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L’article vise à examiner, d’une part, le rôle des réseaux dans l’acquisition des ressources des 
entreprises pakistanaises nées globales et, d’autre part, la force des liens que les entrepre-
neurs utilisent au cours des étapes critiques du début de l’internationalisation. 
La méthode de recherche est basée sur des entretiens semi-structurés avec un panel d’ex-
perts au sein de PME. Ce travail de terrain permet de comparer les conclusions des études 
menées dans les pays développés avec la situation des petites entreprises des pays en déve-
loppement, le cas du Pakistan étant retenu. Notre recherche révèle que les PME pakista-
naises, dans leur quête pour devenir des entreprises globales, utilisent leurs réseaux pour 
surmonter les contraintes liées à une internationalisation rapide. L’article montre qu’un 
réseau efficace est constitué à la fois de liens forts et de liens faibles, chaque type de liens 
fournissant des ressources différentes.

The paper aims to examine the role of networks in the resource acquisition of Pakistani born-
global firms, and the strength of ties that entrepreneurs use during critical stages of the 
early internationalization. The paper adopted both semi-structured interviews with a panel of 
experts and a collection of SMEs cases to explore whether findings from developed countries 
are applicable to small firms in developing countries and to give evidence of the born-global 
phenomenon in a developing country like Pakistan. The findings of our studies reveal that 
Pakistani SMEs, in their quest to become born-global firms, also use their networks to over-
come the constraints related to rapid internationalisation. The paper found that an efficient 
network is consist of both strong and weak ties, because different types of ties provide dif-
ferent resources.  
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Introduction

Depuis deux décennies, on assiste au phéno-
mène du déploiement rapide à l’international 
de « jeunes pousses » souvent dans le secteur 
du digital ou des bio-technologies qui brûlent 
quasiment l’étape nationale. 

En dépit de leur expérience limitée des mar-
chés nationaux, ces entreprises se lancent sur 
les marchés étrangers peu de temps après 
leur création. Par comparaison à une dé-
marche classique de PME, leur internationa-
lisation commence plus rapidement, et elles 
engagent très vite des ressources dans leurs 
activités à l’étranger. 

C’est ce que montrent plusieurs études qui 
mettent en évidence un schéma distinctif 
du processus d’internationalisation comparé 
à d’autres PME (Bell et al., 2003 ; Knight et 
Cavusgil, 1996).

Ces études indiquent également que les théo-
ries traditionnelles sur l’internationalisation 
des entreprises ne s’appliquent pas à leur 
cas (Zahra et George, 2002 ; McDougall et al., 
1994).

Comme pour toute entreprise, différents 
facteurs, qu’il s’agisse des dimensions finan-
cières, économiques, techniques ou profes-
sionnelles, sont à l’origine du lancement des 
entreprises nées globales. L’importance de 
différents types de réseaux pour l’internatio-
nalisation des jeunes entreprises est toutefois 
de plus en plus reconnue (Coviello, 2006). 
Des liens au sein des réseaux, à la fois faibles 
et forts, ont des conséquences sur l’interna-
tionalisation précoce. Ces facteurs divergent 
selon les entreprises, en particulier quand on 
prend en compte les niveaux de développe-
ment technologique qui les caractérisent.
Kiss et Danis (2008), dans leur modèle théo-
rique, posent que si des liens forts et faibles 
ont un impact positif et direct sur la rapidité 
de l’internationalisation, la force relative de 
ces liens dépend du développement institu-
tionnel du pays, qui est susceptible d’avoir 
un effet sur la composition des liens. La place 
accordée par les entrepreneurs aux réseaux 
sociaux varie selon les pays ; dans ceux qui 
présentent un niveau de développement 
institutionnel plus faible, les entreprises ont 

tendance à s’appuyer davantage sur les liens 
sociaux que dans celles des économies déve-
loppées. 

Adoptant une démarche déductive et quali-
tative, notre recherche discutera le modèle 
présenté par Kiss et Danis (2008), en sélec-
tionnant un échantillon d’entreprises nées 
globales pakistanaises et françaises. Nous 
étudierons aussi l’effet modérateur du sec-
teur d’activité sur la structure des réseaux des 
entreprises nées globales, la littérature ré-
cente ayant également soutenu que la valeur 
des liens d’attachement et des liens qui créent 
des ponts, varie aussi entre les activités de 
faible et de haute technologie (Rowleys et al., 
2000). La littérature pose que le bon équilibre 
entre capital humain et social dépend pour 
une large part de l’environnement opération-
nel (Madsen et al., 2008). Le secteur d’activité 
dans lequel l’entreprise a été créée peut aussi 
influer sur la structure et sur la configuration 
des réseaux (Brass et al., 2004). Déjà en 1967, 
Lawrence et Lorsch établissaient que la stra-
tégie, la structure et les ressources des entre-
prises doivent correspondre aux exigences 
des environnements extérieurs (Lawrence et 
Lorsch, 1967), c’est pourquoi nous montre-
rons que, dans le cas des entreprises nées 
globales, la structure et la configuration des 
réseaux peuvent être influencées non seule-
ment par le niveau de développement institu-
tionnel d’un pays, mais également par le sec-également par le sec-par le sec-
teur d’activité dans lequel opère l’entreprise.
Après avoir présenté la littérature relative 
aux entreprises nées globales et défini notre 
cadre d’analyse, nous justifierons l’approche 
méthodologique retenue pour enfin discuter 
les résultats de notre recherche.

