis des générations se voit
confronté a deux problémes : d’une part
une inégalité de pouvoir de négociation
qui permet aux vendeurs en gros et aux
commercants de maintenir une pression
sur les salaires en mettant en concurrence
les fournisseurs ; d’autre part I'arrivée sur
le marché de verrous taiwanais et chinois
modernes fabriqués industriellement, et
que les entreprises indiennes ne peuvent
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pas concurrencer. Dans un village retiré
au Rajasthan, des douzaines de person-
nes sans terre fabriquent des chaussures
quasiment entierement a la main a partir
du cuir local et ont besoin d’accéder a
du cuir de meilleure qualité pour étre
compétitives.

Qu’elles servent un marché de consom-
mateurs locaux ou gqu’elles intégrent des
chaines de production de fournisseurs
liés & une grande entreprise,

et entre autres : le grand nombre de
concurrents sur des secteurs qui ont de
faibles barriéeres a I’entrée ; des besoins
sophistiqués qui proviennent de pays in-
dustrialisés et apparaissent sur les mar-
chés locaux ; une exigence plus forte du
consommateur sur la qualité et les per-
formances du produit ; des changements
rapides dans les matériaux et technolo-
gies de production.

Généralement, dans des situations simi-
laires, Ieffort porte sur I'augmentation de
I'offre de BDS, souvent couplée a des sub-
ventions pour stimuler la demande.

le modéle traditionnel d’offre de BDS
porte avant tout individuellement sur
I'entreprise ;

les investissements en BDS dans cet
environnement n’ont pas été rentables
dans le passé ;

dans la réalité, les entreprises se
concurrencent en se regroupant. Les en-
treprises de Dakshinpuri, d’Aligarh et du
Rajasthan ne seront compétitives que si
elles rejoignent le réseau qui leur per-
mettra d’améliorer leur flexibilité et leur
capacité d’innovation afin de bénéficier
d’un effet de levier sur leur productivité.

LE RESEAU POUR DEPASSER
LES LIMITATIONS DE TAILLE

Les MPE ont deux alternatives : soit croi-
tre dans un ensemble d’entreprises ver-
ticalement intégrées, soit incorporer un

réseau d’entreprises liées par le marché
(par I'offre). Les auteurs de ce document
proposent une troisiéme voie a mi-che-
min :

dont les entreprises peuvent se
servir pour minimiser leurs co(ts de tran-
sactions internes et étre compétitives. En
s'unissant autour de besoins et opportu-
nités communs, les entreprises peuvent
ainsi partager les codts de I'information
commerciale, des tests qualité et de la
certification, de I’achat de matériaux, ou
encore de la gestion financiere.

ils configurent a nouveau la chaine
des valeurs en créant des économies d’é-
chelle ;

ils réduisent le risque lié a la spéciali-
sation en permettant aux MPE de réali-
ser des économies d’échelle et d’aug-
menter leur productivité ;

et enfin, ils génerent des économies
de gestion car les entreprises peuvent en
se regroupant accéder a des services de
qualité.

APPRENONS
DES REGIONS
QUI ONT DES RESEAUX !

Les deux exemples présentés ci-dessous
sont plus amplement détaillés dans la
partie « Idées, concepts et politiques »
de cette publication (dans les textes sur
I'ltalie et le Danemark).

L'étude des réseaux a débuté au com-
mencement des années quatre-vingt
avec I’observation des clusters italiens.
Les premiéres legons tirées de ces exem-
ples ont été que des petites entreprises
correctement équipées et liées au sein
de systemes commerciaux efficaces peu-
vent fonctionner comme les meilleures
des grandes corporations, et ce sans per-
dre ni leur flexibilité ni leur ancrage cul-
turel local. Les MPE peuvent de la sorte
partager le co(t croissant des BDS (par
exemple la certification 1ISO 9000), ac-
céder aux technologies colteuses dont
elles ont besoin, additionner leurs ca-
pacités pour produire des biens et ser-

vices sophistiqués, agréger leur pro-
duction pour desservir plus de consom-
mateurs sur de plus grands marchés, ap-
prendre les unes des autres, et enfin aug-
menter leurs parts de marché et leurs re-
venus a I’exportation. Sur la durée, la
propension des PME a se mettre en ré-
seau a amélioré la capacité d’adapta-
tion de la région entiere en rendant des
clusters compétitifs sur des marchés
mondiaux.

