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SOMMAIRE

Face aux préoccupations du phénomene de l'entrepreneuriat et de l'opportunité, de
nombreux auteurs depuis le 18°™ sigcle jusqu’a nos jours ont développé des théories et
des concepts qui ont dépeint I’entrepreneur sous diverses formes. Certaines de ces
théories et concepts se rejoignent et d’autres sont contradictoires et revendiquent méme
leur absoluité en ce qui concerne le champ d’étude. A la recherche de plus de
connaissances, cette étude porte une attention particuliere au probleme de
I’entrepreneuriat et la recherche d’opportunité, en prenant comme cadre d’étude les
recherches précédentes, dans l'objectif de savoir comment les entrepreneurs se
représentent le processus, les facteurs d’émergence et de développement des idées
d’affaires. C’est par une étude exploratoire constituée de quatre cas d’entrepreneurs
faisant partic de deux types d’entrepreneuriat choisis (entrepreneurs d’aventure et
entrepreneur de valorisation), que des entretiens en profondeurs ont été effectués.
L’entrepreneuriat de valorisation peu étre illustré par le cas, par exemple d’un ingénieur
qui a déja développé des projets innovateurs dans des entreprises plus larges, et s’installe
a son propre compte pour développer son propre projet dans un domaine qu’il maitrise
bien avec des perspectives de croissances. Il connait bien la technologie en question et le
réseau associé (clients, fournisseurs, futurs employés qui le suivront et qui ont le savoir -
faire). Il y a ici une innovation et une création de valeurs significatives a travers la
valorisation de la qualité spécifique de I’entrepreneur.

L’ entrepreneuriat d’aventure ; ces cas, quand ils réussissent, entrainent des
changements radicaux dans ’environnement a travers la création de nouvelles valeurs
significatives. C’est souvent une innovation, ou un nouveau secteur économique.
L’individu subit une transformation considérable lorsque le produit ou le service est créé.
Plus le changement est significatif pour le projet et l'individu, plus grande est
Pincertitude. Le résultat du processus devient moins prédictible parce qu’il dépend de la
capacité de I'individu a modifier le savoir-faire. il dépend aussi des réseaux de relations

et de la vitesse avec laquelle 1’innovation s’introduit dans I’environnement.
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La collecte des données s’est faite grice a des entrevues qui ont €té enregistrées et
retranscrites. L’ analyse des résultats nous a conduit aux conclusions suivantes :

D’une part, les facteurs d’émergence d’idées d’affaires chez les entrepreneurs d’aventure
proviennent des problemes li€s a ’activité professionnelle qui peuvent engendrer d’autres
facteurs individuels favorables a I’esprit d’entreprise. Ces facteurs peuvent aussi étre
d’origine passionnelle. Chez les entrepreneurs de valorisation, les facteurs d’émergence
peuvent avoir des liens directs avec la vie familiale. La nécessité de vivre en famille peut
entrainer chez un individu un déplacement physique ou I’abandon de sa profession qui va
le mettre dans les conditions favorables pour étre entrepreneur. D’autre part, il existe
des facteurs tels que les caractéristiques individuelles, réseaux sociaux et professionnels,
I’émergence de nouvelles technologies, le contexte économique, la demande du marché,
qui sont des facteurs dérivés utilisés dans le processus de sélection et de choix de I'idée
d’affaire, ainsi que dans son évaluation. Enfin, le développement de 'idée d’affaires peut
revétir plusieurs modes. Il peut étre sous la forme de financement personnel, familiale,
social et/ou bancaire, ou peut &tre sous la forme de supports technologiques et

promotionnels.
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Chapitre 1 : Introduction et problématique



Les préoccupations concernant le phénomene de !’entrepreneuriat semblent

8™ gigcle ; Richard Cantillon' économiste et auteur est vu

trouver leurs origines au 1
comme le premier a avoir utilisé le terme d’entrepreneur. Selon sa vision, 1’entrepreneur
est celui qui opere dans des conditions ol les dépenses sont connues et certaines, mais ot
les revenus sont inconnus et incertains. L’entrepreneur est donc vu comme un preneur de

risques.

Un peu plus tard, entre la fin du 18°™ et le début du 19°™ sidcle, Jean-Baptiste Say
décrit un ensemble de caractéristiques pour qualifier I’entrepreneur.
Pour Say (1767-1832 cité dans Binks et Vale, 1990), un entrepreneur doit avoir :

« Du jugement, de la persévérance et la connaissance du monde
aussi bien que des affaires, il est appelé a estimer avec une
précision tolérable, I’importance spécifique des produits, le montant
probable de la demande et les moyens de sa production a un
moment bien précis. Il doit employer un grand nombre de
personnes, acheter ou commander des matieres premieres, faire la
collecte de la main-d’ceuvre, trouver des clients, et porter a tout
moment une rigide attention a ’ordre et ’économie. En un mot, il
doit posséder I’art de la supervision et de I’administration ».

Peut-étre l'une des contributions les plus importantes dans le domaine de

I’entrepreneuriat au 20°™

siecle est celle de Schumpeter (1934), qui voit I’entrepreneuriat
comme une force qui crée de nouveaux procédés et méthodes par la destruction ou le
remplacement des anciens. L’entrepreneur est donc un innovateur et un développeur de
nouvelles technologies, de nouveaux produits, de nouveaux marchés de nouvelles
méthodes de production, de nouvelles sources de matieres premieres, et de nouvelles

organisations.

Les 25 dernieres années ont vu naitre de nombreuses et diverses recherches sur
I’entrepreneuriat. En effet, le champ de I’entrepreneuriat a d’abord conduit les chercheurs

a entreprendre des études sous différents paradigmes, les conduisant a porter leurs

intéréts sur la problématique reliée a I’économie (Binks et Vale, 1990; Kirzner, 1982)




dont les racines se trouvent dans les études de Schumpeter (1934). L’approche
économique se base sur tout ce qui est en rapport avec le marché, ses changements et ses
ajustements, 1’état d’équilibre entre I’offre et la demande, dans lesquels 1’entrepreneur

occupe une place importante.

La problématique de [I’entrepreneuriat a aussi pris une orientation un peu plus
individuelle et s’est dirigée vers la psychologie de ’entrepreneur. La littérature sur les
caractéristiques psychologiques de 1’entrepreneur est 'une des plus abondantes :
I’entrepreneur s’est vu attribuer des caractéristiques telles le besoin d’accomplissement
(McClelland, 1961), le besoin de pouvoir (Gasse et d’Amour, 2000), la propension a la
prise de risque (Brockhaus, 1982; Hull, Bosley, & Udell, 1980; McClelland, 1961 ), la
tolérance a I’ambiguité (Churchill, 1992), I’externalité et I’internalité du lieu de contrdle
(« locus of control ») Rotter (1966). D’autres auteurs ont fait le lien entre le besoin
d’accomplissement et I’internalité du lieu de contréle (Johnson, 1990; McClelland, 1961;
McGhee et Crandall, 1968 ). Par ailleurs, d’autres études ont montré que les facteurs
psychologiques n’étaient pas suffisants pour expliquer le phénomeéne entrepreneurial

(Baron, 1997; Gartner, 1988).

Une autre approche de I’entreprencuriat s’est orientée vers la dimension cognitive dans
laquelle les motivations, les intentions, le comportement, les capacités, I’engagement, les
pensées, les connaissances de U'entrepreneur ont été étudiées. L’entrepreneur dans ses
activités est considéré comme un individu alerte qui est a I’écoute de son environnement
(Busenitz, 1996; Gaglio et Katz, 2001; Hills et Shrader 2001), qui agit constamment dans
un monde incertain, et est spontanément a la recherche des particularités insoupgonnées
de son environnement qui pourraient lui inspirer de nouvelles activités dans son domaine
(Kirzner, 1997). 1l se lance dans des processus d’engagement (Beauvois et Joule, 1987;
Fayolle, Degeoere et Aloulou, 2004), il est sans cesse a la recherche de changement
(Drucker, 1996) et de nouvelles opportunités (Chandler, Dahlqvist, Davidsson; 2002). Le
rdle de la pensé contrefactuelle et I’expérience du regret dans la décision de I’individu a

devenir entrepreneur a été exploité par Baron (1997), ainsi que la créativité dans la



création d’entreprise (Baronet, 2001). D’autres études mettent en relation la créativité et
I’entrepreneuriat (Whiting, 1998).

On s’est aussi intéressé a expliquer les facteurs influengant la décision de création
d’entreprise; Shapero (1975) affirme que I’analyse de la création d’entreprise nécessite la
prise en compte, en plus des caractéristiques psychologiques du créateur, d’un certain
nombre de facteurs contextuels car, la création d’entreprise est un phénoméne
multidimensionnel. Ces facteurs sont de trois ordres : la discontinuité ou le déplacement
avec ses facteurs négatifs ou positifs (déplacement physique, situations liées a I’emploi,
la fin des études, du service militaire ou de sortie de prison etc.); la crédibilité de I’acte
(I'influence du milieu familial, le groupes de référence, I'environnement local et
organisationnel, essaimage); et enfin la faisabilité ou accessibilité des ressources ( la
main-d’ceuvre, les ressources financiéres, la technologie, le marché, le support de I’état).
Cette approche a été reprise par Belley (1990) et Hernandez (1999). D’autres études sur
les réseaux sociaux et professionnels caractérisés par les liens formels et informels, les
trous structuraux (Birley, 1985; Burt, 1992; Fayolle, 2003; Johannisson 1987), la qualité
des liens faibles et forts dans les réseaux (Granovetter, 1973, Hills, Lumpkin et Singh,
1997) sont apparus comme des indicateurs d’accessibilité a I’information qui conduisent
a des opportunités d’affaires. Les expériences passées de 1’individu, sa formation son
éducation sont cités comme des déclencheurs dans la décision a devenir entrepreneur

(Brockhaus, 1980; Fayolle, 2003; Shapero, 1975;).

Une des approches assez dominantes est celle de ’entrepreneuriat qui est vu comme
processus de création d’une nouvelle organisation (Bygrave, 1994; Fry, 1993; Gartner,
1985; Shapero, 1975). Certains auteurs ont intégré a leur modele une séquence de
reconnaissance de I'opportunité (Bhave, 1994), d’autres relevent 'importance de la
stratégie dans leur modele (Fry, 1993), tandis que plusieurs autres auteurs proposent des
moments exclusifs de la création de I’entreprise (déclenchement et création) Le Marois
(1985), ou des étapes importantes qui menent a la création d’entreprise Pleitner (1985)
ou un découpage dans le processus de création avec des moments particuliers Bruyvat

(1993). Dans cette approche, I’entrepreneuriat se présente sous forme de modele ou



d’étapes qui varient plus ou moins en fonction des auteurs. Mais, la plupart du temps, ces
modeles menent a la création d’entreprise alors que certains auteurs signalent que esprit
d’entreprise n’implique pas seulement la création d’entreprise, il peut aussi avoir lieu a
Pintérieur d’une organisation (Casson, 1982), ou en partie par un processus d’extraction
de profit venant d’'une nouvelle, unique et précieuse combinaison de ressources dans un

environnement équivoque (Amit, Glostein et Mueller, 1993).

Nous pouvons constater que depuis les années 1980 jusqu’a maintenant, les recherches
sur le sujet ont été fructueuses. Cette période a vu différentes approches se créer, se
développer, s’approfondir et méme étre empruntées les unes des autres. Mais, malgré
Iabondance de ces recherches, il est toujours difficile de cerner le champ de
I’entrepreneuriat car d’un auteur a un ’autre, nous constatons des désaccords et chacun
plus ou moins revendique son approche ou pense apporter des compléments aux études
de l'autre. Il ne s’agit pas pour nous de faire ici la réconciliation de ces auteurs ou de
prendre parti pour l'un ou l'autre, mais plutdt de porter notre attention sur

I’entrepreneuriat et la recherche d’opportunité.

Deux grandes pensées sont a distinguer dans le domaine : la premiére est celle de Gartner
(1985) qui voit 'entrepreneuriat comme étant un processus par lequel les nouvelles
organisations se créent. La vision de Gartner est axée sur la simple création et affirme que
I’entrepreneuriat prend fin lorsque le stade de création de I’organisation arrive a terme
(Gartner 1988). Mais, Gartner présente tout de méme la détection de I’opportunité
comme le point de départ de tout entrepreneur. L.a deuxieme se fonde sur le concept de
I’opportunité (Shane et Venkataraman, 2000). Pour ces auteurs, I’entrepreneuriat est vu
comme !’intersection entre les occasions innovantes (ou opportunités innovantes) et
I’individu entreprenant. L’entrepreneuriat ne peut exister que par ’opportunité (Shane et
Venkataraman, 2000). Le champ de [I’entrepreneuriat proposé dans cette derniére
approche met I’accent sur I’existence, la découverte et ’exploitation des 1’opportunités.
Malgré le fait que cette approche ait été critiquée par plusieurs auteurs (Erikson, 2001 ;
Singh, 2001 ; Zarha et Dess, 2001) .affirmant son manque de profondeur et ses

dimensions restreintes, 1'opportunité est reconnue comme étant un élément important



pour Ientrepreneuriat. Partant de la, nous pouvons affirmer que I’opportunité est partie

intégrante et indissociable de I’esprit d’entreprise.

Pour arriver a mieux comprendre le mystére de I’entrepreneuriat et son lien avec
I’opportunité, nous porterons une attention particuliére a ces deux approches (Gartner et
Shane et Venkataraman) qui bien que différentes, accordent une importance a
Iopportunité. Ainsi, nous espérons faire la lumiere sur le probleme du processus de
recherche d’opportunité par Pentrepreneur. En effet, 4 la revue des nombreuses
contributions sur le phénomene de I’entrepreneuriat, nous sommes trés peu renseignés ou
sinon partiellement renseignés sur le sujet. Certains auteurs ont tenté a leur maniére
d’ouvrir un chemin en étudiant le processus d’identification d’occasion par
I’'intermédiaire d’une taxonomie (Chandler, Dahlqvist et Davidsson; 2002) ou tout
simplement par I’identification des occasions d’affaires (Bygrave, 1994 ; Hills, Lumpkin
et Singh, 1998; Hills et Shrader, 2001; Filion, 2001) ou, en proposant des séquences de
reconnaissance de ’opportunité (Bhave, 1994). D’autres auteurs ont présenté un langage
de I'opportunité décrit par des verbes spécifiques utilisés par les entrepreneurs (Gartner,
Carter et Hills, 2003). Les origines et les sources d’opportunités ont aussi été étudiées
(Block et MacMillan 1993; Eckhardt et Venkataraman, 2002; Filion, 2001; Hernandez,
1999 ; Holcombe, 2003).

Mais, il existe peu de recherches empiriques centrées sur 1’émergence et le
développement des opportunités d’affaires. Les rares études effectuées se sont peu
intéressées a connaitre les représentations que se font les entrepreneurs de ’émergence et
du développement des idées d’affaires. En effets, ces études ont tenté d’expliquer le
phénomeéne entrepreneurial en se focalisant sur la mise sur pied d’une structure
conceptuelle dans laquelle I’entrepreneuriat ainsi que le concept d’opportunité, de la
découverte et I’exploitation sont définis (Shane et Venkataraman, 2000). D’autres études
se sont orientées vers la construction d’un processus de création (Bhave, 1994; Fayolle,
2003; Fry, 1993; Gartner, 1985). Certains se sont méme rapprochés des entrepreneurs en
s’intéressant au langage qu’ils utilisent face aux opportunités (Gartner, 2003). Mais

jusqu’ici, les entrepreneurs n’ont véritablement pas été au premier plan d’une recherche



les concernant. Que peuvent-ils nous apprendre a leur sujet ? Comment expliquent-t-ils

leur propre expérience face aux opportunités?

Pour atteindre notre objectif et apporter une modeste contribution a ce vaste domaine
qu’est I’entrepreneuriat, nous avons décidé de donner la parole aux entrepreneurs pour
qu’ils répondent a la question suivante :

Comment Pentrepreneur se représente-t-il le processus, les facteurs d’émergence et

de développement d’une opportunité d’affaires ?

Abordant la problématique dans cette perspective, nous espérons dans une mesure
éclaircissement et par le support des différents concepts existant, apporter une autre

vision importante dans ce champ d’étude qu’est I’entrepreneuriat

Le deuxieme chapitre qui suit traitera du cadre conceptuel. Dans cette partie, nous ferons
une revue de la littérature en prenant comme fondements théoriques I’approche de
Gartner et celle de Shane et Venkataraman. Le troisiéme chapitre sera consacré 2 la
description de la méthodologie employée pour recueillir et analyser les données. Le
quatrieme chapitre présentera les résultats obtenus et leurs analyses. Le cinquiéme
chapitre consacré a la discussion, présentera aussi les conséquences, les forces et
faiblesses de la recherche. Enfin, le dernier chapitre sera consacré a la conclusion qui
étalera la contribution de la présente recherche, ses limites mais aussi des perspectives de

recherches qu’elle propose dans le futur.



Chapitre 2 : Cadre théorique



Introduction

La problématique envisagée dans cette étude s’articule autour des facteurs d’émergence
et de développement d’idées d’affaires. Par conséquent, la documentation présentera les
différentes théories de I’esprit d’entreprise et des processus de création d’entreprise a

travers les deux grandes approches de I’entrepreneuriat déja citées précédemment.

2.1 Premiere perspective pour étudier I’entrepreneuriat : L’approche de Gartner

Dans la structure conceptuelle pour décrire le phénomene de création des nouvelles
entreprises de Gartner (1985), quatre variables sont présentées : I’individu (la personne
impliquée dans la création de la nouvelle organisation), le processus (les actions
entreprises par 'individu pour créer I’entreprise), I’environnement (la situation qui
entoure et influence la nouvelle entreprise), et I’organisation (le type d’entreprise qui va
étre créé€). Ces quatre variables sont en interrelation dans le phénomene de création. Elles

sont présentées dans les sous-sections qui suivent.

2.1.1 L’individu

En ce qui concerne l'individu, différents aspects psychologiques ont été retenus : le
besoin d’accomplissement, le lieu de contrdle, et la propension a la prise de risque
(Brockhaus, 1982). Des recherches sur la théorie du besoin d’accomplissement de
McClelland (1961) affirment que I'individu qui a un fort besoin d’accomplissement est
parmi ceux qui accomplissent plus de choses dans leur vie. Ils vont vers les activités qui
présentent des défis et ont un haut degré d’indépendance. Beaucoup d’entrepreneurs se
retrouvent facilement dans ce groupe d’individus. Ils veulent résoudre eux-mémes leurs
probleémes, identifier leurs objectifs et les atteindre par leurs propres moyens. La théorie
suggere aussi que ces individus trouvent leur voie dans 1’esprit d’entreprise et réussissent
mieux que les autres entrepreneurs. McClelland (1987) a étudié les croisements culturels
par rapport aux caractéristiques des entrepreneurs a succes, considérant les pays et les

types d’affaires, trois groupes d’attitudes entrepreneuriales ont été détectés :



1) Les entrepreneurs semblent plus proactifs (ils prennent des initiatives, ils sont
affirmatifs et autoritaires)

2) les entrepreneurs ont une orientation vers I’accomplissement (ils voient et vont
vers les opportunités, ils ont une orientation vers 1’efficacité dans leurs actes, ils
ont un désir de produire ou de vendre des produits ou service de bonne qualité, ils
planifient leurs actions, et ils ont des procédures de contrdle)

3) les entrepreneurs ont un engagement envers les autres (ils ont un engagement au

contrat de travail, et reconnaissent I’importance du relationnel dans les affaires).

En outre, le besoin d’accomplissement ne fait pas I'unanimité dans toutes les études
concernant le processus entrepreneurial. Un autre argument propose que les entrepreneurs
soient largement au-dessus de la moyenne en ce qui concerne leur désir d’exceller
(motivation d’accomplissement), leur optimisme personnel, leur volonté a gérer leur
destin et leur bonne volonté a prendre des risques (Bygrave, 1989). Cette volonté a
prendre des risques est relatée par Hernandez (1999) dans une syntheése des modeles de
processus entrepreneurial selon la vision fondamentaliste. 1 résume les trois the¢mes les
plus étudiés du modele : « the trait approach » dans lesquels il présente les différents
risques qui peuvent étre pris lors du processus de création d’entreprise a savoir : les

risques financiers (emprunts), les risques familiaux (moins de temps a consacrer a la

famille) et les risques professionnels (quitter son emploi).

Toujours en considérant I’individu, Fayolle, Degeorge et Aloulou (2004) introduisent le
concept d’engagement comme le trait d’union entre l’intention et la création d’une
nouvelle entreprise. Les auteurs se basent sur le modele d’analyse de I’engagement de
Bruyat (1993, 2001) pour expliquer le phénomene de la création d’entreprise. Leurs
résultats se fondent sur 1’étude de deux cas distincts ot les individus sont confrontés a des
choix décisifs. Dans le premier cas, I’entrepreneur a deux alternatives : soit il reste dans
son entreprise (et il abandonne momentanément son projet) soit il démissionne pour créer
son entreprise. Le deuxiéme cas a pour alternative de rechercher un emploi ou de se

consacrer entierement a son projet (et revenir a la recherche d’emploi si le projet de
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création est un échec). Bien que les deux situations soient différentes, un processus qui
inclut un ensemble d’actions et de décisions dans le temps se met progressivement en
marche et entraine les individus a un stade de quasi-irréversibilité qui les focalise de plus
en plus sur leur projet. Il devient alors difficile de revenir en arriere en raison des coiits de
désengagement (ressources financiéres, sociales psychologiques, humains, etc.). 1l faut
remarquer que cette étude ne donne pas d’information sur le moment, le choix dans le
flux d’action et la formation de I’engagement qui entraine le stade de quasi-irréversibilité

jusqu’a la création de I’entreprise.

Rotter (1966), propose quant a lui le concept de lieu de contrdle qui change le long de
I'interne et de I’externe. Le lieu de contréle interne se traduit par le sentiment qu’a un
individu d’avoir par son propre comportement une influence sur ce qui lui arrive (les
résultats de ses actions sont considérés comme dépendants de son propre comportement
ou de ses caractéristiques permanentes). Et le lieu de contrle externe concerne le cas

mnverse.

Restant toujours dans la vision de Gartner (1985), I’émergence de I’entrepreneur peut étre
expliquée par l'insatisfaction dans le travail. Les entrepreneurs sont des personnes
pragmatiques, guidées par le besoin d’indépendance et d’accomplissement et se
soumettent rarement aux autorités (Collins & Moore, 1970). Ils ont aussi un fort besoin
de prise de décisions (Komives, 1972). L’émergence de 1’entrepreneur peut aussi
provenir de I’éducation, des expériences professionnelles antérieures et de la formation.
Gibb et Ritchie (1982) affirment a ce sujet que des différences peuvent étre trouvées dans
I’environnement de croissance et d’expérience de l’entrepreneur. Pour ces derniers,
I’esprit d’entreprise peut étre compris en termes de types de situations reproduites et des
groupes sociaux auxquels les individus se rapportent. Fayolle (2003) dans sa logique
d’action des entrepreneurs (élément de son systéme d’action), présente plusieurs logiques
dont celle de la reproduction dans laquelle I’entrepreneur reproduit ce qu’il connait par
expérience et par formation dans la création d’entreprise. Le milieu familial a aussi une
influence sur I’individu. Shapero (1975) dans son modele entrepreneurial prend en

compte au niveau de la crédibilité de I’acte (variable sociologique), I'influence de la
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famille en tant qu’élément déterminant. Il affirme que de nombreuses études ont
démontré la sur-représentation des entrepreneurs ayant un pére ou une mere entrepreneur

comparativement 2 la population en général.

2.1.2 Le processus

C’est la deuxiéme variable du modele de création de Gartner, elle tire ses sources dans les
recherches de plusieurs auteurs. Danhoff (1949 cité dans Gartner, 1985) dans ses écrits
affirmait que I’entrepreneuriat €tait une activité ou une fonction et non pas un individu
spécifique ou une occupation. Suivant la méme pensée, Gartner résume six actions (ou
comportements) non obligatoirement successives : 1) ’entrepreneur repeére une occasion
d’affaires ; 2) il accumule les ressources ; 3) il lance le produit ou le service ; 4) il produit

le produit ; 5) il crée une organisation et 6) il répond au gouvernement et a la société.

Dans une autre approche, Pleitner (1985) identifie différentes étapes d’un modele
dynamique de création d’entreprise : la premiere est I'intérét de I’individu pour la carriere
d’entrepreneur. Les causes de cet intérét peuvent provenir de plusieurs sources (les
objectifs professionnels, la situation personnelle, la satisfaction ou l’insatisfaction de
I’emploi, et de la volonté de changement). La deuxiéme étape se situe au niveau de la
motivation de I’individu a créer une entreprise. Cette motivation peut étre la résultante de
la prise de conscience d’une opportunité d’affaires réalisable ou de la préférence pour une
carriere d’entrepreneur. L’étape finale est la création effective de 1’entreprise apres

différentes études (Etude de conception et faisabilité de projet).

Un autre modele connu est celui de Bruyat (2001), qui propose six positions successives
a Pintérieur desquelles trois sont critiques : la position 3 est I’étape ot 'action de créer
une entreprise est recherchée; la position 4, I’action de créer une entreprise est lancée,
’entreprise est en création et il n’y a plus de retour en arriere possible ; et la position 5 ou
I’action de créer une entreprise est réalisée, ’entreprise est achevée et en exploitation.