Examen de la littérature et cadre 
d’analyse

L’intérêt spécifique pour l’internationalisation 
des nouvelles entreprises commence à la fin 
des années quatre-vingt, lorsque le nombre 
d’entreprises se lançant dans des activités in-
ternationales tout de suite après leur création 
s’est multiplié (McDougall, 1989 ; Buckley, 
1989 ; Coviello et McAuley, 1989). Pendant 
les années quatre-vingt-dix, les études com-
mencent à présenter une vue différente de 
l’internationalisation des PME (Knight et Ca-
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vusgil, 1996 ; McDougall et al., 1994) en mon-
trant que certaines ont commencé des acti-
vités à l’étranger dès leur création ou peu de 
temps après. Ces entreprises ont souvent une 
expérience limitée de l’activité dans leur pays 
avant de se lancer sur les marchés étrangers. 
Par comparaison avec la démarche classique, 
ces entreprises démontrent une internationa-
lisation plus rapide et engagent rapidement 
des ressources sur des marchés extérieurs. 
La taille et les limitations en termes de res-
sources n’apparaissent pas comme un frein à 
leur internationalisation. Ces PME sont sou-es PME sont sou-
vent créées par des personnes ayant eu une 
expérience internationale au cours de leur 
carrière et un réseau personnel de relations 
qui s’est révélé utile pour l’internationalisa-
tion initiale de l’entreprise (Madsen et Ser-
vais, 1997). Pour distinguer ces PME, on uti-
lise des concepts tels que « nées globales » 
(Knight et Cavusgil, 1996) et « nouvelles 
entreprises internationales » (INV) (Oviatt et 
McDougall, 1994).

L’importance des réseaux

De nombreux chercheurs mettent en évi-
dence l’importance des réseaux comme fac-
teur le plus décisif (Dubini et Aldrich, 1991 ; 
Birley, 1985). Les chercheurs ont souligné 
l’influence des liens de réseaux dans l’acqui-
sition (Sharma et Johanson, 1987), l’accumu-
lation et l’utilisation de la connaissance (Burt, 
1982). Les petites entreprises surmontent 
les contraintes et les limitations liées à la 
connaissance et aux ressources financières en 
se servant d’alliances formelles et informelles 
développées au travers de réseaux personnels 
(Freeman et al., 2006). D’autres chercheurs 
ont démontré que les réseaux personnels 
développés par des individus clés jouent un 
rôle de premier plan dans le démarrage des 
activités des PME dans les marchés étrangers 
(Sharma et Blomstermo, 2003 ; Crick et Jones, 
2000 ; Ellis, 2000).

L’approche de l’internationalisation par les 
réseaux a été mise en avant par Johanson et 
Mattsson (1988) qui concluent que le degré 
d’internationalisation de l’entreprise dépend 
à la fois des réseaux qu’elle a établis et de sa 
position à l’intérieur de ces réseaux. Selon ces 
chercheurs, l’internationalisation de l’entre-

prise est liée à celle de ses réseaux, dans le 
pays et à l’étranger. Des études sur les entre-
prises de ce type ont été conduites dans plu-
sieurs pays, parmi lesquels l’Australie (Rennie, 
1993), l’Irlande (Knight et al., 2001), Israël (Al-
mor, 2011), la Nouvelle-Zélande (Dana, 2001), 
les pays scandinaves (Lindstrand et al., 2011 ; 
Tolstoy, 2010 ; Glowik et Göttert, 2009) et les 
États-Unis (Knight et Cavusgil, 1996 ; Oviatt 
et McDougall, 1994). Quelques études ont 
aussi été réalisées dans des pays émergents, 
comme l’Inde (Varma, 2010), la Chine (Huan 
et Ghauri, 2010) et le Brésil (Dib et al., 2010). 
Les études dans les pays en développement, 
comme le Pakistan (Fatima et al., 2011), la Sy-
rie (Ibeh et Kasem, 2011) ou la Bulgarie (Ma-
nolova et al., 2010) sont très rares. Toutes ces 
recherches dans le cadre de pays développés, 
émergents ou en développement montrent 
que les réseaux jouent un rôle important dans 
l’acquisition des ressources et de la connais-
sance dans les premières phases de l’interna-
tionalisation des petites entreprises. 

Toutefois, la littérature actuelle présente aus-
si des conclusions qui divergent. Par exemple, 
dans un article récent, Shirokova et McDou-
gall-Covin, (2012) explorent l’influence des 
liens de réseau sur l’internationalisation des 
entreprises russes sans trouver d’indications 
probantes de l’importance de ces liens dans 
leur internationalisation. Ils justifient leurs 
conclusions en posant que les liens sociaux 
et commerciaux jouent un rôle mineur. La 
raison tient à l’évolution historique et écono-
mique du pays pendant ses soixante-dix ans 
d’isolation, qui explique l’absence de réseaux 
commerciaux ou sociaux internationaux des 
entrepreneurs russes. Ces derniers préfèrent 
chercher des contacts eux-mêmes ou dans le 
cadre de manifestations commerciales inter-
nationales tels que les salons professionnels. 
Witt et al., (2008), dans leur étude des entre-
preneurs allemands, parviennent aussi à des 
conclusions qui contredisent les résultats an-
térieurs et rejettent l’hypothèse des réseaux 
en constatant que les liens de réseau n’ont 
pratiquement aucun impact sur l’acquisition 
de ressources peu coûteuses ou exclusives. 
Ils indiquent que la seule ressource de valeur 
que les membres du réseau apportent aux 
entrepreneurs est leurs contacts personnels 
qui facilitent le ciblage des clients et aident 
l’entreprise à réussir. D’autres ressources ob-
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tenues via les liens de réseaux, comme l’expé-
rience et la connaissance, les ressources phy-
siques et financières, ne sont pas une mesure 
de succès. 

