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INTRODUCTION GENERALE

Une récente étude’ indique que 85 % des dirigeants de TPE disent entretenir un réseau
relationnel actif dans le cadre de leur activite, et 34 % d'entre eux estiment avoir le réflexe de
mettre en contact leurs relations. Certes, les résultats de cette étude sont critiquables,
notamment parce qu’elle a éeté réalisée par un organisme qui, justement, encourage les

entrepreneurs a travailler en réseau : le portail d'information www.placedesreseaux.com.

Cependant, il est indéniable que « le carnet d’adresse du dirigeant et la qualité de son réseau
relationnel comptent parmi les plus cités dans la liste des conditions de la réussite en creation
d’entreprise » (Verstraete et Saporta, 2006, p.310).

D’ailleurs, deés les années 80, suite a la thése de I’encastrement de I’économique dans le social
(Granovetter, 1985), aux travaux de la sociologie des réseaux sociaux et a la formulation de la
notion de capital social (Bourdieu, 1980), s’est développé un courant de recherche voyant
I’entrepreneur non plus comme solitaire (théorie néo-classique) ou fruit d’une détermination
culturelle (théorie socio-culturelle) mais comme « encastré »2. « Comme alternative a des

modeles sous-socialisés ou sur-socialises de I’entrepreneuriat, nous proposons une perspective

! Etude « Entrepreneurs et réseaux : usages et attitudes », réalisée par « Place des réseaux » en janvier 2007
aupres de 381 dirigeants de petites entreprises.

? Les termes pour qualifier ce courant sont variés : network entrepreneur (Burt, 2000), network-based research in
entrepreneurship (Hoang et Antoncic, 2003), entrepreneur « réticulé » (Plociniczak, 2004), network success
hypothesis (Witt, 2004). Nous préférons utiliser celui d’entrepreneur « encastré » parce qu’il permet de faire
clairement référence a la these de I’encastrement développée par Granovetter (1985), sur laquelle est fondé ce
courant et & laquelle Aldrich et Zimmer (1985) font clairement référence.



qui voit I’entrepreneuriat comme encastré dans des réseaux de relations sociales continues® »
(Aldrich et Zimmer, 1985, p.8).

Les récents numéros spéciaux de revues (par exemple, le numéro spécial « social capital and

entrepreneurship » de I’International Small Business Journal de juin 2007) ou ateliers de

recherche (par exemple, I’atelier « strategic entrepreneurship: the role of networking »

organisé a I’université d’Amsterdam en juillet 2007) témoignent de la vivacité toujours

actuelle de ce courant. L’analyse bibliométrique des co-citations dans les articles traitant de

I’entrepreneuriat publiés entre 2000 et 2004 de Schildt et al. (2006) montre que les principaux

auteurs du courant de I’entrepreneur « encastré » sont les plus souvent cités. La facon dont

I’entrepreneur utilise son réseau personnel pour organiser les ressources est, donc, une des

questions centrales en entrepreneuriat.

Tableau 1 - L'entrepreneuriat dans différentes disciplines

Discipline Niveau d’analyse Focus Exemple de questions
Quelles sont les caractéristiques de I’entrepreneur ?
Psychologie Individu Entrepreneur | Qui devient entrepreneur ?
Qu’est ce qui conduit a devenir entrepreneur ?
- Comment se font les créations ?
Comportement Individu/ . .
" - Entrepreneuriat | Quels sont les facteurs influents ? Comment
organisationnel Entreprise ) ;
I’entrepreneur influence les autres ?
Comment sont gérées des ressources limitées pour
. . .| créer de nouvelles entreprises ?
Gestion Entreprise Jeune entreprise P

Comment sont gérées et dirigées les nouvelles
entreprises ?

Théorie inter-

Relations entreprise

Comment I’entrepreneur utilise son réseau personnel

o . Réseau -
organisationnelle | - environnement pour organiser les ressources ?

Qu’est ce qui caractérise la survie, le développement

Théorie de Processus et la mortalité d’une population d’entreprise ?

. . . d’évolution de | Quelles stratégies peuvent étre utilisées pour

I’écologie des Industrie . .
. populations | survivre ?
populations , : . ) .
d’entreprises | Quels facteurs environnementaux déterminent les
changements des nouvelles firmes ?
Comment se fait la création de valeur sociétale ?
. . - X . uel rdle y joue I’entrepreneur ?

Sociologie Société Systéme social Q oey] P . .
Quel rdle joue le contexte social dans la prise de
décisions de I’entrepreneur ?
Quel role joue I’entrepreneur dans la société ?

Anthropologie o~ Systéme Comment sont transmis les
) Société . . . , .
sociale culturel connaissances/l’information/le sens de I’entreprise
dans la société ?
. I Systéme s . , .
Economie Société | OYsten Qur’arrive t’il au marché quand I’entrepreneur agit ?
économique

Source : Landstrom (1999) p.16

® Traduction de “As an alternative to under- and oversocialized models of entrepreneurship, we propose a
perspective that views entrepreneurship as embedded in networks of continuing social relations.” (Aldrich et

Zimmer, 1985,p. 8)




Pour Reynolds (1991), « la principale preuve de I’'importance des réseaux sociaux est que la
plupart des entrepreneurs créent leur entreprise « a la maison » ; c’est a dire dans un contexte
géographique — méme communauté et méme juridiction politigue — comme industriel
familier. »* (p. 64). Cela leur permet d’avoir de multiples contacts pour trouver des fonds,
des fournisseurs, des clients, etc. Cela diminue aussi le risque lié a la création. Ainsi, en
créant dans des contextes familiers, I’entrepreneur peut obtenir le maximum d’informations
utiles mais, surtout, ne prend pas le risque que certains profitent de sa vulnérabilité. En effet,
I’encastrement dans un contexte familier fait que les relations économiques sont également
sociales et, donc, que des comportements de confiance et d’absence d’opportunisme sont
attendus. Les avantages de créer « a la maison » (ce terme devant étre compris comme « dans

un environnement géographique et professionnel familier ») sont, donc, bien réels.

Or, un phénoméne va a I’encontre de cette propension des entrepreneurs a créer la ou ils
vivent : I’entrepreneuriat néo-rural. En effet, de plus en plus de personnes décident de quitter
la ville pour s’installer a la campagne et y créer une entreprise. Le repeuplement des
campagnes qui s’est amorcé dans les années 70, en France comme dans la plupart des pays
développés, s’est accrl et transformé ces dernieres années. Et cette tendance n’est, semble-t-
il, pas préte de s’inverser. Ainsi, un récent sondage® montre qu’en France, plus de 8 millions
de citadins (39%) désirent s'installer & la campagne, soit un million de plus que le méme
sondage effectué en 2005, et ce n'est pas forcément pour y passer leur retraite. En effet, 50%
des citadins souhaitant vivre a la campagne veulent le faire en tant qu’actifs et 23%
envisagent méme de changer d'employeur ou d'activité. Une bonne partie d’entre eux sera

amenée a créer son entreprise pour réaliser ce souhait de vie a la campagne.

Par consequent, I’entrepreneuriat néo-rural constitue un angle d’entrée nouveau, et
particuliérement intéressant, dans la problématique du réseau personnel en entrepreneuriat. En
effet, pourquoi et comment ces entrepreneurs ne créent-ils pas «a la maison » mais au

contraire, dans un contexte géographique et parfois professionnel nouveau ?

* Traduction de “The strongest evidence supporting the importance of social networks is that most entrepreneurs
start new firms “at home”; at home in familiar geographical contexts — same community and political
juridictions — as well as industry contexts” (Reynolds, 1991, p. 64)

> Sondage réalisé en avril 2007 par I’institut BVA auprés de 457 personnes formant un échantillon représentatif
de citadins. Résultats consultables sur le site www.projetsencampagne.com




0.1 LA CONSTRUCTION DE L’OBJET DE RECHERCHE

Bien que la plupart des objets de recherche en sciences de gestion empruntent aux différentes

perspectives, la construction d’un objet de recherche différe selon que le chercheur adopte une

vision plutét positiviste, interprétativiste ou constructiviste (Allard-Poesi et Maréchal, 1999).

Tableau 2 - Approches de la réalité et objets de recherche

Approche positiviste

Approche interprétative

Approche constructiviste

Vision de la réalité
Relation sujet/objet
Obijectif de la recherche

Ontologie du réel
Indépendance
Découvrir la structure de
la réalité

Phénoménologie du réel
Interaction

Comprendre les
significations que les gens
attachent a la réalité
sociale, leurs motivations
et intentions

Phénoménologie du réel
Interaction

Donner a voir une réalité
élaborée par le chercheur

Validité de la Cohérence avec les faits | Cohérence avec Utilité/convenance par
connaissance I’expérience du sujet rapport a un projet
Origine de la Observation de la réalit¢ | Empathie Construction

connaissance

Vision de I’objet de la
recherche

Nature de I’objet de
recherche

Origine de I’objet de

recherche

Position de I’objet dans le
processus de recherche

Interrogation des faits

Identification
d’insuffisances théoriques
pour expliquer ou prédire
la réalité

Extérieure au processus de
recherche

Guide le processus de
recherche

Développement d’une
compréhension de
I’intérieur du phénomene
Immersion dans le
phénoméne étudié

Intérieure au processus de
recherche

Se construit dans le
processus de recherche

Développement d’un
projet de connaissances

Besoin de transformer la
connaissance proposée

Intérieure au processus de
recherche

Guide et se construit dans
le processus de recherche

Références

Anderson (1983)

Hudson et Ozanne (1988),
Hirshman (1986)

Von Glaserfeld (1998)
Le Moigne (1995)

Source : Allard-Poesi et Maréchal (1999), p. 40

La facon dont nous avons construit notre objet de recherche reléve plutdét de I’approche

interprétative. Dans cette approche, « c’est d’abord un phénomeéne qui intéresse le chercheur

et qu’il souhaite comprendre de I’intérieur. Et I’objet précis de la recherche s’élabore ensuite

au fur et a mesure que cette compréhension se développe. S’il dispose initialement d’une idée

du phénomeéne qu’il souhaite étudier, le chercheur interprétatif ne dispose pas de cadres ou

protocoles stricts de recherche établis initialement. Il cherche au contraire I’adaptation

constante au terrain et I’empathie, qui seules, permettent le développement de cette

compréhension recherchée. Dans cette perspective, I’objet se constitue dans sa forme

définitive de facon quasi concomitante avec I’aboutissement de la recherche, lorsque le




chercheur a développé une interprétation du phénoméne qu’il a observé ou auquel il a
participé. » (Allard-Poesi et Maréchal, 1999, p. 43).

