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Apercgu

Y-a-t-il une distinction entre un fondateur d’entreprise et un entrepreneur? Est-ce que
chaque entreprise nouvellement installée est un projet entrepreneurial? Pourquoi a-t-on
tendance a considérer le fondateur de McDonalds comme un entrepreneur plutét que le
couple qui a ouvert une autre boutique de Fish & Chips en ville?

Qu’est ce qu’un entrepreneur et qu’est ce qu’il n’est pas ?

Ce chapitre est congcu pour créer une prise de conscience basique du role spécifique de
'entrepreneur dans le monde des affaires d'aujourd'hui en fournissant des connaissances
s'appuyant d’'une part sur le flux historique des pensées, et d’autre part en donnant aux
étudiants un apercu des discussions actuelles sur les activités entrepreneuriales. Il est
destiné a préparer le terrain pour les chapitres suivants, car il introduit différents concepts de
I'entrepreneuriat et les confronte avec les aspects controversés de I'histoire et les définitions
actuelles.

Objectifs d'apprentissage
Ce chapitre va vous préparer pour :

- décrire le développement historique de «l'entrepreneuriat»,* distinguer les différents profils

d'entrepreneurs, les fondateurs et dirigeants d’entreprises,
- rassembler une connaissance précise des mots clés du sujet,
et

- définir les fonctions de base des activités entrepreneuriales.

Table des matieres

1. Qu'est-ce gu'il faut pour étre un entrepreneur

2. Principales fonctions du terme entrepreneuriat

3. Lentrepreneuriat comme une compétence

4. Types d'entrepreneurs: une guestion de taille

5. L’entrepreneuriat : comme un processus
Durée

Au total, les objectifs d'apprentissage nécessitent 11 heures de votre temps
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1 Que faut-t-il pour étre entrepreneur ?
Table de matiéres

1 Que faut-t-il pour étre entrepreneur
1.1 Richard Cantillon

1.2 Jean-Baptiste Say

1.3 Alfred Marshall

1.4 Ludwig Edler von Mises

1.5 Frank Knight

1.6 Josef A. Schumpeter (1883 — 1950)
1.7 Israel M. Kirzner (born 1930)

1.8 Harvey Leibenstein

1.9 Peter F. Drucker

Qui est entrepreneur ? et qui ne I'est pas? Un entrepreneur est-il une personne différente du
reste d'entre nous? Quels sont les traits de caractere qui le rendent lui ou son travail si dur
sans une garantie de succés et sans la stabilité d'un emploi?

Y a-t-il une distinction entre un fondateur d'entreprise et un entrepreneur? Est-ce que
chaque entreprise nouvellement installée est un projet entrepreneurial?

Apparemment beaucoup d'entre nous ont une idée de ce qu’est un entrepreneur. Interrogés
sur quel type d'activité doit étre considéré comme entrepreneurial, la plupart des étudiants
sont intuitivement d'accord sur un ensemble de fonctionnalités qui caractérisent un projet
entrepreneurial. Mais malheureusement, ces caractéristiques ne sont souvent pas
convergents. Un dénominateur commun est difficile a extraire.

« Il'y a eu autant de définitions de I'entrepreneuriat qu’ il y a eu d’écrivains sur le sujet »
Zimmerer and Scarborough 2005, p 5

En effet, un grand nombre de différentes et trés souvent contradictoires définitions du
réle, des fonctions et des caractéristiques de l'entrepreneur ont été publiées dans
la littérature des affaires. Malgré que c’est un domaine de recherche en développement, il n'y
a pas eu encore un accord entre les universitaires sur la définition de I'entrepreneur.

« Dans la littérature, un article peut utiliser I'entrepreneur pour se référer a ceux qui

tout simplement possédent et gérent une entreprise, alors que d'autres peuvent inclure plus

de caractéristiques, par exemple la capacité d’innover ou la prise de risques. »
Flores-Romero 2004

Et Linskey précise ce qui suit,

« Cependant, malgré l'enquéte intensive, nous savons encore peu sur [..] comment
distinguer un entrepreneur d'un gestionnaire dans une grande organisation »
Lynskey 2002, p 3

Dans la suite, quelques points de vue historiques des auteurs les plus influents a propos du
rble de [l'entrepreneur sont présentés. Plusieurs définitions de I'entrepreneur sont
analysées afin d'en extraire les éléments qui distinguent le mieux l'entrepreneur des autres
formes de gestion d'entreprise et de propriété. Ainsi nous mettrons I'accent sur les définitions
qui nous permettront d'aborder la question :

«Qu'est-ce que ca demande pour étre un entrepreneur?».
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1.1 Richard Cantillon
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sur la Nature du Commerce en
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Dans sa publication "Essai sur la Nature du Commerce en général»
le banquier Irlandais Richard Cantillon (1680 - 1734) fut le premier & donner un sens
économique a la notion de I' «xentrepreneurs.

Lynskey 2002, p 4

Cantillon voit I'entrepreneur comme " le moins porteur de risque des grandes aventures d’un
business" et fait une distinction théorique entre les entrepreneurs prenant des risques qui
font face a une rentabilité incertaine et ceux qui travaillent de l'autre c6té pour un revenu
déterminé. Il inclut les agriculteurs, les artisans indépendants, les commercants et les
industriels dans la profession des entrepreneurs porteurs de risques.

Ces entrepreneurs achetent des matériaux a un prix certain a I'heure actuelle et le vendent
plus tard, a un prix incertain.

Cantillon 1755, p 51

A la poursuite du profit, I'entrepreneur doit prendre des risques comme il fait face a la
l'incertitude du marché (par exemple prix de marché incertain, demande incertaine,
compétition incertaine).