Réseaux forts ou faibles

Dans l’étude du rôle des réseaux, les auteurs 
ont lié la force des réseaux à leur contenu et 
font valoir que le type de ressources appor-
té par les réseaux dépend de la force de la 
relation (Jenssen et Koenig, 2002). Plusieurs 
chercheurs ont exploré l’importance de liens 
forts par rapport à des liens faibles. Jenssen et 
Koenig (2002), dans leur étude des entreprises 
norvégiennes, confirment l’influence des 
réseaux sociaux dans la réussite entrepreneu-
riale. Les résultats de leur recherche indiquent 
que des liens forts apportent des informations 
et des liens faibles donnent accès au finan-
cement, une conclusion qui va à l’encontre 
de l’argumentation de Burt (1992) et de celle 
d’Aldrich et Zimmer (1986), pour qui la valeur 
de la connaissance et des informations reçues 
via des liens faibles est supérieure à celle qui 
est apportée par des liens forts. 

Considérer les réseaux de liens forts comme 
la forme la plus fonctionnelle est une vision 
étayée par une grande part de la recherche 
empirique existante, qui met l’accent sur l’im-
portance de liens forts tant pour l’acquisition 
que pour la mobilisation de ressources (Starr 
et MacMillan, 1990), en particulier pendant 
les premiers pas et la phase d’émergence de 
l’entreprise (Greve et Salaff, 2003). Ces liens 
donnent accès à diverses ressources, parmi 
lesquelles le soutien social (Birley, 1985 ; 
Greve, 1995), l’aide financière (Larson et 
Starr, 1993), des informations pointues (El-
fring et Hulsink, 2003 ; Uzzi, 1997), la moti - ; Uzzi, 1997), la moti - Uzzi, 1997), la moti-
vation (Jenssen et Koenig, 2002), la solidarité 
et la confiance qui réduisent les conflits et 
l’incertitude (Krackhardt, 1992). La littéra-
ture récente démontre que non seulement 
des liens forts apportent la connaissance et 
l’information, mais qu’ils contribuent aussi à 
entretenir et à améliorer la réputation per-
sonnelle et de l’entreprise. Des liens forts 
comblent aussi les lacunes des liens faibles 
dans un contexte social plus large. Les résul-
tats concernant l’importance de liens forts 
sont donc, à plusieurs titres, plus probants 

(Hoang et Antoncic, 2003). 

En revanche, la littérature internationale 
considère que les entrepreneurs dont les ré-
seaux sont composés de davantage de liens 
faibles sont plus susceptibles de reconnaître 
les opportunités internationales (Oviatt et al., 
1995), parce que des liens faibles avec des 
contacts internationaux renforcent l’avantage 
concurrentiel de l’entreprise et donnent accès 
à l’information (Blyler et Coff, 2003). Sharma 
et Blomstermo (2003) soulignent aussi le rôle 
des liens faibles dans l’internationalisation 
précoce des entreprises nées globales et in-
diquent l’importance de l’accumulation de la 
connaissance au travers d’un nombre optimal 
de liens faibles à l’étranger, car ces liens sont 
une source de référence pendant la sélection 
des marchés étrangers. 

Le compromis entre liens forts et faibles est 
une part du débat mené dans la littérature, 
qui indique que des liens forts et faibles sont 
bénéfiques pour les entreprises en phase 
d’émergence, pour des buts et des moments 
différents (Elfring et Hulsink, 2003). Johannis-
son (1986) affirme également que le réseau 
idéal doit être composé de liens forts et de 
liens faibles parce que l’homogénéité des 
liens forts est considérée comme moins effi-
cace, d’où une cohésion locale et une frag-
mentation globale (Ibarra, 1993). Davids-
son et Honig (2003) indiquent qu’un réseau 
composé de liens faibles et de liens forts 
est importante pour les jeunes entreprises. 
Selon Han (2006), la performance interna-
tionale est influencée de manière positive 
par la combinaison de quelques liens forts 
et de nombreux liens faibles : il existe une 
corrélation positive entre le nombre de liens 
productifs que possède une jeune entreprise 
et sa performance. Han (2006) indique aussi 
que l’efficacité des caractéristiques des liens 
sur la mise en œuvre des stratégies d’inter-
nationalisation des jeunes entreprises puis 
sur leur performance ultérieure dépend de la 
combinaison de nombreux liens faibles et de 
quelques liens forts.

L’impact du développement 
institutionnel sur les réseaux

Kiss et Danis (2008), dans leur modèle théo-
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rique (figure 1), expliquent que si des liens 
forts et faibles ont un impact positif et direct 
sur la vitesse d’internationalisation, la force 
relative de ces liens dépend du développe-
ment institutionnel du pays, qui peut avoir 
un effet direct sur la composition des liens. 
Le recours par les entrepreneurs aux réseaux 
sociaux varie d’un pays à l’autre, de sorte que 
dans les pays dont le niveau de développe-
ment institutionnel est plus faible, les entre-
prises ont tendance à s’appuyer davantage 
sur les liens sociaux par rapport aux entre-
prises des pays développés. Dans les pays 
qui présentent un faible niveau de dévelop-
pement institutionnel, caractérisé par un 
environnement turbulent et une pénurie de 
ressources, les réseaux sociaux jouent non 
seulement un rôle essentiel dans la mobilisa-
tion des ressources, mais ils aident également 
à surmonter les contraintes imposées par 
des structures institutionnelles fortement 
bureaucratiques (Smallbone et Welter, 2001). 