En I’occurrence, le phénomeéne qui nous a intéressée et qui constitue le point de départ de
cette recherche est I’entrepreneuriat neo-rural. A partir de 1a, la construction de notre objet de
recherche a consisté en un processus fait d’allers-retours. Une premiere analyse de ce
phénomeéne a été réalisée par le biais d’une revue de littérature pluridisciplinaire et d’une prise
de contact avec le «monde » de I’entrepreneuriat néo-rural : consultation de rapports
d’études, d’articles de magazines spécialisés ou de presse généraliste et de nombreux sites
Internet, participation a des colloques professionnels, etc. En paralléle, nous avions repéré,
dans la littérature, de nombreux travaux (milieux innovateurs, systemes productifs localisés,
clusters, etc.) montrant que le territoire d’implantation d’une petite entreprise joue un réle de
capital social (Julien, 2005) car s’y superposent aux effets de proximité géographique des
effets de proximité cognitive, organisationnelle, sociale et institutionnelle. L’encastrement
territorial (de trois ordres selon Johannisson et al. (2002) : liens avec les entreprises locales,
liens avec les institutions locales et liens sociaux au sens large) du dirigeant était considéré

comme le moyen de mobiliser ce capital social.

Une premiere série d’entretiens a, alors, été effectuée aupres de 9 responsables de structures
d’accompagnement et de 12 entrepreneurs néo-ruraux. Il est apparu que, compte tenu de leur
caractére de nouveaux venus sur le territoire, les entrepreneurs néo-ruraux avaient une
capacité a s’encastrer localement faible, mais qu’ils avaient également un intérét faible a le
faire du fait de leur localisation rurale. Les résultats de cette étude nous ont, donc, conduit a
resserrer notre objet de recherche et, en particulier, a identifier un cadre conceptuel plus
pertinent que celui de I’encastrement territorial pour analyser le phénomeéne étudié. A partir
de la, nous avons mobilisé le courant de I’entrepreneur « encastré ». Dans cette approche, ce
n’est pas I’aptitude du territoire a fournir les ressources utiles a I’entrepreneur qui est
déterminante mais le réseau personnel dans lequel I’entrepreneur est inséré. Deés lors, il
semblait plus approprié pour comprendre comment les entrepreneurs néo-ruraux parviennent
a créer, faire vivre, et méme, parfois, a développer leur entreprise malgreé leur faible ancrage

local.

Nous avons, donc, choisi d’analyser un phénomene peu étudié, I’entrepreneuriat néo-rural, a

la lumiére d’une théorie bien établie dans le contexte entrepreneurial. Zahra (2007) identifie
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quatre scénarios possibles pour lier une théorie et un phénomene entrepreneurial, selon que la

théorie en question est bien établie ou plus émergente et que le phénomeéne a, déja, fait I’objet

de nombreuses études ou pas. La fagon dont nous avons construit notre objet de recherche

correspond au deuxiéme scénario.

Tableau 3 - Les quatre scénarios pour lier phénomene entrepreneurial et théorie

Phénomeéne Etabli Nouveau Etabli Nouveau
Théorie Etablie Etablie Nouvelle Nouvelle
Scénarios 1 2 3 4
Richesse Modeste Modérée Modérée Elevée

contextuelle

Principaux risques

Appliquer la théorie
de fagcon mécanique
sans tenir compte du
cadre

Ignorer les limites de
la théorie

Ignorer le caractére
irrégulier et
conflictuel des
résultats

Négliger les contre-

Supposer que la
théorie est
universelle

Ne fournir que des
définitions élusives
des limites

Négliger la
signification des
résultats pour la
théorie

Ne pas expliquer la
pertinence du
nouveau cadre

Ne pas clairement
montrer la
supériorité de la
nouvelle théorie par
rapport aux autres

Ne pas montrer en
quoi le phénomene
est mal expliqué

Partir a I’inconnu

Aboutir une
définition élusive du
phénoméne et de la
théorie.

Comment mieux
contextualiser la
théorie ?

arguments
Explorer de Etablir la pertinence | Révéler et capturer | Définir les limites du
nouvelles de la théorie pour le | la richesse du phénomeéne avec

contingences

Examiner
I’évolution dans le
temps

Relativiser les
hypotheses

Varier les contextes
de test de la théorie

Réaliser des méta-
analyses

nouveau phénomene

Fournir un test clair
des bases
conceptuelles de la
théorie

Donner un retour a
la théorie : comment
les résultats
permettent d’ajuster
les hypotheses et
prévisions de la
théorie ?

contexte de
recherche

Montrer comment
les caractéristiques
de ce contexte
influence la ligne de
pensée proposée

beaucoup de
précision
Clarifier le caractere

unique du
phénomeéne exploré

Etablir la nouveauté
des arguments
avancés

Discuter des
conditions dans
lesquelles la théorie
peut étre appliquée a
d’autres phénoménes

Source : Zahra (2007), p. 446

La recherche entreprise améne a deux questions préliminaires: le phénomeéne que nous

souhaitons étudier releve t-il bien du champ de I’entrepreneuriat ? La théorie mobilisée est-

elle pertinente pour étudier ce phénomeéne ?
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En quoi le I’entrepreneuriat néo-rural releve du champ de I’entrepreneuriat ?

L’entrepreneuriat est un champ de recherche hétérogene. « Nombre d’auteurs, anglo-saxons
ou francophones, s’accordent a reconnaitre que le seul consensus envisageable dans sa
délimitation semantique et conceptuelle est justement de reconnaitre qu’il ne peut y avoir
consensus. Cette formule peut paraitre provocatrice. Elle n’en traduit pas moins les difficultés
réelles que le chercheur rencontre deés lors qu’il s’efforce de cerner un phénoméne dont les
manifestations sont multiples » (Verstraete, 2001, p. 5). Bruyat et Julien (2000) proposent un
diagramme soulignant I’hétérogénéité du champ de recherche de I’entrepreneuriat.

Figure 1 - L'entrepreneuriat: un champ hétérogéne
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(Changement pour I’environnement)

Source : Bruyat et Julien (2000), p. 174

Si tous les chercheurs s’accordent a dire que I’aventure entrepreneuriale reléve du champ de
I’entrepreneuriat, les autres configurations sont sujettes a discussion. Par exemple, dans le cas
des chercheurs publics francais qui créent une entreprise pour valoriser leurs recherches, Emin
(2003) souligne que, bien que les entreprises créées soient fortement innovantes et créatrices
de valeur, on peut se demander s’il convient véritablement de parler d’entrepreneurs. En effet,
la création implique peu de changement pour I’individu (le chercheur ne s’investit pas
forcément a plein temps dans le projet et peut réintégrer son administration d’origine en cas
d’échec). La fonction d’entrepreneur serait, alors, peut-étre a trouver non dans le chercheur
individuel mais, plutdt, dans I’équipe de création. De méme, le fait de s’intéresser a
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I’entrepreneuriat immigré en France conduit Levy-Tadjine (2004) a adopter une définition tres
large de I’entrepreneuriat. En effet, il observe de nombreux cas pour lesquels on ne peut pas
parler de création de valeur (I’affaire n’est pas viable) mais, seulement, de changement assez
fort pour le créateur et d’une forte création de valeur sociale (la création permet au créateur de

s’inserer dans la société).

En fait, pour Bruyat et Julien (2000), les quatre formes de dialogiques « individu/création de
valeur » relevent toutes du champ de I’entrepreneuriat mais n’intéressent pas les mémes
chercheurs. « Certains chercheurs sont davantage intéressés par les dialogiques innovantes ou
les dialogiques qui créent une nouvelle valeur significative (intrapreunariat, entrepreneurs
persistants, entrepreneurs innovants, etc.), alors que d’autres se concentrent sur les
changements qui affectent I’individu (la création de trés petites entreprises dont la croissance
n’est pas désirée) »° (p. 175). C’est clairement dans ce second groupe que notre recherche se
situe. En effet, I’entrepreneuriat néo-rural implique, nécessairement, un changement pour
I’individu : changement de lieu et de mode de vie bien entendu mais aussi, souvent,
changement de profession, de secteur d’activité. Par contre, en ce qui concerne la création de
valeur, on peut rarement parler de creation de valeur économique. Cependant, Hernandez
(2006a) souligne que le paradigme de la création de valeur est particulierement intéressant
pour I’analyse de I’entrepreneuriat si « a la notion de valeur économique, il integre celle de
valeur existentielle et de valeur sociale » (p. 28). Des lors, ne serait-ce que parce qu’il permet
a I’entrepreneur d’atteindre une meilleure qualité de vie et au territoire qui I’accueille de se
repeupler, I’entrepreneuriat néo-rural peut étre consideré comme créateur de valeur. Ceci nous

conduit a proposer que I’entrepreneuriat néo-rural reléve bien du champ de I’entrepreneuriat.

® Tarduction de “Some researchers are more interested in innovative dialogics or dialogics that create significant
new value (intrapreneurship, persistent entrepreneurs, innovative entrepreneurs, etc.), while others focus on the
changes affecting the individual (the creation of very small enterprises where growth is not desired)” (Bruyat et
Julien, 2000, p. 175)
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En quoi le courant de I’entrepreneur «encastré» est-il pertinent pour analyser

I’entrepreneuriat néo-rural ?

Nous adhérons a I’idée d’une intra-singularité de I’entrepreneuriat (Levy-Tadjine et Paturel,
2006). Ainsi, de nombreux travaux s’intéressent a des types d’entrepreneurs singuliers et en
identifient les particularités: chercheurs-créateurs (Emin, 2003), entrepreneurs immigrés
(Levy-Tadjine, 2004), éco-entrepreneurs (Berger-Douce, 2006), cyber-entrepreneurs (Carrier
et al., 2002), entrepreneurs de I’économie sociale et solidaire (Boncler et Hlady-Rispal, 2002),
etc. De la méme facon, notre analyse du phénomeéne de I’entrepreneuriat néo-rural nous a
conduit a relever trois particularités fortes chez ces entrepreneurs. Ce sont ces particularités
qui justifient le recours au courant de I’entrepreneur « encastré » comme angle d’attaque

théorique.

La premiére de ces particularités est la localisation rurale. La littérature montre que cette
localisation, de part ses caractéristiques géo-démographiques et socio-culturelles implique des
pratiques de gestion spécifiques. En particulier, une controverse existe sur les pratiques de
réseautage’ a adopter dans un tel milieu (Joyal, 2000). Faut-il profiter de I’interconnaissance
qui y régne pour s’y créer un réseau dont on peut penser qu’il sera particulierement
coopératif? Au contraire, faut-il aller chercher dans d’autres milieux les ressources que
I’environnement immédiat ne peut fournir faute d’un tissu social suffisamment dense ? La
deuxiéme particularité est I’imbrication de la migration et de la création. Comme vu plus haut,
cela implique que ces entrepreneurs ne peuvent béneficier des intéréts, liés a I’insertion du
créateur dans un réseau social, de la création « a la maison » au sens de Reynolds (1991). En
effet, la migration constitue un événement perturbateur du réseau social d’un individu. La
troisieme particularité est la nature des mobiles de ces entrepreneurs. La création de
I’entreprise s’inscrit dans un projet de vie plus large, un projet (souvent familial ou de couple)
d’amélioration de la qualité de vie par I’installation a la campagne. Une des formes de qualité
de vie a la campagne est le fait de reconnaitre facilement et d’étre facilement reconnu. Donc,
une des motivations a la migration peut étre de rompre avec I’anonymat des grandes villes. Si
la création de I’entreprise s’inscrit dans cette optique, cela peut impliquer des pratiques de

réseautage particulieres. La problématique du réseautage est donc une problématique majeure

" Le terme « réseautage » est une traduction littérale de I’expression « networking », utilisée dans les travaux
anglo-saxons. S’il est peu utilisé en France, son utilisation est courante au Québec. Il nous semble que cette
expression reflete bien en quoi la construction et la mobilisation d’un réseau est une pratique de gestion. C’est
pourquoi nous I’utiliserons par la suite comme synonyme de « constitution et mobilisation du réseau personnel ».
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pour I’entrepreneur néo-rural : il s’installe dans un milieu ou le réseau compte beaucoup
(interconnaissance) alors que son réseau social est en pleine recomposition et qu’il souhaite

retrouver un type de relations plus humaines.

