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Résumeé

Les études sur le capital social menées jusqu’ici dans le champ de
I'entrepreneuriat ont bien montré son importance pour les projets de
créations d’entreprises. Cependant, le dynamisme du développement du
capital social de I'entrepreneur au cours du processus de la création d’une
entreprise technologique demeure peu étudié. Méme les études réalisées a
ce sujet en contexte d’essaimage demeurent trés peu nombreuses. Pour
comprendre le développement du capital social des entrepreneurs
technologiques issus d “un essaimage universitaire, une étude approfondie
de huit cas d’entreprises technologiques essaimées d’universités
brésiliennes a été réalisée. La démarche de recherche a été inductive,
exploratoire et qualitative. La collecte des données a été effectuée
principalement en procédant a des entrevues semi-structurées avec des
entrepreneurs et des directeurs d’incubateurs. Nous avons utilisé une
stratégie de déconstruction temporelle par phases d’activités du processus
de création des entreprises pour traiter et analyser les données. Plus
précisément, nous avons établi un cadre d’analyse qui présente en quatre
étapes le processus de création d‘une entreprise : linitiation, Ia
préparation, le démarrage et la consolidation. Nos résultats ont montré
gu'a l'étape d’initiation, le capital social mobilisé est essentiellement
technologique. A I'étape de préparation, les entrepreneurs ont davantage
recours a des contacts de support et débutent la mobilisation des contacts
de financement. A I'étape du démarrage, les activités reliées au capital
social deviennent plus variées : des contacts technologiques, de support,
de financement et d’affaires sont mobilisés. Finalement, a I'étape de la
consolidation, nous constatons une croissance de la mobilisation du réseau
d’affaires.

Mots clés : capital social, entrepreneuriat technologique, essaimage,
création d’entreprises, réseau.
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Résumé

Les ¢études sur le capital social menées jusqu’ici dans le champ de ’entrepreneuriat ont bien
montré son importance pour les projets de créations d’entreprises. Cependant, le dynamisme
du développement du capital social de I’entrepreneur au cours du processus de la création
d’une entreprise technologique demeure peu étudié. Méme les études réalisées a ce sujet en
contexte d’essaimage demeurent trés peu nombreuses. Pour comprendre le développement du
capital social des entrepreneurs technologiques issus d’un essaimage universitaire, une étude
approfondie de huit cas d’entreprises technologiques essaimées d’universités brésiliennes a
été réalisée. La démarche de recherche a été inductive, exploratoire et qualitative. La collecte
des données a été effectuée principalement en procédant a des entrevues semi-structurées avec
des entrepreneurs et des directeurs d’incubateurs. Nous avons utilis€é une stratégie de
déconstruction temporelle par phases d’activités du processus de création des entrepriseS pour
traiter et analyser les données. Plus précisément, nous avons établi un cadre d’analyse qui
présente en quatre €tapes le processus de création d’une entreprise : I’initiation, la préparation,
le démarrage et la consolidation. Nos résultats ont montré qu’a I’étape d’initiation, le capital
social mobilisé est essentiellement technologique. A 1’étape de préparation, les entrepreneurs
ont davantage recours a des contacts de support et débutent la mobilisation des contacts de
financement. A I’étape du démarrage, les activités reliées au capital social deviennent plus
variées : des contacts technologiques, de support, de financement et d’affaires sont mobilisés.
Finalement, a I’étape de la consolidation, nous constatons une croissance de la mobilisation
du réseau d’affaires.

Mots clés : Capital social, entrepreneuriat technologique, essaimage, création d’entreprises,
reseau.



Le développement du capital social entrepreneurial des créateurs d’entreprises
technologiques issus d’un essaimage universitaire

1. Introduction

L’essaimage universitaire est un processus par lequel une nouvelle entreprise technologique
est créée a partir du transfert de I’entrepreneur ou de la technologie par une université qui
apporte généralement aussi son appui au développement de ce projet (Meyer, 2003; Pirnay,
Surlemont et Nlemvo, 2003). L’essaimage est un important mécanisme de transfert
technologique et une fagon de favoriser davantage la création d’entreprises technologiques
(Filion, Luc et Fortin, 2003; Shane, 2004). La création d’une entreprise n’est pas le résultat
d’une seule décision ou action des entrepreneurs. Elle est en fait le résultat d’un processus qui
comporte plusieurs activités ou événements (Carter, Gartner et Reynolds, 1996; Delmar et
Shane, 2002; Reynolds et Miller, 1992), ce qui rend la création d’une entreprise un
phénomeéne complexe et dynamique (Bruyat et Julien, 2001; Fayolle, 2005).

Pendant le processus de création d"une entreprise, les entrepreneurs rencontrent certaines
difficultés; ce sont des difficultés reliées surtout au fait que I’entreprise naissante est une
nouvelle organisation (Stinchcombe, 1965) ayant peu de ressources (Aldrich, 1999). Ce
niveau de difficulté est accru lorsqu’on traite de la création d’une entreprise technologique.
Cette situation est non seulement causée par un environnement plus complexe, plus incertain
et plus risqué, mais aussi par un besoin de ressources qui se situent a un niveau de
spécialisation plus élevé que ce qu’on retrouve dans les entreprises classiques. Ceci est
particuliérement vrai pour les ressources du domaine de la technologie concernée, pour les
ressources humaines souvent tres spéecialisées tant pour soutenir la R&D, la production que la
mise en marché le plus souvent dans le marché global, et tout cela sans compter les ressources
reliées a des montages financiers complexes. En somme, la création d’entreprises
technologiques requiert des ressources d’un niveau élevé (Albert, 2000; Gasiglia, Gueye et
Pistre, 2000). De plus, I’entrepreneur universitaire est d’abord et avant tout un scientifique qui
est en train d’apprendre a maitriser les rudiments de son nouveau métier d’entrepreneur.