De la même manière, dans les pays où les 
institutions formelles sont instables et pré-
caires, le réseautage est plus intense (Batjar-
gal, 2003). Kiss et Danis (2008) posent que le 
processus d’internationalisation d’une nou-
velle entreprise est influencé par ces diffé-
rences liées au contexte institutionnel dans le 
réseautage et que le contenu des réseaux est 
lui-même influencé par le niveau de dévelop-
pement institutionnel du pays, qui modère, 
de fait, la relation entre les réseaux sociaux 
et l’internationalisation des nouvelles entre-
prises. Ces chercheurs précisent également 
que si des liens forts et faibles, quel que 
soit le contexte institutionnel, favorisent 
l’internationalisation rapide, les liens forts 
sont toutefois plus prédominants dans les 
pays qui ont un niveau de développement 
institutionnel plus élevé. Ils ajoutent que les 
liens forts sont caractérisés par une confiance 
et une implication émotionnelle qui se déve-
loppent généralement au cours d’interactions 
répétées (Burt, 1982 ; Granovetter, 1973) et 
que les entrepreneurs de pays ayant un niveau 
de développement institutionnel plus faible 
doivent former des liens forts car la confiance 
sur laquelle se fondent ces liens peut donner 
accès à des informations précieuses et com-
penser les vides institutionnels, permettant 
aux entrepreneurs de mieux comprendre la 
complexité et la dynamique de leur environ-
nement concurrentiel (Peng et Heath, 1996). 

Toutefois, le cas des pays institutionnelle-
ment matures est différent, dans le sens où 
les liens faibles offrent plus d’avantages que 
les liens forts. Les entrepreneurs ont ainsi 
intérêt à développer les liens faibles, moins 
exigeants en termes de coût et de temps, et 
qui permettent d’accéder à des informations 
et des ressources plus diversifiées (Granovet-
ter, 1973). Des études antérieures ont égale-
ment souligné que la conduite d’une activité 
internationale dans le contexte d’institutions 
peu développées ou en cours d’évolution 
nécessite la formation de liens personnels 
forts (Kornai, 1992) qui constitueront une 
protection (Aldrich, 1999). Danis et al. (2011) 
examinent l’importance des réseaux sociaux 
dans des contextes institutionnels différents 
en comparant les entreprises de pays émer-
gents et développés. Ils observent que les 
liens sociaux sont plus importants pour l’acti-
vité des nouvelles entreprises dans les pays 
émergents que dans les pays développés. 
Toutefois, les réseaux sont moins essentiels 
pour les nouvelles entreprises dans les pays 
développés, les champs institutionnels étant 
plus établis. 

Notre objectif est d’appliquer le modèle 
théorique de Kiss et Danis (2008) à notre re-
cherche en étudiant la structure des réseaux 
d’entreprises nées globales qui opèrent dans 
les secteurs de faible ou de haute technolo-
gie en France et au Pakistan. Le Pakistan est 
confronté à une crise économique et finan-
cière profonde et à des problèmes de gouver-
nance inextricables (Parvez, 1999). L’incerti-
tude générée par l’instabilité économique de 
ce pays qui fait un pas en avant et deux pas 
en arrière (Budhwar et Debrah, 2002) nous l’a 
fait choisir comme un exemple de faible ni-
veau de développement institutionnel, alors 
que la France, une économie développée, est 
l’exemple d’un développement institutionnel 
élevé.

Des secteurs d’activité plus larges 
que les nouvelles technologies

Une grande partie de la littérature a aussi 
relié la présence d’entreprises nées globales 
dans le secteur de la haute technologie et des 
industries nouvelles (Crick et Jones, 2000). 
Madsen et Servais (1997) signalent toutefois 
que ces entreprises sont présentes dans de 
nombreux secteurs d’activité et que le phé-
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nomène ne se limite pas à celui de la haute 
technologie. La recherche suivante confirme 
que l’internationalisation précoce existe aussi 
dans des secteurs traditionnels et matures 
(McAuley, 1999). La littérature récente souligne 
également que les dimensions d’attachement 
et de passerelle du capital social varient entre 
les secteurs de faible et de haute technolo-
gie (Rowleys et al., 2000). Johannisson (1996) 
indique que les liens personnels de source so-
ciale peuvent être moins importants dans les 
activités manufacturières que dans les activités 
de service. Schutjens et Stam (2003) montrent 
que les entreprises industrielles ont relative-
ment davantage de types de relations d’affaires 
que les entreprises de service. 

Mort et Weerawardena (2006) étudient les 
capacités de réseautage des entreprises dans 
les secteurs de faible et de haute technolo-
gie et constatent que ces capacités sont non 
seulement centrales pour la croissance des 
sociétés de haute technologie mais également 
qu’elles jouent un rôle tout aussi important 
pour celles du secteur de faible technologie. 
Boter et Holmquist (1996) montrent que le 
secteur d’activité est plus important que la 
nationalité de l’entreprise pour comprendre 
sa démarche internationale. Des études anté-
rieures démontrent que la stratégie, la struc-
ture et les ressources des entreprises doivent 
correspondre aux exigences des environne-
ments extérieurs (Lawrence et Lorsch, 1967). 
Par conséquent, l’influence des réseaux sur la 
performance des nouvelles entreprises peut 
aussi varier dans les activités de haute et faible 
technologie (Rowley et al., 2000). La littérature 
relative au rôle modérateur du secteur d’acti-
vité dans l’internationalisation précoce des 
entreprises considère que le bon mélange de 
capital humain et social dépend pour une large 
part de l’environnement opérationnel (Madsen 
et al., 2008). La nature du secteur dans laquelle 
l’entreprise a été créée peut aussi influer sur 
la structure et la configuration du réseau, en 
raison des différents besoins en termes de res-
sources des divers types d’entreprises, et sur 
le développement du travail entrepreneurial 
(Brass et al., 2004).