Or, le courant de I’entrepreneur «encastré » comprend de nombreux travaux tentant de
montrer en quoi « le réseau personnel de I’entrepreneur doit étre regardé comme sa principale
ressource »° (Johannisson, 1986, p.20). Cette littérature abondante a fait différents usages de
ce concept de réseau personnel et en a exploré différentes facettes : Quels en sont les effets ?
Qu’est ce qu’un «bon» réseau pour la création d’entreprise ? Comment constituer et
mobiliser ce réseau ? Ceci nous conduit a proposer que le courant de I’entrepreneur

« encastré » est pertinent pour analyser I’entrepreneuriat néo-rural

0.2 OBJET ET FINALITE DE LA RECHERCHE

Cette recherche s’inscrit dans le courant de recherche de I’entrepreneur « encastré » et vise a
mieux comprendre la pratique de gestion qu’est le réseautage, la construction et la
mobilisation d’un réseau personnel. Elle a pour objet d’étudier les pratiques de réseautage
d’un type particulier d’entrepreneurs : les entrepreneurs neo-ruraux. Il s’agit d’urbains qui
quittent la ville, s’installent a la campagne a la recherche d’une meilleure qualité de vie ety
créent une entreprise. La problématique de recherche peut, donc, se formuler de la fagon

suivante :

Comment I’entrepreneur néo-rural constitue et mobilise son réseau personnel ?

Cette question générale renvoie a I’atteinte de trois objectifs, qui constituent les axes de notre
recherche.

® Traduction de “The personal network of the entrepreneur should be regarded as his/her major asset”

(Johnnisson, 1986, p.20)

15



Objectif 1: Comprendre le cheminement de I’entrepreneur néo-rural vers la création
d’entreprise a la campagne.

- Pourquoi crée t-il son entreprise a la campagne?

- Comment cette création s’opére t-elle ?

- Quel est le bilan ?

Obijectif 2 : Décrire le réseau personnel mobilisé par I’entrepreneur néo-rural au cours de ce
cheminement et les effets de ce dernier.
- Quels individus/organisations ont joué un réle dans la création d’entreprise a la
campagne ?
- Ou sont-ils localises et quels type de liens entretiennent-ils avec I’entrepreneur ?

- Quel est leur role ?

Obijectif 3: Comprendre comment I’entrepreneur néo-rural constitue et mobilise ce réseau
personnel au cours de son cheminement vers la création d’entreprise a la campagne.

- Comment se comporte I’entrepreneur néo-rural en termes de réseautage ?

- Quelles pratiques de réseautage met-il en place ?

- Certaines peuvent-elles étre qualifiées de « spécifiques » a I’entrepreneur néo-rural ?

Sur le plan théorique, la contribution que nous envisageons est de montrer I’intérét d’étudier
des formes singuliéres d’entrepreneuriat, comme I’entrepreneuriat néo-rural, pour interroger,
compléter ou remettre en question les travaux portant sur le réseau personnel en
entrepreneuriat. En effet, bien que I’intérét de distinguer les types de réseaux personnels en
fonction des types d’entrepreneurs ait été formulé par les fondateurs du courant (par exemple,
Johannisson, 19873, distingue le role du réseau personnel entre artisan/entrepreneur/manager),
peu de travaux ont par ailleurs développé cette idée (les travaux sur les différences en termes
de réseautage ont surtout porté sur les différences de culture ou de genre) et le facteur

« réseautage » est peu présent dans les typologies en entrepreneuriat.

En fait, les travaux conduits dans le courant de I’entrepreneur « encastré » pour tenter de
définir ce qu’est un bon réseau personnel sont souvent parvenus a des résultats
contradictoires, non seulement parce qu’ils n’adoptent pas toujours les mémes définitions de
concepts, mais surtout parce qu’ils sous-estiment la valeur contingente du réseau personnel.

En effet, le réseau personnel « optimal » n’est pas le méme en fonction des contextes socio-
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économiques ou n’est pas le méme au fil du processus (les travaux sur cette facette de la
problématique sont croissants). Un méme réseau peut faciliter la réalisation de certaines
actions et, en méme temps, en contrarier d’autres, mais aussi, et surtout, un « bon » réseau
n’est bon que pour I’entrepreneur qui y est inséré et non pour tout créateur. 1l dépend donc,
forcément, de I’entrepreneur, de ses buts, de ses aspirations, de ses choix, de la vison qu’il a
de son entreprise, etc. L impact des aspirations de I’entrepreneur sur la vision qu’il se fait de
son entreprise et sur les pratiques de gestion qu’il met en place a largement été montré dans le
cas des organisations en émergence comme dans celui des entreprises de petite et toute petite
taille (Jaouen, 2005). Cependant, peu de travaux ont porté sur I’impact de ces aspirations sur
les pratiques de gestion du réseau. Or, cette pratique, n’est pas forcément conduite de maniére
intentionnelle et rationnelle par I’entrepreneur. De plus, les effets de celle-ci ne dépendent pas
que de la volonté, des compétences et de I’implication de I’entrepreneur (égo) mais, surtout,
des autres membres du réseau (alters®). Ainsi, I’entrepreneur n’a pas de contréle sur les effets

de son réseautage.

Or, le cas des entrepreneurs néo-ruraux nous semble particuliérement intéressant dans la
mesure ou leurs motivations davantage existentielles qu’économiques pourraient conduire a
des comportements reésiliaires particuliers. De plus, du fait de leur faible ancrage local au
moment de la création (ils sont a la fois dans un processus migratoire et entrepreneurial) et
des handicaps liés a la localisation rurale, ces cas semblent étre des terrains d’observation
idéaux de processus de constitution de reéseaux locaux et/ou d’entretien d’un portefeuille de

relations géographiquement éloignées.

L’entrepreneuriat néo-rural est un phénoméne qui n’a fait I’objet que de tres peu de
recherches en sciences de gestion (Anderson, 2000a, 2000b; Kalantaridis et Bika, 2006) et
aucune en France. Or, les intéréts pratiques de son étude sont nombreux. En effet, les
migrations ville-campagne touchent la plupart des pays développés et ce depuis déja une
trentaine d’années. C’est donc une tendance démographique lourde. En France, depuis le
milieu des années 90, les pouvoirs publics s’intéressent de plus en plus a ce phénomeéne et
développent des politiques d’accueil. Parmi les différents migrants potentiels (retraités,
fonctionnaires en mutation, salariés, inactif, exclus, etc.), les créateurs et repreneurs

d’entreprises constituent bien entendu la catégorie la plus « courtisée » par les territoires

° Ego et alters sont des termes issus de I’analyse structurale des réseaux sociaux. Dans la suite du texte, ego
désignera I’entrepreneur, alters les membres du réseau
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ruraux. En effet, leur contribution au développement local n’est pas seulement quantitative
mais également qualitative : ils permettent de redynamiser et de rediversifier le tissu
économique de ces zones. Cependant, leur accompagnement est reconnu comme spécifique.
D’ailleurs, diverses structures d’accompagnement (ou services au sein de structures
existantes) dédiés a ce public existent. Cependant, on note un besoin d’outils
d’accompagnement spécifiques. Dans un rapport sur I’accompagnement des migrants, il
apparait que les acteurs enquétés (40 sur les 108 structures contactées) sont dans « une phase
intense de réflexion, de construction ou d’adaptation d’outils visant & améliorer le traitement
global de I’accompagnement des candidats a I’installation » (Collectif Ville Campagne, 2003,
p. 25). Cette recherche se veut un point de départ pour le développement de tels outils, en

particulier sur les pratiques de réseautage.

0.3 PLANDE LA THESE

Cette these se compose de cing chapitres. Les deux premiers chapitres visent a spécifier notre
problématique de recherche et a identifier, dans la littérature, les modes de réponse
appropriées. Le troisieme chapitre traite du mode de réponse choisi et les deux derniers

présentent et discutent les resultats de notre recherche.

Le premier chapitre recense au sein du courant de I’entrepreneur « encastré », dont les racines
sont rappelées, les travaux permettant d’apporter une éclairage sur notre problématique. Pour
cela, apres avoir défini le concept de réseau personnel, nous présentons les principaux
développements autour des effets, de la configuration et de la constitution et mobilisation du
réseau personnel. Cela aboutit a la proposition d’un cadre genéral d’analyse de la constitution

et de la mobilisation du réseau personnel.

Le deuxiéme chapitre porte sur notre champ de recherche et contextualise la problématique.
Aprés avoir défini I’entrepreneuriat néo-rural, et en avoir présenté les enjeux, nous
identifions, au travers d’une revue de littérature et d’entretiens exploratoires, les particularités
de cette forme singuliére d’entrepreneuriat. Nous montrons, alors, en quoi elle constitue un
angle d’entrée nouveau dans la problématique du réseautage en entrepreneuriat. Cela aboutit a
la proposition d’un cadre d’analyse de la constitution et de la mobilisation du réseau

personnel chez I’entrepreneur néo-rural.
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Le troisieme chapitre présente le cadre opératoire de cette recherche. Il justifie la démarche
générale adoptée (courant interprétatif, approche qualitative, étude mixte a visée descriptive,
exploration hybride) et le terrain d’étude choisi, les Monts et Montagne d’Ardeche. Les
modes de constitution de I’échantillon (et les principales caractéristiques de ce dernier), de

recueil et d’analyse des données sont présentés.

Le quatrieme chapitre présente et discute les résultats concernant les cheminements vers la
création d’entreprise a la campagne et les « résultats » de ces cheminements. Il fait, donc,
écho a la littérature évoquée au chapitre 2. Confirmant les particularités de I’entrepreneuriat
néo-rural, ce chapitre en souligne, également, la diversité. Ce premier volet de résultats nous
conduit a proposer que la réussite de I’entrepreneur néo-rural (qui s’exprime par ses
performances économiques mais aussi par sa satisfaction personnelle, ses perceptions de
I’avenir et son intégration au territoire) implique la constitution et la mobilisation d’un réseau

a la fois local et non-local.

Le cinquiéme chapitre présente et discute les résultats concernant le réseau personnel mobilisé
au cours du cheminement vers la création d’entreprise a la campagne : sa configuration, ses
effets et les modes de mobilisation et de constitution utilisés. Il fait, donc, écho a la littérature
évoquée au chapitre 1. Si la plupart des effets identifiés sont conformes a ceux relevés dans la
littérature (hormis le réle d’intégration au territoire qui semble spécifique a I’entrepreneur
néo-rural), les résultats soulignent la diversité géographique de ce réseau et montre que les
pratiques de réseautage différent en fonction du type de réseau a constituer et a mobiliser :

local ou non-local.