Avec la multiplication des régions ou la
création d’emplois provient des petites
entreprises, I’exemple italien a rapide-
ment été suivi, en particulier par

en 1989, poussé par I'ouverture du mar-
ché unique européen et par un déficit
commercial croissant. Le résultat, c’est
que ce projet a démontré que le réseau
est une stratégie commerciale appropriée
dans les nations industrialisées ou les
entreprises ont soit des ressources limi-
tées, soit des difficultés a atteindre le
seuil d’efficacité dans leurs opérations
clés. Voyons a présent s'il en est de méme
dans les pays en développement.

LE PROJET DE RESEAUX
DE MICRO-ENTREPRISES
EN INDE

Development Alternatives Inc. (DAI)
conduit un programme de recherche-ac-
tion avec son projet Microenterprise Best
Practice (MBP) financé par USAID qui im-
pligue plusieurs clusters de MPE en Inde.
Les objectifs et taches sont assez similai-
res a ceux au Danemark mais il sera né-
cessaire, comme présenté dans le tableau
page suivante, de modifier le modéle afin
de répondre aux conditions locales.

par
la coopération en réseau. Un objectif se-
condaire lié a la promotion de la spé-
cialisation et de la productivité est d’

Le projet concoit la formation
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Nature de la différence

Les principales adaptations du modele envisagées pour I'lnde

Environnement des MPE indiennes

Adaptations du projet a explorer

Echelle

Territoire immense ; infrastructure de transports
inadéquate ; grand nombre de MPE, beaucoup en
zones rurales.

Acces aux MPE par les organismes partenaires locaux ;
formation sur Internet et encadrement.

Forces et faiblesses
de I'entreprise

La plupart des entreprises sont sous-capitalisées et
équipées avec des technologies périmées.

Attention accrue sur la spécialisation pour promouvoir
I'efficacité collective et les investissements de
modernisation.

Accés aux BDS / statut Iégal
des entreprises

L'Inde a un vaste secteur informel hors du systéme
public d’assistance et de financement bancaire.

Les facilitateurs vont devoir créer a la fois I'offre et

la demande en BDS ; ils devront considérer I'agrément
des réseaux afin de rendre ceux-ci éligibles a I'aide
financiere.

Culture commerciale
et liens d’affaires

Les groupes ethniques, religieux et les castes
peuvent présenter des obstacles a la coopération ;
le systeme Iégal n’inspire pas confiance. Peu de
MPE prennent part & des organisations
commerciales.

Les médiateurs doivent apprendre a reconnaitre et
construire sur des bases organisationnelles existantes.
Ils peuvent pour ce faire évoluer lentement, d’'un
service a faible risque vers des projets de réseaux
productifs plus risqués.

Orientation du marché /
base de la concurrence

L'orientation sur le marché local est plus courante
qu’en Europe ; la plupart des micro-entreprises ont
peu d’expérience sur le marché national ou a
I’exportation. La concurrence est typiquement
fondée sur des salaires et prix bas plut6t que sur la
différenciation et sur la qualité.

Eduquer les partenaires et entreprises en ce qui
concerne les impacts de la déréglementation et
I'accession a I'OMC ; étudier les MPE exportatrices ;
« benchmarking » des produits importés concurrents.

Formation et compétences

Niveaux d’éducation et d’alphabétisation beaucoup
plus bas.

Concevoir a nouveau les matériaux de formation et
efforts de couverture.

Disponibilité de médiateurs

Contrairement a ce qui se passe en Europe, le
marché du conseil aux MPE est restreint. On peut
trouver, selon le besoin, quelques individus qui ont
les compétences de médiateur.

Des subventions seront nécessaires pour attirer des
candidats. Etendre la formation du médiateur pour y
inclure les concepts clé de finance, gestion et
marketing. Répertorier les BDS existants. Former les
organisations non gouvernementales prestataires de
services sociaux a comprendre la stratégie commerciale.