Un des facteurs clés dans la réussite ou non d’un processus de création d’une nouvelle
entreprise, en particulier d’une entreprise technologique, réside dans la capacité et le
dynamisme du créateur a développer et a mobiliser son capital social (Davidsson et Honig,
2003; Julien, 2000; Neergaard et Madsen, 2004). Le capital social permet a ’entrepreneur
d’obtenir des ressources qui, autrement, ne lui seraient pas accessibles ou le seraient, mais
d’une fagon plus onéreuse en termes de temps, de colits ou d’efforts pour les acquérir
(Bourdieu, 1986; Burt, 1992; Granovetter, 2000; Lin, 2001; Witt, 2004).

Les recherches ont déja démontré que la structure du capital social mobilisé n’est pas la méme
tout au long du processus de création d’une nouvelle entreprise (Greve et Jane, 2003; Hansen,
2000; Johannisson, 1998; Lechner et Dowling, 2003; Schutjens et Stam, 2003). Les besoins
en ressources et en soutien de I’entreprencur changent tout au long de ce processus; en



conséquence, le réseau qui véhicule ces ressources change lui aussi. Perez et Sanchez (2003)
mentionnent que dans le cas des entreprises technologiques, le changement de la structure du
réseau mobilisé entre le début et la fin du processus de création tend a étre encore plus
significatif que dans le cas des entreprises traditionnelles, puisqu’un réseau scientifique doit
étre complété par un réseau d’affaires.

Un des problemes de la recherche sur cette thématique réside dans le fait que les recherches
réalisées jusqu'ici sur le capital social dans le champ de I'entrepreneuriat ont porté
majoritairement sur la structure du réseau de 1’entrepreneur & un moment donné (Neergaard et
Madsen, 2004; Nicolaou et Birley, 2003). Le dynamisme du capital social a été jusqu’ici peu
étudié (Batjargal, 2003; Cooper, 2002; Hoang et Antoncic, 2003; Lechner et Dowling, 2003;
Liao et Welsch, 2003). Les études réalisées dans ce sens en contexte d’essaimage universitaire
demeurent peu nombreuses.

Ainsi, pour aider a combler cette lacune, cet article vise a répondre a la question suivante:
comment se développe le capital social entrepreneurial des créateurs d’entreprises
technologiques issus de [’essaimage universitaire? Il s’agit d’une recherche inductive,
exploratoire et qualitative ou huit cas d’entrepreneurs technologiques essaimés d’universités
brésiliennes ont été étudiés et analysés en profondeur. Cette communication est structurée en
six parties. La premiére est la présente introduction. La deuxiéme traite de I’essaimage
universitaire et la troisieme du capital social. La quatrieme décrit la méthodologie employée
pour réaliser cette recherche. La cinquiéme présente les résultats. Finalement, la sixiéme
conclut en discutant les résultats et leurs implications.

2. L’essaimage universitaire

L’essaimage technologique est réalisé principalement par les universités, les laboratoires
publics et privés de recherche et les entreprises technologiques (Kadji-Youaleu et Filion,
2002; Nuria et al., 2012;). Dans le cas des universités, I’essaimage technologique est connu
également sous le vocable d’«essaimage universitaire» ou d’«essaimage académique»
(Druilhe et Garnsey, 2004; Nicolaou et Birley, 2003; Shane, 2004; Wallin, 2012).
L’entreprise essaimée a partir d’une université est normalement créée par un professeur, un
chercheur, un diplomé d’études supérieures ou un étudiant de 2° ou 3° cycle.

2.1 Les composantes de I’essaimage universitaire

Les principales composantes de |'essaimage universitaire sont d’abord | organisation
essaimante, soit I'université et le support qu’elle apporte, ensuite |"entrepreneur et enfin la
technologie. Nous présentons ci-apres les principales dimensions de ces trois composantes.
L’organisation essaimante est ce qui permet a I’entrepreneur de développer ou d’avoir acces a
la technologie qui sera mise en marché. De plus, généralement, elle supporte le processus de
création de la nouvelle entreprise. Ces soutiens sont variés et pourront prendre des formes
diverses : acces aux laboratoires, développement d’une culture entrepreneuriale, services de
protection de la propriété intellectuelle, capital de risque, services de consultation, formations



diverses en particulier en gestion et en entrepreneuriat, espaces de bureaux, soutiens a la
création ainsi qu’au démarrage d’entreprises et acCe€s aux réseaux de contacts des membres de
I’organisation essaimante (Kadji-Youaleu et Filion, 2002; Meyer, 2003; Organisation de
coopération et de développement économiques, 2001; Shane, 2004). Parmi les principaux
soutiens a 1’essaimage mis en place par les universités, il convient de mentionner les
incubateurs, lesquels offrent une panoplie de services de support aux créateurs d’entreprises
(Grimaldi et Grandi, 2005).

L’entrepreneur constitue 1’élément clé du processus d’essaimage. Sa capacité entrepreneuriale
constitue le plus souvent la ressource majeure de 1’entreprise naissante. En fait, il est plus
approprié de dire les entrepreneurs, puisque la grande majorité des entreprises technologiques
sont créées par une équipe d’entrepreneurs et non par un seul entrepreneur (Cooper et Dailly,
1997; Neergaard, 2005). Pirnay, Surlemont et Nlemvo (2003) font une distinction entre les
professeurs/chercheurs et les étudiants qui créent les entreprises essaimées. Ces auteurs
indiquent que le type d’entrepreneur exerce une influence considérable sur les relations
université-entreprise essaimée de méme que sur les ressources nécessaires pour lancer
I’entreprise. Normalement, les professeurs concoivent des projets plus structurés et qui
demandent davantage de ressources.