Par exemple : I'agriculteur a déterminé les colts, mais il est confronté a une incertitude de
prix de vente au moment de la récolte. Le prix de ses produits dépendra en partie de la
météo, en partie des résultats de la récolte de ses collegues agriculteurs, et en partie de la
demande. Si le mais est abondant par rapport a la consommation, il sera bon marché, s’ily a
pénurie, il sera cher. Qui peut prévoir combien d'autres agriculteurs décideront de cultiver du
mais? Qui peut prédire la consommation des ménages particuliers au cours de l'année? Qui
peut prévoir l'augmentation ou la réduction des charges qui peuvent se produire dans les
familles? Et pourtant, le prix de vente de l'agriculteur dépend naturellement de ces
circonstances imprévues, et par conséquent il dirige son l'entreprise (sa ferme) vers
lincertitude.

L'entrepreneur qui a échoué va, selon Cantillon, vivre pauvrement ou faire faillite, tandis que
I'entrepreneur qui a réussi est celui qui prédit le mieux et répond a la demande potentielle, il
obtiendra alors un bénéfice ou un avantage.
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L’activité secondaire de Cantillon était comme un marchand de vin, ce qui sans aucun doute
I'a aidé a comprendre I'entrepreneuriat, la prise de risque, les intéréts et les prix.

Cantillon 1755
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1.2 Jean-Baptiste Say

L'économiste francais Jean-Baptiste Say (1767 - 1832) a défini I'entrepreneur comme
guelgu'un avec un réle clé de direction au sein de sa propre entreprise: I'entrepreneur est le
leader et le manager de sa propre entreprise. Dans son ouvrage trop populaire «Traité d
'Economie Politique», que Say a publié pour la premiere fois en 1803, il proclame que

« «L'entrepreneur déplace les ressources économiques hors d'un espace de plus bas
productivité et rendement vers une zone de plus forte productivité et de meilleur rendement. »
Say 1880 ,p 7

Ainsi, le role de gestion de l'entrepreneur est celui d'un coordinateur du travail, du
capital, et des équipements.

Selon Say, les entrepreneurs utilisent leur «capacité» d'organiser et de diriger les
facteurs de production pour atteindre la «satisfaction des besoins humains».
Say 1880, p 82-85

Traduit en termes d'aujourd’hui, Say stipule que l'entrepreneur augmentera ses profits en
augmentant la satisfaction du client. Les entrepreneurs «gérent» leurs entreprises par la
coordination entre les activités de l'entreprise avec le but spécifique de répondre a la
demande des marchés.

Selon Say, les entrepreneurs sont donc les « prévisionnistes » de la demande, les
évaluateurs des projets, et les preneurs de risques aussi. En plus de leurs apports en capital
propre, ou des capitaux empruntés, ils avancent des paiements pour rémunérer le travail, les
«terrains» ou ressources naturelles, et les outils de production.

Ces paiements, ou «loyers», ne sont récupérés que si les entrepreneurs eux-mémes
réussissent a vendre ultérieurement le produit aux consommateurs.

Lynskey a mis au point que Say a vu la production comme donner aux matériaux existants
une utilité qu'ils n'avaient pas eu auparavant. Pour créer de nouvelles utilités et ajouter de la
valeur, le réle de l'entrepreneur était : I'application des connaissances pour la création d'un
produit.

Le mérite revient a Say qui était le premier a préciser le role de I'entrepreneur comme celui
de créateur d’innovation : I'entrepreneur applique les connaissances accumulées en utilisant
au méme temps la créativité afin d'introduire des innovations aux produits pour les marchés.
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Donc Say unit étroitement I'entrepreneur a la créativité, a l'innovation et a l'application des
connaissances.
Lynskey 2002 , p 5
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1.3 Alfred Marshall
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Fig. 3: Alfred Marshall

Alfred Marshall (1842 - 1924) a reconnu la nécessité de l'entrepreneuriat pour
fournir des produits et offrir innovation et progrées pour I'économie. Dans le traité
«Principes de I'économie», publié pour la premiére fois en 1890, Marshall affirme
quil y a fondamentalement quatre facteurs de production: terrain, travail, capital et
organisation. L'organisation est le facteur de coordination, qui réunit les autres facteurs
ensemble. Marshall croit que I'entrepreneuriat est I'élément moteur
derriére l'organisation. En organisant de maniere créative, les entrepreneurs créent de
nouveaux produits ou améliorent la production des produits existants.
Marshall 1994, p. 248-250

Marshall a reconnu que les entrepreneurs doivent avoir une compréhension approfondie de
leurs marchés, leurs concurrences, leurs consommateurs et leurs propres entreprises, et ils
doivent étre des leaders naturels.

Au sein de [lentreprise, l'entrepreneur prend toute la responsabilité et exerce
tout le contréle. Il dirige la production, prend les risques, s'engage, coordonne entre capital et
travail, et il est a la fois le gestionnaire et I'employeur.
L’entrepreneur éveillé cherche toujours des opportunités, qui sont, les innovations, afin de
minimiser les colts pour un résultat donné.

Les entrepreneurs de Marshall doivent avoir la capacité de prévoir les variations de I'offre et
la demande, et doivent étre préts a agir sur de telles prévisions risquées en l'absence
d’informations complétes.

Marshall suggére que les compétences associées a l'entrepreneuriat sont rares et
limitées. Cependant, il ajoute que les gens peuvent apprendre a acquérir les
capacités qui sont nécessaires pour étre un entrepreneur.