Ciblage des projets

Au Danemark, toutes les entreprises commerciales
étaient visées. En Inde, les procédures de filtrage
seront nécessaires afin d’assurer une utilisation
efficace des ressources.

Une recherche doit se faire sur la structure industrielle,
les compétences et équipement disponibles, les
systemes commerciaux, la nature de la concurrence,
et autres sujets concernant les phases préalables

au ciblage.

de réseaux comme un service novateur
pour les entreprises.

L'application de ces objectifs se décline
par le ciblage de groupes d’entreprises re-
présentatifs, la sélection d’organismes
partenaires, le développement de maté-
riaux de formation des partenaires, la

conception d’un systeme efficace de sub-
ventionnement pour encourager les ré-
seaux témoins, par de I'assistance tech-
nigue aux partenaires, aux médiateurs
et un pilotage des réseaux, et enfin, par
une recherche sur les méthodes et ou-
tils efficaces de développement des ré-
seaux a I’échelle nationale.

Le modéle

Ce projet vise a développer la confiance
mutuelle nécessaire pour surmonter les
retards en combinant autour d’'un modéle
(voir le graphique page suivante) I'expé-
rience de DAL, de partenaires locaux qui
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ont un réseau relationnel établi avec les
PME cibles, et des médiateurs.

Le modele d'offre des services

Equipe MBP
. Méthodes
. Formation/encadrement
- Recherche

S

Partenaires
- Connaissance des entreprises
- Recrutement et supervision du médiateur

- Soutien pour la recherche

Médiateur du réseau

. Etudie les systtmes commerciaux
- Organise les réseaux

- Propose les BDS

Les participants .
critéres de sélection et
discussion des hypothéses

Partenaires locaux : le projet va travailler
avec des partenaires privés pour tester
les processus de construction de réseaux
efficaces et d’amélioration du marché
des BDS. Dans un premier temps, I'é-
quipe du projet invitera des ONG
connaissant déja les MPE a participer en
facilitant I’acces a des entreprises, en
donnant les contacts des services d’ap-
pui aux entreprises déja disponibles, et
en sélectionnant, recrutant et formant

des médiateurs.

La sélection des partenaires se concen-
trera sur des organismes capables de
concevoir et de développer un nouveau
produit de conseil qu’ils pourront par la
suite offrir de fagon durable : entre au-
tres I’organisme devra avoir défini ses en-
treprises cibles (nombre, locations, sec-
teurs, leurs obstacles au développement),
devra avoir un personnel qualifié capa-
ble de recruter et former les médiateurs,
étre équipé d’internet. Les organismes
partenaires bénéficieront a leur tour du
projet en acquérant de nouvelles com-
pétences en développement commercial.

Sélection et formation des médiateurs :
les partenaires vont recruter, former et pla-
cer les médiateurs dans des MPE et en
méme temps tester leurs matériels et mé-
thodes de formation des médiateurs et
des entreprises. On attend des médiateurs
gu’ils diffusent les concepts du réseau,
gu’ils promeuvent la communication entre
entreprises locales, qu’ils identifient de
nouvelles opportunités commerciales et
gu’ils travaillent a connecter des groupes
d’entreprises avec ceux avec qui ils ont
besoin de coopérer (fournisseurs, clients,
concepteurs du produit, exportateurs, in-
stituts de formation, fournisseurs privés
de BDS et programmes publics de servi-
ces a I'industrie).

Cela se traduit en pratique par les taches
suivantes : analyse des entreprises et des
secteurs pour déterminer leur potentiel
de réseau, identification et diffusion des
« meilleures pratiques », augmentation
de la communication entre entreprises,

e

Réseaux

N

Différenciation / Spécialisation

gestion du risque et développement d’une
confiance réciproque (par exemple par
des achats communs), identification de
nouveaux marchés pour les entreprises
en réseau, soutien lors de I’élaboration
du plan d’affaires, services d’appui aux
entreprises lors d’achats de groupe, iden-
tification des marchés BDS mal desser-
vis et planification d’une intervention.