L entreprise peut étre créée aussi par un surrogate entrepreneur (entrepreneur externe ou
entrepreneur substitut). Dans ce cas, 1’organisation essaimante fait le transfert de la
technologie et offre le support au processus de création de la nouvelle entreprise, mais
I’entrepreneur, lui, vient de 1’extérieur (Nicolaou et Birley, 2003). Le concept d’entrepreneur
externe a été abordé également par Radosevich (1995), Franklin et Wright (2000) et Luc,
Savary et Filion (2003). Selon ces auteurs, avoir recours a des entrepreneurs issus de
I’université constitue la forme la plus répandue, mais les entrepreneurs externes sont de plus
en plus utilisés dans les projets d’essaimage. L’entrepreneur externe peut démarrer
I’entreprise seul ou avec un chercheur provenant de 1’organisation essaimante. En utilisant des
entrepreneurs externes, les organisations essaimantes peuvent transférer la technologie et
essaimer de nouvelles entreprises tout en conservant leurs chercheurs (Franklin et Wright,
2000).

La troisiétme composante de [’essaimage qui implique une variation dans les types
d’essaimages universitaires réside dans la nature de la technologie de I’entreprise essaimée.
Pirnay, Surlemont et Nlemvo (2003) ont utilisé la technologie comme une des dimensions
dans leur typologie. Selon eux, il existe deux types principaux de technologies : codifié et
tacite. Le premier résulte normalement de la commercialisation d’un produit et le deuxiéme
génere plus de services, par exemple les entreprises de consultation.

2.2 Le processus de création d’entreprises technologiques

Malgré la complexité et I'unicité de chaque cas de création d’une nouvelle entreprise, les
auteurs, pour faciliter la compréhension et 1’étude du phénomene, essayent de schématiser le
processus en le décortiquant par étapes/phases ou activités qui montrent le cheminement du



projet, de I’idée a I’entreprise. Un modeéle classique dans 1’étude des PME est celui de
Churchill et Lewis (1983). Ce modele - qui comporte cing étapes : existence (existence),
survie (survival), succes (success), croissance (take-off) et maturité (resource maturity) - ne
traite cependant pas seulement de la phase de création d’une PME, mais de son cycle de vie
au complet. D’autres auteurs se sont penchés plus spécifiquement sur la phase de création.

Un des modeles qui cible la phase de création est celui proposé par Filion, Borges et Simard
(2006). 11 regroupe en quatre €tapes les principales activités du processus de création d’une
entreprise. Ce modele a été utilisé avec succes dans une étude sur la création d’entreprises au
Québec, a laquelle 196 nouvelles entreprises ont participé, dont 77 technologiques. Le tableau
1 présente ce modele.

Tableau 1 -Etapes et activités du processus de création d’une entreprise

(72]
§- 1. Initiation 2. Préparation 3. Démarrage 4. Consolidation
{0
1. Identification de . Rédaction du plan 1. Enregistrement . Réaliser des activités
I’occasion d’affaires juridique de de promotion ou de
d’affaires . Réalisation de I’étude I’entreprise marketing
2. Réflexion et de marché 2. Aménagement des . Vendre
8 développement de | 3. Mobilisation des installations et des . Atteindre le seuil de
= I’idée d’affaires ressources équipements rentabilité
5 | 3. Décision de créer . Constitution de 3. Développement du . Planification formelle
< I’entreprise I’équipe premier produit ou . Gestion
entrepreneuriale service
. Enregistrement d’une | 4. Embauche des
marque de commerce employés
et/ou d’un brevet 5. Premiére vente

Source : Filion, Borges et Simard (2006), p.2, Tableau 1 — Etapes et activités du processus de création d’entreprises.
3. Capital social

L’idée de base du concept de capital social réside dans le fait que les relations personnelles
peuvent présenter une source de ressources et de soutien. Pour Bourdieu, la capacité d’action
d’un agent, soit un individu (Bourdieu, 1980, 1986) ou une entreprise (Bourdieu, 2000), ne
dépend pas seulement des ressources financiéres ou tangibles qu’il posséde, mais de ses diffé-
rentes ressources, y compris les intangibles. Il a donc distingué trois formes principales de
capital que les agents peuvent utiliser pour atteindre leurs objectifs : le capital économique, le
capital social et le capital culturel (Bourdieu, 1980; 1986). Paralléelement a Bourdieu, d’autres
auteurs ont mené des études en utilisant des concepts voisins dont ceux du réseau social et des
ressources sociales. Plusieurs de ces auteurs ont été incorporés parmi les chercheurs
travaillant sur le concept de capital social; Granovetter (1973; 1985), Burt (1992; 2005) et Lin
(1995; 2001) demeurent parmi les auteurs les plus cités en cette matiére. En fait, il est
important de noter qu’il existe une proximité entre les études qui portent sur le capital social
et celles qui utilisent I’approche des réseaux sociaux. Les relations entre les acteurs sociaux
demeurent au cceur des études sur le capital social et les approches des réseaux sociaux sont



beaucoup utilisées pour opérationnaliser les recherches empiriques en capital social (Borgatti
et Foster, 2003; Burt, 2005; Neergaard et Madsen, 2004).

Adler et Kwon (2002) indiquent qu’il est possible de voir deux perspectives majeures dans les
études qui utilisent le concept de capital social : perspective externe, lorsque 1’accent est mis
sur les relations externes d’un acteur, et perspective interne, lorsque 1’accent est mis sur les
relations internes d’un groupe ou d’une communauté. Cet article s’intéresse davantage a la
perspective externe. Granovetter (1973) et Burt (1992), entre autres, se sont penchés sur cette
perspective. Dans cette perspective externe, I’accent est mis sur les liens qu’un acteur cible
(focal actor) entretient avec d’autres acteurs. Les études qui utilisent cette perspective
s’intéressent surtout aux caractéristiques et a la dynamique des réseaux d’un acteur cible avec
d’autres acteurs et aux ressources qu’il mobilise a travers ces réseaux. Le tableau 2 présente
les principaux contacts des entrepreneurs technologiques et des entreprises naissantes.