1.4 Ludwig Edler von Mises
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M Ludwig Edler von
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Fig. 4: Ludwig Edler von Mises

Le professeur d'économie autrichien, Ludwig Edler von Mises (1881 - 1973),
affirme que toute personne qui prend le risque de pertes ou n’importe quel type d'incertitude
pourrait étre appelé un entrepreneur. Les décisions économiques impliquent de faire des
choix et de faire face aux incertitudes de l'avenir.

Par conséquent, l'entrepreneur est avant tout un décideur, un prévisionniste et un
«spéculateur»: il spécule sur ce que lavenir nous apportera. Le succés ou l'échec
entrepreneurial dépend de la capacité de l'entrepreneur a prédire l'avenir d’'une meilleure
facon et danticiper la future demande avec plus de précision que dautres.
Les entrepreneurs capables de prévoir réellement I'avenir seront invariablement
plus rentables que ceux qui ne parviennent pas a le faire.
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1.5 Frank Knight

L'américain Frank Knight (1885 - 1972) fut le premier a distinguer entre
le risque et lincertitude. Il définit le risque comme étant le hasard avec des probabilités
connues et l'incertitude comme étant le hasard avec des probabilités inconnues. Pour Knight,
le risque est donc trés sensible aux choix rationnels, alors que l'incertitude ne I'est pas. Le
risque se réfere a la variabilité des résultats. Lincertitude, en revanche, comprend une
probabilité pour laquelle il n'existe aucun motif valable pour le jugement rationnel car il
implique le résultat d'un événement unique.
Knight 1921

S'il n'ya pas de risque, les rendements sont certains. S'il n'ya pas d'incertitude, les marchés
et leurs futures forces motrices peuvent étre parfaitement connus - connus de tous. Mais
Knight reprend que lI'entrepreneur ne fera que faire un profit, a condition qu'il y ait
changement et a condition que les conséquences de ce changement ne sont pas prévisibles.
Knight définit l'incertitude comme

«la nécessité d'agir sur I'opinion plutdt que de la connaissance. »

Les caractéristiques des entrepreneurs gagnants, qui sont capables de diriger les autres dans
des conditions d'incertitude, sont les suivants:

e connaissance et jugement,

e prévoyance,

e capacité de gestion supérieure, et

¢ confiance en leur propre jugement.

Contrairement a un gestionnaire, I'entrepreneur assume la responsabilité de la validité de son
propre jugement car il supporte le risque de perdre son capital investi.
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1.6 Josef A. Schumpeter (1883 — 1950)

E:J \ Josef A. Schumpeter
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Fig. 5: Josef A. Schumpeter

Méme aprés plus dun demi-siecle de sa mort, ['Autriche-Hongrien Josef
Schumpeter, qui devint plus tard le Professeur Allemand d’économie, est encore parmi les
sources les plus influentes de la pensée entrepreneuriale d'aujourd’hui. En 2000, Business
Week I'appelaient «le plus chaud Economiste d’aujourd’hui» et l'influent Wall Street Journal a
fait de lui «I'économiste le plus important du 20e siécle ».

L'entrepreneur selon Schumpeter est l'innovateur qui met en ceuvre le changement au sein
des marchés en introduisant de nouveaux produits ou services - ou comme Schumpeter I'a
formulé:

« a travers la réalisation de "nouvelles combinaisons . »

L'entrepreneur ouvre la voie a la création de nouvelles industries, qui a leurs tours précipitent
des changements structurels importants dans I'économie. Les vieilles industries sont rendues
obsolétes par un processus de «destruction créative».

L'innovation par I'entrepreneur, soutient Schumpeter, a conduit & des éclats de «destruction
créative» comme les innovations ont fait que des inventaires anciens, des idées, des
technologies, des compétences,
et des équipements, deviennent obsolétes. Cette destruction créative, selon lui, a causé un
progrés continu et a amélioré les conditions de vie pour chacun.
La notion de destruction créative, que Schumpeter considere comme la force conductrice des
activités entrepreneuriales, suit la régle «de la meilleure idée est I'ennemi de la bonne idée ».
En introduisant un meilleur produit ou service, I'entrepreneur provoque la fin des solutions
existantes, et trés souvent largement acceptée.

Schumpeter distingue les inventions des innovations de l'entrepreneur. |l
souligne que les entrepreneurs innovent non seulement par trouver comment utiliser les
inventions, mais aussi par l'introduction de nouveaux moyens de production, de nouveaux
produits, et de nouvelles formes d'organisation. Ces innovations, soutient-il, nécessitent des
compétences et de I'audace autant que dans le processus d'invention.

L'exécution de nouvelles combinaisons - qui est I'innovation - peut prendre plusieurs formes.
L'introduction d'un nouveau produit /qualité, nécessite :

e [introduction d'une nouvelle méthode de production,
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e |'ouverture d'un nouveau marché,

e |a détection d'une nouvelle source d'approvisionnement, de nouveaux matériaux, ou
des piéces, et

e |aréalisation de la nouvelle organisation de toute l'industrie.
Lynskey 2002, p 18

Schumpeter a présenté une vision héroique de l'entrepreneur, comme quelqu'un qui est
motivé par «le réve et la volonté de fonder un royaume privé»; la «volonté de conquérir:
I'impulsion de se battre, de prouver la supériorité de soi-méme par-rapport aux autres, et 'la
joie de la création ». Mais Schumpeter souligne que I'entrepreneur n'est ni une profession ni
une condition toujours durable.