(Le modele part de la position zéro ; position 0 : action de créer une entreprise est non
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pergue - position 1 : action de créer une entreprise est percue - position 2 : action de créer

une entreprise est envisagée).

Dans son concept de systeme d’action, Fayolle (2003) va plus loin en affirmant que
Pacteur (Pentrepreneur) et le systéme sont des composantes clés du processus. Il
emprunte, comme il le dit, au modele de H. le Marois (1985) et présente trois pdles qui
regroupent I’histoire individuelle et sociale de I’entrepreneur. Ces pdles sont le pole
personnel (expérience de I’acteur et ses ressources), le pole relationnel (ses réseaux de
relations) et le pdle professionnel (ses connaissances de 1’entreprise et son vécu
professionnel). 11 poursuit en écrivant que ces trois pdles sont indissociables et en
interaction permanente. Cela dit, lorsqu’un des pdles change il entraine une évolution des
autres et le systéme se voit ainsi remodelé. C’est donc ce remodelage qui montre que les
situations ne se produisent pas de facon identique. Il y a de ce fait une multitude de
possibilités avec les mémes pdles. Partant de ces écrits, le processus serait donc interactif

puisqu’il résulte d’'une dynamique d’ensemble de ces trois pdles.

Un des modeles qui a eu un énorme retentissement dans les recherches scientifiques est
celui de Shapero (1975). Ce modele offre une importante contribution dans la
compréhension de la formation de I’événement entrepreneurial. Quatre sources
d’influences principales interreliées sont a la base de la création d’une entreprise : la
disposition a Pacte (motivations, attitudes, dogmatisme, idéologie d’affaires, mattrise du
destin, intuition), c’est la variable psychologique reliée au potentiel de I’entrepreneur ; la
crédibilité de l’acte (milieu familial, groupe de références, environnement local
environnement organisationnel, essaimage), c’est la variable sociologique, elle indique
I’importance de ’image de I’événement entrepreneurial ; la faisabilité de I’acte (main-
d’ceuvre ressource financiére, technologie, marché, support de 1'Etat), c’est la variable
économique ; et enfin la discontinuité ou le déplacement ( avec les situations ressenties
comme négatives ou « pushes » et les situations ressenties comme positives ou « pulls »)
c’est la variable de situation présentée dans la section suivante. Ce modele, bien que

souvent utilisé, a été critiqué par certains auteurs dont Belley (1990). Selon lui le
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processus de reconnaissance de 1’opportunité est négligé comme d’ailleurs dans la plupart

des recherches sur la création d’entreprise.

En outre, certains auteurs ont pris en compte la détection de I'opportunité dans leur
processus (Bhave, 1994). Ainsi, le modele de processus de création d’entreprise de
Bhave (1994), propose deux sous-processus: la séquence de [I’identification de
I’opportunité dans la création entreprencuriale et le processus de création
entrepreneuriale. Ce modele se présente globalement en trois stades: 1) le stade de
I’opportunité; 2) le stade le I’établissement de la technologie et de la création de
I’organisation ; et 3) le stade de ’échange.

Le stade de I’opportunité (comprend la stimulation interne et externe de I’identification
de l'opportunité) se traduit par I’identification du concept d’affaires ; ensuite vient le
point de transition nommé : « engagement a la création physique » qui relie le premier
stade au deuxiéme.

Le stade le I’établissement de la technologie et de la création de ’organisation (stade
dans lequel D’entrepreneur se procure les ressources et les utilise pour établir la
technologie, la création de I’organisation et la mise a marché). Selon I'auteur, c’est le
stade le plus visible du processus et il s’acheve lorsque Ie produit est créé et prét pour les
clients. Le produit ainsi créé est le point de transition entre le deuxi¢me stade et le
troisiéme.

Le stade de I’échange (le troisieme stade étant 1’évaluation du produit par les clients, les

feed-back stratégiques et opérationnels qu’ils générent, ainsi que le marketing).

Fry (1993) présente quant a lui un modele de processus dans lequel il inclut aussi
I’opportunité comme une composante entiere. Ce modele s’articule autour de cing
composantes
1. Tentrepreneur : 'individu qui prend une décision consciente d’entreprendre une
affaire
2. T’opportunité : identifiée dans le marché et analysée.
3. La structure : la décision de l’entreprencur de lancer I’entreprise en tant que

propriétaire, en partenariat ou en corporation.
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4. Les ressources : elles sont identifiées et les investissements sont certains.
5. La stratégie : les objectifs globaux de I’affaire, les stratégies, les plans détaillés et

actes sont déterminés.

Dans leur recherche sur les « cyberentrepreneurs », Carrier, Raymond et Eltaief (2004)
proposent un processus entrepreneurial comportant 6 phases : 1) 'émergence de I'idée
d’affaires, 2) I'analyse des besoins du marché, 3) I’identification de ’opportunité, 4) la
faisabilité, 5) la recherche de support, 6) la création de ’entreprise. Les auteurs classent,
a partir de cinq études de cas, deux types de cyberentrepreneurs. Le premier type
concerne les « entrepreneurs de développement » qui n’offrent pas de nouveaux produits,
mais créent un changement radical dans la maniére d’offrir le produit. Le deuxi¢me type,
class¢ comme «entrepreneur d’aventure », offre un nouveau produit et innove

technologiquement dans sa méthode de distribution.

2.1.3 L’environnement

L’environnement est la troisi¢me variable considérée par Gartner. Son argument est que
les caractéristiques considérées comme des conditions fixes et imposées & la nouvelle
entreprise représentent les variables de ’environnement. Les variables sur lesquelles
I’organisation a plus de contrdle représentent des choix stratégiques et sont considérées
comme des caractéristiques propres a l'organisation. Les variables extérieures qui
obligent ’organisation a une adaptation sont considérées comme les déterminismes de

I’environnement.

Gartner (1985) présente douze facteurs qui sont des stimulateurs de I’entrepreneuriat : la
disponibilité du capital, la présence d’entrepreneurs expérimentés, la main-d'ceuvre
spécialisée au plan technique, I’accessibilité des fournisseurs, I’accessibilité des clients et
du nouveau marché, l'influence gouvernementale, la proximité des universités. la
disponibilité des terres, ’accessibilité des transports, I'attitude de la population, la

disponibilité des services de support et les conditions de vie.
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Les recherches de Bird (1989) proposent les termes de contexte général et de contexte
spécifique. Le contexte général comprend les conditions économiques, technologiques et
du marché puis les conditions culturelles sociales et politiques. Le contexte spécifique est
constitué du déplacement de I’individu (notion empruntée de la théorie de déplacement
de Shapero (1975) : «pushes » and « pulls »). Ainsi Bird (1989) propose un modéle
composé de cinq éléments montrant les changements dans le contexte entrepreneurial
(I'incertitude de I’environnement, incertitude des nouvelles entreprises, les opportunités,

le comportement entrepreneurial, le succes ou I’échec).

Penning (1982) affirme aussi que I'environnement a une influence sur la fréquence des
naissances des nouvelles entreprises. Les résultats de ses recherches montrent une
proportionnalit¢ du nombre de créations d’entreprise avec une grande activité et une
diversité dans le nombre des industries. Cette proportionnalité s’étend jusqu’au
pourcentage €élevé de I'immigration, de 1’accessibilité financiere et de la grandeur de la

zone urbaine.

Shapero (1975) présente un élément important de son modele entrepreneurial qui est
I'influence de I’environnement sur la création d’entreprise. Au niveau du facteur de
crédibilité de I’acte, Shapero affirme que certains environnements sont plus favorables
que d’autres a la création d’entreprise : le milieu familial et les groupes de références,
I’environnement local, [I’environnement organisationnel (certaines entreprises
développent plus que d’autres une mentalité entrepreneuriale et encouragent la création
d’unités indépendantes ou I’essaimage). Le milieu social dans son sens e plus large peut
étre plus ou moins propice a l’esprit d’entreprise. Toujours dans son modele
entrepreneurial, au niveau de la variable de situation, le facteur de discontinuité ou de
déplacement peut revétir divers aspects. Shapero qualifie de « pushes » les situations
ressenties comme négatives par le créateur potentiel qui peuvent se traduire, soit par le
déplacement physique (les réfugi€s, les déplacés) qui offre une plus grande propension a
la création d’entreprise, soit par une difficulté de trouver un emploi ou par le chdmage, le
licenciement, I’insatisfaction au travail, ’absence de possibilité de promotion. la

mauvaise relation avec la hiérarchie, la mauvaise ambiance dans le milieu de travail etc.
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il peut aussi s’agir de discontinuité comme la fin des études, la sortie de prison ou la fin
du service militaire etc. Les situations ressenties comme positives ou « pulls » qui
peuvent agir en tant que catalyseur sur le potentiel créateur peuvent étre la découverte
d’un nouveau produit, ou d’un nouveau marché pour un produit déja existant. la
rencontre d’un partenaire ou d’un futur associé, la possibilité d’étre financer ou la
rencontre d’un gros client. Ces deux catégories de facteurs peuvent dans certains cas étre
combinées ainsi un licenciement et la rencontre d’un partenaire peuvent amener le

potentiel entrepreneur a prendre une décision de création d’entreprise.

Par ailleurs, Le réseau social est pour certains favorable a la culture entrepreneuriale.
Birley (1985) et Johannisson (1985), classent les réseaux en deux catégories de sources
différentes : les réseaux formels et les réseaux informels. Les réseaux informels sont
composés des rapports personnels, de la famille et des contacts d’affaires ; les réseaux
formels se composent quant a eux des créanciers, des associations commerciales, des

banques, des comptables, etc.

Enfin, les études de Littunen (2000) montrent que I’augmentation de I’intérét personnel
de lentrepreneur pour les réseaux et l'augmentation de la coopération entre les
entrepreneurs sont des facteurs qui augmentent ou améliorent la motivation a

I’accomplissement.

2.1.4 L’organisation

C’est la quatrieme et derniere variable du modele de création de Gartner. En effet, dans
ce modele, le type d’organisation est pris en compte en tant que variable importante. La
littérature sur le type d’organisation dans le processus de création d’entreprise n’a pas été
fructueuse. Mais, certaines revues sur le processus de création ont montré quelques

différences selon les entreprises.
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Fry (1993) met I’accent sur la structure de I’organisation et affirme que la création d’une
entreprise doit prendre en compte le statut de propriétaire, de partenariat ou de
corporation. Comme il est cité dans Gartner (1985), Timmons, Smollen, et Dingee (1977)
présentent le partenariat comme un facteur vital dans I’émergence de certains types

d’entreprises.

En outre, la création de cyberentreprises dans la région de Montréal (Carrier et al, 2004)
montre des différences de caractéristiques a certains niveaux par rapport a celle de la
création d’'une micro entreprise de céramiques ou de bungalow en Tanzanie. En effet, si
les trois premieres étapes du processus de création de ces différentes entreprises semblent
étre identiques (émergence de I'idée d’affaires vs. Idée d’affaires ; 1’analyse du marché vs
valeur et besoin contextuel, I’identification de 1’opportunité d’affaire vs contexte de
I’opportunité), il n’en demeure pas moins qu’il existe une différence dans le nombre
d’étapes (6 vs 4) et que dans le cas d’une création d’entreprise en Tanzanie il est inclus
en plus, la variable : « contexte bureaucratique » (Kristiansen, 2002). Gartner (1985) a ce
propos affirmait que le but était d’identifier les variables spécifiques qui décrivent

comment les nouvelles entreprises sont créées.

En outre, le modele de Gartner propose comme caractéristiques des organisations le
choix des variables stratégies suivantes :
1. Concentration, différenciation ou le leadership de cofit global (emprunté
de Porter, 1980)
les nouveaux produits et service
la concurrence parallele
les franchises
les délocalisations ou transferts géographiques
la pénétration
les contrats clients

les fusions d’entreprises

A A B R o B

les licences et brevets

10. les approvisionnements
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11. la liquidation de division

12. les achats préférentiels du gouvernement

13. ’exploration de ressources inutilisées

14. I’abandon de marché

15. le changement de réglements gouvernementaux.

(Empruntées de Vesper, 1980).

Dans I'univers entrepreneurial, il existe une typologie variée d’entrepreneurs qui a fait

I’objet de d’autres études présentées dans le tableau 1 suivant. Ces études ont présenté

plusieurs types d’entrepreneurs en fonction des orientations de leur activité.

Tableau 1 : Typologie des entrepreneurs

Auteurs Date typologies
Deux types d’entrepreneurs :
Smith 1967 1. D’entrepreneur artisan
2. I’entrepreneur opportuniste
Deux types d’entrepreneurs :
Collins et Moore 1970 1. T’entrepreneur administratif
2. Tentrepreneur indépendant
Quatre types d’entrepreneurs :
1. le manageur ou I’innovateur
Laufer 1975 2 l’er}trepreneur orienté vers la
croissance
3. l’entrepreneur orienté vers
I’efficacité
4. Dentrepreneur artisan
Quatre types d’entrepreneurs :
Miles et Snow (présenté par | 1978 1. le prospecteur
2. I'innovateur
3. lesuiveur
4. leréacteur
Au moins 11 types d’entrepreneurs :
1. Travailleurs autonomes travaillant
seuls
2. Batisseurs d’équipe
3. Innovateurs indépendants
4.  Multiplicatcurs dc mod¢les cxistants
Vesper 1980 5. Exploitants d’économie d’échelle
6. Rassembleurs de capitaux
7.  Acquéreurs
8.  Artistes qui achétent et vendent
9. Constructeurs de conglomérats
10. Spéculateurs

. Manipulateurs de valeurs apparentes

Deux types de propriétaires-dirigeants :
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Julien et Marchesnay 1987 1. PIC (pérennité, indépendance,
1996 croissance) )
2. CAP (croissance forte, autonomie,
peu de pérennité)
Deux types d’acteurs organisationnels

Carland, Hoy, Carland 1988 1. T’entrepreneur
le propriétaire de PME

(3]

—

entrepreneur de reproduction
Bruyat et julien 2000 entrepreneur d’imitation

entrepreneur de valorisation

Ll S

entrepreneur d’aventure

Source : Typologie d’entrepreneurs : est-ce vraiment utile 7 Par Louis Jacques Filion.

2.2 Deuxiéme perspective pour étudier ’entrepreneuriat : ’approche de Shane et
Venkataraman

Dans leur souci d’apporter une réponse & la problématique de la structuration
conceptuelle de [I’entrepreneuriat, Shane et Venkataraman (2000) proposent une
définition du champ de l’entrepreneuriat. Selon leur définition, ’entrepreneuriat est
I’examen du comment, par qui et avec quels effets les opportunités de créer les biens et
les services sont découvertes, évaluées et exploitées (Venkataraman, 1997). Les auteurs
ajoutent que la conséquence de cette définition implique I’étude de la source de
I’opportunité ; le processus de découverte ; I’évaluation ; I’exploitation de 1’opportunité;
et ’ensemble des individus qui les découvrent, les évaluent et les exploitent. En d’autres
termes, il s’agit de connaitre les origines et la source de 1’opportunité, de déterminer les
personnes qui découvrent, évaluent et exploitent les opportunités et enfin les différents

processus et mode de découverte des opportunités.

2.2.1 Le concept d’opportunité

Pour Shane et Venkataraman (2000), I’entrepreneuriat n’existe que par 1’opportunité
entrepreneuriale. L’opportunité entrepreneuriale selon ces derniers se définit comme des

situations dans lesquelles des nouveaux produits et services, des matitres premicres et
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des méthodes d’organisation peuvent étre vendus a des prix plus élevés que leurs cofits de
production (Casson, 1982). Une distinction est aussi faite entre la pure opportunité de
profit entrepreneuriale et les autres formes d’opportunités de profits. La premicre requiert
la découverte de nouvelles relations moyen/production ou l’entrepreneur opére pour
changer le rapport prix/production, alors que les dernieres impliquent 1’optimisation dans
les structures moyen/production existantes ol le rapport prix/productions est donné
(Kizrner, 1997). Clairement, en suivant les propos avant par Shane et Venkataraman,
I’opportunité s’associe au profit et doit &tre vue comme le point de départ de la discussion

sur I’entrepreneuriat.

Nombre d’auteurs ont fait la différence entre une idée et une opportunité (ou occasion
d’affaires). Hernandez (1999) indique qu’une opportunité est plus qu’une simple idée,
elle nécessite un potentiel d’exploitation pour en tirer des profits. Les opportunités ou
occasions d’affaires ont un pouvoir d’attraction et une possibilité de durabilité (Bygrave,
1994 ; Filion 1999). Filion (2001) ajoute que :

« Les opportunités correspondent a un besoin. Elles arrivent sur le
marché a un moment propice. Elles s’appliquent a un produit ou a un
service de telle sorte qu’elles représentent une valeur additionnelle pour
le consommateur...Les idées sont souvent générales et abstraites, alors
que les opportunités ou occasions d’affaires représentent une possibilité
concrete qui peut étre réalisable dans la pratique » (p. 73).
D’autres études utilisent le terme de bonne opportunité qui doit rencontrer deux
conditions : 1) elle doit représenter un état futur désirable 2) elle doit étre réalisable
(Stevenson, Robert et Grousbeck, 1989, part 1, p.1). Bygrave (1994) affirme lui aussi que
toutes les idées ne sont pas nécessairement des opportunités. Certaines opportunités ne
sont pas convenables pour toutes les firmes; les organisations pour identifier une

opportunité, génerent un flux d’idées de haute qualité qui doivent conduire a une

possibilité de création d’entreprise (Block et MacMillan 1993).
Dans une autre veine, I’opportunité est définie comme dépendant des circonstances

(Bygrave, 1994 ; Gartner, Carter et Hills, 2003). Elle est créée parce qu’il y a des

incohérences, le chaos, des mouvements ou avancements, des manques d’informations,
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des variétés de vide dans le marché et parce qu’il y a des entrepreneurs qui peuvent
reconnaitre et prendre avantage de ces imperfections. En outre, les activités des

entrepreneurs dans ces circonstances sont nécessaires et a prendre en compte.

Gartner, Carter et Hills (2003) présentent deux visions de ’opportunité. Les auteurs
définissent I'opportunité comme des événements favorables, eux-mémes considérés
comme des facteurs de ’environnement. Les opportunités sont alors décrites selon une
mesure objective (mesure dans laquelle les résultats des choix de 1'individu ou de
I’organisation peuvent étre affectés par des forces extérieures a leurs perceptions et leurs
contrdles), et selon une mesure subjective (mesure dans laquelle les décisions de
I’individu ou de I’organisation seront basées sur leurs perceptions de I’environnement).
Ces deux approches sont traduites par les termes suivants : « the opportunuty discovery»

(pour la mesure objective) et «the opportunity enactement » (pour la mesure subjective)

« opportunity discovery »

Cette perspective se base sur le fait que l'information, qu’il s’agisse des faits, de
connaissances ou de données, existe indépendamment ou sans tenir compte de 1'individu
qui est sensé I’avoir dans son cerveau. Dans ces circonstances, c’est la maniere dont
I'individu reconnait cette information objective qui fait I’objet du débat. Pour certains
auteurs, les individus alertes sont plus aptes a la reconnaitre (Gaglio et Katz, 2001,
Kirzner, 1997). Pour Shane et Venkataraman (2000), c’est I’asymétrie dans les
connaissances des individus sur l’environnement qui va créer la découverte
d’opportunité. Les individus qui découvrent I’opportunité sont ceux-la mémes qui
possedent D'information valable. Gartner, Carter et Hills (2003) reconnaissent que
I’'information objective se trouve en dehors de I’individu qui, a travers des processus

conscients, est apte a voir ce qui est apparent ou évident.
« Opportunity enactement »

Dans cette perspective l’environnement est équivoque, c’est I'individu qui crée ces

circonstances a travers la recherche, ’action et ses interprétations. Les environnements
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sont construits socialement, ils sont subjectifs et sont le produit de I'individu ou de
Porganisation. L’individu décrit ses actes et les circonstances autour de ses actions, et
I’opportunité est le résultat de ce qu’il fait et non de ce qu’il voit (Gartner, Carter et Hills,
2003). Dans cette perspective il ne s’agit pas de voir, mais plutét de donner un sens. Les
individus sont guidés par leurs propres interprétations de leur réalité, ils sont guidés dans
leurs prévisions et leurs actions par leur structure cognitives (Weik, 1979). Toujours
selon Weick, dans la notion d’ « enactement » il faut considérer I’environnement, non
plus comme un espace a découvrir, mais plutdt comme une production des membres de

I’organisation.

Pour Singh (2001), critiquant les recherches de Shane et Venkataraman (2000), pour que
I’opportunité existe et puisse étre examinée, elle doit étre identifiable avant d’étre fondée
et profitable. Singh ajoute que la conception de I’existence de I’opportunité ne doit pas se
limiter 2 ce qu’est la bonne opportunité parce que trop souvent, 1’opportunité est
confondue avec certaines variables comme le succes, la profitabilité et le controle des
ressources. Les propos sur les profits et les pertes de Shane et Venkataraman basés sur
Casson (1982) affirment que les opportunités entrepreneuriales sont, en fait, des
opportunités et non de mauvaises suppositions. Singh poursuit dans sa critique en réponse
aux auteurs précédents en affirmant que la perception de ce qui est une opportunité peut
étre correcte, mais mal concrétisée et entrainer un échec. Singh (2001) bien qu’acceptant
certaines pensées de Shane et Venkataraman, affirment qu’il y a lieu de se poser la
question sur leur définition de I’opportunité entrepreneuriale, car elle suggere la création
de profit. En effet, cette définition, toujours selon Singh, s’applique difficilement aux
« START UP », car, ces firmes le plus souvent enrichissent leurs fondateurs pendant
qu’elles perdent d’énormes sommes d’argent. Dans ce cas, si la définition est utilisée il va

sans dire qu’il n’existe pas d’opportunité pour ces fondateurs (Singh, 2001).

Singh va plus loin et propose la question suivante: « what is an entrepreneurial
opportunity? » au lieu de « who is an entrepreneur ?» (Qu’est ce qu'une opportunité
entrepreneuriale ? au lieu de qui est un entrepreneur ?). A cette question, Singh répond

que : « l'opportunité entrepreneuriale pourrait étre définie comme un réalisable, une
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recherche de profit, une entreprise potentielle qui fournit un produit ou un service
innovant au marché, améliore un produit ou un service existant, ou imite un produit ou
un service profitable dans un marché plus ou moins saturé. [..] » (Singh, 1998)

La définition de I’entrepreneuriat de Shane et Venkataraman (2000) a été aussi critiquée
par Zarha et Dess (2001) qui proposent d’ajouter une quatrieme dimension aux trois
autres de Shane et Venkataraman (2000) suivantes : 1) I'identification de 1’opportunité
entrepreneuriale 2) qui, quand et par qui elles sont découvertes 3) comment ces
opportunités sont exploitées. Cette quatritme dimension serait les résultats de
I’exploitation des opportunités entrepreneuriales qui peuvent conduire 2 la formation de
nouvelles entreprises, a la combinaison de nouvelles ressources ou a la création de
richesses. Ces résultats peuvent tout aussi bien se traduire par un échec. Méme s’ils sont
positifs, négatifs, immédiats ou a long terme, tangibles ou intangibles, la définition de
I’entrepreneuriat doit prendre en compte les résultats de ces processus (Zarha et Dess,
2001). Un autre point de critique soulevé par Zarha et Dess concerne la volonté de Shane
et Venkataraman de concentrer le champ de [Dentrepreneuriat sur l’individu et
I’opportunité plutdt que sur les forces de I’environnement et leurs conséquences. A cela,
Zarha et Dess énoncent des réserves étant donné I'importance des forces
environnementales dans les activités entrepreneuriales. L’entrepreneur répond en effet
aux changéments de I’environnement dans son activité en recombinant les ressources et

en fonction des modéles de la demande tel que I’affirme Rumelt (1987).

2.2.2 Origines de I’opportunité

Les opportunités entrepreneuriales peuvent prendre des formes différentes (Shane et
Venkataraman 2000) ; elles peuvent étre le résultat de facteurs du marché qui ont lieu par
la découverte de nouveaux matériaux, d’une innovation dans la production ou dans les
divers processus; dans I’établissement d’un nouveau rendement de marché, dans
I’exploitation d’une nouvelle source d’énergie ou par une réorganisation du marché
(Schumpeter, 1934). Elles peuvent étre de différentes catégories : la création de nouvelles

informations qui se traduisent par la création d’une nouvelle technologie ; I’exploitation
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d’une inefficience du marché qui résulte d’une information asymétrique qui a lieu a
travers le temps et I’espace. Elles peuvent aussi provenir d’une politique réactive pour un
changement de coiits relatifs et de bénéfices dans I’utilisation alternative de ressources ou

de normes sociales (des réglementations ou des changements démographiques) (Drucker
1985).

Shane et Eckhardt (2003) affirment que la manifestation de 1’opportunité entrepreneuriale
peut étre catégorisée de manieres différentes par : le « locus of changes » qui générent les
opportunités, «les sources d’opportunités elles-mémes» et «les initiateurs du

changement » qui génerent les opportunités :

« Locus of changes » : les opportunités entrepreneuriales peuvent €tre le résultat des
changements de parties vari€es de la chaine de valeur, c'est-a-dire qu’elles peuvent étre le
résultat de la création de produit ou de service, le résultat de la découverte gé€ographique
d’un nouveau marché, ou émerger de la création ou de la découverte de nouvelles
matieres premieres, ou d’'une nouvelle méthode de production, d’une nouvelle méthode
ou processus de gestion des organisations. Tous ces éléments représentent les « locus »

par lesquels les opportunités entrepreneuriales peuvent émerger.