Tableau 2 - Principaux contacts des entrepreneurs technologiques et des entreprises naissantes

= Membres de la famille = Clients = Autres entrepreneurs
=  Amis = Fournisseurs = Organismes de soutien a
= Université = Banquiers I’entrepreneuriat
=  Membres de "université = Investisseurs et préteurs de = Organismes gouvernementaux
= Professeurs et chercheurs capitaux de risque = Associations professionnelles et
= Centres de recherche = Divers acteurs des milieux commerciales
= Partenaires financiers
= Consultants
= Comptables

Source : Aldrich et Zimmer (1986), Birley (1985), Dubini et Aldrich (1991), Hill, McGowan et Drummond (1999), Pirnay (2001).

La contribution du capital social au processus de création d’une entreprise et son impact sur
ce processus sont des sujets qui ont fait ’objet de plusieurs études dans le champ de
I’entrepreneuriat, comme par exemple celles de Aldrich, Rosen et Woodward (1987), Aldrich
et Carter (2004), Anderson, Park et Jack (2007), Batjargal (2003), Cooper (2002), Davidsson
et Honig (2003), Hoang et Antoncic (2003), Johannisson (1988; 1998), Julien,
Andriambeloson et Ramangalahy (2004), Liao et Welsch (2003), Maula, Autio et Murray
(2001), Neergaard et Madsen (2004), Vale et Guimardes (2010) et Shane et Stuart (2002). Le
tableau 3 synthétise les principales contributions du capital social au processus de création
d’une entreprise.

Tableau 3 - Principales contributions du capital social au processus de création d’une entreprise

= Informations diverses = Recrutement d’associés = Présentation a d’autres personnes et
= Connaissances technologiques | = Recrutement d’employés organisations
= Formations = Ressources financieres = Identification de fournisseurs et de
= Qccasions d’affaires = Support moral ou émotionnel clients
= |dées de commercialisation = Crédibilité = Services pour I’entreprise
= Conseils de gestion = Ressourcement = Services pour I’entrepreneur

= Divers types de soutien

4. Cadre méthodologique

La méthodologie de recherche choisie a ¢été I’étude de cas, et, plus spécifiquement, une
analyse de cas multiples (Eisenhardt, 1989; Yin, 2003). La méthode d’échantillonnage utilisée




est du type non-probabiliste par jugement (Cooper et Schindler, 1998). L’échantillon compte
huit cas d’entreprises naissantes en contexte d’essaimage universitaire. Le nombre de huit cas
est le résultat de la saturation théorique pendant la phase de codification et d’analyse des
données (Eisenhardt, 1989; Strauss et Corbin, 1998). Les critéres de départ pour le choix des
cas étaient qu’il devait s’agir d’entreprises ayant les caractéristiques suivantes : nouvelles
entreprises ayant vécu un processus d’essaimage technologique, entreprises dont le processus
d’essaimage avait commencé entre deux et quatre ans avant le moment de la recherche.

Pour pouvoir avoir une perspective plus compléte de 1’évolution et de la formation du capital
social mobilisé en contexte d’essaimage universitaire, nous nous sommes d’abord assurés que
parmi les cas choisis, nous pourrions retrouver les variations possibles se rapportant aux
principales composantes de 1’essaimage universitaire. Ces variations touchent d’abord
I’organisation essaimante, par exemple la variation dans le degré des services offerts aux
entrepreneurs; ensuite le type d’entrepreneur, qu’il soit professeur d’université, étudiant dans
une université ou entrepreneur externe; et finalement, la technologie, qu’elle soit brevetée ou
non. Ce type d’échantillonnage basé sur la variation entre les cas est appelé par Patton (2002)
« variation maximale ». L'annexe 1 montre la variation des huit cas par rapport aux
composantes de 1’essaimage technologique.

La recherche a été réalisée au Breésil, en 2005, dans des universités situées dans huit villes et
sept états différents du pays : Blumenau, Brasilia, Campinas, Curitiba, Goiania, Recife, Rio
de Janeiro et Sdo Paulo. Les villes choisies présentent une grande diversité et de nombreuses
différences par rapport au niveau de développement du secteur des entreprises technologiques
et des expériences en essaimage.

Des entrevues semi-structurées ont été la principale méthode utilisée pour réunir les données
nécessaires a notre étude. En plus, des notes de recherche et la documentation disponible sur
les cas et I’essaimage universitaire au Brésil ont été également utilisées. Ces données ont
permis de reconstruire, en rétrospective, 1’histoire du processus de création de chaque cas
analys¢ et I’évolution du capital social de ces entreprises. Nous avons interviewé les
entrepreneurs des cas étudiés, les directeurs des incubateurs des universités qui ont essaimeé
ces entreprises et des entrepreneurs d’autres entreprises essaimées de la méme université. Au
total, nous avons réalisé et enregistré 35 entrevues, dont 22 avec des entrepreneurs et 13 avec
des représentants d’universités. Ces entrevues ont ét¢ d’une durée de une a quatre heures.

Le processus de traitement et d’analyse des données utilisé est inspiré de la stratégie de la
déconstruction temporelle (Langley, 1999), plus particuliérement la déconstruction par phases
de processus (Miles et Huberman, 1994; Van De Ven et Poole, 1995). D abord une fiche
descriptive de chaque cas a été établie, suivie de I"analyse intra-cas et finalement de |"analyse
inter-cas. Nous avons réparti les contacts du capital social mobilisé en contacts
technologiques, contacts de support, contacts de financement et contacts d’affaires. Les
membres de la famille et autres contacts qui ne font pas partie des quatre catégories indiquees
ci-dessus ont été classés dans une catégorie a part, appelée «famille et autres».