Chacun n’est un entrepreneur que quand il "réalise de nouvelles combinaisons ", et perd ce
caractére dés qu'il aurait construit son affaire, quand il commence a la gérer comme d'autres
personnes gerent leurs entreprises.
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1.7 Israel M. Kirzner (né en 1930)

Afin de continuer a élaborer le concept de I'entrepreneur développé par Schumpeter et
Ludwig von Mises, Israel M. Kirzner, professeur émérite d’Economie a I'Université de New
York, énonce quatre piliers des activités et des caractéristiques entrepreneuriales:

bouton

Dans la version en ligne un élément interactif multimédia est montré ici.

Forces vitales

e Vigilance: La vigilance est la capacité de I'entrepreneur a percevoir les  possibilités
de profit non préalablement découvertes. Kirzner considére
cette vigilance comme le caractére déterminant de I'entrepreneur.

e Découverte: L'entrepreneur vigilent est capable de découvrir de nouvelles
opportunités de profit.

e Coordination: Les activités des entrepreneurs ménent a une coordination (meilleure)
des participants au marché.

e Llignorance: la pure ignorance est considérée comme la cause de la
I'émergence d'opportunités de profit pour I'entrepreneur vigilent. Selon
Kirzner les individus ignorants sont encore ignorants de leur propre ignorance:

ils ne savent pas quils ne connaissent pas l'occasion a découvrir.

Kirzner suggére que le processus d'innovation est en réalité celui de l'apprentissage
spontané: l'entrepreneur vigilent percoit des opportunités de profit, d'autres n'ont aucune
connaissance la-dessus. Ainsi, la caractéristique essentielle de I'entrepreneur est la vigilance,
et aucune compétence intrinseéque - autre que la reconnaissance des occasions —n’est
nécessaire.

Kirzner 1979

Pour ses recherches approfondies sur [l'entrepreneuriat Kirzner a recu le
prestigieux prix suédois FSF Nutek pour I'Entrepreneurship & Small Business Research
2006.
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1.8 Harvey Leibenstein

Le professeur de Harvard Harvey Leibenstein (1922 - 1994) stipule que le rble majeur
d'un entrepreneur est celui de combler les lacunes. Les entrepreneurs doivent avoir la
capacité de percevoir ou le marché échoue et agir en conséquence en comblant I'écart
entre offre et demande. Selon Leibenstein I'entrepreneur cherche a combler les lacunes,
il a la capacité de détecter un écart et de le remplir avec les produits appropriés. Cet
aspect de l'entrepreneuriat souligné par Leibenstein a fortement influencé la perception
actuelle de I'entrepreneur.

Le principal objectif de I'entrepreneur consiste a «voir» I'écart entre ce que les clients
attendent et ce qui est actuellement offert. Les entrepreneurs doivent alors étre préts a
développer de nouveaux produits ou procédés désignés a combler I'écart percu sur le
marché.

Leibenstein postule que les entrepreneurs ont la capacité spéciale de connecter
différents marchés et de compenser les défaillances et les insuffisances du marché. En
outre, s’inspirant des premiéres théories de Say et de Cantillon, Leibenstein suggére que
les entrepreneurs ont la possibilité de combiner différentes entrées dans de nouvelles
innovations afin de satisfaire la demande du marché.

Leibenstein 1995
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1.9 Peter F. Drucker

Peter F. Drucker (1909 - 2005) nous fournit la plus courte définition d'un
l'entrepreneur:

« Les entrepreneurs innovent. »

Il considere donc linnovation comme [l'outil spécifique des entrepreneurs, le
moyen par lequel ils exploitent le changement comme une nouvelle opportunité de profit.
Encore plus dans la ligne de Say, Drucker voit I'entrepreneur réorienter les ressources
des zones de faibles bénéfices aux zones des plus élevés. Dans la poursuite de la
hausse des bénéfices, les entrepreneurs créent quelque chose d'unique.

L’entrepreneur vigilent voit le changement comme une norme, aussi saine et comme une
occasion de profits futurs. Les entrepreneurs donc cherchent systématiquement le
changement. lls y répondent en introduisant des innovations et générer des revenus.

Tout comme Leibenstein, Drucker percoit I'entrepreneur a travers le rdle de combler les
lacunes. Mais Drucker va encore plus loin que la notion de Leibenstein de combler les
lacunes: Drucker stipule que l'entrepreneur doit trouver une lacune et doit la combler
avec l'innovation. En conséquence, il nous donne une compréhension approfondie de la
fagcon dont les lacunes émergent dans les marchés et comment les entrepreneurs vigilent
peuvent les détecter et les combler.

Pour Drucker, le changement est a la base de la plupart des lacunes dans les marchés.
Ce changement peut avoir des formes différentes, il peut survenir soudainement la nuit
ou progressivement sur une longue période de temps. En tout cas, le changement induit
de nouveaux problémes et une nouvelle demande.

Drucker distingue I'entrepreneur de I'employeur et du capitaliste.

« Les entrepreneurs ne sont pas des capitalistes, méme si bien s(r ils ont besoin de
capitaux comme dans toutes les activités économiques (...). lls ne sont pas des
investisseurs, non plus. lls prennent des risques, bien sdr, mais comme toute personne
ou entité engagée dans une quelconque activit¢  économique. (...
L'entrepreneur n'est pas non plus un employeur, mais il peut I'étre. Souvent il est un
employé - ou quelqu'un qui travaille seul et entierement par lui-méme ou elle-méme. »

N'importe qui pouvant prendre des décisions sur l'avenir peut apprendre a étre un
entrepreneur et peut avoir un comportement entrepreneurial.