En bref, la littérature qui concerne l’influence 
du contexte national sur le processus d’interna-
tionalisation et la mesure dans laquelle les en-
trepreneurs dépendent de leurs liens sociaux 
est encore émergente (Kiss et Danis, 2008). 

Nous avons concentré notre recherche sur la 
structure des réseaux sociaux dans le contexte 
national en comparant des entreprises nées 
globales en France et au Pakistan. Nous vou-
lons la confronter au modèle conceptuel de 
Kiss et Danis (2008), selon lequel la force rela-
tive des liens dépend du niveau de dévelop-
pement institutionnel d’un pays. En étudiant 
la structure des réseaux des secteurs de haute 
et de faible technologie en France et au Pa-
kistan, il s’agit non seulement de déterminer 
quelle est l’influence relative sur le proces-
sus d’internationalisation précoce des entre-
prises des liens sociaux faibles et forts, mais 
de montrer également que la force relative de 
ces liens dépend non seulement du niveau de 
développement institutionnel d’un pays mais 
aussi du secteur d’activité dans lequel l’entre-
prise opère. 

Méthodologie

Nous avons privilégié une approche qualita-
tive afin de comprendre la structure des ré-
seaux des entreprises étudiées et nous avons 
intégré dans notre étude des concepts glo-
baux qui peuvent être étroitement associés 
à des données qualitatives (Robson, 2002). 
La stratégie d’études de cas multiples est 
retenue pour notre recherche afin de com-
prendre l’internationalisation précoce. Par 
ailleurs, l’étude de la structure des réseaux et 
de l’effet que cela peut avoir sur la sélection 
des marchés étrangers peut aussi être consi-
déré comme exploratoire. Eisenhardt (1989) 
décrit la recherche par études de cas comme 
une stratégie qui peut impliquer un ou 
plusieurs cas afin de créer des constructions 
théoriques, des propositions et/ou une 
théorie intermédiaire à partir de données 
empiriques extraites des cas étudiés. Vissak 
(2010) souligne l’importance de l’étude de cas 
pour la compréhension de phénomènes com-
plexes comme l’internationalisation et la ges-
tion des multinationales. Eisenhardt (1989) 
affirme que l’étude de cas doit être utilisée 
pour élaborer une théorie si le phénomène 
est mal connu et s’il ne dépend pas de la lit-
térature existante et de données empiriques. 
L’étude de cas convient à notre recherche car 
on sait peu de choses au sujet de la force des 
réseaux dans des contextes nationaux diffé-
rents. L’un de nos objectifs est de conduire 
une étude comparative d’entreprises nées 
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globales au Pakistan et en France. Dans un 
pays en développement comme le Pakistan, 
les entreprises en phase d’internationali-
sation précoce sont sans doute peu nom-
breuses. La méthode de l’étude de cas permet 
de mener une recherche dans des pays dont 
les bases d’échantillons sont trop réduites 
pour utiliser la généralisation statistique (Da-
niels et Cannice, 2004). De même, dans des 
pays plus développés comme la France, peu 
d’entreprises répondent aux critères d’entre-
prises nées globales. C’est pourquoi l’étude 
de cas est mieux adaptée à notre recherche 
lorsque la base d’échantillons est trop petite, 
comme au Pakistan et en France.

On peut trouver différentes définitions de 
cette nouvelle race d’entreprises dans la 
littérature existante car le concept « né glo-
bal » est encore en train de se construire. Les 
définitions varient entre les études menées 
en Europe et aux États-Unis (Cesinger et al., 
2012). Dib et al. (2010) indiquent que les 
chercheurs ont adopté des définitions plus 
étroites ou plus larges en définissant les fron-
tières arbitrairement. Les critères de sélec-
tion des entreprises dans cette recherche 
sont ceux définis par Knight et Cavusgil (2004) 
pour qui les entreprises globales sont « des 
entreprises existant depuis moins de 20 ans 
qui s’internationalisent en moyenne dans les 
trois ans suivant leur création et génèrent 
au moins 25 % de leur chiffre d’affaires total 
à l’étranger ». De nombreux chercheurs ont 
aussi adopté ces critères de sélection dans 
des recherches antérieures (Cabrol et Nlemvo, 
2009 ; Andersson et Wictor, 2003 ; Madsen et 
al. 2000). La définition du réseau est égale-
ment variable parmi les auteurs (O’Donnell 
et al., 2001). Pour cette recherche, un réseau 
comprend toutes les personnes que chaque 
acteur connaît, toutes celles qu’il a connues 
et toutes celles qui le connaissent même si lui 

ne les connaît pas (Burt, 1992).
La structure du réseau se définit par les liens 
directs et indirects entre les acteurs. Elle fait 
référence à la taille, la densité, la diversité et 
la force : la taille est le nombre réel de per- : la taille est le nombre réel de per- la taille est le nombre réel de per-
sonnes participant au réseau ; la force est 
définie comme une combinaison de temps, 
d’intensité émotionnelle, d’intimité et de 
services réciproques ; la diversité des liens 
renvoie à des contacts occupant des positions 
sociales différentes. Le terme densité est sou-sou-
vent utilisé comme synonyme de force. 

Dix entreprises ont été sélectionnées pour 
notre recherche. Un échantillon est ainsi 
constitué, comme l’indiquent Eisenhardt 
et Graebner (2007), en tenant compte des 
objectifs de notre recherche. Les entreprises 
françaises sont sélectionnées dans la base de 
données Orbis proposée par le Bureau van 
Dijk1 selon les critères indiqués au paragraphe 
suivant. Les entreprises sont sélectionnées en 
Gironde, un département de la région Nou-
velle-Aquitaine située dans le sud-ouest de 
la France. Orbis identifie 18 entreprises qui 
répondent à nos critères de recherche. Les 
entreprises pakistanaises ont été sélection-
nées via des contacts personnels car il n’existe 
pas de base de données comme Orbis dans ce 
pays. Nous avons choisi l’échantillonnage non 
aléatoire pour sélectionner les entreprises 
convenant le mieux à notre recherche. 