Les sources d’opportunités elles-mémes : il existe quatre importantes manieres de
catégoriser les opportunités a travers leurs sources: il y a une différence entre les
opportunités qui résultent des asymétries d’informations des acteurs du marché et les

opportunités qui résultent des chocs exogenes des nouvelles informations.

Les changements dans ’offre et la demande : Les opportunités peuvent étre classées
sur ces changements. Concernant I'offre, les opportunités peuvent provenir des
changements de processus de production, des méthodes de gestion, ou des changements
de produits. Concernant la demande, les opportunités peuvent provenir des préférences

des clients, de la culture, ou la mode.
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Il y a une différence entre les opportunités d’augmentation de la productivité et
Popportunité de recherche de revenu. Dans le premier cas, il peut y avoir des
changements d’utilisation des ressources résultants de fusions ou de fissions de firmes
créant ainsi des opportunités productives (comme des nouveaux clients ou des économies
d’échelle). Dans le deuxieme cas, 'opportunité peut générer des valeurs personnelles (le

piratage, le crime et la corruption) plutdt que des valeurs sociales.

Les initiateurs de changement qui génerent les opportunités: des études les
caractérisent comme les acteurs tels que les entités non commerciales, le gouvernement
ou les universités, et les nouvelles entit€és commerciales comme les entrepreneurs
(Klevorick, Levin, Nelson et Writer, 1995). Ces acteurs peuvent influencer le processus

de découverte, la durée et la valeur des opportunités

De plus, Shane et Venkataraman (2000) affirment qu'une des sources d’opportunités
vient du fait que les individus possedent des croyances différentes. Selon les auteurs, les
individus ont différentes interprétations des prix auxquels le marché devrait s’aligner ou
ont des interprétations différentes sur les possibilités de création future de nouveaux
marchés. Se basant sur les études de Schumpeter (1934), Shane et Venkataraman
argumentent leur affirmation en prenant pour exemple le fait que lorsque des acheteurs et
des vendeurs, aujourd’hui ou dans le futur, ont des croyances différentes sur la valeur des
ressources, les biens et les services peuvent étre vendus au-dessus ou en dessous de leur
cofit marginal de production. Dans ce cas de figure, si quelqu’un fait une supposition que
ces ressources ne sont pas évaluées et utilité a leur juste valeur (si elles sont vendues a
bas prix ou sous-évaluées), une découverte entrepreneuriale aura lieu. Et, un profit
entrepreneurial sera réalisé si ’interprétation est correcte. Dans le cas contraire, il en
résultera des pertes. Shane et Venkataraman (2000) vont plus loin et ajoutent que
I’opportunité du profit entrepreneurial, bien qu’elle existe, doit étre découverte par
I’individu. Et cet individu pourra en profiter seulement s’il est en mesure d’évaluer et de
reconnaitre que cette opportunité existe. Cette approche individuelle de 1’opportunité sera

développée dans la partie traitant des personnes qui découvrent les opportunités.
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Les mémes auteurs rapportent que les sources informationnelles de I’opportunité se
trouvent aussi souvent dans les nouvelles technologies, mais ne sont pas limitées aux
développements technologiques. L’information dans ce domaine peut étre diffusée aux
autres acteurs qui pourraient I'imiter et s’approprier certains profits de l’invention

entrepreneuriale.

Holcombe (2003) quant a lui affirme que ’entrepreneuriat est une activit€é qui se
présente seulement dans un contexte de marché. Partant de 13, il propose une taxonomie
des origines des opportunités de ce marché : 1) facteurs englobant les éléments qui
déséquilibrent le marché, 2) facteurs qui rehaussent les possibilités de production 3) les
activités des entrepreneurs eux-mémes, 4) ’environnement de I’entrepreneur et le role de

la recherche et développement dans cet environnement 5) I’arbitrage vs la production.

Pour Holcombe, les facteurs comme les nouvelles préférences du marché pourraient
demander de nouvelles réallocations des ressources pour une adaptation a ces nouveaux
comportements. Et, ces nouveaux comportements peuvent méme €tre des résultantes des
changements de ’environnement. Les difficultés de production des fermiers dues aux
inondations, la rareté des ressources naturelles (comme le pétrole) sont des facteurs qui
déséquilibrent le marché.

Les facteurs qui rehaussent les possibilités de production peuvent aussi déséquilibrer les
marchés s’ils ne sont pas anticipés. Holcombe prend pour exemple I’industrie de
I’'informatique dans laquelle les avances dans la production technologique sont anticipées
et en phase avec un équilibre dans lequel toutes les anticipations sont compatibles. Dans
Ie cas ol les anticipations aux avances ne seraient pas faites, un déséquilibre pourrait en

résulter.

Les activit€és des entrepreneurs sont les plus importantes sources d’opportunités
entrepreneuriales (Holcombe, 2003). Selon lauteur, lorsqu’un entrepreneur retire
avantage d une opportunité qui n’a pas été remarquée auparavant, cela crée de nouvelles
sources de profits permettant aux autres entrepreneurs d’agir, et le processus continue a

travers I’économie créant plus d’opportunités de profit.
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Toujours selon Holcombe, plus un environnement offre des disponibilités de profits aux
entrepreneurs, plus les entrepreneurs seront alertes a trouver d’autres opportunités. De
plus, I"auteur affirme que la « recherche et développement » en elle-méme n’est pas une
source d’opportunités, mais elle crée un environnement dans lequel les profits
économiques peuvent éventuellement exister. Si 'on part du fait que 1’accroissement
d’opportunité entrepreneuriale est relié a la connaissance, créer de nouvelles
connaissances peut entrainer la découverte d’opportunités. Il affirme également que
I'arbitrage crée des profits lorsqu’un entrepreneur se rend compte qu’un vendeur a un
endroit donné veut vendre a bas prix un bien a un acheteur a un autre endroit. Dans ce
cas, ’entrepreneur tirera profit de cette différence s’il pense que les cofits de transport
seront couverts par la différence de prix entre les deux acteurs. Aussi, pour Holcombe,
lorsqu’il y a une grande activité entrepreneuriale (activité de grande production), les

nouvelles opportunités sont produites tout le temps et attendent d’étre découvertes.

Hills et al (1997) ainsi que Scott (1991) mettent ’accent sur les réseaux sociaux comme
étant une source particulierement importante d’occasions d’affaires. Les liens faibles ou
connaissances occasionnelles (Granovetter, 1973) et les trous structuraux ou l’espace
entre les rapports des réseaux (Burt, 1992, 1997) peuvent étre des indicateurs

d’accessibilité a des informations qui peuvent conduire a la découverte d’une occasion.

Du point de vue de Hernandez (1999), les sources d’opportunités sont multiples et treés
contrastées. Pour lui, la premiére origine et la plus importante est liée aux expériences
vécues par [entrepreneur. La deuxieme de moindre importance peut venir de
circonstances diverses telles les rencontres avec un futur associé, les franchises,
I’exploitation d’un brevet ou d’une licence. La troisi¢me origine correspond a la

recherche systématique d’une opportunité (technique de brainstorming et synectique).

Les tendances de I’environnement sont aussi une source d’opportunités. Filion (2001)
avance les termes de tendances générales et tendances spécifiques de I’environnement et
fait le détail des sources d’opportunités en dressant la liste des tendances suivantes : le

vieillissement de la population, la tendance & 1’amélioration de la forme physique des

28



gens, les besoins de connaissances toujours plus grands, I’augmentation du revenu par
famille, Vinterdépendance des économies, l’augmentation de la productivité,
I’augmentation de la famille monoparentale, le tourisme, les centres de congres, les

produits a I’ancienne.

Block et MacMillan (1993) considérent pour leur part pensent que les opportunités
peuvent étre trouvées a lintérieur des firmes elles-mémes, dans les industries et les
marchés qu’elles servent. Pour ces auteurs, la nécessité est la mere des inventions et la
plupart des opportunités viables mises a part leurs sources spécifiques surgissent des
problemes, des besoins et des changements. Les trois sources d’opportunités présentées
par Block et MacMillan sont : les sources internes, les changements dans I’industrie et

dans le marché, et I’environnement externe.

Les sources internes : elles pourraient é&tre trouvées dans toutes sortes
d’orientations d’affaires tels le besoin, ou la possibilité de réduction des rejets (rebuts)
dans un processus manufacturier pour améliorer la qualité globale, fournir des meilleurs

services aux clients ou remplacer des maticres premieres.

Les changements dans Uindustrie et dans le marché : ces changements sont des
sources majeures de nouvelles opportunités et méme les sources les plus fructueuses avec
une grande probabilité de succes. Ces changements concernent les idées et les besoins des
clients, les fusions des industries, les problemes d’augmentation de cofit de distribution,

I’augmentation de la taille de départements, etc.

L’environnement externe : les menaces et les opportunités de I’environnement
externe peuvent étre d’excellentes sources d’idées a exploiter. Les changements
démographiques, le style de vie, les régulations gouvernementales, les problémes sociaux
(Ie crime les abus de drogue), les taxes, les lois, tous ces éléments créent des problemes et

un besoin de les résoudre.
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Hills et Shrader (2001) ont montré dans deux groupes d’entrepreneurs étudiés (le premier
groupe comprenant les célébrités du panthéon de l’entrepreneuriat de Chicago ou
«EHF? » et le deuxidme comprenant un échantillon aléatoire d’entrepreneurs « RSE »),
que certaines des plus importantes sources de nouvelles idées d’affaires sont les clients,
les employés, les fournisseurs, et les relations professionnelles. Ces sources sont pour les
auteurs une voie pour reconnaitre les opportunités. Dans la majorité des deux groupes
d’entrepreneurs étudiés (EHF et RSE) 91% et 95 % sont d’accord sur le fait que les
opportunités d’affaires soient reliées a la résolution des problémes. Partant de ce résultat,
les auteurs suggerent que la probabilité de succeés des entrepreneurs pourrait étre
augmentée par la commercialisation d’une solution plutét que la traditionnelle poursuite
de la satisfaction des besoins (dans le cas ou la satisfaction d’un besoin se différencie de
la résolution d’un probléeme). De plus Hills et Shrader, dans leurs résultats, trouvent que
les causes des opportunités viennent aussi des changements et des clients et du marché;
68% et 73 % des deux groupes d’entrepreneurs étudiés affirment que leurs affaires sont
conduites par les idées du marché et 84% et 91 % affirment qu’ils écoutent attentivement
ce que disent les clients. Enfin, les auteurs poursuivent en statuant sur la technologie
comme cause d’opportunité et selon les résultats obtenus, les entrepreneurs affirment que
malgré le fait que les changements technologiques soient importants, ils sont en général

moins importants que ceux du marché, donc une source d’opportunités moins importante.

2.2.3 Les personnes qui découvrent les opportunités

De nombreuses recherches sur I’entrepreneuriat se sont dirigées vers les caractéristiques
de la personne de I’entrepreneur. Dans la vision de Shane et Venkataraman (2000), bien
que la personne soit tout aussi importante, elle ne peut étre utilisée uniquement pour
expliquer D’entrepreneuriat. Leur vision est que lorsque certaines personnes et pas
d’autres ont un comportement entrepreneurial, elles tendent a répondre aux signaux d’une

situation d’opportunité. Et, ce n’est pas une caractéristique précise qui différencie

2 EHF: entrepreurship hall of famers RSE: randomly sampled entrepreneur
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certaines personnes d’autres 2 travers les situations. En outre, ils ajoutent que I’individu
doit étre en mesure de reconnaitre et d’évaluer les opportunités. Pour cela, la priorité de
possession d’informations et des aptitudes cognitives particuliéres sont respectivement
nécessaires. Ce sont 1 les deux facteurs qui influencent la probabilité que des personnes
particulieres découvrent des opportunités. En effet, pour les auteurs : « les étres humains
possedent différents stocks d’informations, et ces stocks d’informations influencent leur
habilité a reconnaitre des opportunités particulieres. Ces stocks d’informations créent des
schémas mentaux qui fournissent la structure pour la reconnaissance de I’opportunité ».
Holcombe (2003) ajoute que les opportunités de profit n’attendent pas d’€tre observées et
choisies par la personne ordinaire, c’est un acte de rapidité de la personne qui se trouve a

proximité.

Gaglio et Katz (2001) utilisent pour leur part la notion de vigilance entrepreneuriale
comme base psychologique de 1’identification d’opportunité. En dressant un schéma
psychologique de la vigilance (schéma qui est en lui-méme un modele mental dynamique
qui évolue et représente la connaissance et la croyance d’un individu par rapport au
fonctionnement du monde physique et social), ces auteurs affirment qu’il existe une
différence de schéma entre les personnes alertes et les personnes non alertes. Ainsi, les
personnes alertes auraient un schéma de vigilance plus précis. A Kirzner (1992) d’ajouter
que la différence entre ces deux groupes de personnes se situe dans les décisions qu’elles
prennent dans certaines circonstances. En effet pour Kirzner (1979), les individus
different dans leur vigilance sur le marché : par exemple «si deux individus agissent
(achetent ou vendent) par intuition subconsciente, I’un pourrait étre plus orienté vers la
bonne voie que 'autre a cause d’une meilleure perception de ce marché. Les gains du
premier seraient plus élevés. De méme, toujours en prenant les deux individus dans les
mémes circonstances, I’'un des deux peut subconsciemment réaliser que son intuition
produira des gains alors que 1’autre restera ignorant de la capacité des gains de son
intuition. Le savoir se manifeste seulement dans le premier exemple » (Gunning, 2000).
Pour Kirzner (1979), le savoir consiste en la découverte et la transformation d’une idée
intuitive en une connaissance ou un acquis de telle sorte que dans une situation similaire

un individu n’agira plus par intuition, mais plutot par savoir.
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L’une des conclusions de Gaglio et Katz (2001) était que les personnes alertes
cherchaient D’exactitude alors que les personnes non alertes recherchaient plutdt la
satisfaction. En effet, dans leurs recherches, I’exactitude est vue comme une composante
importante du schéma de vigilance. Appuyant les recherches Kirzner (1985), Gaglio et
Katz présentent quatre erreurs d’évaluation de I’information que les individus non alertes
peuvent faire et dont les conséquences seraient [’altération de [’exactitude de

I’information :

1. D’échec dans la reconnaissance des suppositions inappropriées;

2. Tignorance de la disponibilité de nouvelles ressources;

3. un pessimisme ou un optimisme excessif dans la disponibilité des ressources;

4. un pessimisme ou un optimisme excessif par rapport aux résultats probables des

actions ou des décisions (Kirzner, 1985).

Pour Gaglio et Katz (2001), les individus alertes ne font pas ce genre d’erreurs de
traitement cognitif; leur schéma psychologique de vigilance est dynamique et inclut un
scepticisme au niveau de l'information percue. Les individus alertes se posent des
questions sur ’armature initiale de la référence de l'information. Ils appréhendent les
sélections environnementales changeantes et adaptent un comportement de réévaluation
de la situation et de ’environnement (Gaglio et Katz, 2001). Alors que les individus non
alertes ont cette tendance a accepter et utiliser les informations seulement sous forme
originale c’est « le principe du concret » Slovic (1972). Ces individus acceptent aussi
souvent 'armature initiale de la référence « I’effet encadrant » Kahneman et Tversky
(2002).

Hills et Shrader (2001) dans leur étude sur des dimensions multiples de la reconnaissance
de I'opportunité ont conclu sur leurs deux types d’échantillons concernant la vigilance
que : globalement les entrepreneurs se percevaient comme des personnes alertes et qu’ils
avaient tous une vigilance particuliere en ce qui concerne les opportunités. Ils se sont
décrits comme étant opportunistes, voyant les opportunités naturellement et prenant
plaisir a penser librement aux opportunités. Et, concernant le comportement, les deux

groupes d’échantillons avaient beaucoup d’expériences dans les domaines concernés par
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les opportunités. Presque tous les entrepreneurs avaient poursuivi des opportunités dans

les cinq années précédentes.

Dans une autre perspective, Baron (1997) différencie les entreprencurs des autres
personnes (non entrepreneurs, entrepreneurs potentiels) en ce qui concerne plusieurs
processus cognitifs, et les maniéres avec lesquelles ils pensent a certains événements et
situations. I1 ressort de cette recherche la notion de pensée contrefactuelle et ’expérience
du regret. La pensée contrefactuelle serait la tendance a imaginer ce qui aurait pu étre
dans une situation donnée si un individu avait agi différemment (Baron, 1997). Cette
pensée contrefactuelle serait étroitement liée a 1’expérience du regret aux occasions
manquées. Les résultats de la recherche affirment que les entrepreneurs et les non-
entrepreneurs different en ce qui concerne plusieurs processus cognitifs a savoir les
manieres avec lesquelles ils pensent aux évenements et aux situations. Les entrepreneurs
et les non entrepreneurs different en termes de pensée contrefactuelle ; les entrepreneurs
ne s’engagent pas plus souvent que les autres personnes dans une telle pensée.
Cependant, les entrepreneurs ont affiché moins d’intenses regrets face aux opportunités
manquées et moins de regrets en général que les entrepreneurs potentiels et les non-

entrepreneurs.

De plus, tous les entrepreneurs ne prévoient pas exploiter les opportunités avec les
mémes attentes. Certaines recherches affirment que la décision d’exploiter une
opportunité est aussi influencée par les différences de perceptions, d’optimisme des
individus et les caractéristiques de 1’opportunité elle-méme Shane et Venkataraman 2000;
Kirzner, 1985 p.24). Selon Shane et Venkataraman (2000), les opportunités
entrepreneuriales sont de diverses dimensions, lesquelles influencent les valeurs
attendues. Ils donnent comme exemple : la guérison d’un cancer qui entraine de plus
grandes attentes que le besoin d’étudiants pour une pizzeria dans les locaux de leur
établissement. S’agissant toujours des différences entre les individus. elles ne permettent
pas aux potentiels entrepreneurs d’exploiter les opportunités avec les mémes attentes;
cela leur demande de peser la valeur de cette opportunité par rapport aux colits de

N

production et aux cofits des ressources a engager. Il faut ajouter a cela, la volonté
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d’exploiter (Shane et Venkataraman, 2000). Concernant la différence de perception, tous
les individus ne sont pas préts a supporter les risques, a consacrer du temps, les efforts et

I’argent que nécessite ’exploitation d’une opportunité.

Dans une autre veine, Whiting (1988) compare les caractéristiques relatives d’un individu
créatif et celles d’un entrepreneur. Il constate qu’il existe de grandes similitudes cela
signifie que dans la majorité des cas, les entrepreneurs affichent personnalité de la
confiance en soi, [l'indépendance, la persistance I'immersion, le besoin
d’accomplissement qui sont considéré comme caractéristiques typiques d’un individu
créatif. Aussi, dans les recherches de Hills et Shrader (2001), la majorité des
entrepreneurs se voyaient comme étant des personnes créatives et estimaient que la

créativité était importante pour la découverte des opportunités d’affaires.

Filion (2001), quant a lui, affirme que la créativité est une caractéristique des
entrepreneurs; ils sont considérés comme des créateurs de nouveaux produits, de
nouveaux marchés, de nouvelles fagons d’exploiter ou de fabriquer. Filion va méme
Jusqu’a définir la créativité comme étant :

«La capacité de trouver régulierement des solutions a des
problémes, de construire de nouveaux produits, de définir des
nouvelles questions dans un domaine donné, d’une maniére qui est,
au moins initialement, considérée comme étant nouvelle ou
originale, mais qui est ultimement acceptée et reconnue et méme
parfois récompensée a l'intérieur d’un cadre culturel donné »

Cette définition présente certaines similitudes avec la définition de P'opportunité de

Shane et Venkataraman (2000).

2.2.4 Le mode et le processus de découverte des opportunités

L’opportunité peut venir des différences de croyances et de suppositions en ce qui
concerne le prix, le lieu, la place, la forme dans I’utilisation de ressources (Schumpeter

1961).
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Chandler, Dahlgvist, Davidsson (2002) proposent dans leur étude, différents processus
comportementaux d’identification d’opportunité. Ils arrivent & la conclusion que le
processus de découverte d’opportunité présente trois situations : la recherche proactive. la

recherche réactive et la découverte fortuite ou « I’expérience de I’Euréka ».

La recherche proactive se fait pour plusieurs raisons (stratégique, de normes ou intéréts
formels de sous-groupes). La recherche réactive se fait plus dans le cas de recherche de
solution pour des probleémes spécifiques (insuffisance, mécontentement, etc.). La
découverte fortuite est plutét I’ceuvre de circonstances (Kirzner 1997). Ces résultats,
selon les auteurs, ont des implications sur le comportement relatif a 1I’émergence
d’occasions. Dans le premier cas, elle a pour résultat la gestation de nouveaux produits ou
la réalisation de profits. Dans le deuxiéme cas, la recherche est conditionnée par les

contraintes de ressources. Le troisieéme cas offre une diversité de résultats.

En outre, dans les trois types de recherches, les découvertes des nouvelles occasions

s’averent pratiquement égales (Chandler, Dahlqvist, Davidsson 2002).

Hills et Shrader (2001) établissent dans leur étude que la majeure partie des entrepreneurs
étudiés, 92 % affirment que 1’identification d’opportunité est constituée de plusieurs
étapes d’apprentissage dans le temps plutoét qu’un phénomene qui a lieu 8 moment donné.
Et 69 % de I’ensemble des cas étudiés sont en désaccord avec I'idée que les opportunités
apparaissent soudainement. En ce qui concerne les dérivés des opportunités, les deux
types d’entrepreneurs étudiés reconnaissent qu’il arrive souvent des opportunités qui sont
le fruit d’autres opportunités. Enfin, 'immersion dans un contexte de marché et

d’industrie particuliére est aussi importante pour les deux groupes d’entrepreneurs pour la

découverte d’opportunité.

Kaish et Gilad (1991), dans une comparaison de 5! fondateurs de compagnies et 36

cadres, sont arrivés aux résultats que les entrepreneurs passaient plus de temps a chercher
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dans leurs temps libres des informations et portent une attention plus grande a la sélection

des risques au sujet des nouvelles occasions.

Filion (2001) propose pour sa part, un processus de créativité qui mene a la création
d’une idée originale. Ce modele s’articule autour de plusieurs éléments : les parents et la
famille, la personnalité particuliére et les traits de l'individu, 'individu lui-méme, le
choix du domaine, I’influence des personnes qui I’aident ou qui le guident, la perception
de I’individu de ce qui est acceptable dans la société, le processus créateur (est relié aux
deux précédents), et enfin la création. Pour leur part, Zarha et Dess (2001) apportent des
critiques aux propos de Shane et Venkataraman (2000) : le premier point concerne la
distinction entre I’entrepreneuriat et la gestion stratégique. Cette distinction selon Zarha
et Dess pourrait appauvrir les futures recherches en créant une barriere entre ces deux

champs.

Un autre point concerne la performance. Contrairement a2 Shane et Venkataraman
(2000), qui critiquent la littérature sur D'entrepreneuriat qui se concentre sur la
performance relative des individus et des firmes dans le contexte des petites et nouvelles
affaires, Zarha et Dess affirment que la performance est une mesure nécessaire, mais non
suffisante a ’entrepreneuriat. Et la gestion stratégique aussi bien que I’entrepreneuriat est
concernée par l'exploitation des opportunités lucratives; elle utilise les techniques
traditionnelles pour analyser et identifier les menaces et opportunités de 1I’environnement.
En plus des concepts de risque et d’incertitude inhérentes a 1’analyse stratégique, la
reconnaissance des cofits d’opportunités et les incertitudes sont des moyens par lesquels
les firmes peuvent produire des valeurs économiques par 1’investissement progressif et en
différant leur engagement a I'investissement jusqu’a ce que toutes les informations sur la

prise de décision soient connues.

2.2.5 L’approche de Sarason, Dean et Dillard

Selon Sarason, Dean et Dillard (2002), la théorie de la structuration de Giddens permet

une extension de la vision de Shane et Venkataraman (2000) sur I’entrepreneuriat. Cette
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théorie met 1'accent sur la coévolution du développement des entreprises a travers la
relation récurrente de dualité de 'opportunité et de I’entrepreneur. Sarason, Dean et
Dillard (2000) présentent 1’acte de création entrepreneurial comme étant la liaison entre
I’opportunité et ’entrepreneur et représentant ’unique et le légitime noyau pour 1’étude

de I’entrepreneuriat.

Dans leur étude sur I’entrepreneuriat, Sarason, Dean et Dillard (2002) font la distinction
entre la perspective de dualité et celle du dualisme. L’entrepreneuriat, selon la
perspective du dualisme, fait la séparation et la distinction entre I’acteur (I’individu) et la
structure sociale, et tente de comprendre la relation entre ces deux entités par le biais de
I’'opportunité et I’entrepreneur. Cette perspective est basée sur la nature objective des
acteurs et du systeme. Elle correspond a la vision de Shane et Venkataraman (2000). La
perspective de dualité congoit que I’acteur et le systéme ne peuvent étre séparés et étre
distincts I’'un de I’autre. Cette perspective est associée a la nature subjective de I’acteur et
du systéme (Sarason, Dean et Dillard, 2002). Ces derniers estiment que pour mieux
comprendre le lien entre I'entrepreneur et ’opportunité, il est important de considérer
I'interdépendance complexe qui existe entre ’acteur individuel et la structure sociale a

travers la perspective de dualité.