En bref, les entrepreneurs selon Drucker créent quelque chose de nouveau, quelque
chose de différent, ils changent ou transmutent les valeurs.
Pour en savoir plus voir aussi les archives de Drucker.
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Table des matiéres
2. Fonctions essentielles du terme Entrepreneuriat

2.1 Identification des opportunités de marché (Gap Finder) futures
2.2 Création d'une nouvelle entreprise (New Business Creator)
2.3 Introduction d'une innovation (Gap Filler)

2.4 Supporter les risques et les incertitudes (risk taker)

Tout au long de I'histoire de I'‘économie, la perception de I'entrepreneur a subi une
modification intense. Au cours des deux derniers siécles, les différents économistes et
les chercheurs ont posé différentes caractéristiques qui leur semblaient suffisantes pour
la description des activités entrepreneuriales.

La plupart des premiéres recherches étaient concentrées sur les aspects macro-
économiques des activités entrepreneuriales. Fondamentalement, ces théories
cherchaient une réponse a la question «Comment les entrepreneurs influencent-
ils I'équilibre économique ?».

Seulement dans les 50 derniéres années, 'entrepreneuriat a été étudié dans le but de
développer un concept plus managérial, orienté vers le marché et I'entreprise.

Cependant, chaque auteur a tendance a insister encore plus sur une autre nouvelle ou
différente caractéristique de l'entrepreneur, ajoutant ainsiplus de fonctionnalités
aune liste dattributs déja interminable. Certaines formules sont répétées, d'autres
caractéristiques disparaissent
dés qu'ils sont apparus. Pourtant, aucune définition commune n’est identifiée, ceci est di
au fait que les points de vue des chercheurs visenta servir des fins différentes.

Afin de préparer base commune pourla discussion sur l'entrepreneuriat, il est
essentiel de s'entendre sur une définition des termes.

En se concentrant sur le plus petit dénominateur commun des définitions précédentes,
ilnous est permis de développerun ensemble généralisé des qualités de
I'entrepreneuriat. Ici, nous allons nous concentrer sur les éléments de définitions qui sont
adaptés aux activités de base et des fonctions managériales de I'entrepreneur.

En méme temps, nous ne pourrons plus développer d’avantage ces caractéristiques qui
peuvent expliquer d'autres aspects du terme, tels que les aspects sociaux ou macro-
économiques des activités entrepreneuriales.
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Les 4 fonctions principales pour décrire un entrepreneur

...Identifier et exploiter les
futures opportunités de marché
pour obtenir des gains (trouver le
manque)

...créer une nouvelle entreprise
(création d’un nouveau

business

...prendre des risques et faire
face a Iincertitude (preneur de
risque)

...Introduire une innovation sur

le marché (combler le manque) L’elltl‘epl‘eneur

Fig. 6: Les 4 fonctions principales pour décrire un entrepreneur
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Ces quatre aspects fonctionnels de la définition caractériseront notre utilisation ultérieure du
terme entrepreneuriat tout au long du reste du module d'apprentissage. La capacité
d’identifier une opportunité, l'introduction d'une innovation, et le fait de prendre des risques
personnels constituent des éléments qui distinguent notre concept d'entrepreneuriat des
autres concepts de gestion.

Cependant, cette définition est loin d'étre acceptée a l'unanimité parmi les
chercheurs. Les étudiants doivent donc étre conscients du fait que les différents auteurs
poursuivent le plus probablement des concepts différents et peuvent donc utiliser le
terme « entrepreneur » difféfremment.

Quelles sont les implications de notre définition? Dans quelle mesure les quatre fonctions
sont-elles décisives pour distinguer les entrepreneurs des gestionnaires, créateurs
d'entreprise, propriétaires de magasins, ou des inventeurs?
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2.1 Identification des futures opportunités de marché (Gap finder)

Les entrepreneurs avant tout identifient des besoins. S'ils échouent a trouver un besoin dans
le marché, ils ne parviendront pas a se qualifier pour la catégorie entrepreneur. La notion
d’entrepreneur qui cherche a identifier un besoin implique:

Dans la version en ligne un élément multimédia interactif est montré ici.

(bouton)

Identifier les lacunes (gap finder)

* |'orientation des connaissances: Les entrepreneurs cherchent, rassemblent et font la
synthése des informations sur les marchés. lls exploitent différentes sources, développent
leur propre perception de la réalité, filtrent les informations pertinentes et accumulent une
connaissance profonde.

* |’orientation future: les entrepreneurs développent une vision de l'avenir. lls prédisent les
changements futurs, prévoient des changements dans le marché et construisent une vision
des opportunités de marché dans le futur.

*orientation de la demande: Que demandent les clients? Ou seront les nouveaux domaines

de la demande ? Comment la demande existante passera-t-elle a de nouvelles sources
d'approvisionnement?

*L'orientation du marché: Ou les concurrents ont-ils échoué pour satisfaire la demande sur le
marché?

Les entreprises existantes ont-elles ignoré ou négligé les besoins des clients? Est-ce que
I'offre existante correspond a ce que les clients veulent vraiment - ou y a-t-il un écart entre
I'offre et la demande?

Les entrepreneurs cherchent a satisfaire les besoins actuels ou futurs des clients en couvrant
en permanence les besoins non satisfaits, les insuffisances et les niches sur le marché.
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Création d'une nouvelle entreprise (New Business Creator)

- Créateur d'une nouvelle entreprise: Afin de combler un manque percu sur le marché,
I'entrepreneur a besoin de créer une nouvelle entreprise. L'entrepreneur est donc toujours un
créateur d'une nouvelle entreprise sur le marché. En revanche, une entreprise qui étend
simplement son offre existante par de nouveaux articles sera difficilement considérée
entrepreneuriale.