La conclusion générale synthétise les principaux resultats mis en évidence dans cette
recherche. Elle en présente les apports et implications théoriques, pratiques et
méthodologiques. Elle en souligne également les différentes limites et débouche sur la
formulation de pistes de recherche.
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CHAPITRE 1 - RESEAU PERSONNEL ET
ENTREPRENEURIAT : CADRAGES THEORIQUES
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INTRODUCTION DU CHAPITRE 1

Le courant de I’entrepreneur « encastré » a donné lieu a une profusion d’études empiriques,
quantitatives et qualitatives, et a la proposition de nombreux cadres conceptuels. Du fait de
cette multitude de travaux (Hoang et Antoncic (2003) en comptabilisaient déja plus de 70 en
2001"°), plusieurs revues de littératures ont été réalisées (Drakopoulou Dodd et al., 2006;
Hoang et Antoncic, 2003; Johannisson et Monsted, 1997; O'Donnell et al., 2001). Ces revues
de littérature visent a classer les travaux et a identifier les voies de recherche pas ou peu

exploitées.

La revue de littérature de Johannisson et Monsted (1997) vise a identifier les principaux
apports du courant, en focalisant sur les travaux qui sont les plus adaptés au contexte
scandinave. Les auteurs concluent a I’importance de conduire des recherches sur
I’interdépendance des personnes au sein d’un lien et, surtout, sur le recours au réseau dans tel

ou tel contexte socio-économique.

Tableau 4 - Principales lecons et voies de recherche du courant du réseau en entrepreneuriat

Principales lecons

Les réseaux constituent une structure de gouvernance particuliére ou la confiance conduit a plus d’engagement
que la hiérarchie et ol un mauvais contact a plus d’impact que dans une relation de marché

La caractéristique principale des réseaux est d’étre associé plus a un processus qu’a une structure, si bien que le
verbe « réseauter » semble plus approprié et se substitue a la métaphore du réseau comme concept générique
pour étudier I’entrepreneuriat.

Les réseaux englobent, dans les liens individuels comme dans les structures de relations, a la fois du formel et de
I’informel, du stratégique et du spontané, du rationnel et de I’irrationnel.

Le réseau personnel de I’entrepreneur ne fait pas que « encastrer » des indépendants, en les intégrant par ce
moyen dans une carriére entrepreneuriale, cela témoigne aussi du fait que, pour un entrepreneur, les motivations
commerciales et existentielles se combinent dans un mode de vie.

D’apres Johannisson, 1997

La revue de littérature de O’Donnell et al. (2001) distingue dans un premier temps les travaux
portant sur le réseau inter-organisationnel de ceux sur le réseau personnel pour identifier par
la suite des complémentarités. Les autres auteurs montrent les manques dans la littérature sur

le réseau entrepreneurial.

10| article a été publié en 2003 mais accepté en 2001 et est donc basé sur les travaux réalisés avant cette date.
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Tableau 5 - Manques dans la littérature sur le réseau entrepreneurial

Etudes existantes

Peu ou pas de recherches

Concept de réseau

Processus de réseautage

Structure des réseaux

Contenu des relations

Réseaux d’entreprises en émergence

Réseaux d’entreprises établies

Relations dyadiques

Relations entre deux parties ou plus

Echanges économiques

Aspects sociaux, économiques et moraux des échanges

Relations directes

Relations indirectes

Districts industriels

Zones géographiques « réelles »

Vision théorique des réseaux

Opérationalisation de la théorie des réseaux

Confirmation que le réseautage contribue au succés

Etude des compétences requises pour étre un réseauteur
efficace et comment elles se développent au fil du temps.

Données collectées a un instant t

Données collectées de facon longitudinale

Source : O’Donnel et al. (2001), p. 756

La revue de littérature d’Hoang et Antoncic (2003) intégre dans un méme corpus les travaux

portant sur les réseaux personnels et inter-organisationnels des entrepreneurs et des petites

entreprises pour en dégager trois construits (le contenu, la gouvernance et la structure) et deux

grandes types de résultats pour chacun de ces construits, selon que le réseau est considére

comme une variable indépendante ou comme une variable dépendante. Ils concluent a la

nécessité de conduire un travail intégrant ces trois dimensions en utilisant des approches

multi-méthodes.
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Tableau 6 - Les trois construits identifiés dans le corpus de littérature

Contenu

Gouvernance

Structure

Définition
du construit

Les ressources échangées entre
acteurs : ressources tangibles
(capital) ou intangibles
(information, conseils, soutien,
légitimité).

La multiplexité est I’échange
de ressources multiples.

Les mécanismes sous-jacents
qui permettent de coordonner
et de gérer la relation, en
particulier la confiance.

La structure du réseau est créée
par des relations croisées, a la
fois interpersonnelles et inter-
organisationnelles, entre acteurs.
Les mesures sont la taille du
réseau, la centralité, la densité,
les liens faibles/forts/ponts

Recherches sur les réseaux comme variables indépendantes

Beénéfices récoltés par les
nouvelles entreprises grace a
des liens inter-organisationnels
qui renforcent leur Iégitimiteé.

Des réseaux denses peuvent
renforcer la construction de
la confiance.

La confiance affecte la survie

Les liens forts favorisent
I’engagement dans une activité
entrepreneuriale.

Occuper des trous structuraux

Résultats | Dans une industrie en des réseaux inter-firmes et favorise la compétitivité.
clefs émergence, cela permet de améliore la qualité du flot Le sur-encastrement limite la
lancer une entreprise nouvelle. | d’informations critiques pour | performance des firmes.
Ces activités de légitimation I’innovation.
dés la création affectent la
survie de la jeune entreprise.
Améliorer la précision de la Etendre les types de résultats | Collecter des données sur les
mesure du contenu des liens. étudiés et reliés aux liens indirects.
Voies de | Utiliser des recherches caractéristiques de la Explorer des approches
recherches | longitudinales pour voir le réle | gouvernance. contingentes des bénéfices des
futures | joué par le réseau dans la liens forts et faibles.
formation des opportunités Tester la balance entre
différentes structures de réseau.
Recherches sur les réseaux comme variable dépendante
Le processus Des cliques denses, en plus | Pas de différence entre les
entreprepreneurial implique le | d’encourager les caractéristiques des réseaux des
, développement de liens comportements de confiance, | femmes et des hommes.
Résultats ; ) . il
clefs multlple>§es. o fgcmtent la formation de Différences entre les
Des relations préexistantes sont | liens plus forts que dans les | entrepreneurs, les managers et les
exploitées durant les premiéres | cliques moins denses. employés.
étapes de la création.
Explorer I’impact des Tester le modele de Larson et | Explorer les différences
Voies de c’aractéristiques de Starr_ avec des études individuelles dans la perception
recherches I, eptrepreneur et des _ Iongltpdlnales., de la structure.
futures événements entrepreneuriaux | Examiner le développement | Employer des groupes de

sur la qualité des liens formés

des relations inter-
organisationnelles.

controle.

Combiner les différentes problématiques et méthodes

Autres voies
de
recherches

Incorporer les effets d’ordre ou de temps.
Explorer les contingences environnementales sur le développement du réseau.
Comprendre I’impact des résultats de la création sur le développement du réseau.

Utiliser des approches multi-méthodes, en particulier des recherches qualitatives suivies de
collecte de données quantitatives.

Source : Hoang et Antoncic (2003), p. 178

Drakopoulou Dodd et al. (2006) identifient, dans leur revue de littérature, trois parametres : la

structure du réseau, le contenu du réseau et le processus lié au réseau. Compte tenu des

avancées du courant dans ces trois domaines, les auteurs concluent ainsi « De ces trois

parameétres, nous avons une meilleure compréhension de la structure du réseau, une certaine
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compréhension de son contenu et une tentative de compréhension du processus »
(Drakopoulou Dodd et al., 2006, p. 115).

Tableau 7 - Les paramétres du réseau

Structure Contenu Processus
Type de lien (forts/faibles) Ressources tangibles : finance, matériel, | Changements dans le temps
Diversité immobilier Développement du réseau
Centralité Ressources immateérielles : transfert et Entretien du réseau
Taille création de connaissances, « ressources » | Trous structuraux reliant comme
Formalité psychologiques et sociales processus
Densité Ressources relationnelles : présentation et | Formation du capital social

validation

Source : Drakopoulou Dodd et al. (2006), p. 115

Dés lors, nous pouvons identifier une série de questions posees par le courant de recherche de

I’entrepreneur « encastré:

Qu’est ce qu’un réseau personnel ? Qui fait partie du réseau personnel d’un
entrepreneur ? Doit-on le distinguer d’autres formes de réseau ?

Quels sont les effets du réseau personnel sur la création et le maintien de I’entreprise ?
Qu’est ce que ¢a apporte ? Quels sont les effets pervers ?

Comment peut-on décrire la configuration d’un réseau personnel ? Y’a t’il une
configuration optimale pour la création d’une entreprise ?

De quoi dépend cette configuration ? Du contexte socio-économique ? De I’étape du
processus entrepreneurial ? De I’activité ? De I’entrepreneur ?

A partir de quoi et comment se constitue le réseau personnel d’un entrepreneur ?
Comment est-il mobilisé par ce dernier ? Comment fonctionne le réseau personnel ?
Quels sont les mécanismes sous-jacents a I’ceuvre ? Qu’est ce qui facilite/contraint ce

fonctionnement ? Le réseau personnel se gére t-il ? Et si oui, comment ?

Nous présentons, dans les sections suivantes, les principales réponses apportées a chacun de

ces groupes de question, I’objectif étant d’identifier celles restées en suspens pour voir,

ensuite, en quoi notre champ de recherche peut constituer un angle d’entrée intéressant dans

cette problématique.

11

Traduction de “Of these parameters, we have the best understanding of network structure, some
comprehension of content and a tentative understanding of process” (Drakopoulou Dodd, 2006, p. 115)
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1.1 LE COURANT DE L’ENTREPRENEUR « ENCASTRE »

Avant de présenter les divers points développés par le courant de I’entrepreneur « encastré »,
il convient d’en présenter les racines, puis de voir quels usages ont été faits du concept de

réseau personnel.

1.1.1 Les racines du courant de I’entrepreneur « encastre »

Le courant de I’entrepreneur « encastré » trouve ses racines dans la these de I’encastrement
(« embeddedness »*%), fondatrice de la nouvelle sociologie économique. Le concept
d’encastrement est un héritage de Polanyi qui évoquait la notion d’encastrement de
I’économique dans le social dans le cas des sociétés primitives, ce phénoméne ayant selon lui
disparu dans I’économie de marché (Barber, 1995). Pour Granovetter (1985), le phénomeéne
évoque par Polany perdure dans les économies contemporaines. Il propose que « les acteurs
ne se comportent pas, et ne prennent pas leurs décisions, comme des atomes, indépendants de
tout contexte social » (idée de base de la théorie économique) « pas plus qu’ils ne suivent
docilement un scénario, écrit pour eux et qui serait fonction de I’ensemble des catégories
sociales auxquelles ils appartiennent » (idée de base de la théorie sociologique), « mais qu’au
contraire, les actions gu’ils entreprennent pour atteindre un objectif sont encastrées dans des
systemes concrets, continus de relations sociales». (Granovetter, 2000, p. 84). Ce
rapprochement des théories économiques et sociologiques est I’objet de la sociologie

économique.