En effet, la théorie de structuration proposée par Giddens (1984) est une tentative pour
réconcilier la théorie dichotomique du systéme social tel 1’agent/structure,
I’objectif/subjectif, le micro/macro, qui est une perspective qui considére 1'individu
agissant ou, comme un agent autonome. L’approche de Giddens ne se focalise pas sur
I’acteur individuel ou en totalité sur la société. Elle permet de concevoir I’entrepreneur
comme un agent agissant a I'intérieur d’un systeme économique et social qui engendre
de potentielles opportunités lucratives. En d’autres termes, ’action sociale est le lien
entre la structure et I’agent. 1l existe une interaction réciproque entre I’acteur humain et la
structure sociale. Cet acteur est percu comme déterminé, informé, réfléchi et actif. Et. la
structure organise les regles et les ressources que les individus utilisent dans leurs
activités quotidiennes. Cette structure comprend aussi bien le microsysteme social

(I'organisation) et macrosystéme social (les sociétés). Sarason, Dean et Dillard ( 2002)
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ajoutent que la théorie de la structuration appliquée au domaine de I’entrepreneuriat est
vue comme une dualité, car l'entrepreneur crée et est créé par le processus
entrepreneurial. Ce mécanisme de création mutuelle implique une interaction récursive de
I’entrepreneur et de I'opportunité a travers le temps. Il peut étre caractérisé par un cycle
continuel de développement du systeme agent/structure interdépendant. Ce cycle de
développement du processus entrepreneurial se produit a travers les connaissances et les

actions réfléchies du systéme entrepreneur/agent.

La théorie de structuration de 1’entreprencuriat, toujours selon les auteurs peut étre
développée en s’appuyant sur les six propositions suivantes : (1) le rdle de I’interprétation
individuelle et (2) son influence sur le processus entrepreneurial, (3) le processus
entrepreneurial comme une coévolution particuliére de 1’entrepreneur et de I’opportunité,
le réle des types variés de structures dans les trois aspects du processus entrepreneurial
(4) 1a découverte, (5) I’évaluation, et (6) ’exploitation.

Examinons maintenant de facon plus approfondie la teneur de ces six propositions.

(1) Pinterprétation individuelle dans la conceptualisation de [P’opportunité
entrepreneuriale

L’observation et la réflexion des agents (entrepreneurs) sur la perception du contexte
socio-économique leur permettent de créer du sens, selon la théorie de structuration. Et,
sachant que les connaissances de ces agents sont uniques a cause de leur formation et de
leurs caractéristiques, les entrepreneurs auront des compréhensions individuelles des
contextes. Cela signifie que la conception de D'opportunité sera la représentation

personnelle et originale de I’interprétation de chaque individu.

(2) Pentrepreneur déterminé, actif et agent influent

Cette proposition congoit ’entreprencur comme un agent qui agit de telle sorte qu’il
influence et altére le systéme social et économique. L entrepreneur n’est pas passif, mais
plutdt actif dans ses comportements a ’intérieur de 'environnement qui ’entoure. Ses
actes peuvent donc étre créateurs d’opportunités. Sarason. Dean et Dillard (2002)

supportent la vue de Schumpeter et des économistes néo-institutionnels, qui pensent que
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I’entrepreneur a la capacité d’influencer le systéme économique et social et est capable
d’altérer la nature de I’opportunité.

(3) Pinterprétation, I’action, la conséquence dans la coévolution idiosyncrasique de
I’aventure entrepreneuriale

Les interprétations des entrepreneurs sont uniques. Suites a ces interprétations, des
actions sont prises et il en résulte des conséquences ; viennent ensuite des réflexions face
aux conséquences engendrées par les actions prises. Du fait que I'interprétation soit au
départ unique, cela entraine la particularité des événements suivants. La conséquence est
que deux entrepreneurs ne peuvent avoir la méme configuration dans le résultat du
processus entrepreneurial, d’ou I'idiosyncrasie de I’aventure entrepreneuriale. La
coévolution se produit lorsque 1’agent altere la structure ; ce changement entraine a son
tour une ré-interprétation de la structure changée par I’action de I’entrepreneur (Sarason,

Dean et Dillard, 2002)

(4) (5) (6) la découverte, I’évaluation et I’exploitation de I’opportunité comme étant
reliées aux types de structures

Giddens (1984) identifie trois types de structures dans les systémes sociaux.

La premiére est la structure de signification. Elle produit les sens 2 travers des tissus de
langages et des représentations symboliques. Dans cette structure Sarason, Dean et
Dillard (2002) affirme qu’il s’agit de symbole de représentation et de sens. Les activités
premieres dans la découverte de I’opportunité entrepreneuriale sont la reconnaissance et
I'interprétation. Il est donc logique que cette structure soit la plus représentée dans cette

étape car il s’agit ici de donner un sens a la structure sociale.

La deuxi¢me est la structure de l€gitimation qui conduit a la récompense ou la sanction
basée sur I’évaluation des critéres, des normes et valeurs. Elle concerne 1’évaluation de
Popportunité entrepreneuriale. Dans ce processus d’évaluation, les risques (Kihlstrom et
Laffont. 1979) les profits de 1'industrie (Dean et al. 1998). le cycle technologique
(Utterback, 1994), T'intensité de la concurrence (Hannan et Freeman, 1984), les
demandes potentielles de marché (Schmookler, 1996), la disponibilité d’apprentissage de

la population (Aldrich et Fiol, 1994), sont considérés dans le processus d’évaluation.
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Ainsi, la structure de 1égitimation est plus probablement représentée dans 1’évaluation de

I’opportunité.

La derniere structure est la structure de domination ; elle correspond a I’exploitation de
I’opportunité dans laquelle 1’acquisition et I'utilisation des ressources se réalisent. Dans
cette phase d’exploitation, les ressources (humaines et matérielles ; investissement
monétaire, I’effort, le temps) sont critiques selon la théorie de structuration (Shane et
Venkataraman 2000). La structure de domination est donc la plus appropriée dans cette

phase Sarason, Dean et Dillard, (2002).

Notre structure est trés importante car, les approches courantes pour étudier
I’entrepreneuriat excluant celle de Gartner(1985) ont souvent été de dimension unique ou
double s’appuyant sur les caractéristiques psychologiques de I’entrepreneur, les facteurs
cognitifs, la vision économique, la création d’entreprise ou le concept d’opportunité.
Cette structure est la seule a notre connaissance qui combine les quatre dimensions de
Gartner (1985) et celle du concept d’opportunité de Shane et Venkataraman (2000), ainsi
que l'approche de la théorie de structuration de Giddens (1984) appliqué a
I’entrepreneuriat par Sarason, Dean et Dillard (2002) qui élargie le concept d’opportunité

par la nature subjective de I’acteur et le systéme.
Enfin, cette combinaison de structures crée une ouverture sur les théories déja existantes

et est un processus qui implique la découverte de nouveaux concepts ou de nouveaux

facteurs liés la I’émergence et le développement d’idées d’affaires.
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Chapitre 3 : Cadre opératoire
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Introduction

Le chapitre précédent, consacré a la revue de littérature, a présenté les perspectives a
travers lesquelles I’entreprencuriat a été étudié. La premicre perspective est celle de
Gartner (1985) qui est centrée sur la simple création des organisations. Cette perspective
a mis en évidence quatre variables dans le processus de création des organisations
(I'individu, le processus, I’environnement et I’organisation elle-méme). Mais, toujours
selon Gartner (1988) il faut ajouter & ces variables la détection de I’opportunité comme
un élément important dans ce processus de création. La deuxieme perspective d’étude de
I’entrepreneuriat est celle de Shane et Venkataraman (2001) qui affirme que
I’entrepreneuriat ne peut exister sans 1’opportunité entrepreneuriale. Cette perspective a
présenté successivement les concepts d’opportunités, d’origine de I’opportunité, des
personnes qui découvrent les opportunités, le mode et le processus de découverte de
I’opportunité. Une troisiéme perspective a été scrutée, en ’occurrence celle de Sarason,
Dean et Dillard (2002), dans laquelle les auteurs présentent la théorie de structuration et

la perspective de dualité de I’entrepreneuriat.

A travers ces différentes perspectives, nous avons pris connaissance de diverses théories
sur I'entrepreneuriat (théories psychologiques, comportementales, cognitives,
organisationnelles, processus de création et I’opportunité I’entrepreneuriale, etc.). Ces
théories ont quelquefois été conflictuelles ou méme en opposition concernant le champ
d’étude. Mais, qu’en est-il des entrepreneurs eux-mémes s’agissant des idées d’affaires et

de leur développement ?

A ce jour. tres peu d’études se sont intéressées aux processus concrets d’émergence et de
développement d’unc idée d’affaires. Comment se fait donc le processus qui conduit a
I’émergence et au développement d’une opportunité d’affaires chez les entrepreneurs ?

Notre but est d’apporter la lumiére a ces interrogations.
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Gartner, Carter, et Hills (2003), dans leur étude sur « le langage de I’opportunité », ont
suggéré de mettre en avant les entrepreneurs afin de pouvoir écouter ce qu’ils disent
réellement sur leur expérience en développement d’une opportunité. Les auteurs, en
opposant la vue objective et la vue subjective de ’environnement et de 1’individu. ont
comparé deux perspectives de I’opportunité : « la découverte de I’opportunité » qui se
veut objective et « la personnification de 1’opportunité » qui elle est subjective. Et, c’est a
travers le décompte du langage employé par les entrepreneurs que les auteurs ont ainsi
découvert que les verbes et les mots utilisés pour caractériser 1'évolution des idées
d’affaires (ou opportunités d’affaires) étaient plus représentatifs de ces entrepreneurs.
Cela a permis de distinguer ceux qui reconnaissent les opportunités et ceux qui les

développent ou les créent.

En suivant cette approche, nous examinerons dans une perspective exploratoire ce que
disent les entrepreneurs sur la maniere selon laquelle leurs idées ont émergé et se sont
développées jusqu’a leur concrétisation. Il s’agit pour nous de découvrir les différentes
étapes de ces processus d’émergence et de développement d’idées d’affaires pour mieux
les connaitre, les comparer et si possible établir des portraits particuliers ou généraux. En
effet, qui pourrait mieux nous informer sur le sujet sinon les entrepreneurs eux-mémes a
travers leurs propres expériences, leurs propres langages et expressions ? Cette €tude se
veut exploratoire, car elle traite d’un sujet peu abordé qui nécessite davantage de

connaissances et de compréhension (Eisenhart, 1989 ; Gauthier, 2000).

3.1 Approche privilégiée

L’objectif et la question de recherche de cette étude nous conduisent 2 une exploration
en profondeur du processus d’émergence et de développement des idées d’affaires. La
méthode retenue pour cette étude est 1’étude de cas multiples. Cette méthode nous
apparait appropriée au regard de notre recherche puisqu’il s’agit d’explorer un sujet qui a
été encore trés peu analysé. Selon Gauthier (2000):

« Les questions de recherche exploratoires visent des themes qui ont été
peu analysés et dont le chercheur n’est pas en mesure d’établir un portrait
a partir des connaissances existantes... l'objectif de recherche, dans le
cas des questions exploratoires, est de nature inductive : qu’est-ce que la
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situation existante peut nous apprendre qu’il est possible de formuler

ensuite sous forme de modele temporaire de représentation de la réalité ?

Pour aborder les questions exploratoires, on privilégie une approche qui

permet de s’imprégner de l’essence d’une situation, d’en capter la

complexité et d'en interpréter le sens. L’approche exploratoire par

excellence est I'étude de cas ». (p.130)
Puisqu’il est question dans cette étude de s’imprégner de 1’expérience des entrepreneurs
concernant le phénomeéne d’émergence et de développement de leurs idées d’affaires, il
semble judicieux de choisir plusieurs cas d’entrepreneurs pour approfondir et élargir la
compréhension de ce phénomene. Stake (1994) présente « I'étude de cas » selon trois
types : le premier type est «[’étude de cas intrinséque » dans laquelle 1’étude est
entreprise pour une meilleure compréhension du cas particulier plutét que pour la
représentativité qu’il a par rapport aux autres cas ou parce qu’il illustre un trait ou un
probleéme particulier. Le deuxieme type est « [’étude de cas instrumentale » dans laquelle
un cas particulier est examiné pour faire la lumiére sur une question ou pour raffiner une
théorie. Le troisitme type est «[’étude de cas collective » qui est I'étude de cas
instrumentale élargie a plusieurs cas. Ce dernier type d’étude de cas correspond bien a
notre méthode choisie puisqu’il s’agit de mieux comprendre le phénomene d’émergence

et de développement des idées d’affaires chez plusieurs entrepreneurs pour ensuite

amorcer un modele si les résultats le permettent.

Les nombreuses théories et recherches effectuées sur les entrepreneurs prouvent qu’il
s’agit d’un groupe d’individus particuliers qui nécessitent davantage de recherches pour
la cornpréhensioﬁ des phénomenes avec lesquels ils sont associés. L’étude de cas, selon
Trépanier (2004) est une méthode de recherche de type exploratoire qui consiste a
I’obtention d’informations exhaustives d’une situation, d’un individu ou d’un groupe
d’individus exceptionnels (par exemple, les entrepreneurs). Elle suppose un examen en
profondeur. Elle permet, toujours selon Trépanier, d’établir un portrait global de leur
situation. de leurs problémes particuliers ou de leurs opinions. et propose souvent des
recommandations. D autres auteurs, comme O connor et Rice (2001). présentent 1'étude

de cas comme I’examen d’un phénomeéne pour son état naturel et une méthode pertinente
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dans les nouveaux thémes de recherche dans lesquels il s’agit de comprendre le

« pourquoi » et le « comment » d’un événement donné.

Etant donné que les théories vues dans le chapitre précédent ont été parfois en conflit.
cette étude de cas multiples pourrait étre un moyen d’élargir les connaissances.
Eisenhardt (1989) affirme de ce fait que I’étude de cas est un processus qui pourrait
permettre de générer de nouvelles théories lorsque les précédentes sont inadéquates et
conflictuelles. Ainsi par exemple, certains auteurs comme Fayolle, Degeorge et Aloulou
(2004) ont étudié deux cas réels et ont analysé certaines théories afin d’expliquer le
concept d’engagement d’un individu dans un processus de création d’entreprise nouvelle.
Une autre étude sur le processus entrepreneurial, dans un contexte d’affaires en Tanzanie,
utilise cette méthode a travers deux micro-entrepreneurs pour comprendre les relations
qui existent entre les entrepreneurs et leur environnement dans une société caractérisée
par des changements économiques dramatiques et des différences culturelles et sociales

(Kristiansen, 2002).

3.2 Echantillonnage

La constitution de I’échantillon est un élément important a prendre en considération dans
la méthode d’étude de cas multiples qui est I’approche choisie dans cette étude. Les
informations et les connaissances que nous recherchons doivent nous permettre une
collecte de données en rapport avec I’objectif de notre étude. Dans notre situation, nous
avons été amenés 2 nous diriger vers les entrepreneurs. Mais, les entrepreneurs qui ont été
choisis étaient en mesure de nous informer adéquatement sur la question de recherche. La
compréhension du phénomene étudi€ dépendait donc du choix judicieux des cas. Ces cas
choisis. sont appelés des « échantillons utiles » C’est « une stratégie dans laquelle des
environnements, des personnes ou des événements particuliers sont choisis délibérément
afin de fournir les informations importantes qui ne peuvent pas étre aussi bien obtenues
en suivant d’autres choix. » (Maxwell, 1999, p.128). C’est donc a un type particulier

d’entrepreneurs que nous nommons ici « entrepreneurs utiles » que notre choix s’est
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porté. Ces entrepreneurs en question ont été choisis délibérément parce qu’ils ont eu des

expériences en rapport avec une émergence et un développement d’idées d’affaires.

Ainsi, pour étre cohérent avec notre choix d’échantillon utile. notre attention s’est
orientée vers les types d’entrepreneurs présenté au chapitre 2 par Bruyat et Julien (2000)
qui présentent quatre architectures typiques de 1’entrepreneuriat ou il y a émergence et
développement de I'idée d’affaire. Dans ces architectures, les auteurs montrent la
manifestation de la dialogique3 de I'individu et de la création de nouvelles valeurs en
décrivant quatre types d’entrepreneurs: « ['entrepreneuriat de reproduction »,
« Uentrepreneuriat  d’imitation »,  « ’entrepreneuriat  de  valorisation » et
« ’entrepreneuriat d’aventure ». Examinons en quoi consistent ces types

d’entrepreneuriat :

L’entrepreneuriat de reproduction implique peu de création de valeurs; il n'y a
habituellement pas d’innovation et treés peu de changements pour I'individu. C’est le cas
de la création classique d’un petit restaurant standard par un chef qui monte sa propre
affaire apres plusieurs années d’expériences dans le domaine. Il devient son propre

employeur en réalisant son activité qu’il maitrise déja.

L’entrepreneuriat d’imitation peut étre illustré par le cas d’un cadre qui cherche un
changement radical dans son style de vie en se lancant dans la création d’un restaurant
classique. Il n’y a pas de création significative de valeurs. L’entrepreneur doit faire un
vaste changement dans son savoir-faire, ses relations etc. Cela se présente comme une
aventure avec beaucoup d’incertitudes et le processus d’apprentissage est long.
L’entreprise créée est identique a la précédente, mais, le processus de création est

différent.

L’entrepreneuriat de valorisation peu étre illustré par le cas, par exemple d’un ingénieur

qui a déja développé des projets innovateurs dans des entreprises plus larges. et s’installe

? Dialogique (individu/création de nouvelle valeur) : c’est la combinaison complexe de ces deux éléments
en un tout (une complémentarité simultanée, une concurrence ou un antagonisme) sans la perte de leur
dualité. (Bruyat 2000)
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a son propre compte pour développer son propre projet dans un domaine qu’il maitrise
bien avec des perspectives de croissances. Il connait bien la technologie en question et le
réseau associ€ (clients, fournisseurs, futurs employés qui le suivront et qui ont le savoir -
faire). 11 y a ici une innovation et une création de valeurs significatives a travers la

valorisation de la qualité spécifique de I’entrepreneur.

L’ entrepreneuriat d’aventure ; ces cas, quand ils réussissent, entrainent des
changements radicaux dans ’environnement a travers la création de nouvelles valeurs
significatives. C’est souvent une innovation, ou un nouveau secteur économique.
L’individu subit une transformation considérable lorsque le produit ou le service est créé.
Plus le changement est significatif pour le projet et 'individu, plus grande est
I’incertitude. Le résultat du processus devient moins prévisible parce qu’il dépend de la
capacité de I'individu & modifier le savoir-faire, il dépend aussi des réseaux de relations
et de la vitesse avec laquelle I’innovation s’introduit dans ’environnement. C’est le cas

par exemple de Microsoft et Apple.

Notre choix s’est porté sur les deux derniers types d’entrepreneuriat (entrepreneuriat de
valorisation et entrepreneuriat d’aventure) dans lesquels il y a de I'innovation et de la
création de nouvelles valeurs par rapport aux deux autres types plus communs. Ces choix
offrent de plus grandes avenues de découvertes en ce qui concerne 1’émergence et le
développement d’idées d’affaires. Robert (1994) rapporte de ce fait que les cas étudiés,
méme dans une étude de cas multiples, doivent étre sélectionnés en fonction de
I'importance de la balance et de la variété des cas, mais surtout en fonction de

I’opportunité d’apprentissage qu’ils peuvent apporter.

Il importe ainsi de noter que compte tenu du choix d’échantillonnage, les résultats de
notre recherche ne peuvent étre représentatifs de tous les types d’entrepreneurs, mais
seulement des « entrepreneurs utiles » c'est-a-dire les entrepreneurs de valorisation et

entrepreneurs d’aventure.
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Pour développer une théorie solide, huit a dix cas sont nécessaires (Yin, 2003).
Toutefois, certains auteurs ont développé des théories a partir de deux cas (Fayolle,
Degoerge et Aloulou, 2004). Cela nous amene a considérer qu’une population composée

de quatre entrepreneurs est raisonnable pour une étude exploratoire.

La population d’entrepreneurs qui retiendra donc notre attention dans cette étude aura les
caractéristiques suivantes : un premier groupe sera constitué de deux entrepreneurs de
valorisation et un deuxie¢me groupe de deux entrepreneurs d’aventure. Chacun des deux
groupes sera d’un type particulier concernant le secteur d’activité. Ce regroupement est
nécessaire dans la mesure ol il peut y avoir des comparaisons a faire au niveau des
processus d’émergence et de développement de [I'idée d’affaires selon le type
d’entreprise. Les cas choisis seront sélectionnés dans les répertoires des entrepreneurs de
la région de Montréal, Trois-rivieres, la ville de Québec et leurs environs et auront une
période d’existence d’au moins trois années. Les entrepreneurs choisis devront étre les
fondateurs et dirigeants de leur entreprise. Nous éliminons les dirigeants non fondateurs,
car nous estimons qu’ils ne sont pas en mesure de nous donner les informations

pertinentes pour notre étude.

3.3 Méthode de collecte des données

Pour la collecte des données, nous avons choisi la technique de I’entretien en profondeur.
Dans notre étude, il s’agit de recueillir des connaissances sur les expériences des
entrepreneurs sans les influencer par des suggestions ou autres directives. Selon Boutin
(1997), I'entretien en profondeur est utilisé pour désigner le processus de révélation ou
d’expression de la part de I'interviewé. Nous laissons donc libre cours au répondant de
nous informer, selon sa vision et dans ses propres termes, les représentations qu’il se fait
de sa propre expérience. La technique choisie est appuyée par Walker (1985, p. 4)
lorsqu’il affirme que: «D’entretien en profondeur est une conversation au cours de
laquelle le chercheur encourage l'informant a relater, dans ses propres termes, les
expériences et les attitudes reliées au probleme de recherche ». Nous pouvons donc a

travers l’entretien, comme le rapporte Weiss (1994), apprendre des expériences
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intérieures des personnes (les entrepreneurs dans notre cas de figure), connaitre leurs

perceptions et comment ils les interpretent. L’entretien en profondeur est aussi présenté

comme un instrument qui permet a des personnes de nous relater et de nous faire

comprendre, en leurs propres termes, la construction de leur réalité (Jones. 1985 :

Poupart, 1997). Ce sera donc une entrevue avec une grande question ouverte inspirée du

modele qualitatif d’entretien de recherche de Boutin (1997) (voir figure 1) dans lequel

I’entretien en profondeur a question ouverte est présenté comme ’'une des techniques les

plus couramment employées par les chercheurs (sans oublier I’entretien actif, ’entretien

long, ethnographique et clinique qui ne sont pas ici appropriés a notre recherche).

Questions ouvertes
ou mise en situation

Intervieweur non
directif /actif/
Niveau de
subjectivité
assumé

Figure 1 : le modele qualitatif d’entretien de recherche (source Boutin, 1997, p. 47)

Elaboration

D’un contenu

Participant
(Actif)

Réponses exprimées
dans les termes
mémes de
I’interviewé

Pour chaque entretien, une période minimale d’une heure et demie a été prévue. Une

fiche constituée de questions a été préparée pour recueillir des informations factuelles

sur la personne de I’entrepreneur, son expérience, son entreprise et ses activités

49



quotidiennes. Au début de I’entretien, il a été posé une grande question ouverte en rapport
avec la question de recherche (Voir annexe 1 p. 116). Pour la collecte des données,
I'utilisation d’un magnétophone enregistreur a cassette a été nécessaire et des prises de
notes ont été indispensables pour retenir certaines idées importantes avancées au cours de
I’entretien ainsi que pour noter des propos a clarifier et a vérifier plus tard comme le

conseille Savoie-Zajc (2000).

3.4 Méthode d’analyse des données

C’est I'une des étapes les plus critiques de notre étude. La démarche a suivre pour
I’analyse des données €tant inductive, elle doit si possible nous permettre de construire
une théorie basée sur les données recueillies. Les entrepreneurs choisis ont répondu a la
question principale de la grille d’entretien qui elle-méme était composée d’une grande
question ouverte et d’une liste de thémes a explorer en rapport avec le sujet de recherche
(voir la grille d’entrevue annexe 1). C’est a I’aide d’un gabarit que les réponses a la
question des thémes abordés ont ét€ retranscrites de maniere détaillée, et le plus
fidelement possible par rapport aux propos des entrepreneurs. Les hésitations, les
exclamations, les tournures de phrases et tout le paraverbal des interviewés ont été pris en
considération dans I’analyse des données. Une fois la retranscription complétée, nous
avons entamé une série de codage a partir des thémes abordés, des mots et verbes
utilisés par les répondants. Chaque répondant a été identifié par une lettre pour garder
I’anonymat et chaque théme et sous thémes ont été numérotés et intégrés au codage.
Cette technique, inspirée de Demers (2003), nous a permis de faire des comparaisons
entre les réponses des différents interviewés et d’identifier plus rapidement 1’intensité et
les répétitions dans les themes abordés. Une fois ce travail terminé, il nous a été possible
de faire un regroupement des données par theme dans un tableau qualitatif pour ensuite
faire une synthese globale qui nous a amené€ a des conclusions relatives a notre objectif

de recherche
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3.5 Question d’éthique

Compte tenu du fait que la présente recherche a impliqué des individus, certaines normes
ont di étre respectées conformément 2 la politique d’éthique de recherche de I'Université
du Québec a Trois-Rivieres. Pour obtenir une autorisation d’interviewer les entrepreneurs
choisis, nous avons soumis pour approbation un protocole de recherche au comité
d’éthique de la recherche de I'université. Ce protocole, aprés étude et évaluation par
comité a été entériné lors de la 91° réunion qui s’est tenue le 15 octobre 2004. Toutefois,
le comité a émis le souhait de revoir une nouvelle version du formulaire de consentement
qui serait présenté aux personnes a interviewer. Cette nouvelle version devait entre autres
contenir : 'identification du chercheur; les caractéristiques et les moyens de la
recherche ; la confidentialité des informations ; Ia date de destruction des données ; la
possibilité pour le sujet de se retirer en tout temps de la recherche sans obligation de
fournir une raison et sans préjudice ; et enfin, une formule qui atteste avant signature, la
prise de connaissance des principaux objectifs de la recherche. Le comité d’éthique a
aussi exigé de recevoir un court rapport final au terme de la recherche qui comprend les
informations sur la progression de la recherche, les informations sur les principes
d’éthique et les informations sur les problemes rencontrés et les solutions mise en place.