5. Résultats

Dans les prochaines sections, nous analyserons chacune des catégories de capital social
entrepreneurial, a savoir : le réseau technologique, le réseau de support, le réseau d’affaires, le
réseau de financement et, pour terminer, la catégorie famille et autres. Pour chaque catégorie
de capital social, nous présentons une figure qui donne un apercu de la mobilisation de ces
réseaux a chacune des étapes du processus de création. Nous y indiquons I’intensité de
I’utilisation, allant de faible a élevée. Cette intensité vise a illustrer graphiquement notre
interprétation des cas analysés. Nous pouvons constater que des changements s’opérent au
niveau du capital social entrepreneurial a chacune des quatre étapes du processus de création
par essaimage d’une nouvelle entreprise technologique. Ce capital social passe d’un réseau
majoritairement technologique & un réseau plus diversifié, comprenant toutes les catégories de
réseaux et une composition comptant proportionnellement toujours plus de contacts
d’affaires. Ces ments que nous constatons confirment les résultats d’autres recherches qui
avaient relevé le caractere dynamique, progressif et évolutif du capital social des
entrepreneurs au fur et a mesure de la progression du processus de création de leur entreprise
(Greve et Jane, 2003; Hansen, 2000; Johannisson, 1998; Lechner et Dowling, 2003;
Neergaard et Madsen, 2004; Perez et Sanchez, 2003; Schutjens et Stam, 2003).

5.1 Le réseau technologique

Le réseau technologique des entrepreneurs universitaires est formé essentiellement d’amis,
collegues, professeurs et étudiants de l'université essaimante. Les entrepreneurs externes
comptent parmi leur réseau technologique également des contacts technologiques qu’ils ont
connus alors qu’ils étaient sur le marché du travail - ils mobilisent cependant moins de
contacts technologiques a I’intérieur de 1’université. Comme [I’illustre la figure 1, 1’étape
d’initiation est celle ou le réseau technologique est le plus sollicité. Au début du processus de
création de D’entreprise, les entrepreneurs universitaires ont un capital social de départ
constitué essentiellement par des contacts dans le réseau technologique universitaire. Les
entrepreneurs sont principalement intégrés dans le monde universitaire et de la recherche. En
raison de leurs études et de leurs taches d’enseignement ou de recherche, la majorité de leurs
relations quotidiennes se font avec des étudiants, des professeurs ou des chercheurs, plus
spécialement a I’intérieur de I’université ou ils travaillent ou étudient.

Avec des amis ou des collégues de ce réseau technologique a I’intérieur de I'université, les
entrepreneurs commencent a parler de la possibilité de créer une entreprise pour exploiter la
technologie qu’ils sont a développer et qu’ils maitrisent. Pour faire avancer leur idée
d’affaires ou évaluer une occasion d’affaires, les entrepreneurs, en plus de ce que leur
apportent leurs confreéres du noyau de I’équipe entrepreneuriale, cherchent des informations et
des avis aupres d’autres contacts de leur réseau technologique, souvent a I’intérieur méme de
I’université ou ils évoluent. Il s’agit 1a de contacts qui sont spécialisés dans la technologie
concernée ou qui possedent quelques connaissances sur le marché dans lequel les
entrepreneurs envisagent de créer leur entreprise. Par exemple, ces entrepreneurs en devenir



discutent avec leurs professeurs ou leurs collégues de cours. Trois des quatre cas
d’entrepreneurs étudiants ont progressé de cette fagon.

Figure 1. La mobilisation du réseau technologique
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Normalement, les professeurs avec qui les entrepreneurs étudiants parlent de leur projet de
créer une entreprise sont ceux avec qui ils ont déja eu un cours, avec qui ils ont travaillé
comme assistants de recherche ou comme assistants d’enseignement. Ces professeurs sont,
habituellement, soit des experts dans la technologie que les entrepreneurs utilisent, soit des
professeurs qui enseignent un cours d’entrepreneuriat, ou des professeurs impliqués dans des
activités entrepreneuriales. Par rapport a ce dernier cas, il s’agit notamment de professeurs qui
ont démarré des entreprises ou qui apportent leur aide dans I’incubateur d’entreprises de
I’université. De ces professeurs, les entrepreneurs étudiants recoivent, en plus des
informations et des avis, également des encouragements a persévérer et a poursuivre leur
projet entrepreneurial.

Aprés avoir été moins utilisé lors de 1’étape de préparation, ce réseau sera a nouveau mobilisé
un peu plus a I’étape du démarrage. Durant cette étape de démarrage, les entrepreneurs
réalisent deux activités pour lesquelles ils utilisent davantage des contacts technologiques : le
développement du produit et ’embauche du personnel. Pendant I’étape de consolidation, le
réseau technologique est moins utilisé. Il s’agit 1a d’une étape ou le réseau d’affaires prend
une place prépondérante. Cette baisse d’utilisation des contacts technologiques lors de 1’étape
de consolidation ne signifie d’aucune manicre que les entrepreneurs puissent se passer de
cette catégorie de contacts ou qu’a long terme sa mobilisation disparaitra.

Au contraire, ils ont besoin de continuer a mobiliser des contacts technologiques, soit pour
maintenir leurs produits technologiquement a jour, soit pour développer de nouveaux
produits. En fait, Blais et Toulouse (1992), suite a une étude de 21 entreprises technologiques
du Québec, ont souligné qu’apreés une baisse dans la réalisation des activités de R-D a 1’étape
de stabilisation, ces activités augmentaient de nouveau a 1’étape de croissance. Dans le
modeéle de Blais et Toulouse (1992) la phase de stabilisation représente a peu prées 1’étape de
consolidation du modéle des quatre étapes que nous utilisons. Leur modeéle considére le cycle
de vie complet d’une entreprise technologique et pas seulement le processus de création. |l
inclut deux phases apres la stabilisation : la croissance et la maturité.



5.2 Le réseau de support

Le besoin de comprendre, d’apprendre et de maitriser le métier d’entreprencur ainsi que le
processus de création d’une entreprise marque le début de la mobilisation des contacts de
support par les entrepreneurs. Pour répondre a ce besoin, les entrepreneurs ont recours
normalement au soutien de I’incubateur de 1’université.