- Les entrepreneurs créent leur propre entreprise: Cet aspect souligne le fait que les
entrepreneurs  sontavant toutles  fondateurs deleurs  propres  entreprises.
En conséquence, cette définition exclut les gestionnaires dans les entreprises qui ont un
esprit entrepreneurial pour la simple raison: ils ne créent pas leur propre entreprise.

De la méme facon, une personne qui prend le relais et continue une
affaire existante sera - selon notre définition — a peine qualifié d’entrepreneur.

- En ce sens l'activité entrepreneuriale est temporaire. Un individu peut remplir une
fonction entrepreneuriale dans la création d'une organisation, mais plus tard il est relégué au
réle de gestionnaire sans effectuer un réle entrepreneurial.

- Les entrepreneurs vont batir I'organisation: L'entrepreneur devra formellement et donc
efficacement organiser I'entreprise. En établissant une
organisation, I'entrepreneur prépare l'entreprise pour
faire face aux contraintes de l'avenir et permet aux autres (employés, investisseurs,
actionnaires) de rejoindre l'organisation.



L’esprit Entrepreneurial

2.3 Introduction d'une innovation (Gap Filler)

Les entrepreneurs comblent les besoins qu'ils ont trouvés en offrant des produits ou des
services, visant a mieux satisfaire la demande. Ainsi, ils diminuent (temporairement)
I'écart entre I'offre et la demande.

Les entrepreneurs introduisent des innovations dans les marchés en créant quelque
chose de nouveau et unique. Cependant, ils n'inventent pas. Cet aspect distingue
I'entrepreneur de l'inventeur. Les entrepreneurs innovent, ils n'inventent pas.

Alors que l'innovation se référe a quelque chose nouvellement présentée sur un marché,
l'invention quant a elle se référe a quelque chose de nouveau. Ainsi, le terme d'invention
est utilisé dans un sens beaucoup plus large, car il intégre de nouvelles choses qui ne
sont pas nécessairement congues pour voir le jour dans tous les marchés.

Une innovation: elle consiste en l'introduction de quelque chose de nouveau.

Mais le terme «nouveau» souffre d'ambiguité énorme: nouveau pour qui? Nouveau pour
les clients? Ou, nouveau pour I'entrepreneur ou nouveau pour le marché? Pour atteindre
une définition essentielle de I'entrepreneuriat, nous stipulerons que I'innovation introduite
par I'entrepreneur devra étre a la fois nouvelle pour lI'entrepreneur et les clients.
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2.4 Risques et incertitudes (preneur de risque)

* L'entrepreneur estun preneur de risque et prend un risque financier personnel dans la
nouvelle entreprise. Cette partie de la définition stipule que I'entrepreneur prend des risques
avec une partie de ses propres ressources financiéres. En revanche, un gestionnaire qui ne
supporte pas un risque financier personnel dans l'entreprise ne sera pas en conséquence
considéré comme entrepreneur.

*Préférence pour un risque modéré: L'entrepreneur n'est pas un joueur.
(Zimmerer / Scarborough)

*Soutien financier: les entrepreneurs dépendent plus que jamais du soutien financier des
autres. En conséquence, l'entrepreneur doit étre préparé a recueillir I'argent des autres et de
fournir a ces donateurs une incitation suffisante pour investir dans la nouvelle entreprise.

* Incertitude: Le manque d'expérience antérieure et l'incapacité de prédire les
événements futurs ou le résultat de ces événements, sont définis comme des éléments de
l'incertitudes. Les décisions entrepreneuriales sont en général caractérisées par l'incertitude.
L’entrepreneur doit étre prét & faire face a l'incertitude.
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3. L'entrepreneuriat comme une compétence

Table de matiére
3. L'entrepreneuriat comme une compétence
3.1 Tests de personnalité: Suis-je un entrepreneur?

Quelles sont les compétences fondamentales qu'un entrepreneur doit posséder? Qu’est
ce qui rendun entrepreneur un entrepreneur qui réussisse? Ya-t-ilun ensemble
de caractéristiques prouvées responsables de la réussite ?

Bien que les recherches aient permis d'identifier plusieurs caractéristiques, les
entrepreneurs ont tendance a se montrer, aucun d'entre eux n’a isolé un ensemble de
traits garantissant « le succes. Néanmoins, les entrepreneurs qui
réussissent présentent des compétences distinguées que d'autres n'ont tout simplement
pas. Il semble que ces compétences établissent trées souvent le souhaitable, sinon les
conditions nécessaires au succes. Cependant, ces traits ne représentent pas
les conditions suffisantes pour la réussite entrepreneuriale.

Hougaard (2005) a  déterminé trois types de compétences fondamentales qui sont
nécessaires a I'émergence d'une initiative d'affaires durable. Les compétences sont alors
appelées les trois Graces. Selon les recherches menées par Hougaard, une aventure
entrepreneuriale réussie doit faire appel aux compétences suivantes: capacités de
diagnostiquer, capacité de créativité et capacité de communiquer

Capacités Entrepreneuriales

Capacité de
créativité

Capacité de
diagnostiquer

Capacités
Entrepreneuriales

Capacité de
communiquer

Fig. 7: Capacités Entrepreneuriales

Ces capacités que l'entrepreneur Ilui méme peut ne pas disposer devront étre remplacées
par un autre membre de I'équipe entrepreneuriale.