Le tableau 1 présente un bref profil des entre-
prises sélectionnées pour notre recherche. 
Toutes ont moins de 10 ans d’existence, ont 
commencé à exporter dans les trois ans sui-
vant leur création et leur ratio d’exportation 
est supérieur à 25 %, conformément aux cri- %, conformément aux cri-%, conformément aux cri-
tères de sélection cités plus haut.

1. Site Internet : https://orbis.bvdep.com

Tableau 1
Entreprises de faible et haute technologie dans notre recherche
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Toutes les entreprises identifiées ont été 
contactées par email. Sur les 18 sollicitées, 17 
ont accepté de participer à notre recherche. 
Nous avons délibérément sélectionné des 
entreprises de haute technologie (secteurs 
médical et internet) et des sociétés de faible 
technologie (secteurs du vin et du textile) 

(tableau 2). De nombreuses études passées 
avaient retenu le secteur du logiciel pour étu-
dier le phénomène d’internationalisation pré-
coce. Ojala (2009) ainsi que Coviello et Munro 
(1997) avaient appelé à une recherche dans 
d’autres secteurs d’activité. 

Tableau 2
Profils des entreprises
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Les fondateurs, les PDG ou les personnes clés 
impliquées dans les opérations d’exportation 
ont été contactés pour des entretiens en 
face-à-face. Nous avons opté pour la formule 
des entretiens semi-directifs dans lesquels le 
chercheur dispose d’une liste de questions 
sur le sujet et dans lesquels il peut, si néces-
saire, ajouter ou modifier l’ordre des ques-
tions (Bryman et Bell, 2003). Cependant, tout 
est fait pour que les entretiens soient aussi 
structurés que possible afin d’éviter tout biais 
et pour faciliter la comparaison entre les cas. 
Une certaine structure est nécessaire dans les 
études de cas multiples afin de pouvoir com-
parer (Bryman et Bell, 2003). 
Il n’y a pas de propositions théoriques à tes-
ter dans notre recherche, l’analyse est guidée 
par le but visé et le cadre conceptuel qui a été 
développé. Les données sont organisées de 
manière à remplir l’objectif, ce qui facilite le 
processus de sélection des données à inclure 
dans l’analyse de l’étude de cas (Yin, 2003). 
Pour produire une interprétation authentique 
des cas, la collecte et l’analyse des données 
sont des processus étroitement liés. Nous 
avons suivi les principes de Miles et Huber-
man (1994) qui proposent de mélanger la 
collecte et l’analyse des données dès le com-

mencement du projet de recherche. 

Résultats et discussion

Comme nous l’avons indiqué dans la partie 
consacrée à son examen, la littérature lie le 
phénomène de l’internationalisation précoce 
au secteur de la haute technologie (Crick et 
Spence, 2005). Nous contestons cependant 
cette affirmation et nous rejoignons McAu-
ley (1999) et Madsen et Servais (1997), pour 
qui les entreprises nées globales sont issues 
de nombreux secteurs d’activité. Nous avons 
dans notre échantillon des exemples dans le 
domaine de la haute technologie (informa- haute technologie (informa-
tique et médecine) et dans des secteurs plus 
traditionnels (vin et textile). Nos constatations 
confirment la présence du phénomène d’in-
ternationalisation précoce dans les deux en-
sembles de secteurs. Nous examinerons dans 
les paragraphes suivants dans quelle mesure 
la force des réseaux est différente dans les en-
treprises nées globales de haute et de faible 
technologie en France et au Pakistan.
Nous avons identifié 95 liens dans 10 entre-
prises (6 françaises et 4 pakistanaises). Les 
liens de réseaux de ces 10 entreprises sont 
représentés dans la figure 1. 

Figure 1
Liens de réseau des entreprises

Nos résultats révèlent la présence de liens faibles (72) et forts (23), comme le montre la figure 2.
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Figure 2
Liens forts vs liens faibles (dans les dix entreprises choisies)

Figure 3
Liens forts et faibles dans le niveau de développement institutionnel du pays 

Les liens faibles et forts jouent des rôles diffé-
rents que nous expliquons dans les dévelop-
pements suivants. Nos résultats confirment 
que l’efficacité des réseaux dépend de la pré-
sence des deux types de liens, parce que des 
liens différents apportent des ressources dif-
férentes, comme l’indique Uzzi (1997).
Nous nous intéresserons d’abord au modèle 
conceptuel de Kiss et Danis (2008), dans le-
quel ils précisent que l’effet modérateur du 
niveau de développement institutionnel du 
pays peut être étudié en interrogeant des 
entrepreneurs issus de deux types d’envi-
ronnements différents (de deux pays, chacun 
ayant un niveau faible et élevé de dévelop-
pement institutionnel). Un faible niveau de 
développement institutionnel est caractérisé 
par un environnement turbulent et peu de 
ressources, nous avons choisi le Pakistan. Un 
niveau élevé de développement institution-

nel est associé à un environnement stable 
et certain, nous avons pris la France comme 
exemple. 