C’est ainsi, avec les premiers soutiens de 1’incubateur, que les entrepreneurs commencent a
mobiliser un réseau de support dés 1’étape d’initiation. Toutefois, c’est pendant les étapes de
préparation et de démarrage que ce réseau sera davantage utilisé, mais il le deviendra moins
par la suite a I’étape de la consolidation. A 1’étape de préparation, le réseau de support
collabore avec les entrepreneurs principalement aux activités nécessaires au démarrage de
I’entreprise, telle la rédaction du plan d’affaires, I’apprentissage du management et la
mobilisation des ressources financieres.

A Iétape de la consolidation, le réseau de support aide les entrepreneurs dans les activités de
commercialisation en plus de continuer a les aider dans I’apprentissage du management et la

mobilisation des ressources financiéres.

Figure 2. La mobilisation du réseau de support

Elevée

Réseau de
support

Faible

Initiation Préparation Démarrage Consolidation

Etapes du processus de création d’entreprises

Ce réseau de support est formé essentiellement par des contacts émanant de I’incubateur
(directeur et personnel de I’incubateur) ou par des contacts qui ont ét¢ mobilisés par
I’entremise de I’incubateur. Comme 1ils regoivent le soutien de I’incubateur universitaire, les
entrepreneurs technologiques essaimés ne rencontrent pas de difficultés a mobiliser un réseau
de support entrepreneurial. L’incubateur fournit aux entrepreneurs un acces privilégié a des
contacts de support.

Par contre, les entrepreneurs qui ne passent pas par un essaimage universitaire ou par un
incubateur semblent rencontrer plus de difficultés que les entrepreneurs essaimes a mobiliser
des contacts de support. Dennis et Reynolds (2004), lors d’une enquéte aupres de 830
entreprises naissantes aux Etats-Unis, tous secteurs confondus, ont constaté que seulement
19,7 % d’entre elles avaient utilisé un programme d’assistance au démarrage. De plus, 34,5 %
de ces entreprises ne connaissaient aucun programme ou organisation de soutien capable de



les supporter. La difficulté de trouver des programmes de soutien est plus grande pour les
activités qui se réalisent aprés le démarrage de I’entreprise (Chrisman et McMullan, 2004;
Sammut, 2003; Schieb-Bienfait, 2000).

Dans le cas des entreprises essaimées, nous avons constaté que 1’acces facilité aux sources de
support se poursuit au long de I'étape de démarrage et méme lors de I'étape de consolidation.

5.3 - Le réseau d’affaires

Comme le montre la figure 3, le réseau d’affaires est peu mobilisé dans les premiéres étapes
du processus de création. Cette mobilisation commence a croitre seulement lors de 1’étape de
démarrage, quand les entrepreneurs passent a la commercialisation de leurs produits.

Figure 3. La mobilisation du réseau d’affaires
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Malgré I’'importance de soumettre 1’idée de développer et de commercialiser un produit a
d’éventuels clients ou au moins a quelqu’un qui connait le marché envisagé pour ce produit
(Bygrave et Zacharakis, 2004), les entrepreneurs technologiques essaimeés, exception faite des
entrepreneurs externes, mobilisent rarement des contacts d’affaires lors de I’étape d’initiation.
Ils décident de créer leur entreprise plus souvent qu’autrement sans qu’aucune évaluation de
leur idée d’affaires n’ait été faite par au moins un seul client potentiel.

A Détape de préparation, ce n’est pas différent. Méme en ayant besoin d’informations
commerciales pour rédiger le plan d’affaires, les entrepreneurs n’ont pas recours, ou peu, a
des clients potentiels ou a d’autres contacts d’affaires pour accéder a ces informations.

Un des risques que les entrepreneurs prennent en commencant tardivement a mobiliser des
contacts d’affaires est de développer un produit qui n’est pas approprié aux demandes et
conditions du marché (Bernasconi, 2007). En conséquence, ils courent le risque d’avoir de la
difficulté a le commercialiser. En fait la littérature sur 1’entrepreneuriat technologique
(Bernasconi et Monsted, 2002; Blais et Toulouse, 1992; Roberts, 1991; Shane, 2004) a déja
montré qu’une des causes d’échec des entrepreneurs technologiques réside dans le fait qu’ils
tendent a se concentrer beaucoup, parfois excessivement, sur la technologie et le produit, mais
oublient le marché. 1ls développent un produit technologiquement avance, mais qui est congu,
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constitué et présenté¢ de facon telle qu’il est incompatible ou insuffisamment adapté aux
besoins des utilisateurs potentiels.

Les entrepreneurs auraient beaucoup a gagner en mobilisant des contacts d’affaires dés 1’étape
d’initiation, en particulier des clients ou consommateurs potentiels pour leur produit. En plus
d’avoir quelqu’un du marché pour valider leur idée initiale, comme nous 1’avons déja indiqué,
une telle mobilisation aiderait les entrepreneurs de plusieurs autres manieres, en particulier en
leur permettant de cibler les fagons de mieux répondre aux besoins des utilisateurs et clients
potentiels et éventuels.

Premierement, les informations et apprentissages que les entrepreneurs acquierent grace a
I’interaction avec des contacts d’affaires les aident a concevoir des produits mieux définis
pour répondre aux besoins du marché, des produits dont les dimensions technologiques et
commerciales sont mieux équilibrées (Bernasconi, 2007; Shane, 2004).

En deuxiéme lieu, des contacts d’affaires peuvent mettre les entrepreneurs en relation avec de
nombreuses ressources qui peuvent leur fournir des informations commerciales fort utiles
pour aborder une grande diversité de marchés, ce qui présente un atout précieux pour de
nombreuses entreprises technologiques qui naissent globales, leur produit s’adressant dés le
départ au marché international. D’autres contacts peuvent apporter des informations non
négligeables sur les programmes d’aide financiéres ou méme sur le financement du
développement des produits. Par exemple, dans le cas des entreprises Visitech, Sensores et
Webdesign, des contacts d’affaires ont aidé financiérement les entrepreneurs a développer leur
produit. Autre exemple : dans le cas de ’entreprise Sensores, les entrepreneurs ont pu tester et
évaluer leur prototype dans les installations et équipements d’un client potentiel.