La thése de I’encastrement de Granovetter a donné lieu & de nombreux développements en
sciences de gestion (pour une revue de littérature, voir entre autres Borgatti et Foster, 2003;
Chollet, 2004b; Huault, 2004). « L’enjeu est de réfuter le postulat, classique dans de
nombreux paradigmes en gestion, selon lequel la dynamique économique qui se déploie est
une réponse quasi mécanique a des forces économiques et technologiques. Les choix

économiques et de gestion sont ici, et au contraire, analysés comme le résultat de la

12 plusieurs traductions du concept d’ « embeddedness » ont été proposées: «ancrage », « intégration »,
« enracinement », « imprégnation ». Ici nous choisirons « encastrement » parce que c’est le terme le plus
couramment utilisé et parce qu’il nous semble davantage représentatif de la complexité des liens.
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configuration des réseaux sociaux dans lesquels ils se situent ». (Huault, 2004, p. 53). Le
travail le plus connu est sans doute celui de Uzzi (1996; 1997) sur les transactions au sein
d’un réseau d’entreprises de confection de la région de New-York. Il montre que les
transactions fondees sur des relations personnelles ont des aspects positifs par rapports aux
relations strictement économiques. Cependant, il s’agit d’une relation en U et il y a, en fait, un

effet de sur-encastrement.

Certains travaux ont tenté de souligner les interactions entre encastrement structural et
d’autres formes d’encastrement. En effet, I’encastrement est, en fait, un concept a plusieurs
dimensions. Le concept de Granovetter (1985) n’englobe qu’une seule dimension :
I’encastrement structural. Zukin et DiMaggio (1990) en distinguent trois supplémentaires :
I’encastrement cognitif (qui souligne que I’exercice d’un raisonnement rationnel des acteurs
économiques est limité), I’encastrement culturel (qui conceptualise I’idée que des regles
culturelles faconnent, de fagon collective et partagée, I’économie, régulent le commerce, etc.)
et I’encastrement politique (r6le joué par le pouvoir sur les acteurs économiques). Selon
Dequech (2003), «certains liens peuvent étre établis entre I’encastrement culturel et
I’encastrement cognitif, d’une part, et I’encastrement structural, d’autre part »'*. Dans le
méme ordre d’idées, Gnyawali et Ravindranath (2001), en cherchant a expliquer le réle joué
par I’encastrement structural dans la compétitivité des réseaux, identifient des
complémentarités entre cette forme d’encastrement et I’encastrement cognitif (réle de
I’identité du groupe dans ses choix stratégiques, role des asymeétries cognitives dans les
asymétries observées en termes de détention de ressources, etc.). Cependant, comme dans la
plupart des travaux en sciences de gestion (Huault, 2004), c’est seulement la dimension
« encastrement structural» qui a été retenue dans I’approche de I’entrepreneur « encastré »
(Aldrich et Zimmer, 1985; Johannisson, 1986; Woodward, 1988). L’idée centrale de ce
courant est que chaque action réalisée par I’entrepreneur, chaque décision qu’il prend dépend
des caractéristiques des réseaux de relations dans lesquels il est inséré. Ces réseaux peuvent

tout aussi bien contraindre que faciliter son action/ses choix.

La these de I’encastrement montre I’intérét de la sociologie des réseaux sociaux pour étudier

des phénomenes économiques. Le courant de I’entrepreneur «encastré » s’est donc

3 Traduction de “some connections may also be established between cultural and cognitive embeddedness, on
one hand, and relational-structural embeddedness on the other.” (Dequech, 2003)
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développé, dans les années 80, en adaptant les travaux de sociologues des réseaux sociaux au
contexte entrepreneurial. La sociologie des réseaux sociaux est « un ensemble de méthodes,
de concepts, de théories, de modeles et d’enquétes (...) qui consistent a prendre pour objet
d’étude non pas les attributs des individus (leur age, leur profession, etc.), mais les relations
entre les individus, et les régularités qu’elles présentent, pour les décrire, rendre compte de
leur formation et de leurs transformations, analyser leurs effets sur les comportements
individuels » (Mercklé, 2004, p.3). Trois théories majeures ont été particulierement exploitées
en entrepreneuriat, comme en sciences de gestion (Chollet, 2004b) : la théorie de la force des
liens faibles de Granovetter (1973), la théorie des trous structuraux de Burt (1992) et la

théorie des ressources sociales de Lin (2001).

Or, dés les travaux fondateurs du courant de I’entrepreneur « encastré » des perspectives
différentes du réseau personnel ont été adoptées: s’il est communautaire pour Aldrich et
Zimmer (1985), il est personnel pour Johannisson (1986). Par la suite, des usages multiples du

concept de réseau personnel ont été faits. La sous-section suivante présente ces usages.

1.1.2 Les wusages multiples du concept de réseau personnel en
entrepreneuriat

Les usages du concept de réseau personnel en entrepreneuriat sont multiples. Tout d’abord,
dés les travaux fondateurs, deux visions du réseau dans lequel est inséré un entrepreneur
apparaissent : communautaire et personnel. Ensuite, les périmétres des réseaux personnels et
inter-organisationnels se chevauchent bien souvent dans la création d’entreprise. De plus, le
terme « personnel » a été accolé au concept de réseau pour qualifier soit la nature « privée »
des relations, soit en référence au concept de réseau personnel développé par la sociologie des
réseaux sociaux. Et méme dans ce dernier usage, le périmétre du réseau personnel differe

grandement en fonction de I’outil de mesure utilise.

1.1.2.1 Réseau « communautaire » ou « personnel »

Aldrich et Zimmer (1985) définissent ainsi le concept de réseau : «un réseau est défini

comme I’ensemble des personnes reliées par un certain type de relations et est construit en
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identifiant les liens entre chaque personne dans la population étudiée® » (Aldrich et Zimmer,
1985, p.12). Du fait de cette définition, le cadre de référence approprié est I’ensemble des
entrepreneurs et des détenteurs de ressources sur un territoire donné. Dans leur vision, le
réseau est communautaire (community network). Des lors, il s’agit de voir comment la
configuration résiliaire de ce territoire relationnel donné influence la création et la survie de
nouvelles entreprises. Pour cela, Aldrich et Zimmer (1985) identifient quatre dimensions d’un
réseau : la densite, la connectivité, la centralité et la force des liens. Pour Aldrich et Zimmer
(1985), I’entrepreneur n’a pas (ou trés peu) la possibilité d’agir de fagon individuelle sur la
configuration du réseau dans lequel il est inséré. Seules des interventions « institutionnelles »

sont envisageées.

En revanche, pour Johannisson (1986), le réseau est constitué des seules personnes sur
lesquelles I’entrepreneur s’appuie pour créer son entreprise (premiers fournisseurs et clients,
anciens collegues ou associes, etc.) et non de I’ensemble des personnes-ressources
potentielles sur le territoire comme dans la définition d’Aldrich et Zimmer (1985). Dans sa
vision, le réseau est personnel (personal network). De plus, il envisage la possibilité que ces
réseaux personnels soient effectivement manipulés par les entrepreneurs. Il suggere de mettre
en place des programmes éducatifs pour apprendre aux entrepreneurs a construire leurs

réseaux.

Dubini et Aldrich (1991) montrent le lien entre ces deux niveaux d’analyse. Ils définissent
ainsi un réseau personnel : « Toutes les personnes avec lesquelles I’entrepreneur a des
relations directes (ou, dans certains cas, des relations indirectes via des relations directes).
Pour les entrepreneurs, nous pouvons penser aux partenaires, fournisseurs, clients, capital
risque, banques ou autres financeurs, distributeurs, associations commerciales et membres de
la famille. Le type le plus simple de réseau personnel inclus les liens directs qui relie
I’entrepreneur aux personnes avec lesquelles il a des échanges directs. Souvent, il s’agit de
personnes que I’entrepreneur rencontre en face a face et desquelles il obtient des services, des
conseils et un support moral. »™. (Dubini et Aldrich, 1991, p.307). Le réseau « étendu » (qui

¥ Traduction de “A network is defined as the totality of all persons connected by a certain type of relationship
and is constructed by finding the ties between all persons in a population under study” (Aldrich et Zimmer, 1985.
12)

> Traduction de “A personal network, or role set, consists of all those persons with whom an entrepreneur has
direct relations (or, for some purposes, indirect relations via direct relations). For entrepreneurs, we could think
of partner, suppliers, customers, venture capitalists, bankers, other creditors, distributors, trade associations, and
family members. The simplest kind of personal network includes direct linking entrepreneurs with persons with
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correspondrait au réseau communautaire d’Aldrich et Zimmer, 1986) serait «le résultat
collectif quand des réseaux personnels sont interconnectés. Cela consiste, a I’intérieur d’une
entreprise, aux relations entre dirigeants, managers et employés quand elles sont structurées
par des formes de coordination et controle. Entre entreprises, cela consiste aux relations entre

les membres de ces entreprises qui remplissent des roles de pont »*°(p. 309).

Ensuite, le deuxiéme probleme dans la définition du périmetre d’un réseau personnel est de
savoir si les acteurs qui en font partie sont des individus ou des organisations. Des lors, se

pose le probléme de la distinction entre réseau inter-organisationnel et réseau personnel.

1.1.2.2 Réseau inter-organisationnel et réseau personnel

Pour O’Donnell et al. (2001), il convient de distinguer les travaux sur les réseaux inter-
organisationnels de ceux portant sur les réseaux personnels des entrepreneurs. En effet, il
s’agit 1a de deux niveaux d’analyse bien distincts, qui trouvent leurs racines dans des
disciplines différentes (économie vs sociologie) et ont été utilisés dans des domaines de
recherches différents (districts industriels et alliances vs création d’entreprise).