C’est en respectant toutes ces conditions que la collecte de données a pu étre réalisée.

Disposant d’'une approche privilégiée qu’est ’étude de cas collective appliquée a un
échantillon légitime d’entrepreneurs, nommé « entrepreneurs utiles », nous espérons
avoir apporté dans le chapitre suivant dédié aux résultats, les informations en rapport

avec notre objectif premier énoncé dans les chapitres précédents.
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Chapitre 4 : Résultats de la recherche
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Introduction

Tel que mentionné précédemment, ’objectif de cette recherche est de mettre en avant
les entrepreneurs pour qu’ils nous renseignent selon leurs expériences et leurs propres
perceptions, les représentations des facteurs d’émergence et de développements d’ « idée
d’affaires » dans lesquelles ils ont été impliqués. Pour ce faire. nous avons choisi quatre
cas d’entrepreneurs ; deux entrepreneurs de valorisation et deux entrepreneurs
d’aventure. Le cas A, composé des associés EI et E2 et le cas C, représentent ici des
entrepreneurs d’aventure. Ces deux cas d’entrepreneuriats ont été classés dans ce type
parce qu’au vu des informations recueillies dans les différents entretiens, il s’aveére qu’ils
réunissent les caractéristiques typiques de I’ « entrepreneuriat d’aventure » tel que défini
par Bruyat et Julien (2000). Nous nous sommes aussi basés sur les informations des
autres entretiens pour classer les deux autres entrepreneurs (cas B et cas D) dans le

deuxiéme type d’entrepreneuriat qui est I’ « entrepreneuriat de valorisation ».

Le cas A se présente différemment des autres cas. En effet, bien qu’il existe des associés
dans le processus d’émergence et de développement de 1'idée d’affaires dans tous les
autres cas, nous avons jugé nécessaire de préciser I'importance de 1’associé EI et de
I’associé E2 de qui est venue I'idée. Contrairement aux autres cas, ’action de 1’associé
E] a été indispensable et déterminante dans tout le processus. Nous nous sommes rendus
compte que sans la contribution de cet associé, ’entreprise aurait eu peu de chance

d’exister.

Dans un premier volet, nous présentons un tableau descriptif des cas étudi€s, renfermant
tous les renseignements relatifs aux entrepreneurs et a leur entreprise respective. Dans le
deuxieme volet, pour mieux prendre connaissance avec les expériences de ces
entrepreneurs, nous avons fait pour chaque cas, une synthése de tous les entretiens
réalisés en insistant sur les theémes en rapport avec la question de recherche. Enfin pour
finir, nous avons fait une analyse comparative des résultats en y mcluant des tableaux et

des figures.
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4.1 Descriptions des cas

Tableau 1 :

Données descriptives des cas étudiés

Type Secteur Types de produits et services Nombre Chiffre
d’Entrepreneuriat | d’activité offerts d’employés d"affaires
année création annuel
Entrepreneur
Conception graphique
Aventure Design graphique Outils de communication
solution Web (brochure pochette, etc.)
e  Solution Web internet 12 1 million de
Cas A : compos¢ de (conception de site B2B, CAD
deux associés : etc.)
(El et E2)
Créée en 2000
e  Dessin mécanique
Valorisation Ingénierie de . Design de connexion en 6 Pas
design structure d’acier disponible
Cas B
Créée en 1998
Technologie de Ingéniene de procédé
Aventure I'information Gestion informatique Entre 1
(Electronique et Support aprés vente 15 miilion et
Cas C informatique) hardware et software 5 millions
CAD
Créée en 1981
Informatique e  Traitement d’images
Valorisation Géomatique satellites formation Pas
Télédétection e Logiciels en Entre 4 et 9 disponible
Multumédia canographies
Cas D e  Solutions Web et

Créée en 1999

graphique, etc.
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4.1.1 Le cas A (entrepreneur El et E2)

EI et E2 sont deux entrepreneurs canadiens associés et propriétaires de 1’entreprise
A.nc qui ccuvre dans le domaine du design graphique et des solutions Web. Leur
entreprise a €té créée en 2000. Elle emploie dix personnes et a un chiffre d affaires
annuel d’un million de dollars canadiens. Les principaux types de produits et services
offerts sont les conceptions graphiques, la création de sites Web B2B et les outils de

communication tels que les brochures et les dépliants.

EI est un jeune homme d’une trentaine d’années, qui a un baccalauréat en administration
des affaires et est dans les affaires depuis douze ans. Il a presque tout le temps €té son
propre employeur. Toute son enfance s’est déroulée dans une famille d’entrepreneurs.
Son grand-pere, son pere, ses trois oncles et son frére sont des entrepreneurs. Dés son
jeune age, il savait qu’il deviendrait un jour un entrepreneur comme les autres membres
de sa famille. Cependant, il n’avait pas encore d’idée précise de ce qu’il pourrait mettre
sur pied comme entreprise. 11 trouvait qu’étre entrepreneur était plein de défis. A dix-huit
ans. il cherche un peu partout dans son entourage des opportunités, quelque chose a faire
pour commencer sa carriere d’entrepreneur. Son quartier étant habité en majorité par des
personnes agées, il écoute leurs besoins et se voit proposer de tailler le gazon des amis de
la famille, de ses voisins, ensuite de tout le quartier. La demande  cette période est forte
et trés vite, aidé par sa famille qui lui fait confiance, il se retrouve a avoir tous les contrats
de la ville. Fort de ses talents d’administrateur, il met sur pied sa premiere entreprise qui
consiste a tondre les pelouses de toute la ville. Cette entreprise se porte bien pendant trois
ans. Ensuite, EI rentre a l'université et vend son entreprise. Au lieu de louer un
appartement, FEI décide de construire un bloc d’appartements 2a revenu qui lui
appartiennent. Il a vingt deux ans a ce moment la. Il agit a I'image de son pére qui a
toujours possédé ses propres affaires et qui les a toujours gérées lui-méme. A la fin de
son diplome, EI travaille pour une entreprise de construction parce qu’il aime ce
domaine-la. Mais. sa tache se résume a du travail administratif ol il n’y a pas trop de
défis. En dedans de lui, il savait qu’un jour qu’il serait a son compte, mais 1’occasion ne
s’était pas encore présentée. Il n’est pas une personne créative, mais plutdt opportuniste ;

il écoute son entourage, discute avec des personnes de tous les milieux, se rend dans des
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«cing a sept », lit les journaux pour connaitre les tendances du marché. EI cherche des

idées d’entreprises dans un domaine qui lui plait.

Dans les périodes qui suivent ses recherches. EI rencontre un de ses amis qui lui
propose de démarrer une affaire avec lui, en achetant une franchise. Ce qu’il fait. Une
association se crée et 'entreprise nait. C’est une franchise « ESSO » avec un dépanneur.
E1 atrouvé I'idée bonne puisqu’au départ il y a une sécurité au niveau de la marque de la
franchise qui est connue un peu partout dans le monde. Pour El, c’est une bonne
opportunité qu’il a saisie puisque I'idée n’est pas venue de lui. I a juste apporté ses
talents d’administrateur et de «business man ». Son associé, lui a apporté son
imagination, sa créativité. Quelques temps plus tard, EI rencontre E2, qui lui propose
une autre idée d’entreprise. A cette période, EI a quitté 'entreprise de construction pour

laquelle il travaillait.

Jeune homme ayant aussi la trentaine, E2 a deux diplomes : un baccalauréat en relations
industrielles et un certificat en marketing. E2, en revanche, ne vient pas d’une famille
d’entrepreneurs pure comme FEI. Mais, il a tout de méme trois oncles entrepreneurs du
cOté de son pere avec qui il s’entend bien et a souvent eu plaisir a discuter étant jeune. 11
se sent entrepreneur dans I’ame et a envie d’étre a son propre compte. Il ne veut pas
reproduire le modele de son pére qui part au travail et rentre le soir. E2 veut plus que ca,
il a envie de rentrer le soir chez lui avec chaque fois une journée différente et remplie de
défis. Pour E2, il faut trouver une raison pour réaliser son idée d’entreprise. Peu importe
I'idée, mais il faut en trouver une. Aprés l'université, il travaille pour une grande
compagnie du Québec. En tant qu’administrateur dans le domaine des ressources
humaines, il a la responsabilité de faire la revue des curriculum vitae de toutes les
demandes d’embauches de sa compagnie. Et, c’est lors d’une erreur survenue dans le
recrutement que £E2 s’est rendu compte des lacunes existantes dans la méthode de
recrutement. En effet, il est passé a coté d’un excellent candidat qui avait le profil et les
qualifications requises pour occuper un poste contrairement aux autres. Cependant, il
avait un curriculum vitae peu attrayant. C’est a la suite d’une révision de dossiers. a la

demande du candidat, que E2 a découvert qu’il fallait trouver une méthode plus

56



appropriée pour le recrutement. Les curriculum vitae sur papier étant peu révélateurs

selon lui.

E2. qui avait vu a la télévision I’apparition d’une nouvelle technologie avec les
minidisques compacts, a imaginé un processus par lequel il pourrait faire un genre de site
Internet portable dans lequel les candidats pourraient se faire filmer et avoir la latitude de
se vendre auprés des entreprises pour ensuite les envoyer par courriel. A cette période,
I’entreprise pour laquelle E2 travaille fait des restructurations et son poste est supprimé.
Il se dit que c’est peut-étre I'occasion de réaliser son projet et en profite aussi pour
retourner 2 'université ; il obtient son certificat en marketing. Il a toujours en téte son
projet et il le trouve « brillant ». E2 commence a s’organiser pour le concrétiser. Mais,
vu ses lacunes en administration, il se tourne vers E1, qu’il connait depuis le secondaire
et dont il reconnait les qualités d’administrateur et d’entrepreneurs. Ensemble, ils
montent le projet et font une étude de marché sommaire. Ils ne sont pas programmeurs et
vont donc a la rencontre de personnes du domaine pour la faisabilit¢é du produit.
Finalement, ils décident de se lancer dans « I’aventure ». Leur idée, c’est d’exploiter au
maximum leur réseau d’amis pour faire connaitre leur projet d entreprise et les services
qui seront offerts. C’est alors qu’un de leurs amis leur propose de racheter leur petite
entreprise de design graphique avec tout le matériel informatique. C’est une opportunité
pour eux puisqu’ils n’ont pas encore d’outils véritables pour la réalisation de leur projet.
Cela est une aubaine qui leur permettra de mieux le réaliser. Les associ€s acceptent et
deviennent alors copropriétaires de 1’entreprise A.inc A ce stade, ils se retrouvent i un
point de non-retour, car la machine entrepreneuriale est lancée, ils ont fait des

investissements qu’ils doivent récupérer.

El et E2 se rendent alors dans les grandes entreprises de ressources humaines de la
région pour présenter leur produit sur les « curriculum vitae ». Ils profitent, par la méme
occasion. pour parler des services qu’ils offrent en design graphique et en outils de
communication Web, d autant plus qu’ils viennent d’engager des programmeurs pour le
faire. Ils croient a la réussite de leurs idées et se rendent aussi dans les universités des

environs pour les présenter aux nouveaux diplomés qui s’apprétent a chercher du travail.
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Ils vont aussi dans des « cinq a sept ». Ils attirent quelques clients, mais la réalisation des
curriculum vitae sur minidisques enregistrés pose certains problémes au niveau du cofit
de réalisation et du transport. Elle pose aussi certaines difficultés aux personnes qui ne se

sentent pas vraiment a I’aise devant une caméra.

Parallelement a cela, les deux associés se rendent compte progressivement que dans leur
entreprise, la majorité des contrats réalisés sont le design graphique et les outils de
communication Web. A ce moment-1a, la région est en développement, plusieurs
commerces et entreprises voient le jour, mais les entreprises de design graphique sont
presque inexistantes. La concurrence est donc faible. Les deux associés prennent le
temps de parler et d’analyser la tournure des événements et les tendances du marché. Ils
finissent par décider de se réorienter dans le design graphique et les outils de
communication Web. Ils se rendent compte dans un premier temps que cette orientation
est avantageuse puisqu’elle est peu cofiteuse a réaliser et la demande est croissante dans
ce secteur d’activité. Leur jugement s’avére exact puisque les contrats rentrent de plus en
plus. Des lors, I’entreprise A.inc est créée et se développe dans le design graphique et les
solutions Web et fonctionne depuis ’année 2000. Iis abandonnent alors définitivement le

projet de curriculum vitae.

Les deux entrepreneurs se considérent comme des « aventuriers ». Tous les deux
trouvaient que les entreprises dans lesquelles ils travaillaient, il manquait le «coté
défis ». Pour EI son expérience en tant qu’entrepreneur trouve sa source dans son
environnement familial qui ’a beaucoup influencé, son réseau d’amis et aussi a son
caractere opportuniste. Il pense qu’il faut avoir les yeux grands ouverts sur ce qui se
passe autour de soi quand on veut étre un entrepreneur et quand on veut saisir les

meilleures occasions.

Quant a E2, il doit son expérience a ce qu’il a vécu dans son premier emploi Il pense que
cela a été€ le déclencheur : cela a réveillé son esprit d entrepreneur et son désir absolu de
réaliser quelque chose lui appartenant. Les deux associés pensent étre dans la premiere

phase de leur « aventure » qu’ils ont qualifiée « d’Indiana Jones » en référence a un film
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d’aventures. Ils pensent qu’il y a des opportunités dans tous les secteurs d’activités et une
opportunité en entraine une autre. La preuve en est, car c’est grice a leur entreprise A.inc
qu’ils ont créé une autre entreprise, dite entreprise C, qui est le résultat de certaines

difficultés rencontrées dans I’entreprise A.

412LecasB

B est un entrepreneur québécois. diplomé en génie civil d’une université Québécoise: il
est membre de la corporation des ingénieurs du Québec et de 1’Ontario et est le
propriétaire fondateur de I’entreprise T.inc qui existe depuis 1998. Cette entreprise offre
des services pour les dessins de mécanique et de design de connexions en structure
d’acier. Elle emploie cing personnes a temps plein. 11 est aussi passionné de sport et est
copropriétaire d’un terrain de golf. B vient d’une famille avec un pere entrepreneur qui a
toujours voulu qu’il reprenne I’affaire familiale, ce qu’il a toujours refusé, car le domaine
de la construction ne I’a jamais intéressé. Des I’age de neuf ans. il travaille sur les terrains
de golf oti il ramassait des balles. Durant son adolescence, il travaille dans la construction
pour son pére. Au CEGEP, il posséde déja des dons en administration, ce qui lui permet
de remplir les déclarations d’imp6t de plusieurs personnes de son entourage et développe
des connaissances en comptabilités sans prendre de cours. C’est un gargon qui furéte un
peu partout pour s’informer de tout ce qui se passe. En outre, il est le seul de sa famille a

avoir fait des études au-dela du secondaire.

Apres ses études a I'université, il a travaillé dans une grande entreprise d’ingénierie
Québécoise pendant sept ans. L orientation de cette entreprise étant contraire a sa vision
et cela malgré le fait qu’il gravisse les échelons, 'amené a démissionner en 1984. Il
n’aimait pas I’obligation de voyager trois fois par semaine et s’éloigner de sa famille.
C’est alors qu’il décide de faire autre chose : construire des maisons a revenus, se
réinscrire en maitrise a I'université ou démarrer une entreprise et travailler pour son frere
qui a repris le business familial, pour avoir un salaire. Pris par le désir et la volonté de
réaliser quelque chose qui lui appartiendra. il rumine toutes sortes idées dans sa téte. Il

décide de se lancer dans I’ingénierie. Il obtient, en remplissant un formulaire d’étude de
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marché, une subvention pour son projet d’entreprise et un prolongement de son chomage

Sur un an.

C’est lui qui réalise tous les états financiers de sa nouvelle entreprise qui n’a pas
vraiment beaucoup de contrats au départ. Et, c’est pendant qu’il joue au golf (un concours
de circonstances comme il P'affirme lui-méme), qu’il rencontre un de ses anciens
professeurs a qui il parle de son projet d’entreprise et pour lequel il cherche des clients
potentiels. Immédiatement, le professeur lui annonce qu’il a un contrat majeur a lui offrir.
B, qui avait démarré son projet d’entreprise en structure de bois, s’est donc réorienté dans
I’assainissement des eaux usées. C’est ainsi que des ententes ont été prises et B s’est
retrouvé a faire de la sous-traitance. Quelques temps plus tard, vu la bonne évolution du
partenariat, (Mr) B devient 'un des quatre propriétaires de 1’entreprise pour laquelle il
faisait de la sous-traitance et 1’organisation compte désormais trente-cing employés. La
encore, il réalise les états financiers et les déclarations d’impdt de la compagnie. Les

périodes qui suivent sont difficiles et il manque de plus en plus de travail.

B quitte alors son association en raison du manque de travail et €galement des
nombreuses réunions tardives, qui le séparent encore une fois de sa famille. Par ailleurs,
il consideére ne pas y avoir grande chose a dire la plupart du temps. Les événements se
succédant, B se retrouve devant I’opportunité d’acheter un commerce de golf - sport qui
le passionne -, avec un de ses amis. Ils s’associent pour I’acquérir et le remettre a neuf.
Par la suite, mirit en lui I'idée d’effectuer une expansion de ce terrain golf par la
construction de trous supplémentaires. Ils se heurtent alors au refus de la ville de leur
louer le terrain, car celui-ci est réservé pour trois ans. Sachant qu’il ne reste plus rien a
faire de plus dans le commerce de golf, B désire de nouveau réaliser autre chose ; mais
plutot dans le domaine de 1’'ingénierie - domaine dans lequel il est diplomé -. Il pense.
lance des idées, imagine des choses, discute avec des gens d’un peu partout, dans son

entourage parce qu’il veut travailler absolument dans I"ingénierie.

Mais. parallelement a cela, il a toujours cette idée de construire des trous pour son terrain

de golf si cela était possible. Son idée est de trouver absolument quelque chose dont il
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serait le propriétaire et le décideur, et qui lui permettrait en méme temps de consacrer du
temps a sa famille. Dans ses efforts de recherche, il rencontre un de ses amis a qui il
demande de I’aide pour une idée d’entreprise. Cet ami lui parle alors d’une opportunité :
se lancer dans le business de dessins de mécanique et de design de connexion en structure
d’acier, domaine dans lequel il y a une forte demande et qui est peu courant au Québec. B
réfléchit pendant deux jours environ au travail a réaliser et décide de se lancer dans cette
discipline qui s’apparente au domaine dans lequel il a étudié. Mais, c’est surtout a cause
de la sécurité et de I'assurance d’obtention de contrats pendant deux ans que lui a
garantie son ami par une entente. B achéte des livres aux Etats Unis, car la discipline
dans laquelle il se lance est peut-€tre apparentée a sa formation. mats n’est pas enseignée
dans les universités du Québec. 1l doit donc apprendre par lui-méme. Pendant trois mois,
au rythme de dix heures par semaine, il se plonge dans ses livres, réalise des gabarits avec
deux amis qui composent sa premiere équipe. Ils I'ont suivi aprés son départ de
Pentreprise d’ingénierie. Ils réalisent les contrats octroyés par son ami et développent
leurs connaissances en la matiere. La nouvelle équipe évolue, elle passe de deux a neuf
personnes ensuite a six personnes. B recherche et s’informe dans des livres et revues
spécialisés sur les entreprises qui ont besoin de dessins et de designs de connexion.
L’entreprise T.inc, a ce stade, est créée et fonctionne correctement. Elle réalise des
travaux un peu partout au Québec, en Ontario et aux Etats-Unis. Existant maintenant
depuis six ans, elle est connue et fait partie des rares entreprises d’ingénierie de ce type

au Canada.

Ce que B trouve intéressant dans sa nouvelle situation, c’est qu’il est libre de ses
mouvements. C’est lui qui prend presque toutes les décisions et il a la possibilité de faire
son propre emploi du temps. Il peut ainsi consacrer du temps a sa famille. Pour lui. la
chose la plus importante ’ayant amené a quitter les entreprises pour lesquelles 1l a
travaillé précédemment est son insatisfaction dans la tournure que prenait son travail avec
tous les voyages et les réunions tardives. B pense ensuite quil faut prendre une décision
personnelle c'est-a-dire avoir un objectif précis. Il faut avoir la volonté de le faire, d'en

parler et se lancer dans un domaine qui pourrait éventuellement nous confronter a

d’autres idées dans d’autres domaines. B estime qu’il y a des gens qui sont faits pour étre
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entrepreneur et d’autres pour étre employés. Il suffit de déterminer lequel d’entre eux 'on

est.

413LecasC

C est un propriétaire d’entreprise québécois, diplomé d’'un BAC en génie électrique dans
une université du Québec. Son entreprise F.inc a été créée en 1977 et ceuvre dans le
domaine de l'informatique et 1’électronique. Il est 'unique propriétaire depuis 1981. C
est issu d’une famille trés modeste ; son pere travaillait dans une usine et n’était pas
riche. Mais, ses freres et lui disposaient toujours de ce qu’il fallait pour vivre. Des son
adolescence, il est pris de passion pour I’électronique. Son ami et lui passent toutes leurs
journées a faire de I’électronique. Les deux amis passent le plus grand de leur temps a
fabriquer des gadgets électroniques et ils expriment déja a cet age le désir de créer une
entreprise dans le domaine de I’électronique. Les occupations et jeux de C sont tres
souvent reliés a I'électronique. 11 fait des montages de pieces électroniques et s’amuse

souvent avec son ami a €lectrifier d’autres personnes.

Durant ses études au CEGEDP, il s’oriente volontairement vers I’électronique. Arrivé a
Iuniversité, il s’inscrit pour un baccalauréat en électronique ; 1I'électronique étant sa
passion et parce qu’il a toujours voulu créer une entreprise dans ce domaine. Il est aussi
influencé par I'informatique qui est nouveau a cette époque. 1l ajoute alors a sa formation
une orientation informatique. Durant son cycle universitaire, il fait des « petits boulots »
dans des domaines différents de sa passion afin de pouvoir payer lui-méme ses études. C
a en lui ce désir de créer une entreprise qui lui appartiendra, et ce, dans le domaine qu’il
aime. Il veut aussi avoir un meilleur salaire que son pére qui n’était pas riche. Mais, il a
surtout envie d’étre son propre patron, de n’avoir aucun compte a rendre a personne et
gérer son destin par lui-méme. Son ami et lui expriment le désir de démarrer une
entreprise en électronique. A ce moment la. C arrive 2 la fin de sa formation. Et c’est la
rencontre avec deux de ses professeurs qui va concrétiser son désir d’entreprendre. Les
deux professeurs, connaissant ses performances et son désir de créer une entreprise,

I’abordent son ami et lui et leur demandent de s’associer pour créer une entreprise
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d’électronique et d’informatique. En effet a cette époque, I'informatique n’en est encore
qu’a ses balbutiements et s’avére étre d’un avenir prometteur. L’association des
professeurs et des étudiants évolue et se transforme en une petite entreprise encore mal
structurée. L’orientation de cette entreprise a été faite par les professeurs associés qui
estimaient que I’évolution de I’informatique allait créer un changement radical dans tous
les procédés des entreprises, que ce soit dans les usines ou les burcaux. D’autant plus
qu’a cette époque, la région était propice a cette évolution. En effet, les entreprises de
papetieres étaient en pleine restructuration en ce qui concerne leurs procédés de
fabrication. Elles se reconvertissaient toutes a I’informatique. Cette nouvelle orientation
des entreprises et la recrudescence de 1’informatique ont fortement influencé les associés.
confortant ainsi leur conviction quant a la rentabilité du devenir de leur entreprise. Fort
de leurs convictions, C et ses associés contractent des marges de crédits et des emprunts
bancaires pour acheter du matériel. L’entreprise est alors créée, mais est trés peu
structurée puisqu’ils ne disposent pas de locaux ni d’employés a temps plein. C et ses
associés se chargent eux-mémes de réaliser tout ce qui est comptabilité, administration,
marketing et technicités pour le démarrage réel de leur entreprise. Pour les premiers
contrats, ils n"hésitent pas a avoir recours au parrainage d’entreprise de leurs amis pour
pouvoir avoir la possibilité de soumissionner. Et, c’est d’ouvrage en ouvrage réalisé que
I’expertise s’est faite jusqu’a ce que 1’entreprise F.inc soit I'une des plus reconnues de la

région.