Finalement, en lancant leur entreprise déja avec un client potentiel engagé dans le projet, les
entrepreneurs ont plus de facilité a réaliser leurs premieres ventes et ainsi a déclencher 1’effet
boule de neige dans la formation de leur réseau d’affaires. Cela s’est passé ainsi, par exemple,
avec le cas Visitech. Cette entreprise a été créée a partir de la demande d’un client potentiel
qui €tait partenaire d’un projet de recherche de I’université. Comme ce client s’est engage,
déja a I’étape d’initiation, a acheter leur produit, les entrepreneurs n’ont rencontré aucune
difficulté pour réaliser la premiére vente.

Comment expliquer la faible mobilisation des contacts d’affaires dans les premiéres
étapes du processus de création?

Etant donné I’importance de mobiliser des contacts d’affaires, spécialement des clients
potentiels, des 1’étape d’initiation, nous pouvons nous demander pourquoi les entrepreneurs
ne le font pas davantage a ce moment-la. Nous estimons que deux facteurs permettent
d’expliquer cette situation : d’abord, la rareté, parfois 1’absence de contacts d’affaires dans les
milieux universitaires; ensuite, la perception que les entrepreneurs entretiennent de la
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réalisation d’un projet d’affaires est telle que le besoin de développer de tels contacts ne fait
pas partie de leur systéeme évoque.

En ce qui a trait au premier point, ce que les entrepreneurs universitaires mobilisent a 1’étape
d’initiation, ce sont surtout les contacts présents dans 1’environnement universitaire dans
lequel ils évoluent — et les contacts d’affaires n’y sont pas présents ou ne le sont que
faiblement. Les universités favoriseraient la mobilisation des contacts d’affaires par les
entrepreneurs essaimeés, en intégrant davantage des entreprises, des entrepreneurs ou d’autres
acteurs du milieu d’affaires dans leurs activités d’enseignement et de recherche.

En ce qui a trait au deuxi¢me aspect, lors de 1’étape d’initiation, les entrepreneurs sont avant
tout des personnes qui connaissent et se préoccupent de sujets reliés au développement et a
I’utilisation des technologies (Bernasconi, 2007; Jones-Evans, 1997; Albert, 2000). Ils en
connaissent peu sur le monde des affaires et sur les besoins de capital social requis pour créer
une entreprise — y compris la nécessité de faire valider leur idée d’affaires aupres d’un client
potentiel. En conséquence, il nous semble que la faible mobilisation des contacts d’affaires a
cette étape est due en partie au fait que les entrepreneurs technologiques essaimés ne
considerent pas ces contacts comme étant necessaires a la réalisation des activités de 1’étape
d’initiation. Dans bien des cas, ils ne savent méme pas qu’ils existent et ne sont pas en mesure
d’en évaluer I’importance. Ce sera seulement a partir de 1’étape de la préparation et
principalement a celle du démarrage, avec le besoin de commercialiser leur produit et avec les
apprentissages des métiers d’entrepreneur, de manager et de dirigeant d’entreprise, qu’ils
commenceront a chercher davantage a mobiliser des contacts d’affaires.

5.4 Le réseau de financement

Le réseau de financement est mobilisé a partir de 1’étape de la préparation, et continue a I’étre
tout au long des étapes du démarrage et de la consolidation. Les contacts de financement
mobilisés sont essentiellement des agences gouvernementales de financement. C’est
seulement a 1’étape de la consolidation que les entrepreneurs commencent a diversifier leurs
sources de financement, en recourant également aux anges financiers. Dans aucun des cas
étudiés nous n’avons constaté la mobilisation de fonds de capital de risque. Les entrepreneurs
mobilisent des ressources financiéres aussi auprés des membres de leur famille.

Nos constats renforcent ce que la littérature a déja montré : les entrepreneurs démarrent les
activités surtout avec leur propre argent ou celui de leur famille (Auken, 2001; Bygrave et
Hunt, 2005; Di Gregorio et Shane, 2003; Heirman et Clarysse, 2004; Shepherd et Zacharakis,
2001; Shulman, 2004). Ces ressources seront complétées par le financement public ou grace a
celui des anges financiers. Dans les cas des entreprises brésiliennes essaimées étudiées au
cours de ce projet de recherche, nous avons constaté une grande utilisation des agences
publiques de financement. Shane (2004) a fait une constatation similaire suite a 1’étude
d’entreprises essaimées du MIT. L’exception, selon cet auteur, étant les entreprises du secteur
de la biotechnologique. Ces entreprises utilisent les ressources des agences gouvernementales,
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mais ont aussi recours a des fournisseurs de capitaux de risque en raison de leur grand besoin
de ressources financieres pour compléter le développement des produits.

Figure 4. La mobilisation du réseau de financement
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Il est important de souligner que dans les cas que nous avons analysés, la mobilisation du
financement public a été réalisée surtout par I’entremise de 1’incubateur ou avec 1’aide de
celui-ci.

5.5 Le réseau famille et autres

La derniére catégorie de réseaux est la catégorie que nous avons intitulée « famille et autres »,
dans laquelle nous avons regroupé les membres de la famille et des amis qui n’appartiennent a
aucune des catégories précédentes. Ces contacts sont surtout utilisés dans les étapes initiales
du processus de création. Leur mobilisation décroit avec le temps, spécialement aprés le
démarrage. Cette diminution au fil du temps de ’utilisation des contacts familiaux ou d’autres
contacts proches a été déja constatée par d’autres chercheurs (Aldrich et Carter, 2004; Birley,
1985; Davidsson et Honig, 2003).