Tableau 8 — Les deux niveaux d’analyse du réseau dans les recherches en entrepreneuriat

Type de réseau

Réseau inter-organisationnel

Réseau personnel

Economie des co(ts de transaction Sociologie
Fondements . . . ) .
Marketing industriel Théorie des réseaux sociaux
Acteurs du réseau Organisations Individus
Types de liens Formels Informels
Niveau d’analyse Dyade Structure égocentrée

Catégorisations

Réseau vertical

Réseau commercial
Réseau social

communes Réseau horizontal X L
Réseau de communication
Domaines de Districts industriels e , .
: Création d’entreprise
recherche Alliances

Source : O’Donnell et al. (2001), p. 750

Cependant, au final, les auteurs montrent que ces deux niveaux d’analyse se chevauchent

souvent dans les recherches en entrepreneuriat. En effet, « le terme réseau personnel a été

whom the have direct dealings. Typically, these are persons whom entrepreneurs meet on a face-to-face basis,
and from whom he obtain services, advice, and moral support.” (Dubini et Aldrich, 1991, p.307)

!® Traduction de “Extended networks are the collective result when interconnected personal networks are
examined. Within firms, extended networks consist of all the relations between owners, managers, and
employees, as they are structured by patterns of coordination and control. Between firms, extended networks
consist of relations between all the members of each firm who fill boundary-spanning roles.” (Dubini et Aldrich,
1991, p.309)
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utilise dans la littérature pour englober des acteurs qui n’étaient pas traités en tant
qu’individus »*” (O'Donnell et al., 2001, p. 750). Par exemple, les clients ou les concurrents
peuvent étre inclus dans la définition du réseau personnel alors qu’il s’agit souvent
d’entreprises. De méme, dans les travaux sur les réseaux inter-organisationnels, I’individu et
les relations interpersonnelles sont au centre de nombreuses recherches. Les auteurs concluent
donc que « bien que le terme « personnel » puisse étre accolé au terme « réseau », dans de
nombreux travaux en entrepreneuriat, le réseau (personnel) entrepreneurial est compris
comme incluant a la fois des liens formels et informels et des liens entre individus et entre
individus et organisations »'® (O'Donnell et al., 2001, p.754). Ainsi, du fait de la petite taille
des entreprises créées et, donc, de la personnalisation de leur gestion «le probleme de
distinguer les échanges au travers de réseaux personnels et inter-organisationnels est en

grande partie annulé »°.(Johannisson et al., 1994, p.336)

En s’appuyant sur le modele de Larson et Starr (1993), Hung (2006) propose que la
distinction entre réseau personnel et réseau inter-organisationnel réside dans le fait que le
premier concerne la phase d’émergence de I’entreprise alors que le deuxieme concerne le
moment ou I’entreprise est établie. « Le réseau personnel est relié & comment les
entrepreneurs, en tant que personnes individuelles, s’encastrent elles-mémes dans des
systéemes sociaux variés. Les réseaux inter-organisationnels concernent comment une jeune
entreprise, apres qu’elle ait été formée et développée par son créateur, établit des relations

entre elle-méme et d’autres organisations. »*° (p.364)

Le terme « personnel » est lui-méme ambigu. Il a été accolé au concept de réseau pour
qualifier soit la nature « privée » des relations, soit en référence au concept de réseau

personnel développé par la sociologie des réseaux sociaux.

" Traduction de “The term personal network has been used in the literature to encompass actors who cannot be
treated as individuals” (O’Donnell et al., 2001, p. 754)

'8 Traduction de “Hence, although “personal” may precede the term “network”, in various entrepreneurship
research and commentary the entrepreneurial (personal) network is taken to include both formal and informal
ties between individuals and between individuals and organisations” (O’Donnell et al., 2001, p. 754)

9 Traduction de “ the problem of separating inter-personal and inter-organizational exchange is to a great extent
overruled” (Johannisson et ali, 1994, p. 336)

20 Traduction de “an intrepersonal network is related to how entrepreneurs, as individual persons, embed
themselves in the various social systems. Interorganizational networks will be about how a new entrepreneurial
venture establishes the relationships between itself and other organizations, after it has been formed and
developed by its founder.” (Hung, 2006, p. 364)

30



1.1.2.3 Réseau personnel « privé » ou réseau personnel « égocentré »

Une derniere distinction (et sans doute la majeure) est a faire entre les travaux qui accolent le

terme « personnel » au concept de réseau mais en utilisant des sens différents de ce terme.

Tout d’abord, le terme « personnel » peut étre accolé au concept de réseau pour indiquer que
I’entrepreneur entretient avec les membres de ce réseau personnel des relations de type
« privé ». Ainsi, Johannisson (1987b) le définit comme constitué de relations d’amitiés et basé
sur la confiance. Sa construction ne suit pas de regles et est guidée par I’affection. Il le
distingue de deux autres types de réseaux : le réseau de production, qui est constitué des
transactions avec des organisations sur le marché, et le réseau symbolique, qui correspond aux
liens communautaires. En reprenant la terminologie du sociologue Mitchell (1973), Szarka
(1990) définit le réseau personnel comme les contacts avec la famille, les amis et les
connaissances, par opposition au réseau commercial (qui comprend les organisations avec
lesquelles I’entrepreneur effectue des transactions commerciales) et au réseau de
communication (qui comprend les organisations et les individus desquels I’entrepreneur recoit
des informations concernant son activité : consultants, institutions locales, etc.). Reprenant
une classification de ce type, Julien et Lachance (2006) distinguent, dans le cadre de PME, le
réseau personnel du dirigeant, « formé généralement d’amis, d’anciens camarades de college
ou d’université, de quelques employés clefs (...), d’un ou deux entrepreneurs membres du
club d’affaires, d’un consultant coopérant depuis longtemps avec I’entreprise, etc » (p. 2), du
réseau d’affaire et du réseau informationnel. Ils y ajoutent le réseau social qui facilite

I’insertion de I’entreprise dans son milieu.

Dans d’autres travaux, le terme « personnel » est accolé au concept de réseau en référence a la
sociologie des réseaux sociaux (Mercklé, 2004). En effet, I’approche dominante de cette
discipline consiste a observer des réseaux « complets», souvent de taille restreinte et
délimités par des frontieres socialement instituées. Or, la problématique majeure de cette
approche est la pertinence des frontiéres choisies par le chercheur. « Les conséquences de tels
choix peuvent ne pas étre anodines empiriquement : par exemple, ils peuvent faire passer pour
isolés des individus qui sont en fait liés I’'un a I’autre par une relation indirecte passant par un
individu qui n’appartient pas a I’ensemble retenu, et qui pour cette raison sera indiment

ignorée » ((Mercklé, 2004, p. 34). Des lors, se sont développées des approches en termes de
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« réseaux personnels » (ou égocentrés). Cette conception du réseau personnel d’un individu a
été formalisée par Barnes (1972) avec les notions d’étoile (qui désigne I’ensemble des
relations entre ego et ses contacts directs) et de zone (qui désigne I’ensemble des relations
entre les contacts eux-mémes). Cela rejoint la définition de I’atome social de Moreno :
« I’ensemble formé d’un individu, des relations qui sont en relation directe avec lui, et des

relations que ces individus entretiennent les uns avec les autres » (Mercklé, 2004, p. 35).

Nous adhérons & cette derniere définition du réseau personnel comme « égocentré », c’est a
dire constitué de I’ensemble des individus ou organisation en relation avec I’entrepreneur, que
les relations entretenues soient d’ordre privé et/ou professionnel. Cependant, il convient de ne
tenir compte que des liens jouant un réle dans la création de I’entreprise. Dés lors, la difficulté
est de définir un périmétre a ce réseau personnel. Finalement, de quels liens va t’on tenir

compte ?

1.1.2.4 Le périmetre du réseau personnel

Le réseau personnel (personnel étant entendu comme égocentré) comprend deés lors,
I’ensemble des personnes avec lesquelles I’entrepreneur entretient un lien. Cependant, les

mesures d’un réseau personnel sont trés différentes selon les travaux. Ainsi le périmeétre du

réseau personnel peut étre tres différent.
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Tableau 9 - Une sélection des périmeétres du réseau personnel « égocentré » retenus dans la littérature

Référence Périmeétre du réseau personnel d’un entrepreneur
Aldrich et al. Personnes vers lesquelles I’entrepreneur se tourne quand il s’agit de discuter de la création
(1987) de son entreprise (réseau de discussion)
Aldrich et al. Les cing contacts avec lesquels I’entrepreneur préfére discuter de son entreprise (réseau
(1987) premier)

Le sous-ensemble de personnes (parmi tous les contacts de I’entrepreneur) qui se sont,
d’une maniére ou d’une autre, impliqués avec I’entrepreneur dans la création de I’entreprise
(...) dont les membres partage I’intention de I’entrepreneur en apportant des informations et
ressources importantes pour la création.?* (réseau « actif »)

Hansen (1995)

Un ensemble d’individus qui peuvent se connaitre ou pas entre eux et qui d’une certaine
facon apportent quelque chose a I’entrepreneur, que ce soit passivement, réactivement ou
proactivement, que cela ait été suscité explicitement par I’entrepreneur ou pas®

Gilmore et Carson
(1999, p. 31)

Tous ceux que tu connais maintenant, tous ceux que tu as un jour connus et tous ceux qui te

Burt (2000, p.284) connaissent méme si tu ne les connais pas. 2

Hite et Hesterly Le réseau personnel d’une firme en émergence peut étre déterminé par I’ensemble des liens

(2001, p. 277) directs et dyadiques de I’entrepreneur et les relations entre ces liens. **
Barnir et Smith Le groupe de personnes que I’entrepreneur définit comme constituant son réseau de
(2002, p.222) contacts.

Si la définition de Burt (2000) semble trop large et pose de nombreux problémes
d’opérationnalisation (comment définir qui connait I’entrepreneur alors que ce denier ne le
connait pas?), la littérature a sans doute trop souvent limité le réseau personnel de
I’entrepreneur au seul réseau de discussion. Ainsi, cette mesure du réseau développée par
Aldrich et al. (1987) a été reprise dans de nombreux travaux : entre autres, Aldrich et al.
(1989), Johannisson et Nilson (1989), Birley et al. (1991), Drakopoulou Dodd et Patra (2002),
Greve et Salaff (2003). Pour un certain nombre de mesures, elle se limite méme au réseau
premier (les cing contacts les plus importants). En accord avec Hansen (1995), il semble que

travailler sur le concept de réseau « actif » (action set) soit plus riche. Dans ce sens, la

2! Traduction de “the subset of people who are somehow involved with the entrepreneurs in founding the new
organisation [...] whose members shared the entrepreneurs’ intentionality by contributing information and other
resources important to the entrepreneurs’ start-up” (Hansen, 1995, p.9)

22 Traduction de “A collection of individuals who may or may not be known to each other and who, in some way
contribute something to the entrepreneur, either passively, reactively or proactively whether specifically elicited
or not” (Gilmore et Carson, p. 31)

2% Traduction de “everyone you now know, everyone you have ever know, and everyone who knows you even if
though you don’t know them” (Burt, 2000, p.284)

24 Traduction de “The initial egocentric network of an emerging firm can be determined by the aggregation of

the direct, dyadic ties of the entrepreneur(s) and the relationships between these ties” (Hite et Hesterly, 2001, p.
277)
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définition de Gilmore et Carson (1999) semble le mieux correspondre au périmetre reel du
réseau personnel d’un entrepreneur, la définition de Barnir et Smith (2002) complétant ceci en

précisant que le périmetre pertinent est celui qui est percu comme tel par I’entrepreneur

Notre définition du réseau personnel est donc la suivante :

Le réseau personnel est constitué de I’ensemble des individus ou organisations qui ont joué un
role, positif ou negatif, lors de la création et du démarrage de I’entreprise, que ce soit
passivement, réactivement ou proactivement, que cela ait été suscité explicitement par

I’entrepreneur ou pas.

Elle est donc trés large et comprend, en fait, tous les acteurs étant intervenus dans le processus
entrepreneurial (que le lien liant I’entrepreneur a cet acteur ait une dimension personnelle ou
pas). Bien sdr, il ne s’agit pas la de la vision adoptée par tous les auteurs du courant de
I’entrepreneur « encastré ». Dés lors, certains travaux présentés par la suite adoptent une

définition plus restrictive du réseau personnel. Il conviendra d’en tenir compte.