C pense que son goiit pour I’électronique dés son plus jeune dge a forgé son désir de
démarrer une entreprise. Il pense aussi que le fait de vouloir étre maitre de son destin
(étre son propre patron) a beaucoup influencé son désir d’entreprendre. Cela a donc
orienté ses choix au niveau scolaire et universitaire jusqu’a ce qu’il arrive a la création de

son entreprise F.inc dont il est devenu le propriétaire en 1981.

4.14LecasD

D est un entrepreneur québécois, propriétaire fondateur de I’entreprise G.inc qui a été

créée en mai 1999. 1l détient deux baccalauréats : un en informatique et un autre en
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géographie, avec une spécialisation en géomatique. Son entreprise offre des services en
imagerie satellite, des solutions géomatiques (logiciels, cartographie) et des solutions
Internet (conception, design graphique, programmation, intégration et développement).

D est, depuis son jeune age, un individu qui a été influencé par I’informatique. Il a vécu
avec sa mere et le conjoint de celle-ci qui aimant I'informatique I'a initié a la
programmation. A dix ans, il faisait déja ses débuts dans la programmation en
cartographie. 11 a toujours voulu travailler dans ce domaine. Il s’est donc inscrit en
baccalauréat informatique, mais apres deux ans, il change d’orientation. En effet, il se
rend compte lors d’un de ses stages en informatique, lors du remplacement du
superviseur en réseau informatique, de I’intérét qu’il a pour la cartographie automatisée.
Ensuite, aprés une visite scientifique, il apprend ce que c’est que la télédétection satellite.
Il se rend alors a I'université et s’inscrit dans un programme qui associe I’informatique. la
cartographie et la télédétection. Apres trois ans, il obtient son diplome et travaille pour

une entreprise gouvernementale, dans laquelle il restera cinq ans.

Quelque temps plus tard, il quitte son emploi pour des raisons familiales ; il a en effet
rencontré sa conjointe qui lui demande de déménager dans une autre région. Il accepte
mais se retrouve sans emploi dans une ville ou il existe, trés peu, sinon une seule
entreprise qui ceuvre dans son domaine et qui a refusé sa candidature en tant qu’employé.
Devant le manque d’emploi et de ressources, D est guidé par un « instinct de survie »
(comme il le dit) et le désir de faire quelque chose dans son propre domaine. Malgré le
fait qu’il se trouve dans un endroit peu propice a son secteur d’activité, il cherche des
contrats qu’il pourrait réaliser et commencer ses premiers pas dans le métier. Il contacte
alors ses anciennes connaissances dans le domaine et obtient un premier contrat. Il a peu
de temps et voyage beaucoup pour son contrat. A cette période. il envisage de devenir
travailleur autonome : il fait donc enregistrer son entreprise et cherche des contrats. Il se
rend quelques temps plus tard a un séminaire ou il apprend les rudiments du démarrage
d’une entreprise en géomatique.

A son retour. il rencontre une personne en administration avec qui il discute de ses

projets. Il voyage régulierement avec cette personne et ensemble ils jettent les premieres
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bases d’une entreprise. Cette collaboration va durer une année. D et son nouvel ami, qui
venait de quitter son emploi, se rendent compte qu’ils peuvent bénéficier des avantages
socio-économiques de la région pour pouvoir démarrer ’entreprise. Ils font donc une
demande d’aide a I’emplo1 et des demandes de subventions qui leur permettent. d’une
part, d’étre autonomes financierement, mais aussi d’enregistrer I'entreprise en tant que
G.inc. Dans leurs débuts, ils sont sans local et fonctionnent avec des outils de
communication Internet confectionnés par D pour chercher leurs clients et se faire
connaitre dans le domaine de la géomatique. Ils vont méme jusqu’a rencontrer des
propriétaires de réseaux satellite et de logiciels pour des formations et pour devenir les
représentants officiels au niveau du Québec. Le développement de ’entreprise se fait par
le réseau de contacts de D et, petit a petit, ils obtiennent des contrats dans la région et
surtout dans les régions environnantes. Ainsi, depuis mai 1999, I’entreprise G.inc existe

et emploie entre quatre et neuf personnes.

4.2 Analyse comparative des résultats

~

Nous avons examiné les facteurs qui ont été a l'origine de I’émergence et du
développement des «idées d’affaires » chez les entrepreneurs étudiés. Les themes abordés
dans les entretiens, nous ont permis de connaitre dans les détails et d’apres les propos des
entrepreneurs tout le processus qui s’est fait depuis la naissance de 'idée jusqu’a la

création de I’entreprise.

Lors des entretiens avec les entrepreneurs, un nombre important de données a été
recueilli. Ces données ont été récapitulées dans des tableaux pour une analyse
comparative. Nous avons dans un premier temps présenté les profils socio-
démographiques (Tableau 2) de chaque entrepreneur dans ['objectif de ressortir des
particularités susceptibles de représenter des facteurs d’émergence d’« idées daffaires ».
Les facteurs d’émergence et de développement des « idées d affaires » des différents
types d’entrepreneurs (Tableau 3) ont été aussi présentés. Ce tableau présente, entre
autres. les facteurs qui entrent en ligne de compte dans le processus de sélection et de

choix, I’évaluation et le développement de I’ « idée d’affaires ».
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Tableau 2 : Profil socio-démographique des entrepreneurs

Profil A B C D
Age EJI :29 ans/ E2 : 30 ans 49 ans 49 ans 36 ans
E1 : Baccalauréat en Baccalauréat en Diplome d"études Baccalauréat en
administration des 2énie civil. supéricures en informatique et en
affaires Membre de la sciences pures géographie
E?2 : Baccalauréat en corporation des Et spécialisation en
Dipléme relations industrielles. ingénieurs du Baccalauréat en géomatique Stage
Certificat en marketing | Québec et de génie €lectrique de 1 an et 4 mois en
I’Ontario télédétection
E1 : 3 ans propriétaire
entreprise de gazon 7 ans Ingénieur Travail saisonnier 5 ans en
Administrateur en hvdroélectrique dans une brasserie télédétection
construction. 11 ans ingénieuren | et dans la
Propriétaire Franchise structure de bois construction 1 an en géomatique
Expérience dépanneur. 2 ans ingénieur en
Antérieur & Pentreprise | E2 : 5 ans gérant assainissement des
actuelle magasin de loisir. eaux
2 ans dans une Caisse
populaire en ressource
humaine
Type d’entrepreneuriat | Entreprencuriat Entrepreneuriat de Entrepreneuriat Entreprencuriat de
d’aventure valorisation d’aventure valorisation

4.2.1 Profil sociodémographique des entrepreneurs

Le tableau 2 présente les profils sociodémographiques des entrepreneurs étudiés. Nous

avons classé ici les entrepreneurs par le type d’entrepreneuriat auquel ils appartiennent.

« Entrepreneuriat d’aventure »

Les résultats nous montrent dans le cas A que les entrepreneurs EI et E2 ont des

diplomes de niveaux baccalauréat. Mais, les diplomes obtenus n’ont aucun lien avec le

secteur d’activité dans lequel ils exercent (design graphique et solution WEB). Aussi, ces
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deux entrepreneurs n’affichent aucune expérience professionnelle reli€ée a leur domaine
d’activité. Ils ont travaillé 1'un, dans une entreprise de construction et I’autre dans une
institution financiére. La force de EI réside dans ses talents d’administrateur et dans son
expérience en tant qu’entrepreneur et propriétaire d’affaires. E2, quant a luL était un

talentueux vendeur pouvant vendre a peu prét n’importe quoi, a n’importe qui.

Dans le cas C, le diplome obtenu par Ientrepreneur est en relation directe avec 1'idée et
le secteur d’activité de son entreprise. Il a entrepris des études en génie électrique
subséquemment au domaine d’activité qu’il a toujours aimé (1’électronique) étant
adolescent. Par contre, il n’a eu aucune expérience en rapport avec son domaine

d’activité.

Dans ces deux cas de figure d’ « entrepreneuriat d’aventure », les résultats montrent, que
g q
pour le cas A, I'idée d’entreprise dans le secteur d’activité n’a pas de relation directe avec
les études effectuées. Cependant, dans le cas C, cette relation directe existe. Par ailleurs.
p
pour ce dernier cas, il est a noter que 1’idée d’entreprise a influencé 1’orientation des
études en génie électrique, contrairement au cas A, ol I'idée d’entreprise est venue apres

la fin des études et dans un domaine différent des dipldmes obtenus.

Ces deux cas d’entrepreneuriat présentent des similitudes concernant I’expérience
professionnelle car elle est différente du secteur d’activité de leur idée d’entreprise

respective.

« Entrepreneuriat de valorisation »

Dans ce type d’entreprencuriat, les résultats des deux cas étudiés montrent, que les
diplomes et les expériences ont eu un lien direct avec leurs idées d’entreprise et le secteur
d’activité choisi. Dans le cas B, apres son dipléme en génie civil, son expérience et son
milieu professionnel ont influencé I’émergence de son idée d’entreprise. Il a toujours été

en contact avec les personnes de son milieu professionnel et de son secteur d’activité.
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Cela I’a men€ a la création de son entreprise dans un domaine connexe au sien j; méme

s’1l possede a coté de tout ceci, une autre affaire qui n’a aucun lien avec le génie civil.

Pour D, I'idée d’entreprise a créé une réorientation dans son cursus universitaire. La
découverte d’une possibilité de formation dans un domaine nouveau 1’a amené a associer
I'informatique a la géographie soit la géomatique. La création de son entreprise a eu.
entre autre, pour support le milieu professionnel dans lequel il a baigné. Ainsi, ces

premiers contrats ont €émergé de ce milieu.

Emergence des premieres idées
Tous les entrepreneurs étudiés ont un intervalle d’age compris entre 29 et 50 ans. Selon
les données recueillies dans les interviews, dans les deux types d’entrepreneuriat

(valorisation et aventure), I’émergence des premieres idées d’entreprise s’est effectuée

dans la période de I’adolescence.
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Tableau 3 : facteurs d’émergence et de développement d’idées d’affaires

A

« Aventure »

B
« Valorisation»

(o

« Aventure »

D
« Valorisation»

Facteurs
d’émergence ou
manifestations de
Pidée
(par niveau

d’importance)

EI : Influence du milieu familial constitué
d’entrepreneurs.

Besoin d accomplissement

de réalisation

E2 : Probléme rencontré dans la profession
Nouvel outil technologique

Besoin d’accomplissement, de réalisation et

d’indépendance

-Insatisfaction du milieu
de travail lié aux
contraintes de la vie
familiale.

-Désir de réalisation et
d’indépendance

-Réseau d amis

-Passion pour
I'électronique.
-Besoin
d’accomplissement
(désir
d’entreprendre et
de gérer son
destin)
“Emergence et
développement de
nouvelle
technologie

(informatique)

-Déplacement.

-Vie familiale.
-Besoin

d accomplissement et
d’indépendance
-Réseaux d amis et
professionnels

-associé

-Lecture intuitive de la demande du marché par

-Orienté par I’expérience

-Intérét particulier

-Orienté par

Processus de rapport a I'idée. professionnelle pour le domaine I"expérience
sélection et de choix | -Reli¢ a la faisabilité de I'idée antérieure, d’activité. professionnelle
de Pidée -Réorientation de I'idée de départ par rapport le secteur d’activité et -Influence de antérieure, le secteur
aux réalités du marché le réseau d’amis. technologie d’activité et le réseau
-Mise 2 jours dans une nouvelle. professionnel. les
autre spécialité du Influence des discussions avec
domaine d’activité associés associé et idée finale
‘ Informelle Informelle Informelie Informelie
Evaluation de I'idée | (Lecture de la demande du marché ; (Garantie de contrat : (Prévision sur Etude sommaire
Activité économie régionale favorable ; Réseau d’amis) émergence et
réseau d’amis.) développement
! d’une nouvelle
; ‘ technologie. )
Développement de -Autofinancement. financement familial -Autofinancement -Autofinancement -Autofinancement
I'opportunité -Réseau d" amis -Financement social -Financement -Financement
d’affaires \ -Réseau professionnel -Réseau d’amis et bancaire social

-Professionnel

-Réseau d’amus.

réscau protessionnel

et partenariat
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4.2.2 Facteurs d’émergence ou manifestation de I’idée

Les facteurs d’émergence ou de manifestation d'idées sont présentés par types
d’entrepreneuriat auxquels appartiennent les cas étudiés. Nous avons présenté dans
chaque paragraphe et pour chaque cas, les facteurs premiers a I'origine de 'idée, en y

incluant les facteurs secondaires.

a) « L’entrepreneuriat d’aventure »

Lecas A

— L’influence du milieu familial (concernant EI)

Le milieu familial, dans le cas A, en ce qui concerne EI a été un facteur capital dans son
désir d’entreprendre. Le propriétaire, EI n’est pas a I'origine de I'idée d’entreprise. mais
il a été d’une grande importance pour son associé¢ E2, de qui est venue 1’idée de départ.
Des affirmations de E1, tirées de ’entretien, nous le confirment :

« C’est lui qui avait une bonne idée, mais il ne savait pas comment démarrer une
entreprise, il n’était pas certain de comment I’on faisait cela. Tandis que moi, ca, c’est
plus ma force, je sais comment démarrer une entreprise. »

Le cas de EI est typique d’un individu qui a vécu dans un milieu constitué
d’entrepreneurs. Tous ses actes ont pour référence son milieu familial, il a toujours agi a
I'image des entrepreneurs de sa famille. A la premiére question posée (question
principale de I'entretien) voici quelle fut sa réponse :

«A la base. moi je viens d’une famille d’affaires. ... Toute ma famille euh!... mon
arriere grand-pere était en affaires, son pere a lui, mon pere aussi. Ce qui fait que dés le
jeune dge. j’'ai baigné la dedans si on veut. ... je n’avais pas d’idée, sauf que je savais
que ¢ érait dans cela que je voulais me lancer, que je voulais étre un entrepreneur. »

~

Cette influence a entrainé chez EI le désir de travailler & son propre compte et

une motivation d’accomplissement. Plus tard, en rencontrant E2, qui deviendra son futur
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associé, il n’a eu aucune hésitation a quitter I’entreprise de construction dans laquelle il
travaillait, pour s’investir complétement dans leur projet d’entreprise. Cette rencontre et
cette nouvelle «idée d’entreprise »ont ét€ un moyen de plus pour EI d’affirmer son

esprit d’entreprise - qu’il a hérité de sa famille- .

— Problemes liés a I’activité professionnelle et son influence

(concernant E2)

La source principale de I’émergence d’une « idée d affaires » dans le cas A, provient du
domaine dans lequel travaillait I'associé E2. C’est dans sa volonté de résoudre un
probléme lié a des méthodes de recrutements inappropriées que E2 a imaginé un nouveau
procédé de recrutement des candidats plus fiable que les curriculums vitae sur papier.
Cela était possible grace a un nouvel outil technologique : le mini disque vidéo qui
venait de sortir a cette époque. C’est I’ « idée d’entreprise » de départ qu’avait E2. La
suite des éveénements I’a entrainé a réviser son idée avec son associé, jusqu’a ce que
I'entreprise A.inc de design graphique et solution Web soit créée. Au-dela de la source
professionnelle, E2 avait en lui, une caractéristique souvent attribuée aux entrepreneurs :
le besoin d’accomplissement. Il se manifestait par la volonté d’étre indépendant, de
prendre des risques et de travailler a son propre compte. Il avait en lui la « graine » d’un

entrepreneur comme on peut le lire dans ce qu’il affirme lors de I'entretien :

« Je savais en dedans de moi qu’un jour je pourrais étre en affaires, mais je n’avais pas
encore d’idée la. J’étais dans d’autres entreprises privées... sauf qu’en dedans de moi
J avais « Ma boule de feu » en voulant dire qu’un jour je travaillerais pour moi, a mon
compte, mais je n’avais pas d’idée. »

Les problemes rencontrés dans son entreprise, en plus du nouvel outil technologique. ont
été pour E2 les moyens qui lui ont permis de trouver son « idée d’affaires » et le moteur

lui permettant de réaliser ses désirs en tant qu’entrepreneur.
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LecasC

— La passion

L origine ou le facteur premier d’émergence de I'idée dans le cas de I'entrepreneur C est
la passion. 11 était un passionné de I’électronique depuis son jeune dge et il aimait étre a
I’avant-garde de la technologie. Cette passion fait suite au geste anodin d'un pére qui
offre un jouet électronique a son fils. Ce geste a entrainé chez le jeune adolescent une
attention particuliere pour ce type d’objet. Ainsi, I'intérét pour I’électronique s’est
transformé en passion. L’idée d’entreprise n’était pas encore précise pour C a ce stade.
mais elle délimitait déja un domaine d’activité. Cette passion était si forte qu’elle a guidé
son orientation scolaire et universitaire vers [’électronique et plus tard vers
I'informatique, qui a cette époque en était a ses préludes. Armé d’un bagage intellectuel
en électronique et en informatique, le désir d’entreprendre et de gérer son destin
apparaissait, comme de plus en plus évident, pour C car il avait déja un choix

d’orientation.

— Désir de gérer son destin et d’entreprendre

Mise a part la passion manifestée par le cas C, le désir d’entreprendre a été un facteur
important dans I’ « idée d’entreprise ». Et il a manifesté ce désir 2 un moment donné de
son existence. Ayant déja un domaine d’activité qui lui plaisait, il devenait plus facile
pour lui d’établir une idée d’entreprise. Cette nouvelle étape €tait le reflet de son désir de
gérer son destin ; 1l a toujours eu I'idée de travailler a son propre compte, et a toujours
voulu décider de ce qui serait le mieux pour lui. Il est donc apparu évident que son idée
d’entreprise converge vers sa passion. Cette idée de départ a été améliorée par la prise en
compte de I'émergence d’'une nouvelle technologie. et a abouti a la création de son

entreprise d électronique et d’informatique avec ses associés.
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— L’émergence de nouvelle technologie

L’émergence de I'informatique a cette époque a été un facteur permettant le raffinement
de T'idée d’entreprise de départ. En effet. 1" « idée d’affaires » de départ était basée
uniquement sur 1’électronique, qui était a ce moment la. la technologie tres utilisée. A
cette époque [l’informatique était encore a ses débuts. C'est avec ses associés que
I’entrepreneur C a décidé d’adjoindre I’'informatique a son idée initiale. En effet, cette
nouvelle technologie prenait de plus en plus d’ampleur dans tous les procédés
électroniques et tendait méme, selon les prévisions faites a cette époque, a étre la

technologie qui serait la plus utilisée dans les entreprises, de tous les domaines

d’activités.

b) « L’entrepreneuriat de valorisation »

Lecas B

— L’insatisfaction dans le milieu de travail et la vie

familiale

Le principal facteur en cause, dans le cas de I’entrepreneur B, a ’origine de son « idée
d’affaires » 1’ayant poussé a entreprendre, réside dans la nature de ses conditions de
travail. Ces conditions étaient loin d’étre négatives financierement. L’entrepreneur B a
quitté son travail parce qu’il ’empéchait d’avoir une vie de famille convenable. De plus,
son orientation professionnelle prenait une voie contraire a son idéal de vie familiale. Le
fait de se retrouver sans emploi et de vouloir vivre une vie de famille comme il
I"entendait, a déclenché chez lui un désir de réalisation et un besoin d’indépendance. 11
a donc démissionné et s’est mis délibérément a la recherche d’une « idée d affaires » en
relation avec le génie civil qui est le secteur d'activité ou il a obtenu un diplome. Sa
premicre idée fut la création d’une entreprise de structure de bois. Cette entreprise n’a pas

survécu par manque de contrat. I1 a ensuite fait de la sous-traitance pour une autre
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entreprise avec laquelle il s’est associé. Par la suite, Il a également quitté cette entreprise
par manque de contrats et il s’est finalement retrouvé avec I’ « idée d’entreprise » finale

qui est le design de connexion et de structure d’acier et de dessin mécanique

— Le réseau professionnel et d’amis

Pour arriver a réaliser son « idée d’entreprise » finale, I’entrepreneur B est passé d'une
opportunité a une autre. Ce passage s’est effectué par I'intermédiaire de son réseau
d’amis, qui a chaque fois qu’il était a court d’idées. lui proposait une affaire ou un contrat
a réaliser. Avisé de cette richesse d’idées que possédent ses amis qui travaillent dans un
domaine identique au sien, il obtient finalement un contrat 2 moyen terme dans ce méme
domaine d’activité. La réussite de ce contrat entrainera plus tard la création de son

entreprise actuelle. Il a simplement posé la question de savoir si son ami avait quelque

chose a lui proposer et c’est ainsi que son « idée d’entreprise » a ét€ trouvée.

LecasD
— Le déplacement et la famille

Un autre facteur d’émergence d’ « idée d’affaires » résulte du déplacement de I'individu
pour cause de regroupement familial. Lors de I’entretien avec le cas D, celui-ci nous a
confié¢ que c’est son déménagement dans une autre ville, suite a la renconire de sa
conjointe, qui a été a la base de sa recherche d’une « idée daffaires ». Il faut ajouter au
déplacement pour regroupement familial. d’autres facteurs dérivés tels le manque
d’emplois dans le ou domaine d’activité recherché par le cas D et I'absence d’entreprise
du méme domaine. Ces facteurs ont créé chez lui. un instinct de survie et ont €té les
motivateurs 'ayant permis de se mettre a la recherche d’une i1dée. A ce sujet, le cas D

affirme :
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« C’est linstinct de survie dans mon cas, il n’y avait pas d’emplois, c’est cela qui m’a
motivé. Je me suis dis avec mes aptitudes, mes connaissances, je ne peux pas rester une
personne sans emploi ici. Donc, je me suis dit qu'’il fallait que je fasse quelque chose. »

Compte tenu de cette volonté et motivation a entreprendre. il était plus évident que
I"entrepreneur D se dirige vers le secteur d’activité qu’il connaissait le mieux c'est-a-dire
la géomatique. Ensuite, son « idée d’entreprise » s’est affinée et diversifiée en usant du
réseau professionnel grace auquel d’autres idées ont émergées, par la suite, pour s’ajouter

a la premiere.

— Le besoin d’accomplissement

Il va de soi que le désir d’entreprendre vienne d’un besoin d’accomplissement, car avec
le bagage intellectue] et les expériences qu’avait le cas D, 1l devenait évident pour lui de
vouloir réaliser quelque chose, vu la situation de manque d’emploi dans laquelle il était.
S’étant retrouvé du jour au lendemain sans emploi de son propre chef et en raison de son
déménagement, il devait faire face aux nouvelles réalités. Bien que ces réalités
constituaient des obstacles, elles ont eu un effet positif et motivateur sur lui jusqu’a créer

le désir de s’accomplir.

— Le réseau professionnel

Le réseau professionnel dans I’émergence de 1’idée a permis une diversification de 1'idée
de départ. C’est avec son associé que I’entrepreneur D a cherché 1'idée finale de son
entreprise, car au départ elle était restreinte a la géomatique. Le réseau professionnel a été
utilisé comme source d’information au moment ou les associés ont cherché la possibilité
d’offrir d"autres produits et services affiliés a leur secteur d activité. L’ emploi antérieur a
été aussi un support dans la connaissance du réseau professionnel constitué des

fournisseurs. des employés et des clients.
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4.2.3 Processus d’évaluation, de sélection et de choix de I’idée
d’affaires finale

Cette étape représente le moment apres 'émergence de 1" « idée d affaires » initiale.
Cette idée initiale a généré des actions prises par les entrepreneurs, ses actions ont a leur
tour, entrainé des conséquences qui ont influencé I'idée initiale. Ceci pour finalement
emmener les entrepreneurs dans un processus d’évaluation et de sélection pour un choix

final d’une « 1dée d’affaires ».

a) « L’entrepreneuriat d’aventure »

Cas A

—» Contexte et motivation d’évaluation

Dans ce type d’entrepreneuriat, les résultats montrent que. dans le cas A, I’évaluation de
I'idée initiale s’est faite de maniere informelle par les entrepreneurs. Il n’y a pas eu
d’étude de marché proprement dite. C’est I'intuition qui a guidé 'entrepreneur E2 dans
son idée de départ. Il pensait pouvoir apporter une solution aux problémes rencontrés
dans les entreprises avec un nouvel outil technologique, qui mettrait en valeur le potentiel
des candidats lors de leur recrutement, et aussi apporter aux entreprises de ressources
humaines un outil de sélection plus efficace. C’est sur cette conviction que l'idée a été
évaluée. Mais, du point de vue de sa faisabilité, cette idée initiale était trop avant-gardiste
et demandait beaucoup d’investissement en colt de transport et des investissements
humains trop compliqués de la part des candidats. Les entrepreneurs face a un échec, se
sont vite rendu compte de la mauvaise évaluation et ont procédés a une réorientation de
leur idée d’entreprise. Ce cas est particulier puisque I'évaluation par intuition de 1'idée
initiale s’apparente plus a un choix qui a ensuite été abandonné pour une nouvelle idée

guidée par les éléments abordés dans le paragraphe suivant.
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[} Outils et méthode de sélection et de choix final

Face a la demande du marché et ses réactions, les associés EI et E2 aprés une
consultation mutuelle ont réorienté leur idée initiale. En effet. les activités économiques
de la région, a cette époque, leur étaient favorables. C’était une période a forte naissance
d’entreprises. d’oul la nécessité pour elles de faire de la publicité pour se faire connaitre.
C’est ainsi que le besoin en design graphique et solution Web s’est fait sentir. C'est
finalement en prenant en compte la demande du marché que les deux associés se sont
dirigés vers ce besoin. C’étaient les seuls types de contrats demandés par les clients du
marché et par ceux de leur réseau d’amis. Leur choix a donc résulté de cette demande et
ils ont fini par prendre comme idée finale de leur entreprise, le design graphique et les

solutions Web apres 1’échec de 1’idée des curriculum vitae (illustration voir figure 2 a).