Nos résultats contestent le modèle proposé 
par Kiss et Danis (2008), car ils révèlent que 
des liens faibles sont dominants dans les 
entreprises nées globales tant françaises que 
pakistanaises. Sur un total de 95 liens étudiés, 
30 appartenaient à 4 entreprises pakista-
naises et 65 à 6 entreprises françaises. Sur 30 
liens d’entreprises pakistanaises, 7 sont consi-
dérés comme forts et 23 comme faibles. 
Sur 65 liens d’entreprises françaises, 17 sont 
forts et 48 sont faibles (figure 3). En dépit 
de la différence de niveau de développe-
ment institutionnel en France et au Pakistan, 
les liens faibles sont dominants pendant la 
phase d’internationalisation précoce dans 
les deux pays.
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Nous avons sélectionné notre échantillon 
d’entreprises dans les industries aussi bien de 
faible que de haute technologie ; la compa-
raison entre ces deux secteurs fait apparaître 
certaines différences. Il existe des liens forts 
et faibles dans les entreprises de faible tech-
nologie pendant toute la phase d’internatio-
nalisation précoce, alors que les liens faibles 
dominent dans les entreprises de haute tech-
nologie. 
Dans le cas des entreprises françaises de 

haute technologie, on trouve seulement 6 
liens forts contre 37 liens faibles. En revanche, 
dans le cas des entreprises de faible techno-
logie nées globales en France, 11 liens forts 
et 11 liens faibles. Dans le cas des entreprises 
de haute technologie nées globales au Pakis-
tan, les liens faibles sont aussi dominants (16 
contre seulement 2 liens forts) alors que dans 
le cas des entreprises de faible technologie, 
les liens forts sont prépondérants (8 contre 4 
liens faibles), comme le montre la figure 4. 

Si l’on compare le rôle des liens faibles et forts 
dans les secteurs de faible et de haute tech-
nologie, on constate la présence des deux 
types de liens dans les entreprises de faible 
technologie, mais uniquement de liens faibles 
dans les entreprises de haute technologie. Par 
exemple, dans trois entreprises de faible tech-
nologie (Courrèges Wine, MN Fabrics et KPK 
Carpets) sur quatre, des liens forts apportent 
des ressources physiques et financières. Alors 
que dans le cas des entreprises de haute 
technologie, le rôle des liens forts (famille) 
se limite à un soutien moral et des encou-
ragements, ce qui apparaît également dans 
presque tous les cas. À l’exception de KPK 
Carpets et Courrèges Wine : le propriétaire de 
KPK Carpets indique que sa famille n’était pas 
favorable à la création de sa propre entreprise 

en raison des risques, mais que son oncle lui 
a fourni des ressources financières (capital) et 
son père des ressources physiques (terrain) 
tandis que le propriétaire de Courrèges Wine 
déclare que sa mère et sa belle-mère étaient 
opposées à sa décision de créer sa propre 
entreprise parce que ses enfants étaient trop 
jeunes, mais qu’il reçoit un soutien moral et 
l’encouragement d’autres membres de sa 
famille. 

Dans les quatre entreprises de faible tech-
nologie (Courrèges Wine, MN Fabrics et KPK 
Carpets, Aimeric Wine), le premier pas à 
l’étranger est fait avec l’aide de liens forts, 
à l’inverse des entreprises de haute techno-
logie dans lesquelles seuls des liens faibles 
interviennent dans la phase d’internationali-

Figure 4
Liens forts et faibles des entreprises de faible et haute technologie au Pakistan et en France
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sation précoce. La raison en est le haut niveau 
de stabilité d’un secteur traditionnel dans 
lequel les entreprises exploitent leurs capaci-
tés existantes dans la poursuite de l’efficacité, 
par comparaison au secteur de haute tech-
nologie où des niveaux élevés d’incertitude 
et de dynamisme imposent l’exploration de 
nouvelles opportunités pour acquérir de nou-
velles compétences. Après les premiers pas 
à l’international, le point commun entre les 
entreprises de haute et de faible technologie 
est l’acquisition de ressources et de connais-
sances via des liens faibles.

Ayant sélectionné à la fois des entreprises 
de faible technologie (vin et textile) et de 
haute technologie (informatique et méde-
cine), nous adhérons aux arguments de Kiss 
et Danis (2008) quand ils précisent que des 
liens faibles et forts sont présents (figure 3) 
et ont un effet positif et direct sur l’interna-
tionalisation. Toutefois, nous ne les rejoi-
gnons pas sur le fait que la composition des 
réseaux entrepreneuriaux dépend du niveau 
de développement institutionnel du pays. Ils 
posent que les entrepreneurs de pays ayant 
un niveau de développement institutionnel 
faible peuvent trouver plus d’avantages dans 
les liens forts alors que les entrepreneurs de 
pays au développement institutionnel plus 
élevé peuvent tirer un meilleur parti des liens 
faibles. Nos résultats ne concordent pas avec 
leur modèle pour ce qui concerne les secteurs 
de haute technologie en France et au Pakis-
tan, dans lequel les liens faibles sont domi-
nants. Si l’on affine l’analyse en divisant les 
entreprises sélectionnées entre les secteurs 
de faible et de haute technologie en France 
et au Pakistan, on aboutit à la constatation 
suivante : dans le cas du secteur tradition-
nel au Pakistan - à savoir l’industrie textile et 
du tapis - le rôle des liens forts est dominant 
dans l’acquisition de ressources et l’interna-
tionalisation précoce. Dans le cas du secteur 
de la faible technologie en France - à savoir les 
entreprises vinicoles - les liens forts et faibles 
sont présents à parts égales. Il est intéressant 
d’observer aussi que dans le cas du secteur de 
haute technologie en France comme au Pakis-
tan, les liens faibles sont dominants (figure 4). 
On peut donc avancer qu’au lieu de se focali-
ser uniquement sur le niveau de développe-
ment institutionnel d’un pays, on comprend 
mieux Kiss et Danis (2008) si l’on ajoute l’effet 

modérateur du secteur d’activité.