Les racines du courant de I’entrepreneur « encastré » ayant été rappelées et le concept de
réseau personnel défini, il convient de présenter les principaux développement de ce courant.
Notre présentation se fera en trois sections : les effets du réseau personnel, la configuration du

réseau personnel et, enfin la constitution et la mobilisation de ce réseau personnel.
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1.2 LESEFFETS DU RESEAU PERSONNEL

Le réseau personnel dans lequel est inséré I’entrepreneur a des effets tout au long du
processus entrepreneurial (Briderl et Preisenddrfer, 1998). Il joue un r6le sur le fait de
s’engager dans I’acte entrepreneurial (« network founding hypothesis ») mais aussi sur la
réussite de cet acte (« network success hypothesis »). Pour de nombreux auteurs, I’effet du
réseau personnel peut étre qualifié de « capital social ». Compte tenu de la polysémie de ce
terme, le capital social semble étre, en fait, d’avantage une métaphore qu’un concept
opérationnalisable. Aprés avoir exposé ce point, nous distinguons deux types d’effets du

réseau personnel : les effets facilitant I’action de I’entrepreneur et ceux la contraignant.

1.2.1 La métaphore du capital social

La notion de capital social est apparue au cours des années 80 dans les travaux de Bourdieu
(1980), Coleman (1988) et Burt (1992). L’objectif de ces auteurs pionniers n’était pas de
proposer une définition opérationnelle du capital social mais plutdt d’attirer I’attention sur le
fait qu’il existe une forme de capital autre que le capital économique ou humain. Par
conséquent, cette notion trés polysémique est davantage une metaphore qu’une entité
conceptuelle. 1l s’agit en fait de montrer I’intérét de la théorie des réseaux sociaux pour
expliquer la performance d’un individu, d’une entreprise, d’un Etat, etc. En effet, cette
performance ne peut pas étre expliquée seulement par le capital économique et humain.
Schématiquement, il s’agit d’expliquer pourquoi les individus (ou les entreprises) qui ont les
mémes ressources matérielles et les mémes compétences n’atteignent pas les mémes niveaux

de performance.

Il est possible d’identifier deux grandes conceptions du capital social (Adler et Kwon, 2002).
Certains auteurs considerent le capital social comme un bien collectif, un actif détenu de fagon
collective, I’acteur collectif en question pouvant étre un groupe, un réseau, un territoire, etc.
D’autres pensent que le capital social est un bien individuel. Ces travaux s’intéressent a
I’utilisation faite par un acteur individuel de ses relations avec d’autres. Ces deux formes de
capital social, collectif et individuel, ne sont pas forcément antinomiques mais

complémentaires car elles correspondent a des niveaux d’analyse bien distincts. Ainsi, « deux
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formes de capital social, aux temporalités différentes, peuvent coexister, un capital social
individuel que I’individu peut mobiliser dans la concurrence avec ses pairs et une forme
collective, le capital social collectif, qui repose sur une structure relationnelle dense,
n’appartenant pas tant a I’individu qu’au groupe de personnes en relation. » (Godechot et
Mariot, 2004, p. 248). Applique au cas de I’entrepreneuriat (Plociniczak, 2004), les approches
du capital social comme bien collectif s’intéressent a la facon dont une structure relationnelle
(un territoire, un réseau,etc.) parvient a développer et maintenir du capital social et quels
effets cela produit sur les entrepreneurs encastrés dans cette structure (pour une revue de
littérature de ces approches, voir Julien, 2005). Les approches du capital social comme bien
individuel s’intéressent, elles, a la facon dont I’entrepreneur « investit» dans certaines
relations et comment ces relations peuvent I’aider. C’est cette vision la que nous retenons.
Cependant, si les niveaux d’analyse sont différents, ces deux formes de capital social sont

complémentaires.

Malgré son utilisation grandissante dans de nombreuses disciplines (dont les sciences de
gestion), il semble qu’un consensus sur la définition du concept de capital social comme bien
individuel soit impossible. Ainsi, Chollet (2004b; 2005) identifie trois éléments présents de
facon récurrente dans les définitions du capital social comme bien individuel : le portefeuille
de relations personnelles de I’individu (le réseau), les ressources qui sont accessibles par ce
réseau et la performance individuelle associée a ces ressources. Quatre configurations sont
alors identifiées. Selon les auteurs, le capital peut étre assimilé aux ressources accessibles par
le réseau personnel (1), au bénéfice tiré de la place de I’individu dans la structure du réseau,
donc au réseau lui-méme (2), aux dispositions favorables ou aux obligations ressenties dans le

réseau (3) ou englober a la fois le réseau et les ressources qui y sont inscrites (4).

Figure 2 - Les différentes conceptions du capital social

1) Le capital social comme ensemble de ressources obtenues par le réseau personnel

Réseau personnel Ressources Performances
4> _ . . 4>
= Capital social

« L’agrégation des ressources effectives ou potentielles qui sont associées a la possession d’un réseau durable de
relations plus ou moins institutionnalisées de connaissances mutuelles ou de reconnaissance » (Bourdieu, 1980,
p. 248)

« Des ressources encastrées dans une structure sociale obtenues et utilisées pour I’action»® (Lin, 1995; 2001, p.
25)

% Traduction de « ressources embedded in social networks accessed and used by actors for actions” (Lin, 2001,
p. 25)
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2) Le capital social comme portefeuille de relations personnelles

Réseau personnel Ressources Performances
= Capital social

« type de structure du réseau » (Burt, 1995)

3) Le capital social comme ensemble de normes, dispositions ressenties, permettant la mobilisation des
ressources

Réseau personnel Ressources Performances
—P ——»

|

Dispositions favorables des personnes
du réseau, normes, etc.
= Capital social

« Les dispositions favorables (goodwill) disponibles pour des individus ou des groupes. Ses origines résident
dans la structure et le contenu des relations sociales des acteurs. Ses effets proviennent de I’information, de
I’influence et de la solidarité qu’il rend disponibles pour I’acteur. »*® (Adler et Kwon, 2002, p. 23)

4) Le capital social comme processus de mobilisation de ressources par le réseau personnel

Processus de mobilisation de ressources par le réseau personnel = Capital social

Réseau personnel Ressources Performances
—» ——

Dispositions favorables des personnes
du réseau, normes, etc.

« La somme des ressources réelles et potentielles encastrées dans, accessibles par, et tirées du réseau de
relations qu’un individu ou une unité sociale possede. Le capital social comprend donc a la fois le réseau et les
actifs qui peuvent étre mobilisés par ce réseau. »*’ (Nahapiet et Ghoshal, 1998, p. 243)

« La capacité d’acteurs a s’assurer des avantages par le biais de leur appartenance a des réseaux sociaux ou
d’autres structures sociales »*. (Portes, 1998, p. 6)

D’apres Chollet (2005), p. 56-59

?® Traduction de “social capital is the goodwill available to individuals or groups. Its source lies in the structure
and content of the actor’s social relations. Its effects flow from the information, influence, and solidarity it
makes available to the actor” (Adler et Kwon, 2002, p. 23)

2" Traduction de “the sum of the actual and potential resources embedded within, available through, and derived
from the network of relationships possessed by an individual or social unit. Social capital thus comprises both
the network and the assets that may be mobilized through that network” (Nahapiet et Ghoshal, 1998, p. 243)

%8 Traduction de “the ability of actors to secure benefits by virtue of membership in social networks or other
social structures.” (Portes, 1998, p. 6)
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Au final, Chollet (2005) montre que la problématique centrale dans I’approche du capital
social individuel est, en fait, I’association entre le réseau personnel et des ressources
accessibles au travers de ce réseau, peu importe si le capital social désigne les ressources, le

réseau ou bien les deux construits. Le capital social serait donc une métaphore.

Etant donné que le capital social ne constitue pas une entité conceptuelle homogene, il
convient de tenir compte de la polysémie du concept dans les usages qui en sont fait en
entrepreneuriat. Par exemple, & partir d’une revue de littérature similaire, Anderson et al.
(2007) parviennent a une conclusion différente de celle de Chollet (2005). Pour eux, le
« capital social » n’est pas une métaphore mais un concept opérationnalisable. « Le capital
social peut étre un actif mais il ne peut pas étre possédé ou emprunté. Il peut seulement étre
produit en commun et partagé avec les interactions sociales. Donc il est probablement plus
utile de le considérer comme une condition sociale »* (p. 249). En fait, les auteurs assimilent
le capital social a un artefact relationnel, produit en interaction et qui réside dans le réseau.
Les individus peuvent avoir une propension plus ou moins grande a développer du capital
social mais ils ne peuvent le faire que de maniere collective. Le capital social n’est pas une
ressource en tant que tel mais sa présence facilite les interactions qui vont permettre I’acces a
des ressources. Les normes et valeurs ne constituent pas le capital social mais en sont des
caractéristiques (un mécanisme dans le processus du capital social). A partir de I’étude de 10
cas de dirigeants de TPE (région de Aberdeen, Ecosse, secteurs d’activités : biotechnologies,
logiciel/télécommunications, gaz et pétrole), les auteurs montrent que quatre themes émergent
dans les discours des enquétés sur leur interaction avec I’environnement: connectivite,
crédibilité, opportunités de marché et contacts. Les auteurs proposent que ces éléments
permettent de mieux comprendre le concept de capital social. La connectivité constituerait la
caractéristique fondamentale de la nature du capital social. La crédibilité serait un élément
processuel du capital social. L’identification d’opportunités de marché serait le résultat du
capital social. Enfin, les contacts, les liens avec les alters, seraient le mode d’opération du
capital social. Ainsi, « il n’apparait pas utile de penser le réseau comme des ressources, mais

il semble plutdt tres utile de le considérer comme un intermédiaire au travers duquel ces

% Traduction de « Social capital may be an asset but it cannot be owned or borrowed. It can only be produced
and shared within the conjunction of social interactions. Hence it is probably more useful to consider it as a
“social condition” (Anderson et al., 2007, p. 249)
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ressources sont articulées, obtenues et échangées. »* (p. 264). 1l semble que ces auteurs
utilisent donc le concept de capital social pour définir le « processus de mobilisation de

ressources par le réseau personnel » (définition de type 4)

La polysémie du concept méme de capital social, et donc la diversité des usages qui en sont
fait en entrepreneuriat, nous invite a adopter la vision de Chollet (2005) dans sa thése sur le
réseau personnel des ingénieurs R&D et a considérer que le capital social est en fait une
métaphore. Par consequent, nous préférons parler dans la suite du texte de « ressources », de
« réseau personnel », de « dispositions favorables/normes » ou de « processus de mobilisation
de ressources par le réseau personnel » bien que nous mobilisions des travaux utilisant parfois

le terme « capital social » pour qualifier ces éléments.