Figure 5. La mobilisation des «réseaux famille et autres»
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Dans les cas que nous avons analysés, la famille a été principalement source d’encouragement
et de ressources financieres. Elle a été utilisée surtout par les entrepreneurs étudiants, qui sont
les entrepreneurs qui disposent du moins de ressources pour investir dans 1’entreprise. |l faut
dire qu’en général nous avons constaté que les contacts familiaux furent moins sollicités que
ce a quoi nous nous attendions. Nous pensons que cela peut s’expliquer en partie par le fait
que les entrepreneurs technologiques essaimés créent leur entreprise en équipe et avec le
soutien de 1’organisation essaimante. lls trouvent aussi parmi leurs associés ou dans
I’organisation essaimante certaines des ressources qu’ils chercheraient sinon auprés de la
famille.

6. Conclusion

Une limite des recherches existantes sur le capital social en entrepreneuriat réside dans le fait
qu’elles adoptent généralement une perspective transversale, sans considérer les changements
qui surviennent au long du déroulement du processus de creation (Liao et Welsch, 2003;
Nicolaou et Birley, 2003, Perez et Sanchez, 2003). Notre contribution a cet égard a été de
réaliser une étude en rétrospective qui présente une analyse détaillée et minutieuse du
développement du capital social au cours des quatre étapes du processus de création d’une
entreprise technologique essaimée.

La variation dans la mobilisation des différents réseaux est illustrée a la figure 6. Il est
important de souligner que certains contacts agissent parfois comme des contacts multiplex.
Un contact multiplex est un contact qui joue plusieurs roles différents ou sert a véhiculer
plusieurs ressources, et pas seulement ceux qui sont habituels a sa catégorie (Kim et Aldrich,
2005). Par exemple, dans deux des cas étudiés (Sensores et Aprendiz), un contact
technologique est devenu client des entrepreneurs. Ainsi la mobilisation d’un contact d’une
catégorie donnée peut parfois permettre aux entrepreneurs de rassembler des ressources qui
normalement seraient véhiculées pour une autre catégorie de contacts.

Figure 6. Le capital social mobilisé par chaque réseau au long des quatre étapes du
processus de création d’entreprises technologiques par essaimage
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Une des constatations qui peut étre dégagée de notre analyse est que les entrepreneurs
universitaires commencent généralement a mobiliser le réseau d’affaires seulement a 1’étape
de démarrage. Nous avons vu qu’il serait cependant utile et important de commencer a
mobiliser ces contacts d’affaires, spécialement des clients ou consommateurs potentiels, des
I’étape d’initiation. Cela pourrait améliorer le processus de développement des produits et les
rendre mieux adaptés pour répondre plus adéquatement aux besoins du marché. Cela
permettrait d’améliorer les probabilités de succés de la nouvelle entreprise.

En conséquence, nous suggérons aux universités de mettre en place un environnement et une
structure de soutien afin que les entrepreneurs puissent augmenter et diversifier leur réseau
qui est, avant le début du processus de création de I’entreprise, essentiellement technologique.
L’incubateur universitaire est un instrument important qui peut les aider dans cette
perspective (Hughes, Ireland et Morgan, 2007; Raupp et Beuren, 2009). Le développement de
liens avec d’autres réseaux que le réseau technologique pourrait étre facilité si les universités
commencaient a le rendre possible plus t6t, avant que les entrepreneurs arrivent a
I’incubateur.

Cela peut étre fait de plusieurs maniéres, par exemple : en intégrant des contacts d’affaires
aux activités que les étudiants et professeurs exercent; ou en développant davantage la culture
entrepreneuriale de 1’université grice a des journées annuelles «entrepreneuriaty au cours
desquelles des entrepreneurs interviennent dans des cours et présentent des conférences sur
différentes thématiques entrepreneuriales; ou en incitant les étudiants a effectuer des stages en
entreprise durant lesquels les futurs entrepreneurs universitaires pourraient s’approcher du
monde des affaires.

Deuxiemement, nous suggérons aux organisations essaimantes qu’elles essaient, dans la
mesure du possible, de recruter des personnes pour travailler aux soutiens aux entrepreneurs
issues du milieu des affaires ou qui ont des liens avec ce milieu.

En troisieme lieu, nous recommandons aux organisations essaimantes de réaliser davantage
d’activités de soutien qui soient axees sur la formation du capital social entrepreneurial. Voici
guelques exemples : ateliers de développement de compétences sociales, participation des
entrepreneurs essaimés aux soutiens aux entrepreneurs en essaimage et incitation des
entrepreneurs a participer a des foires et expositions.
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Annexe 1 — Diversité et caractéristiques des cas étudiés

Type
Nom de Date de R s ox s L. Type de
I’entreprise* | fondation (B LIIREC FEILIRE DRGNS gsg;ignﬁgﬁéﬂiﬂ technologie
Aprendiz 2003 Log|C|eIs: de_ Entrepreneurs externes (2) | Faible Non .
communication brevetée
Freeway 2003 Log|C|§Is variés et Etudiants (1) et Moyenne Non ,
formation entrepreneurs externes (3) brevetée
Imagem 2003 Géomatique Etudiants (2) Faible E'O“ ,
revetee
o Systemes automatiques Professeurs (3) et .
Quimitech 2002 danalyse chimique chercheur (1) Moyenne Brevetée
Recife 2000 Jeux vidéo Etudiants (3) et Elevée Non ]
Games entrepreneur externe (1) brevetée
Sensores 2003 Developpement de If’rof_esseurs (2) et Elevée Brevetée
capteurs optiques étudiants (3)
Visitech 2003 Systemes de vision Etudiants (2) Elevée Non
artificielle brevetée
. Construction et gestion Etudiants (2) et . Non
Webdesign | 2002 de sites Internet entrepreneur externe (1) Faible brevetée

* - Les noms des entreprises et des universités sont fictifs, en vue de préserver 1’anonymat
** - Les chiffres entre parenthéses indiquent le nombre d’entrepreneurs de ce type dans I’équipe entrepreneuriale ayant créé ’entreprise.

*** _ | a classification entre « élevée », « moyenne » et « faible », a été faite par le chercheur par rapport a la structure de recherche des
universités essaimantes et aux services offerts par I’incubateur aux entreprises essaimées.
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