Evaluation: Intégration de Réorientation
(Intuition) nouvel outil Vers la
technologique demande
I b
v
Emergence Faisabilité de Nouvelle
de I'idée I'idée idée
d’affaires Lecture de la d’affaires
Initiale demande et choisie
y des réalités
Echec de 'idée | | dumarché
initiale +
Clientele du
Réseau
d’amis

Figure 2 a : Processus d’évaluation, de sélection et de choix de ' « idée d’affaires »

(Cas A entrepreneuriat d’aventure)
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Cas C

— Contexte et motivation d’évaluation

Pour le cas C, apres ’émergence de 1’ « idée d’affaires » initiale, une autre idée s’est
ajoutée pour la raffiner. L’évaluation de I'idée finale s’est faite par les associés qui a
I'époque, avec I’émergence d’une nouvelle technologie, avaient fait des prévisions sur
I'orientation des entreprises en ce qui concerne les nouveaux procédés technologiques.
Cette évaluation n’a nécessité aucune étude de marché, elle s’est faite sous la forme
d’une proposition afin d’étre a 'avant garde de la technologie. Ceci. pour pouvoir
répondre aux nouvelles exigences et a I'évolution des nouvelles méthodes
technologiques. Cette évaluation a permis la combinaison de I'idée de départ et la

nouvelle technologie en développement pour le choix d’une idée finale.

— Outils et méthode de sélection et de choix final

La méthode de sélection et de choix de I’ « idée d’affaires » tire sa source dans I intérét
particulier pour son domaine d’activité. L’entrepreneur C a été conduit et motivé par le
facteur premier d’émergence de 1’ «idée d’affaires » c'est-a-dire sa passion. L’étape
suivante de la finalisation de I’'idée a été influencée par les associés de C, plus avisés en
technologie, qui voulaient combiner 1’idée de départ a la nouvelle technologie émergente.
L idée initiale, dans ce cas, n’a pas été abandonnée pour une autre comme dans le cas A.
mais il s’est ajouté une seconde idée. Le processus dans ce cas-ci est plus simple :

(illustration voir figure 2b)
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Emergence de

I’idée Raffinement de
d’affaires \b I"idée initiale

initiale avec nouve.lle
r technologie

Possibilité
offerte par une .
nouvelle I'idée

technologie d’affaires
Y finale

Influence de la
passion

Choix de

Evaluation Intervention
des associés

Figure 2 b : Processus d’évaluation, de sélection et de choix de 1'idée daffaires,

(cas C entrepreneuriat d’aventure)

b) « L’entrepreneuriat de valorisation »

CasBetD

—s Contexte et motivation d’évaluation

L’idée finale, dans le cas B, a été évaluée par une seule motivation. Cette « idée
d’affaires » finale a tout d’abord été apportée par un ami du réseau professionnel de
I'entrepreneur B. Cet ami lui a proposé un contrat a durée non négligeable (deux ans), s’il
acceptait de réaliser des contrats dans une spécialité peu pratiquée dans la région et
ditférente de la sienne. Pour B, c’est la garantie de contrat qui a ét€ 1'élément le plus
important et la motivation dans son évaluation ; au point qu’il a entrepris une mise a jour

des ses connaissances afin de pouvoir mener a bien les contrats qui lui avait été promis. I1
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a donc fait I'inventaire de ses connaissances dans la nouvelle spécialité et s’est

finalement lancé dans cette nouvelle « idée d’affaires ».

Dans le cas de I'entrepreneur D, 1’évaluation de 1'idée s’est faite lors de la recherche
d’aide financiere pour sa réalisation. Une étude de marché sommaire. effectuée dans un
plan d’affaire par D. pour respecter les conditions d’admissibilité au financement. a mis
en évidence les avantages de I’implantation de son « idée d’entreprise » dans la région.
En effet, dans cette région, située dans une zone géographique a2 mi-chemin entre deux
grandes villes, il n’existait plus d’entreprise ayant un domaine analogue a celui de D. Or,
cette position offrait une plus grande chance d’obtenir de la clientele. Il a donc été
davantage motivé, de méme que son associé, par cet état de fait et a prévu dans son plan
d’affaire, de créer la demande dans cette région pour les futurs produits et services de sa

future entreprise.

— Qutils et méthode de sélection et de choix final

Les deux cas d’entrepreneurs de valorisation sont presque identiques dans leur processus
d’évaluation, de sélection et de choix de !’ «idée d’affaires » avec quelques
particularités. Les deux d’entrepreneurs dans ce type d’entrepreneuriat ont été influencés
par leur expérience antérieure, leur réseau professionnel. et le secteur d’activité dans

lequel ils ont travaillé. (Voir figure 3)

Pour B, la particularité de la sélection pour arriver au choix final de son «idée
d"affaires » réside dans le fait queses amis du milieu professionnel et du secteur
d’activité soient dans tout le processus, les sources des différentes « idées d affaires »
qu’il a exploité et qu’il a fini par abandonner. L’idée finale choisie lui a été aussi
apportée par ce méme réseau de référence. Cette idée d’affaires qui ne faisait pas
totalement partie de sa spécialité mais qui appartenait tout de méme a son secteur
d’activité, est finalement devenue le choix final de son idée d’affaires, aprés avoir

maitriser toute la technologie nécessaire.
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Dans le cas D, la sélection s’est faite dans la spécialité de son secteur d’activité. I1 a tout

de méme considéré le réseau professionnel pour enrichir son idée de départ en y ajoutant

une autre. Mais dans ce cas, I’idée finale est surtout venue de lui et de son associé, avec

lequel il a discuté des divers produits et services appropri€s aux différents besoins des

clients qui constituent le marché.

Evaluation :
Etude de marché
sommaire (Cas D)

d’activité

Diversification "
Discussion de I'idée initiale e
— avec associé dans le secteur d ;_ a;res
xpérience st i d inale
professionnelle (Cas D) dactivite choisie
antérieure 7}
Emergence p :
de 'idée Evaluation :
initiale dans Garantie de contrat \
-Réseau la spécialité 7y Mise 2 jours
professionnel du secteur dans spécialité
-Réseau d’activité Nouvelle différente.
d’amis (Cas B et D) possibilité
offerte par le
A réseau !
Exploitation suivie professionnel Nouvelle idé
d’abandon de et d’amis mouvelie idee
plusieurs autres dans une finale
idées (cas B) spécialité
différente du
secteur

Figure 3 : processus d’évaluation, de sélection et de choix de I” « idée d’affaires».

(Cas B et D Entrepreneuriat de valorisation)
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4.2.4 Développement de I’opportunité d’affaires

Dans les quatre cas d’entrepreneuriats étudiés. le développement de 1'opportunité
d’affaires s’est fait par différents modes. Il apparait tout de méme qu’ils ont tous en

commun : I’autofinancement comme premier recours.

« L’entrepreneuriat d’aventures »

Dans le cas A. le financement apporté pour développer leur « idée d’entreprise » est venu,
dans un premier temps, des ressources propres des entrepreneurs EI et E2 pour I'achat
de matériel. Les ressources de I’associé EI proviennent de sa premictre entreprise, qu’il
gérait toujours et dont il demeuré le propriétaire. Pour E2, sa principale source de
financement est survenue des indemnités regues de I’entreprise pour laquelle il avait

travaillé précédemment.

La deuxiéme source de financement a été ’aide familiale. EI faisant partie d une famille
composée essentiellement d’entrepreneurs, il n’a pas été difficile pour lui de I'obtenir

puisque sa famille I’encourageait déja dans la voie entrepreneuriale.

L’autre mode de développement constitue I’aide technique pour garantir la réalisation des
produits et services. Les associés, grace aux différentes aides obtenues, ont engagé du
personnel qualifié, étant donné qu’eux-mémes n’avaient aucun diplome, ni aucune
expérience dans le domaine de leur «idée d’entreprise ». Pour certains aspects
technologiques plus compliqués, ils ont eu recours aux spécialistes du réseau
professionnel. Et. pour la promotion de leur entreprise naissante, les entrepreneurs ont
utilisé des outils informatiques tels qu’ un site Web leur €tant propre, les sites
d’ébergement d’entreprise, le bouche a oreille dans leur réseau d’amis et les organismes

d association d entreprise.
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Comme dans le premier cas, la premiére source de financement pour le développement de
I’ « idée d’entreprise » du cas C a été ’autofinancement qui est venu en grande partie des
associés de I’entrepreneur C avec qui I’ « idée d’affaires » finale a été choisie. L autre
source de financement pour I’achat de matériel a exclusivement été bancaire. Il v a eu des

emprunts bancaires nécessaires a I’appui du financement de départ.

Au niveau technologique le support est venu des amis du réseau professionnel qui
travaillaient depuis plus longtemps dans le domaine. L entrepreneur C et ses associés
n'ont pas hésité a se faire parrainer par des amis entrepreneurs pour I’obtention des

premiers contrats.

« L’entrepreneuriat de valorisation »

L’entrepreneur B a aussi utilis€ comme premiere source de financement
I"autofinancement. Le financement est, dans son cas, venu des économies faites au cours
des difiérents emplois occupés dans les entreprises précédentes. En plus de cette source
de financement, il s’est ajouté un apport financier de nature sociale, sous forme de

subventions accordées aux personnes désirant créer une entreprise.

Le développement de son idée d’entreprise est aussi passé par la mise en place de son
équipe technique. L’entrepreneur B a eu recours a son réseau d’'amis constitué des
anciens partenaires et employés de la derniere entreprise pour laquelle il travaillait. Ils ont
tous réactualisé leurs connaissances de la nouvelle «idée d’entreprise », proposé par
I'ami de I'entrepreneur B, sous la forme de contrat. L’expertise dans le domaine est

ensuite arrivée par la réalisation de plusieurs modeles.

Dans le cas de I'entrepreneur D, pour développer son « idée d’entreprise » il a financé.
avec ses propres ressources, le matériel technologique dont il avait besoin. Il a opté pour
Iordinateur a défaut d’utiliser d’autres outils spéciaux a son domaine. Mais, avec

I’évolution des ordinateurs son choix s’est avéré le meilleur. Ensuite, lorsque 1'idée
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prenait forme le besoin de financement se faisait de plus en plus sentir et ’entrepreneur D
et son associé on eu recours au financement social de la région sous la forme de
programme d’aide aux travailleurs autonomes ; puisqu’au départ I'entrepreneur D a
débuté sous ce titre. Pour le support technologique. il disposait des connaissances
requises pour réaliser des contrats. En outre. en ce qui concerne la promotion de
son « idée d’entreprise » un site interne a été créé. L utilisation du réseau professionnel

antérieur a servi de second support a l'obtention de contrats de départ et a la

diversification de I’ « idée d’affaires ».

Sachant qu’il n"avait pas de connaissance en gestion. l'entrepreneur D a opté pour une
association avec un partenaire ayant déja de I’expérience en gestion et en administration,

jusqu’a ce que les moyens lui permettent d’engager du personnel.

En conclusion de ce chapitre, les résultats nous montrent certaines similitudes et
quelques différences dans les processus suivis par les deux types d’entrepreneurs.

En ce qui concerne le profile socio-démographique, pour les entrepreneurs d’aventure et
de valorisation, nous remarquons qu’ils ont tous un niveau d’étude de premier cycle
universitaire. Par contre, d’un entrepreneur a un autre et quelque soit le type
d’entrepreneuriat, le diplome obtenu peut avoir un lien avec le secteur d’activité de
I'entreprise comme dans les cas C, B et D ou étre différent comme dans le cas A,
composé de deux entrepreneurs associ€s. Aussi, nous constatons que les expériences
professionnelles antérieures chez les entrepreneurs de valorisation ont été effectuées dans
le méme secteur d’activité de leur entreprise. Ce lien nous rappelle en partie la définition
méme de ce type d’entrepreneur propos€ par Bruyat et Julien (2000) ou I'individu a déja
travaillé sur des projets dans des entreprises plus larges et s’installe a son propre compte
dans un domaine. une technologie un réseau qu’il connait et maitrise.

Contrairement aux entrepreneurs de valorisation. les entrepreneurs d’aventure n’ont pas

de liens professionnels antérieurs avec le secteur d activité de leur entreprise.

Le tableau suivant présente une synthése hiérarchique par types d’entrepreneurs. des

facteurs d’émergence, de processus de sélection et de choix de l'idée suivis de
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différences et leurs similitudes.

Entrepreneuriat
d’aventure

A 4

Entrepreneuriat de
valorisation

I’évaluation et du développement de 1’idée finale, en mettant en évidence leurs

h 4

-Probléme lié a la profession
-Nouvelle outil technologique
-influence du milieu familial
-passion pour un domaine
d’activité

-Besoin et désir
d’accomplissement
de réalisation et
d’indépendance

-Insatisfaction dans le milieu de
travail

- déplacement physique vie
familiale

- réseau d’amis et professionnel

A 4

1L

A 4

-Orienté et guidé par lecture
intuitive du marché et les ré les
réalités et changement de la
demande du marché

Intervention d associé

-Processus orienté par
I’expérience
professionnelle antérieure
- réseau d’amis et

- faisabilité de I'idée professionnel
- intérét pour un secteur -Mise a jour des
d’activité connaissances
- influence de nouvelle
technologie
h 4 y
Informelle : Informelle :
-lecture intuitive du marché Garantie de contrat
-réseau d’amis Evaluation -étude sommaire de
- économie régionale informelle marché
- prévision sur émergence de
nouvelle technologie
I 4L |
- financement —autofinancement -financement
familal - téseau d’amis et social
-ﬁnan.cemem professionnel - partenariat
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Figure 4 : Synthese des résultats chez les entrepreneurs d’aventure et de valorisation
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Cette synthése hiérarchique affiche des résultats a ces différents niveau qui s’allient avec
certains concepts de la littérature sur les caractéristiques de I'individus, les réseau sociaux
et professionnels ainsi que le milieu familiale et I’environnement du potentiel

entrepreneur.
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Chapitre 5 : Discussion

87



Bref rappel

L’objectif de départ de cette étude reposait sur I’exploration de la recherche d’opportunité
par des entrepreneurs. Cela nous a amené a connaitre chez des entrepreneurs choisis les
facteurs qui entrent en jeu dans le processus d’émergence et de développement des
« idées d’affaires ». Dans la littérature scientifique des dernieres décennies. deux
perspectives ont tenté de faire la lumiere sur notre interrogation. La premiére, celle de
Gartner (1984) qui concoit I’entrepreneuriat sous forme de toute création d’entreprise en
intégrant au départ la détection d’une opportunité. La deuxieme, celle de Shane et
Venkataraman (2000) ne parle d’entrepreneuriat que sous la base de 'opportunité. Une
troisiéme perspective, celle de Sarason, Dean et Dillard (2002) a fait une extension de la
vision des précédents auteurs en mettant I’accent sur la liaison entre ’opportunité et

I’entrepreneuriat dans la création d’entreprise.

Il semble donc que les concepts d’opportunité, d'entrepreneuriat et de création
d’entreprise aient des interprétations différentes chez les chercheurs. Nous avons, de ce
fait, interrogé des entrepreneurs lors d’entretiens approfondis pour connaitre leurs
versions, leurs propres vécus a ce sujet. Les résultats obtenus nous permettront de faire
une discussion selon le schéma suivant :

Tout d’abord, dans une premiere partic nous traiterons, pour chaque type
d’entrepreneuriat, de I'influence de I’expérience professionnelle et de la formation dans
le processus d’émergence. Ensuite, dans une deuxi¢me partie, nous mettrons en relation
avec les différents concepts de la littérature, les facteurs proprement dits d’émergence
d’ «idée d affaires ». Pour finir la discussion, nous aborderons dans une troisieme partie
les découvertes faites sur le processus de choix, d’évaluation et le développement des

« idées d"affaires » qui font partie intégrante de ce processus d’émergence.

5.1 L’influence de ’expérience professionnelle antérieure et de la formation

A la recherche d’éclaircissements au sujet du processus d’émergence des « idées

d’affaires », le profil socio-démographique des entrepreneurs a été soulevé. La littérature
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présentait I’expérience professionnelle antérieure et la formation comme facteurs
déclencheurs dans la décision de devenir entrepreneur. S’agissant de
I’ « entrepreneuriat d’aventure », il n’est pas aisé de retrouver ce type de facteurs. En
considérant les résultats obtenus pour les cas A et C (entrepreneurs d’aventure). il
apparait pour ce qui est de ’expérience professionnelle antérieure, qu’il n’existe pas de
lien direct avec I'émergence de I'« idée d’affaires ». En effet, les trouvailles ne nous
permettent pas d’affirmer qu’il y a eu émergence d’idée sous 'influence des ces dites
expériences, ni méme une influence dans la décision de devenir entreprencur. Seul un
associé dans le cas A, au cours de ses premieres expériences en tant qu’entrepreneur s’est
orienté sans hésitation dans l’aventure entrepreneuriale en abandonnant sa situation
professionnelle. 11 semble donc que, selon ce cas, I’entrepreneur revienne tres facilement

vers la voie entrepreneuriale.

Il semble aussi que la formation n’ait pas été, au vu des données recueillies, un facteur a
I'origine de 1’ «idée d’affaires » chez les entrepreneurs d’aventure parce que les
diplomes obtenus s’averent étre dans des domaines tres différents dans le cas A. Pour le
cas C, méme si le diplome obtenu est du méme domaine que I' « idée d affaires », les
résultats nous ont montré que c’est un autre facteur qui a été a ’origine de I'idée et qui a
poussé l'individu a entreprendre des études en conséquence. Il apparait donc que
I’entreprise d’une formation est le résultat d’un autre facteur, lui-méme a I'origine de

I’ « idée d’affaires » dans notre situation.

Toujours dans le méme profil socio-démographique. contrairement au premier type
d’entrepreneuriat, I’ « entrepreneuriat de valorisation » propose une autre perspective
dans laquelle I’expérience professionnelle antérieure et la formation ont été les gites des
facteurs liés directement a la naissance de 1’ « idée d’entreprise ». Ces résultats different
des premiers dans le sens ol les entrepreneurs ont tous €té influencés et dirigés vers les
domaines d activités de leur profession antérieure pour lesquels ils ont entrepris des
¢tudes. Bien que ce soit d’autres facteurs qui aient été les déclencheurs, les «idées
d’affaires » n’auraient sans doute pas émergé s’ils avaient été dans des conditions

différentes. A ce stade, il serait utile de se poser la question a savoir : quel(s) élément(s)
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entre les expériences professionnelles antérieures et la formation et les facteurs - que
nous prenons pour cause dans I’ «idée d’affaires» - . est a mettre en avant dans

I’émergence des « idées d’affaires ».

Pour conclure cette premiere partie, nous dirons que les résultats de la recherche
supportent en partie les affirmations de Gartner (1985) selon lesquelles. I'émergence de
I’entrepreneuriat pourrait provenir des expériences professionnelles antérieures, de la
formation et I'éducation de I'individu, et celles de la logique d’action des entrepreneurs
de Fayolle (2003) dont I'une est la reproduction par 1'individu de ce qu’il connait par
expérience et par formation. Mais, peut-t-on associer sans risques l'émergence de
d’entrepreneuriat a I’émergence d’ « idées d’affaires » ? Car il arrive, dans certains cas,

que I’ « idée d’affaires » soit une simple et banale imitation d’autres idées.

5.2 Les facteurs liés directement a I’émergence des « idées d’affaires »

« Entrepreneuriat d’aventure »

Tel que mentionné dans le chapitre précédent, dans le cas A soit I’entrepreneuriat
d’aventure, l'influence du milieu familial composé d’entrepreneurs est un facteur
déterminant dans le désir d’entreprendre. Ce résultat fournit un support a ce que Gibb et
Ritchie (1982) affirment dans leur recherche sur I’esprit d’entreprise, et qui selon eux.
peut étre le résultat de situation reproduite et de groupes sociaux auxquels se rapportent
les individus. Cette perspective est renforcée par ce que Shapero (1975), a conclu dans
son modele concernant la surreprésentation des entrepreneurs ayant un pere ou une mere

entrepreneur par rapport a la généralité.

Dans notre cas. l'individu influencé par ce facteur n'est pas a l'origine de I'idée
d’entreprise. Donc. méme si ces affirmations sont vérifides en ce qui concerne | esprit
d’entreprise, elles ne peuvent permettre de dire que le milieu familial est un déclencheur
absolu d” « idées d affaires ». Il met plutét I'individu qui cherche & entreprendre. dans les

conditions propices a I’émergence d’une idée.
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Comme nous I’avons noté plus haut dans le chapitre précédent chez I’entrepreneur E2 du
cas A, une idée d’affaire peut étre la résultante de problemes rencontrés dans
Penvironnement professionnel. Cet entrepreneur a été inspiré par une défaillance
rencontrée dans son vécu professionnel et en nourrissant son imagination avec un nouvel
outil technologique, une idée a émergé dans son esprit. Cette source, de laquelle émergent
les «idées d'affaires », est supportée par Shrader (2001) qui montre chez les
entrepreneurs étudiés, que les opportunités d’affaires sont trés souvent reliées a la
résolution de problemes. Cette volonté de résoudre les problémes viendrait de la volonté
de changement d’une situation selon Pleitner (1985); et cette situation elle-méme
viendrait du vécu professionnel du futur entrepreneur comme !’affirment Hernandez
(1999) ainsi que Fayolle (2003) dans son concept d’action au niveau du pdle
professionnel. Cependant, il faut ajouter ici, le concours de la technologie qui a été un
support a I'imagination de I’entrepreneur, méme si la volonté de résoudre le probléme est
a I'origine de I’'idée. D’autre part, la perspective qu’une opportunité puisse entrainer une
autre a été respectée dans ce cas, puisque I’exploitation de I'idée de départ a abouti a une

autre idée.

Il apparait que I'opportunité d’affaires de départ dans le cas A, n’ayant pas pu étre
exploitée comme il ’entendait, ait dirigé les associés vers une autre opportunité qui serait
la résultante de deux facteurs que la littérature présente comme des sources considérables
d’opportunités : ’opportunité d’affaires elle-méme additionnée aux changements et aux
besoins des clients du marché (Hills et Shrader, 2001: Block et MacMillan 1993). Ceci
validerait le concept selon lequel une opportunité en entraine une autre, cependant il peut
y avoir, en plus, d’autres sous-facteurs a prendre en compte comme 1’idée et les besoins

conduits par le marché.

L une des découvertes importantes de cette étude se trouve dans un facteur encore peu
étudié de la littérature en entrepreneuriat. Dans les résultats obtenus. il s'est avéré que la
passion constitue un facteur qui mérite sa place dans 1'émergence des « idées d atfaires »
Baron (1998) identifie aussi comme associée a ’entrepreneuriat. La passion se définit

comme
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« Un mouvement violent de I’ame résultant d’un désir intense, d’un penchant
irrésistible. Une affection trés vive, presque irrésistible qu’on éprouve pour
une chose »*

Cette découverte mmplique la prise en compte de la réaction d'un individu face a quelque
chose et les conséquences qui s’en suivent. Cela pourrait nous renvoyer & la personnalité
de chaque individu. Cependant, nous savons qu’il existe des passionnés dans notre
environnement quotidien; certains sont déclarés, d’autres ne le savent pas ou n’ont pas
encore rencontré I'objet de leur passion. Mais. toujours est-t-il qu’ils ne s’orientent pas
tous dans des « idées d’affaires ». A ce stade, il est utile de se poser la question de
savoir : pourquoi comparativement a d’autres, certains individus choisissent la voie
entrepreneuriale en rapport avec leur passion? A cette question, une réponse est suggérée
par nos résultats. Certains individus sont guidés dans leurs actes par leur passion au point
d’influencer 'orientation de leurs études. Et, comme tout étre humain. qui a un besoin
d’accomplissement quelque soit le domaine ou la situation dans laquelle il se trouve; ce
besoin peut se transformer en un désir de gérer son destin qui tout naturellement se
transformerait en une « idée d’entreprise » qui converge vers leur passion comme dans
notre cas étudié. Skoko et Takeru (1996) a ce sujet affirment que dans les expériences de
I’enfance d’un individu, ces réves peuvent plus tard étre remplacés par des
représentations mentales plus concrétes qui résultent d’une combinaison des réves. de

talent et de passion pour ensuite aboutir a une réalité.

Un autre facteur a considérer dans I'émergence d’'une «idée d’affaires » proposé par
notre étude est 1'émergence d’une nouvelle technologie. 11 apparait, selon les résultats,
que le développement d’une nouvelle technologie ne soit pas négligeable. Son influence
se fait sentir dans certains secteurs d’activités ou il y la nécessité de suivre la mouvance
au risque d’étre en décalage avec son temps. Cela se remarque bien dans 'un des cas de
notre étude qui a été a la limite, judicieusement obligé par ses associés. d intégrer
I'informatique & son idée d’entreprise de départ qui étant 1'électronique. Cette donnée

converge quelque peu vers les travaux de Hills et Shrader (2001) qui désignent la

* Dictionnaire Hachette, 1992, p.1154
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technologie comme une source d’opportunité ; méme si elle est moins importante que

certains autres facteurs comme les changements du marché.