1.2.2 Les effets facilitant I’action de I’entrepreneur

«Le courant de I’entrepreneur «encastré» s’appuie sur deux hypotheéses de base.
Premiérement les entrepreneurs réussissent parce qu’ils sont capables d’identifier des
opportunités et d’obtenir des ressources limitées de leur environnement. Ces ressources
incluent tout ce que I’entrepreneur a besoin pour créer son entreprise comme les ressources
financieres, le soutien, les idées de produits, les débouchés ou I’information. En second lieu,
ces ressources sont obtenues par des échanges entre les entrepreneurs et leurs réseaux sociaux.
La famille fournit de I’argent, les conjoints donnent I’autorisation d’utiliser les ressources
familiales, des collegues ou contacts professionnels deviennent des partenaires ou clients et
des connaissances donnent leur avis au sujet des juristes, comptables et banquiers.* »
(Aldrich et al., 1987, p.155). La vision d’Aldrich et al. (1987) résume tres clairement I’idée
que le réseau personnel a des effets facilitant I’action de I’entrepreneur. En effet, le recours au

réseau personnel présente des avantages par rapport a une relation marchande : il permet

% Traduction de “it does not appear to be helpful to think of the network as resources, but il is useful to consider
it as an operating medium through which resources are articulated, obtained and exchanged.” (Anderson et al.,
2007, p. 264)

3! Traduction de “The social network perspective rests on two fundamental premises. First, entrepreneurs
succeed because they are able to identify opportunities and obtain scarce resources from their environments.
These resources include everything entrepreneurs require to start an build businesses, including money, social
support, product ideas, markets, and information. Second, resources are obtained through exchange relationships
between entrepreneurs and their social networks. Relatives loan money, husbands or wives grant permission to
use family resources, colleagues or business contacts become partners or customers, and acquaintances give
advice about lawyers, accountants, and bankers.” (Aldrich et al., 1987, p.155)
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d’obtenir des ressources a un codt moindre mais aussi d’obtenir des ressources qu’il aurait éte
impossible d’obtenir par un autre biais. Ces ressources sont diverses. De hombreux travaux
ont tenté de les identifier. Trois grands types de ressources peuvent étre grossiérement

distingués : des ressources matérielles, immatérielles et relationnelles.

1.2.2.1 Recourir au réseau personnel pour mobiliser des ressources : avantages

« Mobiliser des ressources pour poursuivre des opportunités requiert des contacts, des
connaissances et de la confiance. Mobiliser des ressources implique aussi de demander a
d’autres de fournir des moyens financiers et des efforts pour une entreprise dont I’avenir est
incertain. L’entrepreneuriat est donc une activité essentiellement de mise en réseau. »*
(Dubini et Aldrich, 1991, p.306). Le courant de I’entrepreneur « encastré » est baseé sur cette
idée, a savoir : les ressources utiles a la création de I’entreprise sont accessibles au travers du
réseau dans lequel est insére le créateur. Les avantages du recours au réseau personnel plutét

gu’a une relation de marché classique sont divers.

Johannisson (1986) donne plusieurs justifications au fait que le réseau personnel constitue le
meilleur moyen d’obtenir les ressources nécessaires a la création d’une entreprise.
Premierement, dans un objectif de réalisation personnelle, I’entrepreneur crée son entreprise
comme le reflet de sa propre personnalité. Or, en établissant un réseau de relations de
confiance, il est assuré que cette facon personnalisée de conduire son entreprise n’est pas
questionnée. Deuxiemement, la petite taille de I’entreprise nouvellement créée et I’absence
d’expérience du créateur font que les ressources autres que celles qui sont encastrées dans un
réseau de relations sont difficiles a atteindre. Troisiemement, pour parer aux erreurs liées au
processus d’apprentissage de la création, I’entrepreneur est dépendant du filet de sécurité que
représente son réseau personnel. Quatriemement, du fait des interdépendances fortes entre les
différentes sphéres sociales dans les économies contemporaines, il devient nécessaire a
I’entrepreneur d’étre en mesure d’influer les politiques, les autorités et les groupes d’intéréts.
Or seul le réseau personnel peut offrir les raccourcis nécessaires. Cinquiemement, dans un

environnement de plus en plus turbulent, le réseau personnel permet a I’entrepreneur de

%2 Traduction de “Mobilizing resources to pursue opportunities require entrepreneurial contacts, knowledge, and
confidence. Mobilizing resources also involves asking others to raise money, labor, and effort for a venture with
an uncertain future. Entrepreneurship is thus inherently a networking activity.” (Dubini et Aldrich, 1991, p.306)
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recréer son environnement (percu). L’auteur conclut que le courant de I’entrepreneur encastré
« permet de comprendre la fagon dont I’entrepreneur peut, d’un cété, étre individualiste et, de
I’autre, acquérir des valeurs et comportements qui I’intégre dans un contexte social »*
(Johannisson, 1986, p.20)

A partir de deux cas (un entrepreneur indépendant et un intrapreneur), Starr et MacMillan
(1990) posent I’hypothese qu’il est plus intéressant pour un créateur de mobiliser des
ressources par le biais de relations sociales, c’est a dire par le biais d’une stratégie de
« cooptation », plutdt que dans le cadre d’une relation marchande classique. Premierement,
cela peut permettre de court-circuiter le long et colteux processus de construction d’une
Iégitimité pour une jeune entreprise en manque de crédibilité. De plus, une stratégie de
cooptation peut permettre d’obtenir les biens non utilisés par autrui, que ce soit par I’emprunt,
la mendicité, la récupération ou le développement, et ainsi réduire le co(t de la création, et, en
méme temps, en réduire le risque et en améliorer le retour sur investissement. Un argument
supplémentaire est le fait que, étant donné que ces ressources sont obtenues par le biais

d’accords vagues et implicites, le terme « dettes » peut étre assez flexible.

Dans sa revue de littérature, Witt (2004) souligne qu’a la base du courant de I’entrepreneur
« encastré », I’hypothése qui est faite est que « les créateurs utilisent leurs réseaux personnel
et professionnel pour obtenir des ressources et informations qu’ils n’auraient pas pu obtenir
sur le marché (ou bien qu’ils auraient obtenus & un cot supérieur) ».3* En effet, a cause d’un
lien d’amitié ou de connaissance, les ressources obtenues par le biais du réseau personnel
peuvent I’étre a un colt inférieur a celui du marché. C’est le cas par exemple de I’épouse qui
aide sans salaire, de I’ami comptable ou juriste qui donne des conseils sans rémunération, etc.
Mais, de plus, certaines ressources obtenues par le biais du réseau n’auraient pas pu I’étre,
méme a un codt supérieur, dans le cadre d’une relation marchande. C’est par exemple le cas
de la réputation due a la présence d’un manager expérimenté comme « mentor » ou encore
d’une commande obtenue, par le biais d’un ancien collégue, dans une grande entreprise alors

que celle si ne travaille pas en général avec des entreprises nouvellement créées.

% Traduction de “The network approach makes it possible to understand the manner in which the entrepreneur
on the one hand can pursue his/her individualistic profile and on the other hand can acquire values and
behaviours which integrate him/her into the social context” (Johannisson, 1986, p. 20)

% Traduction de “founders use their personal network of private and business contacts to acquire resources and
information that they would not (or not as cheaply) be able to acquire on markets” (Witt, 2004, p. 392)
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1.2.2.2 L’acces a des ressources matérielles, immatérielles et relationnelles

Trois grands types d’études cherchant a repeérer les effets du réseau personnel peuvent étre
distingués. Certaines études définissent a priori les types de ressources que I’entrepreneur
peut étre amené a chercher a I’extérieur pendant la création de I’entreprise. D’autres tentent de
déterminer, de maniére qualitative, les types de ressources échangées au sein d’un réseau.
Enfin, certaines ne s’intéressent qu’a un type de ressources, en général les ressources

financiéres ou informationelles.

Un premier groupe d’études rassemble des études quantitatives ou sont déterminées a-priori
les ressources que peut potentiellement procurer le réseau. Ainsi, I’étude de Birley (1985)
porte sur les contacts, formels et informels, pris par les 160 entrepreneurs enquétés (petites
entreprises, tous secteurs d’activité, Indiana, Etats-Unis) pour se procurer les diverses
ressources nécessaires a la création. Trois étapes sont distinguées avec, pour chaque étape, les
éléments que [I’entrepreneur est susceptible de rechercher: le rassemblement des
ressources « productives » (matiéres premieres/achats, équipement, local, employés),
I’identification de sources de revenu potentielles (ventes) et de financement (recherche de
financement, obtention de financement). Le questionnaire de I’étude d’Aldrich et al. (1989)

comporte également diverses possibilités de réponses quant au réle des divers alters.

Tableau 10 - Sujets de discussion et types d'aide procurée par les alters (possibilités de réponses du
guestionnaire « réseau » de Aldrich et al., 1989)

Trouver de nouveaux clients, sélectionner des fournisseurs, recruter des employés, recherche de
Sujets de | financement, croissance de I‘activité, possibilités a I’export, comptabilité et gestion financiere,
discussion | imp0ts, publicité et communication, gestion de la production, problémes Iégislatifs, management
des employés

Types d’aide | Conseils dans la résolution de problémes, mise en relation avec de nouveaux contacts,
procuré information, support émotionnel, coups de main, soutien économique

D’aprés Drakopoulou Dodd et al. (2006)

Un second groupe d’études rassemble des études qui ne s’intéressent qu’a un type de
ressources. L’acces aux ressources financiéres par le bais du réseau personnel a ainsi fait
I’objet de travaux. Ces ressources financiéres peuvent étre obtenues de facon directe ou
indirecte. Ainsi, la part des ressources financiéres issues de proches (familles et amis) est
généralement trés importante dans les jeunes entreprises. De plus, par le réseau personnel,

I’entrepreneur peut accéder a des contacts fournissant des ressources financiéres
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supplémentaires. Cela a été notamment montré dans le cas de I’entrepreneuriat immigrant
(Zimmer et Aldrich, 1987). Pour le recours au systéeme bancaire traditionnel ou au capital
risque, le réseau personnel peut également avoir des effets bénéfiques. Ainsi, dans le cas
d’entreprises de hautes technologies, Shane et Cable (2002) montrent qu’un investisseur
investit plus facilement dans une nouvelle entreprise quand un lien, direct ou indirect,
préexiste avec le créateur. Mais, cela est surtout vrai tant que I’information sur le créateur
n’est pas publique. Ensuite, c’est cette réputation la qui influence le plus la décision

d’investir, indépendamment des liens sociaux préexistants.

Le réle du réseau personnel dans I’acces a des informations a, également, été tres étudié. Pour
Burt (2000), le réseau personnel procure a I’entrepreneur trois grands types d’avantages :
acces a des informations (access), de fagon plus rapide (timing) et avec, en retour, des effets
de recommandation (referrals). Tout d’abord, étant donné que I’entrepreneur n’est pas en
mesure de traiter toute I’information disponible a un moment donné, le réseau joue le role
d’informateur qui accumule et filtre I’information. « C’est une armée de gens qui traitent de
I’information et qui peuvent attirer votre attention sur certains éléments — vous tenant au
courant d’opportunités qui se développent, ou vous mettant en garde avant que ne se produise
un désastre »* (Burt, 2000, p.287). En plus de cet accés & I’information, le réseau peut
permettre a I’entrepreneur d’étre informé avant les autres et donc de pouvoir agir plus
rapidement ou bien de réinvestir cette information en la transmettant a un contact qui pourrait
en tirer profit. Enfin, «le réseau qui filtre I’information qui arrive jusqu’a vous dirige,
centralise et légitime des informations qui vous concernent et qui partent en direction des
au