« le Diagnostic, la créativité etla communication se réunissent en compétences a valeur
égale dans le premieres phases des initiatives d'affaires. Cela signifie quele jeu
d’équipe est l'alpha et 'oméga de la partie »

Hougaard 2005

Zimmerer et Scarborough arrivent a un profil plus vaste. Un entrepreneur qui réussi devrait
développer les traits suivants:

» e désir de la responsabilité

» |a préférence pour un risque modéré
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* |a confiance dans sa capacité a réussir

» |aflexibilité et la ténacité

*= e haut niveau d'énergie

= [orientation vers l'avenir

= ['habileté a organiser

» la valeur de réalisation de l'argent
Zimmerer and Scarborough 2005

Dollinger souligne l'importance dela connaissance accumulée et jusqu'ici recueillie
par I'entrepreneur, ses expériences de travail antérieures, et la soif de I'entrepreneur pour
les réalisations personnelles. En conséquence, Dollinger subsume les
caractéristiques personnelles nécessaires sous les traits de caractére fondamentaux
suivants:

- 'engagement, l'autonomie et la ténacité

- la nécessité d'atteindre

- l'initiative

Dolling er 2003

Quand nous comparons avec critique les diverses listes de traits de caracteres avec les
éléments clés de notre définition de «l'entrepreneuriat», il devient évident qu'aucune des
caractéristiques énumeérées ne vise les compétences d'innovation de I'entrepreneur. Mais
sans cet élément clé de «l'innovation», n'importe quelle liste de traits de caracteres serait
incompléete. Afin de distinguerles traits de  caractére des entrepreneurs  de
ceux des managers ou propriétaires de petites boutiques, il semble important d'ajouter
la capacité de I'entrepreneur a prédire les besoins du marché dans le futur et de répondre a
ces demandes du marché en introduisant une solution innovante. Rwigema considére ainsi
comme trait de caractére entrepreneurial « le développement d'opportunités».

« Développement d’Opportunité: Les entrepreneurs qui réussissent réalisent leurs réve a
travers [identification des opportunités, l'identification des ressources, l'organisation des
ressources, et la mise en ceuvre effective.

En bref:les entrepreneurs sontles développeurs dopportunité. Ills prévoient le
changement sur les marchés et l'interpretent comme l'ouverture d'une nouvelle opportunité
d'affaires. »

Rwigema 2004
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2.2 Tests de personnalité : Suis-je un entrepreneur ?

De nombreux sites proposent des tests d'auto-évaluation par les scores se concentrant sur
les qualités personnelles du futur entrepreneur comme www.sba.gov. La théorie derriére ces
tests est assez simple: plus le score est élevé, plus le candidat sera valable et gagnant.

.
{ (BOUTON)

Communément les questions sont centrées surles caractéristiques suivantes: Dans la
version en ligne un élément multimédia interactif est montré ici.

Méme sila corrélation entre le score et le succeés éventuel de I'entrepreneur doit encore
étre étudiée, ces auto-tests visent trés souvent les domaines ou les entrepreneurs ont
souvent échoué. Encore une fois: un score élevé n’est de loin pas une garantie de réussite.

Walter Kuemmerle, professeur associé a la Harvard Business School,
a mené l'une desrares études approfondies surles caractéristiques entrepreneuriales.
Kuemmerle atrouvé cing caractéristiques qu'il considére comme un test décisif pour les
personnes qui veulent lancer leur propre entreprise. Les entrepreneurs qui réussissent donc :
* ont la patience de commencer a petite échelle,

*sont préts a changer de stratégie rapidement,

*savent comment conclure une affaire,

*sont a l'aise quant a l'interprétation des lois, et

*sont préts a se faire des ennemis puissants.

Kuemmerle 2002, p. 122-127

Les traits qui manquent chez les entrepreneurs qui ont échoué sont souventla capacité
a «vendre» leurs idées d'affaires et leurs visions des autres, le jugement réaliste de la
réaction du marché, et le fait de voir le développement de leurs nouveaux produits a travers
le regard des clients potentiels.

Quelles conclusions pouvons-nous déduire du volume des recherches menées sur la
personnalité entrepreneuriale?

Aujourd’hui, aprés plus de recherche, nous savons qu'il n'y a pas d’ensemble ordonné
d’attributs comportementaux qui nous permet de séparer les entrepreneurs de ceux qui ne le
sont pas.;;

Bygrave 1997 ,p 2

Résumé

Les entrepreneurs ne sont pas d'un seul moule; un ensemble de caractéristiques ne peut pas
prédire qui va devenir entrepreneur et si oui ou non il va réussir. En effet, la diversité semble
étre une caractéristique principale des entrepreneurs. L’entrepreneur doit étre différent, sinon
il ne serait pas capable de sortir des sentiers battus que d'autres ont réussi a utiliser depuis si
longtemps.

Ainsi, on peut résumer que l'un destraits de caractéristiques le plus important de
'entrepreneur est sa volonté de chercher de nouvelles et meilleures fagons de résoudre les
problemes. Un entrepreneur qui n'est pas disposé a laisser les voies que d’autres ont tracées
serait rarement couronné de succes. Les entrepreneurs qui réussissent a développer des
opportunités en cherchant une solution nouvelle, différente  ou meilleure pour des
problémes existants ou futurs.


http://www.sba.gov/
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4 Types d’Entrepreneurs: une question de taille et de Complexité
Table de matiére

4Types d’Entrepreneurs: une Question de taille et de Complexité

4.1 Typologie des initiatives entrepreneuriales

Les activités entrepreneuriales varient considérablement selon la
1. taille et la

2. complexité

En conséquence, une activité entrepreneuriale peut étre soit petite ou grande, simple ou
trés complexe.