Les entreprises cibles : le travail est ef-
fectué dans différents cadres et secteurs
afin de développer une méthodologie
qui soit réplicable, centrée sur les en-
trepreneurs, les entreprises établies cher-
chant a croitre, les entreprises fondées
sur des technologies modernes et sur I’ar-
tisanat. Cette recherche devrait permet-
tre de déterminer les caractéristiques des
entreprises qui bénéficient des opportu-
nités des réseaux.

Le projet part du principe que les entre-
preneurs en Inde connaissent bien leurs
difficultés ainsi que leurs opportunités, et
que lorsqu’ils ont une possibilité d’aug-

:

Clusters d’entreprises

~—

Croissance
du revenu /
Modernisation

et

menter leurs revenus sans prendre trop
de risques, ils le font. Ainsi, I'incitation
la plus utilisée est I’'opportunité de ren-
tabilité. Des fonds de cofinancement
(« matching grants ») et des services de
médiateurs sont utilisés afin d’encoura-
ger I’expérimentation de nouveaux pro-
duits et marchés.

Une seconde hypothése de I’équipe du
projet est que, mis a part des services
simples tels le courrier et la comptabi-
lité, les services d’appui aux entreprises
sont rarement disponibles ou abordables.
En agrégeant les pouvoirs d’achat des en-
treprises au sein de réseaux, le projet
espére créer des marchés aussi plus at-
tractifs pour les prestataires de BDS (cela
permet une plus grande utilisation de
BDS a un codt individuel moindre).

Subventions et bourses « défi » : le projet
prévoit que des subventions de court
terme seront peut-étre nécessaires pour
accroitre I'offre et la demande : attraction
de médiateurs, développement de formes
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de réseaux nouvelles et pérennes. De plus,
comme les concepts de réseaux et de mé-
diateurs sont nouveaux pour les micro-
entrepreneurs, il faut surmonter leur per-
ception initiale du risque et les encourager
a expérimenter, par des bourses pour les
projets significatifs de réseaux, des pro-
duits ou processus de développement
communs, des efforts marketing com-
muns, ou encore le partage d’équipement
ou de consultants. Le processus d’appli-
cation vise & encourager au maximum la
réflexion en réseau des entreprises.

Les documents préevus : le projet compte
guider les bailleurs et autres partenaires
impliqués dans la planification et la mise
en ceuvre de projets de développement
de petites entreprises en Inde. Le pro-
gramme de recherche prendra en compte
les observations (questionnaires) des par-
ticipants et passera en revue la littéra-
ture indienne sur les MPE afin de pré-
parer les rapports suivants :

7 comment les systemes commerciaux
des MPE fonctionnent ;

= une note technique sur les ONG dans
le développement de I'entreprise ;

1 les réseaux, stratégie clé pour la crois-
sance de I'entreprise ;

directives pour la conception d’un pro-
jet préliminaire de réseau.

EN GUISE DE CONCLUSION

Ainsi, les petites entreprises en réseau
peuvent plus facilement résoudre leurs
soucis quotidiens de gestion grace aux
prestataires de services d’appui qui sont
a proximité. Elles peuvent aiguiser leurs
compétences en production spécialisée
par les contacts les unes avec les autres,
avec les clients et avec les consultants.
Elles peuvent pénétrer de nouveaux mar-
chés que les médiateurs ont identifié
pour elles et exploiter ces opportunités
tant que leurs revenus restent supérieurs
aux codts. Ensuite, elles sont libres de
se regrouper en réponse a de nouveaux
signaux sur les marchés internationaux.

La flexibilité est essentielle a la compé-
titivité dans I’environnement économique
actuel. En étendant cette idée de I'entité
entreprise a un systéme économique, on
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se rend compte qu’une economie regio-
nale composée d’entreprises compéten-
tes et déja organisées en réseaux peut
étre extrémement flexible. Ceci est un
but critique pour de nombreux pays en
développement ; les équipes de ce pro-
jet espérent que celui-ci contribuera a
une compréhension des processus qui
menera a une coopération entre entre-
prises & grande échelle.