« Entrepreneuriat de valorisation »

Plus haut dans cette étude, le cas B nous renseigne sur un facteur en cause dans
I'émergence des « idées d’affaires ». Il s’agit ici de ’insatisfaction dans le milieu de
travail. Dans le modele de Shapero (1975), il aborde cette perspective dans sa variable de
déplacement. au niveau du « Pushes ». considérés comme des situations négatives pour
I'individu. Ces situations négatives peuvent provenir, entre autres, de I’insatisfaction dans
le milieu de travail. Gartner (1985) appuie ce point de vue, et Pleitner (1985) I'utilise
comme cause dans une des étapes de son modele de création d’entreprise. Notre étude
apporte, en plus de cela, un support additionnel. L’insatisfaction dans le milieu de travail
peut avoir pour cause 1’incompatibilité des conditions de travail avec la vie familiale a tel
point qu’un individu quitte sa profession pour une autre plus flexible. Nous sommes
tentés ici de dire que 'une des voies qui puisse résoudre ce probleme est la carriere
d’entrepreneur. Cependant, pour entreprendre une telle carriere, une idée s’impose. En
plus de vouloir concilier travail et vie familiale, il y a la volonté de s’accomplir, de
s’assumer et de subvenir aux besoins de sa famille. N’existe-t-il pas ici une notion proche
du désir de gérer son destin ? Si la volonté d’accorder le travail et la vie familiale fait

partie du destin alors la réponse a cette question est affirmative.

Faisant partie des éléments du « déplacement » de la variable de situation dans le modele
de Shapero (1975), le déplacement physique de I’individu est, dans notre étude. un
facteur important dans I’émergence de I «idée d affaires » au méme titre que
I'insatisfaction dans le milieu de travail. Cependant. dans ce cas d’entreprencuriat de
valorisation. la cause du déplacement physique est familiale et a une connotation
sentimentale dans le sens ol elle a pour origine le désir de I'individu de vivre en famille
avec la personne aimée. L’entrepreneur D a posé un acte guidé par son désir de

regroupement familial qui a ensuite entrainé une succession d’événements dans lesquels
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il s’est retrouvé sans emploi dans une autre région. Cette nouvelle situation aurait réveillé
un instinct de survie qui est décrit par la littérature comme la volonté de résoudre ses
problemes selon McClelland (1961). Cette volonté serait une caractéristique propre au
besoin d’accomplissement puisqu’elle a eu pour but le désir de réalisation en tant
qu’individu. Cela se justifie par le fait que I’entrepreneur D pour changer sa situation. a
fini par créer une entreprise. Or, n’a-t-on pas dans la plupart des cas. besoin d une idée
pour créer une entreprise ? L’évidence de la réponse a cette question permet de dire que
le déplacement physique d’un individu, peut entrainer d’autres facteurs dérivés en cause

dans I’émergence d’une I’ « idée d’affaires ».

Les réseaux sociaux et professionnels sont des facteurs favorables a la culture
entrepreneuriale (Birley, 1985; Johannisson, 1985; Hills et al ,1997; Scott. 1991). Cette
conception est supportée par les résultats obtenus chez les entrepreneurs de valorisation.
En effet, dans le cas B, le réseau professionnel a constitué la base, grice a laquelle, il a
exploité les opportunités successives qui l’ont finalement emmené a son I’ «idée
d’affaires » finale, proposée par un ami. En dehors d’étre un berceau favorable pour
I"'émergence d° « idées d’affaires », le réseau professionnel semble avoir un tout autre
role : les résultats des entretiens montrent que les entrepreneurs sont guidés par leurs
réseaux, apres la naissance de leur idée initiale, dans un processus, soit de diversification,
de modification, soit de raffinement de leur idée. Cependant, ces transformations
demeurent dans le méme secteur d’activité que la premitre « idée d’affaires », mais

peuvent étre d une autre spécialité.

5.3 Evaluation de I’ « idée d’affaires » initiale

L’évaluation d’'une «idée d’affaires » est une étape importante dans le processus
entrepreneurial. elle permet de mesurer la fiabilit€é etla viabilit€ d'une «idée
d’entreprise ». Les résultas de la recherche montrent que cette étape correspond a la
phase de faisabilité de I'idée dans 1'étude de Carrier, Raymond et Eltaief (2004).
Cependant. cette correspondance se situe au niveau de la forme plutét que du fond. En ce

qui concerne les différents types d’entrepreneurs étudiés, bien que les évaluations aient
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été le plus souvent informelles, comme dans certains cas de I’étude des auteurs cités ci-
dessus, il apparait qu’elles aient été réalisées de maniére sommaire. Dans les quatre cas
d’entrepreneuriats, il semble aussi que I’étape de I’évaluation et celle de la sélection et du
choix de I « idée d affaires » finale soient une méme phase divisée en deux parties. Cette
remarque se confirme par le fait qu’il n’y ait eu aucune étude concrete de faisabilit€é qui
sépare clairement I'évaluation de la sélection et du choix. Seul un plan d affaires a été
réalisé pour le cas D, mais dans le seul but d’obtenir un support financier. Pour le cas B,
c'est une simple garantic de contrat qui a servi d’évaluation. Pour les cas
d’entrepreneuriats d’aventure, la méthode d’évaluation assume bien le nom que porte le
type d’entrepreneuriat auquel ils appartiennent. car elle s’est faite de maniere hasardeuse
par simple consultation d’associés et aprés une lecture de la demande du marché et de
I’activité économique de 1’époque en ce qui concerne le cas A. Pour le cas C. sans
effectuer une étude concrete, c’est une lecture anticipative des avantages de I'émergence

d’une nouvelle technologie qui a permis I’évaluation de I’idée finale.

Ces résultats nous poussent a nous interroger sur les méthodes d’évaluation des « idées
d’affaires », quand nous savons que certaines entreprises et certains entrepreneurs
n’hésitent pas a investir des sommes considérables pour une étude de marché pour

finalement se rendre compte que ’idée n’est pas viable.

5.4 L’intromission d’un processus de sélection et de choix dans
I’ « idée d’affaires » finale

L’objectif de recherche des facteurs d’émergence et de développement des «idées
d’affaires » chez les entrepreneurs d’aventure et de valorisation, nous a conduit a la
découverte des processus de sélection et de choix, dans lesquels se sont engagés les
entrepreneurs pour la réalisation de leur «idée d affaires » finale. Ces processus. bien
évidement associent I’évaluation de I'idée initiale et sont d’un échelon différent de ceux
de la deuxiéme variable dans la perspective d'étude de 'entrepreneuriat proposé par
Gartner (1985), au niveau de son modele de création d’entreprise. Cette variable est le

processus de création qui consideére I’entrepreneuriat comme une fonction plutdt que

95



comme un individu spécifique ou une occupation. L’enseignement dévoilé dans les
différents processus de cette recherche, est d’'une mesure plus restreinte que celle de
Gartner (1985). En effet, les différents processus de sélection et de choix des
entrepreneurs qui nous sont apparus, tournent autour de I' « idée d affaires » aprés son
émergence et son évaluation. Or, la littérature aborde les processus sous une envergure
qui englobe diverses variables telles que : I'occasion d affaires, les ressources. le produit
ou le service, la production, la création de 1’organisation (Gartner ,1985) ; ou I'mntérét de
I'individu pour la carriere d’entrepreneur, la motivation a la création et la création

effective de I'entreprise (Pleitner ,1985), pour ne citer que ceux-la.

Il semble se dégager un schéma en trois étapes, avec deux étapes identiques, et une
différence dans la derniere pour le choix de I’ « idée d’affaires » finale (Voir figure 3 et
figure 4). Cela indique que concernant la finalisation de I’ « idée d’affaires ». il s’ intégre

un processus qui peut étre différent selon les cas d’entrepreneuriats étudiés.

En outre il est important de ce poser la question de savoir si pour plusieurs autres cas des
mémes types d entrepreneurs, il existerait un processus pour la sélection et le choix d'une
idée finale. A cette question, nous suggérons que dépendamment de l'influence du
contexte et de la motivation d’évaluation, les entrepreneurs seront amener a choisir ou
disposer d’outils et méthodes qui dans certains cas les conduirons a une idée finale et

dans d’autre cas, a conserver leur idée initiale.
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Idée finale : réorientation
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initiale

Idée finale : raffinement de
I"1dée initiale avec une
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« Entrepreneuriat de
valorisation »

Idée finale : changement de
spécialité dans le méme
secteur d’activité

Idée finale : diversification
de I'idée avec autre spécialité
du méme secteur d’activité

Etape 3

Figure 5 : Schéma simplifié du processus d’évaluation, de sélection et de choix de I’ « idée

d’affaires » finale dans les deux types d’entrepreneuriats

Cependant, au vu de tous les événements et les actions prises par les entrepreneurs des

deux types d’entrepreneuriats, depuis I’émergence de I'idée jusqu’a son développement.

il apparait différentes étapes qui pourrait étre assimilées a un processus de création

d’entreprise de la méme envergure que ceux de la littérature abordés dans le chapitre

deux.
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Ce processus en quatre phases comprendrait les faits suivants :

1. I'émergence de 1" «idée d’affaires » initiale (avec pour cause les facteurs

d’émergence vus ci-dessus)

19

I"évaluation de I'idée (avec les différents contextes et motivations). la sélection et
le choix de I'idée finale (qui comprend les différents outils et méthodes).

le développement de I’opportunité d’affaires avec ses différents modes

4. la création de I’entreprise ou la concrétisation de I’idée serait la derniere étape de

C€ processus

5.5 Développement de I’opportunité d’affaires

Les présentes découvertes suggerent que dans I’étape qui suit directement celle de
I"évaluation de I' « idée d’affaires », les entrepreneurs optent pour différents modes de
financement dans le développement de leur opportunité d"affaires. Il s’avére que le mode
de financement commun a tous les cas étudiés soit I'autofinancement. Il apparait comme
étant le premier mode utilisé et revét plusieurs formes : il provient soit d’indemnités de
licenciement, soit d’économies personnelles, soit d’aides financieres familiales ou des
associés. Partant de la conviction de viabilité des idées évaluées par les entrepreneurs,
avec les outils et méthodes sommaires vues dans le paragraphe précédent, il semble que
les entrepreneurs s’engagent volontairement et de plein pied avec les informations dont
ils disposent. Cela, pourrait rappeler les caractéristiques fréquemment attribuées aux
entrepreneurs qui sont la propension a la prise de risques (McClelland, 1961 ; Brockhaus.
1982). I'optimisme personnel, la volonté a gérer son destin et a prendre des risques

(Bygrave. 1999).
Plus I'idée semble réalisable, plus grand est ke besoin de financement. Ainsi donc. dans

les cas d’entrepreneuriats de valorisation ol les entrepreneurs ont tous quitté leur

profession, le deuxieme mode de financement s’avére étre de type social sous la forme de
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programme d’aides aux entrepreneurs ou d’indemnités de chomage. Cette attitude donne
I’impression que les entrepreneurs veulent tirer avantage de la valeur de leurs expériences
antérieures pour obtenir un financement. Cela consolide le fait que le réseau social soit
favorable a la « culture entrepreneuriale » selon Birleyv (1985) et Johannisson (1985). Ce
support est appuyé par un des cas d’entrepreneuriats d aventure qui utilise comme autre
mode de financement les emprunts bancaires; que les auteurs cités ci-dessus classent
comme une des sources de la catégorie formelle du réseau social. Un support additionnel
est apporté aux auteurs dans le développement de I'opportunité d’affaires. Comme il est
expliqué dans les résultats, le développement ne s’est pas fait uniquement par le
financement. Dans tous les cas d’entrepreneurs étudiés. le besoin de support technique et
de promotion s’est fait sentir, 2 un moment donné, aprés le support financier. Il semble
donc que le réseau professionnel et le réseau d’amis ont servi de source de recrutement de
personnel expert, d’aide technologique et d’obtention de contrat. Ces réseaux ont été des
moyens d’amélioration et de consultation pour certaines « idées d’affaires » et surtout, la
premiere source utilisée pour la promotion. Les outils informatiques usuels comme les
sites Web, intégrant les réseaux professionnels, ont été pour la plupart des idées des
entrepreneurs, le principal outil de promotion et d’obtention de clientele, a part les

associations professionnelles spécialisées et le bouche a oreille.

5.6 Conséquences de la recherche

Les résultats de cette présente recherche pourraient avoir des retombées sur la conception
de I'entreprencuriat et la recherche d’opportunité. Premierement, les efforts qui ont été
dirigés vers la découverte des facteurs d’émergence et de développement des « idées
d’affaires », ont permis de connaitre d’une part, I'importance des problémes rencontrés
dans le milieu professionnel, d’autre part I'importance de I’environnement familial sur
I"entrepreneur et surtout d’inclure la passion comme un nouveau facteur. La mise en
évidence de ces facteurs et de leur influence a dévoilé I'existence de liens avec certaines
caractéristiques et concepts de la littérature tels que ke désir de gérer son destn et
d’entreprendre, ainsi que l'influence d’une nouvelle technologie dans I’émergence des

« idées d’affaires ». Par ailleurs, cette recherche a aussi permis de connaitre une cause
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d’insatisfaction dans le milieu professionnel liée a la famille et une seconde cause,
toujours en rapport avec la famille et les sentiments, qui entraine le déplacement physique
de I'individu. Cause, qui est elle-méme, un facteur révélateur dans 1’émergence des

« idées d affaires ».

Deuxiémement, ces découvertes nous ont mené a percevoir les réseaux sociaux et
professionnels et certaines caractéristiques de I'individu, a savoir le besoin
d’accomplissement et I’optimisme personnel dans des roles plus variés que ceux qui leurs
avaient été attribués dans la littérature. C’est en explorant leurs actions, par rapport a
I' «1dée d’affaires », que les réseaux sociaux et professionnels sont apparus comme des
facteurs influencant 1’évaluation, le processus de sélection et de choix de I «idée
d’affaires », ainsi que son développement. La nouvelle perspective attribuée au besoin
d’accomplissement est qu’il s’avere étre un facteur dérivant des premiers facteurs cités

ci-dessus dans I’émergence de I’ « idée d’affaires ».

Troisiemement, cette recherche a permis de soulever des questions au sujet de la méthode
et du niveau d’évaluation des « idées d’affaires ». Le caractére informel et sommaire de
I’évaluation constaté dans les différents cas étudiés, est une raison légitime pour aborder
de nouvelles recherches dans le but d’éclaircir définitivement le déroulement de 1’étape

consécutive au choix de 1’ « idée d’affaires ».

Quatriemement, par I'analyse des résultats, nous avons pu relever certains outils et
contexte ayant contribué au choix final d’une « idée d affaires ». LLa mise en exergue de
ces éléments a constitué un support a I’émergence de processus pour la sélection et le
choix des «idées d’affaires ». Cela indique de plus que. I’«idée d’affaires » en elle-
méme, inclut un processus pour la finalisation de son choix. Cette découverte a fourni
une base pour le développement de nouvelles recherches sur les événements liés

directement au choix de I” « idée d’affaires » finale.
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Cinquiemement, les résultats de cette recherche jettent une lumiére intéressante sur les
différents modes utilisés pour le développement des «idées d’affaires». Il serait
avantageux d’approfondir les recherches pour connaitre le degré d’importance accordé a
ces modes et outils qui entrent dans le développement des « idées d affaires »: ou alors de
connaitre pour d’autres types d’entrepreneurs, les différentes actions prises dans le

développement de leurs « idées d’affaires ».

5.7 Forces et faiblesses de la recherche

L’une des forces de notre étude réside dans 'opportunité donnée aux différents
entrepreneurs de nous faire part de leur propre expérience. Contrairement a certaines
études basées sur des idées préconcues, aucune suggestion au moment de la cueillette des
données n’a été faite. Cela a permis une véritable exploration des facteurs d’émergence et
de développement des « idées d’affaires ». Le contexte de notre étude a donné la liberté
dans les interprétations, les opinions et les expressions des entrepreneurs €tudiés dans
leurs expériences respectives et au moyen d’entrevues approfondies. La richesse de cette
étude réside dans le type d’entrepreneurs étudiés. Les entrepreneurs d’aventure et de
valorisation sont deux types d’entrepreneurs a caractéres innovateurs associant la création
de nouvelles valeurs. Ils sont un atout a la découverte de nouveaux concepts dans le

domaine de I'entrepreneuriat.

Bien évidemment, notre recherche ne peut étre généralisée a tous les types
d’entrepreneurs, que se soient les entrepreneurs d’aventure ou de valorisation, cela en
raison de la faible représentativité de son échantillon. De plus, pour des raisons
géographiques. les résultats ne peuvent s appliquer qu aux lieux ou les entrepreneurs ont
€t€ choisis. Une autre faiblesse a prendre en considération provient du risque
d’embellissement dans les propos des entrepreneurs relatant leur expérience. Ce risque

pourrait biaiser légérement les informations recueillies dans "analyse de notre étude.
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Chapitre 6 : Conclusion
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Les résultats de cette recherche s’inscrit dans I'intérét des concepts scientifiques de
I’entrepreneurship. Notre objectif ultime était de cerner le champ de I’entrepreneuriat et
de 'opportunité sous une facette de facteur d’émergence et de développement d’idées
d’affaires vue sous l'angle des entreprencurs étudiés. Par cette spécificité. notre
perspective se démarque des nombreux concepts de la littérature. Bien qu’elle contribue
a un éclairage nouveau, elle ne peut s’affirmer exhaustive vu la complexité et la diversité

de ce champ d’étude.

Les principales conclusions qui se dégagent de cette étude sont les suivantes :

Nous pouvons affirmer que chez les entrepreneurs d’aventure étudiés. les facteurs
d’émergence d’ «idées d’affaires » peuvent provenir des problemes li€s au milieu
professionnel dans lequel évolue un individu. Ces problémes peuvent par leur influence
déclencher une volonté de changement chez I'individu qui 'emmenerait & imaginer des
solutions, en tirant avantage d’outils technologiques. Ainsi donc, cette volonté de
changement associée a certaines conditions comme le licenciement de I'individu. pourrait
aboutir ou déclencher des caractéristiques tels le besoin d’accomplissement, le désir de
gérer son destin et le besoin d’indépendance pour ensuite entrainer 1'émergence d’une

« idée d’affaires».

L’importance de I’environnement familial composé d’entrepreneurs est dans cette étude.
un facteur important dans le désir de se lancer dans une carriere d’entrepreneur. 11 peut
étre aussi considéré comme un facteur favorable pour un individu dans la décision de se

lancer dans la recherche ou la participation a la réalisation d'une « idée d affaires ».

Chez le méme type d’entrepreneur, la passion. qui apparait comme un nouveau facteur.
peut aussi étre en cause dans I’émergence des «idées d’affaires ». Elle peut agir sur
I'individu au point d’orienter les différentes étapes de sa vie et aboutir a la création d une

entreprise dans le domaine de la passion.

Les facteurs d’émergence d’ « idée d’affaires » peuvent aussi provenir pour ce qui est des

entrepreneurs de valorisation de causes liées a la famille. La premiere cause peut résider
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dans I’incompatibilité de I’activité professionnelle avec la vie de famille. La deuxieme
peut étre le déplacement physique de I’individu pour regroupement familial. Elle a une
connotation sentimentale dans ce cas de figure parce qu’elle est due a la rencontre de

I"étre aimé.

Tous ces facteurs sont accompagnés de facteurs secondaires ou dérivés favorables a
I’émergence de l'idée. Ces facteurs secondaires ont non seulement une action sur
I"émergence de 'idée, mais aussi sur les étapes qui suivent cette émergence. Ainsi. les
réseaux sociaux et professionnels, le contexte économique, I’émergence d'une nouvelle
technologie et la demande du marché, sont des éléments qui sont engagés dans un sous

processus d’évaluation, de sélection et le choix final de I’ « idée d’affaires ».

Cette recherche a conduit a une autre conclusion, en ce qui concerne le développement de
Popportunité d’affaires. Tous les types d’entrepreneuriats étudiés, ont fait appel a
différentes sortes de supports pour le développement de leur idée. Cependant. ils ont dans
un premier temps tous utilisé 1’autofinancement comme premier mode de financement.
Chez les entrepreneurs d’aventure, le recours au partenariat ou a 'association et a I'aide
financiere familiale a été un passage nécessaire pour un cas, et pour l'autre, c’est le
financement bancaire qui a été pris comme le second support financier. Chez les
entrepreneurs de valorisation, I’appel au financement social a servi de support

supplémentaire au fur et a mesure que I’idée évoluait.

Les résultats de I’étude ont aussi abouti au fait que le développement de 'opportunité
d’affaires passe aussi par des supports techniques et promotionnels. Tous les cas étudiés
ont aussi bien utilisé les réseaux sociaux et professionnels (les institutions ou associations
professionnelles spécialisées, les amis. la famille. les anciens contacts etc..) et les outils
informatiques (Internet, site Web) pour améliorer. affiner ou diversifier leur «idée

d’affaires » et aussi. pour acquérir leur premier contrat et cibler une premi¢re clientele.

Au-dela de I'émergence et du développement de I’ «idée d’affaires ». nous avons

découvert qu’un processus émergeait de toutes les actions prises, qui partent de 'idée en
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passant par son développement jusqu’a la création d’une entreprise. Cette découverte
Jette un regard sur la création d’entreprise et vient s’additionner aux différents processus
de création abordés par la littérature. Il apparait donc que le processus de création chez
les entrepreneurs d’aventure et de valorisation se fasse en quatre phases contenant une a

deux parties :

1. I'émergence de I’ «idée d’affaires » initiale (avec pour cause les facteurs

d’émergence vue ci-dessus)

!\)

— L’évaluation de I’idée initiale
— Lasélection et Ie choix de I'idée finale
le développement de I’opportunité d’affaires

4. lacréation de ’entreprise ou la concrétisation de I’ « idée d’affaires »

Les 1dées présentées dans cette recherche ont contribué a mieux connaitre les conditions
existantes relatives a 1'émergence des «idées d’affaires » et a leur développement.
L approche, le choix de 1’échantillon et la méthode de collecte des données ont permis de
présenter des facteurs déja existants dans la littérature sur I'entrepreneuriat, mais aussi
d’inclure un nouveau facteur comme la passion. Quoi qu’il en soit, le cadre opératoire a
privilégié le choix délibéré d’un échantillon appelé€ échantillon utile. Nous pensons donc
qu’il serait intéressant et nécessaire d’engager d’autres recherches, avec tout d’abord, le
méme type échantillon dans une proportions plus grande, mais aussi et surtout avec
d’autres types d’entrepreneurs, pour approfondir les connaissances et ouvrir la voie a de
futures études comparatives. Elle peut aussi inclure un échantillon d’entrepreneurs
d’origines. de lieux, de cadre d’exercices, de secteurs d’activités et d’industries diverses.
Cette perspective pourrait étre un moyen d’élargir. de confirmer ou de consolider les

résultats de notre €rude.
De plus, les expériences relatées ici, par les entrepreneurs, constituent un exemple

bénéfique et une voie pour encourager la mise en avant des entrepreneurs dans I’étude

sur I’entrepreneuriat.

105



Enfin, les résultats de cette étude permettent de voir l'entrepreneuriat non pas
uniquement sous une perspective d’opportunités mais aussi, sous la possibilité
d’aboutissement de création d’entreprise ou sous la perspective d’un processus de
création. Nous espérons que les modeles de processus et de sous processus présenté dans
les résultats de cette recherche ainsi que les différents facteurs d’émergences identifiés

sont une avancée dans la compréhension du phénomeéne entrepreneurial.
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(Annexe 1)

Informations sur les entrepreneurs :

Avant d’aborder la question proprement dite de I'entrevue, des questions seront posées

comme une fiche a remplir pour recueillir des informations préliminaires sur le

répondant. son entreprise et sur les activités dans son entreprise.

Information sur I’entreprise :

Demander le secteur d’activité

Date de création

Nombre d’employés

Chiffre d’affaire annuel

Tvpe de produits ou de services offerts

Information sur le répondant :

e Sur sa personne : demander son nom, prénom, age, ses origines.
e Sur sa famille : demander s’il existe des entrepreneurs dans son entourage
familiale.

e Sur la formation : demander au répondant son parcours scolaire ou universitaire

et ses différentes formation et ses diplomes.

e Sur son expérience : demander au répondant les différentes entreprises dans
lesquelles il a travaillé et le nombre d’années et les cheminements effectués dans
ces entreprises.

e Role du répondant dans | entreprise :

116



Grille d’entretien

Question d’entrevue : expliquez-moi dans les détails tout ce qui s’est passé depuis

I"émergence d'une idée jusqu’au développement de I'opportunité d affaire ?
Themes a explorer :
EMMERGENCE OU MANIFESTATION DE L'IDEE :

Facteurs psychologiques
Facteurs cognitifs

Facteurs sociaux

Facteurs environnementaux
Facteurs économiques
Facteurs technologiques

Expériences antérieures
EVALUATION DE L’IDEE
PROCESSUS DE SELECTION ET DE CHOIX DE L’IDEE

CHRONOLOGIE DE LA DECISION DE LANCEMENT PAR RAPPORT A
L'IDEE

DEVELOPPEMENT DE L’OPPORTUNITE D’AFFAIRES
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