Conclusion

En résumé, la force relative des réseaux est 
différente dans les secteurs de haute et de 
faible technologie. Les liens faibles prédo-
minent dans les entreprises de haute tech-
nologie, mais les deux types de liens, faibles 
et forts, sont présents dans les entreprises de 
faible technologie. L’acquisition de ressources 
et l’internationalisation des premières dé-
pendent de leurs liens faibles, alors que les 
entreprises de faible technologie acquièrent 
les ressources nécessaires via des liens faibles 
et forts. Leur premier pas à l’étranger se fait 
toujours avec l’aide de liens forts, au contraire 
des entreprises de haute technologie dans 
lesquelles les liens faibles sont dominants 
tout au long du processus d’internationalisa-
tion. Après les premiers pas à l’étranger, tou-
tefois, le point commun entre les entreprises 
de haute et de faible technologie est l’acqui-
sition de ressources et de connaissances via 
des liens faibles. La composition des réseaux 
entrepreneuriaux ne dépend pas seulement 
du niveau de développement institutionnel 
dans le pays, le secteur d’activité ayant un 
effet modérateur certain. 

Cette recherche contribue à la connaissance 
de l’internationalisation des entreprises, mais 
son champ très étroit souligne la nécessité 
d’approfondir la recherche sur le sujet. En 
dépit de l’intérêt des conclusions qui ont été 
tirées en conduisant la recherche sous un 
angle différent - à savoir l’effet modérateur 
du secteur d’activité et le niveau de 
développement institutionnel du pays - il faut 
néanmoins tenir compte du fait que l’étude 
n’a porté que sur dix entreprises. 

Les conclusions de notre étude peuvent être 
utiles pour les entrepreneurs et les mana-
gers en faisant apparaître des implications 
intéressantes. Les réseaux ont une grande 
importance dans l’internationalisation des 
entreprises, qui doivent changer non seule-
ment leur stratégie mais aussi leur comporte-
ment vis-à-vis des réseaux pour accélérer le 
rythme et les résultats de l’internationalisa-
tion. Tout d’abord, les entrepreneurs peuvent 
développer leurs activités au travers des 
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réseaux sociaux (Johannisson, 1988 ; Aldrich 
et Zimmer, 1986). La nécessité pour les entre-
preneurs du secteur de la faible technologie 
d’être proches de leur famille et de leurs 
amis a été montrée, car ils sont une base 
de soutien pour les premières phases de 
leur développement (Birley, 1985). Ensuite, 
étant par nature internationales, les entre-
prises technologiques doivent définir une 
stratégie d’internationalisation bien conçue 
et gérer les membres de leurs réseaux per-
sonnels. La gestion de leurs réseaux implique 
d’identifier la nature des relations avec ces 
membres (Larson, 1992). Enfin, les entre-
preneurs doivent aussi accroître le nombre 
et la diversité des membres de leurs réseaux 
personnels. Ils peuvent ainsi avoir accès à un 
éventail d’individus qui possèdent des res-
sources différentes (Aldrich et al., 1987). De 
nouveaux contacts qui sont également dans 
les affaires peuvent fournir des informations 
professionnelles et les organismes publics ap-
porter certaines connaissances, des compé-
tences, du crédit ou des marchés. Un réseau 
personnel comprenant un plus grand nombre 
de membres dotés d’une large palette de 
compétences apportera des ressources plus 
variées (Aldrich et al., 1987). 

Cette recherche apporte plusieurs contribu-
tions managériales. La première est qu’elle 
ouvre de nouveaux aperçus sur le poids des 
réseaux dans l’industrialisation des entre-
prises, notamment en étudiant différents 
secteurs d’activité dans des pays aux niveaux 
de développement institutionnel différents. 
Ensuite, les implications pour la recherche est 
que le rôle du secteur d’activité et du niveau 
de développement institutionnel du pays 
revêt une grande importance. Les entreprises 
de faible technologie sont plus dépendantes 
de liens forts pour l’internationalisation ini-
tiale, en particulier dans les pays en dévelop-
pement, alors que le type de liens ne fait pas 
de différence pour les entreprises de haute 
technologie.

Cette recherche apporte également des pers-également des pers- des pers-
pectives intéressantes pour les décideurs 
politiques qui souhaitent faciliter l’interna-
tionalisation précoce des PME. Bien que des 
programmes d’aide à l’internationalisation 
existent déjà, il serait prudent que les déci-
deurs politiques associent l’approche fondée 

sur la formation de réseaux aux programmes 
de soutien classiques, particulièrement dans 
les pays en développement comme le Pakis-
tan. Nous avons constaté que l’internationa-
lisation commence avec l’aide des réseaux 
personnels ; les décideurs politiques doivent 
donc recommander des programmes de dé-
veloppement entrepreneurial qui portent non 
seulement sur l’attitude des entrepreneurs 
mais qui favorisent aussi la création de rela-
tions efficaces avec des acteurs extérieurs.
Une culture d’entreprise fait souvent défaut 
aux entreprises nées globales et les orga-
nismes publics peuvent donc aussi aider ces 
jeunes pousses à former des partenariats 
avec des acteurs établis. Ces entreprises 
sont confrontées au double handicap de leur 
jeunesse et de leur petite taille qui freine la 
création de partenariats forts avec d’autres 
acteurs. Les pouvoirs publics peuvent aussi in-
vestir dans la création de réseaux transnatio-
naux intégrant des partenaires et des fournis-
seurs de ressources nationaux et étrangers. 
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