1 Lataille

La taille d'une entreprise est définie par rapport au nombre d'employés, a l'organisation et
au montant d'investissement total. La plus petite catégorie, appelée boutiques privées,
affaires de famille ou tout simplement «petites entreprises», couvre les entreprises qui
s'appuient  sur la  reproduction de  concept d'affaires  similaires. Ainsi
l'ouverture d'une nouvelle boulangerie, d'un magasin de pieces détachées, ou d’un
magasin de vin correspondraient a cette catégorie.

L'autre extrémité sur ['échelle de taille est letrés grand projet, nécessitant
des investissements importantset a longterme sur des périodes planifiées. Les
exemples pourraient étre I'émergence d'un port de plaisance a Dubali, I'assemblage de
facilités de production, ou
l'ouverture d'un hoétel. Lorsqu’ils sont crées par des fonds privés, ces projets sont appelés

«projets de capital-risque».

2. Complexité
Qu'est-ce qu'un projet d'entreprise complexe? Les projets entrepreneuriaux tendent a étre
plus complexes:
a) Unerecherche fondamentale est nécessaire (par exemple les nanotechnologies, la
recherches sur les cellules souches),
b) la solution la plus récente et donc innovante est celle proposée au
marché et aux clients, et
c) la plus grande coordination entre les différents spécialistes est requise (par exemple, les
biologistes, médecins, physiciens, chimistes dans des recherches médicales).
Les Entreprises de faible complexité
La complexité des projets comme [l'ouverture d'une boutique de bagel (une sorte de
gateau), une agence de web design ou un restaurant est généralement faible et ce étant
donné que l'entrepreneur peut se baser dans son affaire sur les expériences des autres (des
concurrents existants, des initiatives semblables).
En outre, les clients sont habitués aux magasins: ils savent, par exemple, qu'est ce qu'on
attend dans un magasin de vin ou un café.

En conséquence, il n'est toujours pas nécessaire a l'entrepreneur d’expliquer au public ce
gu'il entend offrir. Les nouvelles entreprises ont tendance a étre moins complexes, d’autant
plus quelles suivent les chemins parcourus par des concurrents existants et qu’elles
peuvent compter sur les expériences d’achat antérieures etsur la connaissance des
clients. Ces conditions peuvent étre tres favorables aux entrepreneurs ayant lintention
de réduire leurs risques personnels et de limiter les incertitudes. Comme dans ces cas de
marchés existants, les consommateurs sont conscients des produits et des avantages de
catégorie des produits. Par conséquent, lI'entrepreneur n'a pas besoin d'informer les clients
sur les principaux avantages de la catégorie du produit en tant que tels. Dans ces cas,
I'entrepreneur peut se concentrer surla commercialisation de sa propre marque et ses
propres produits.

Les Entreprises de grande complexité
L'introduction d'une_innovation radicale.

Jusque la le marché est inexistant implique la nécessité d'informer les utilisateurs potentiels
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des avantages de cette nouvelle catégorie de produits, et trés souvent méme de la fagon
d'utiliser ce nouveau produit. Ainsi, I'entrepreneur aura a développer un marché de rien du
tout- trés souvent tout seul et sans le soutien d’aucun concurrent. Cette tache comme telle,
est plus complexe, implique plus de risques financiers et un niveau plus important de savoir-
faire des spécialistes, par exemple, I'ouverture d'une chaine de coffee shops.

D'autre part l'introduction d'un produit trés innovant qui répond exactement aux attentes de la
clientele promet des rendements bénéficiaires élevés. Les risques élevés d'une entreprise
complexe doivent étre compensés par des perspectives de bénéfices plus élevées — Dans le
cas contraire, I'entrepreneur serait mal conseillé de prendre un risque d’'une grande
complexité.
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a. Typologie des initiatives entrepreneuriales

Selon les critéres de taille, de complexité et de source de financement on obtient la typologie
suivante des projets entrepreneuriaux :

Une entreprise familiale
Entreprises de petites tailles, a financement propre, le concept d'entreprise simple.

L’entrepreneur Franchisé

Multiplication d'une petite entreprise. Plus grande de taille et plus complexes que I'entreprise
familiale. En partie financé par le franchisé (par exemple, le propriétaire du magasin), le
franchiseur (l'initiateur de la franchise), et le capital risque.

L’entrepreneur en série
Aprés avoir commencé leur premiére aventure des entrepreneurs, appelés entrepreneurs en
série, s'efforcent d'ouvrir des projets différents et variés.

Entrepreneur Dans I’entreprise ou intrapreneur Certaines sociétés soutiennent les
employés de leurs entreprises en fournissant les fonds nécessaires pour soutenir la création
d'un nouveau projet et pour aider & démarrer I'entreprise. L'intrapreneur construit sa propre
entreprise avec I'ex-employeur afin de devenir un co-investisseur ou un actionnaire.
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5 L’entrepreneuriat comme un processus

Table de matiere

5L’entrepreneuriat comme un processus

5.1Quand est-ce que un entrepreneur cessera t-il d’étre un entrepreneur?

5.2 Le processus entrepreneurial entre I'ouverture et la fermeture du nouveau projet

Les entrepreneurs ne peuvent pas étre suffisamment décrits tels qu'ils sont, quelque soit
les traits de caractére qu'ils possédent, ou quelque que soit les compétences qu'ils
présentent. Une description plus compléte devra donc s’orienter vers ce que les
entrepreneurs font. Les entrepreneurs menent des activités diverses qui seront discutées
par la suite.
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5.1Quand un entrepreneur cessera t-il d'étre un entrepreneur?

Toute l'activité entrepreneuriale est une partie d'un processus systématique avec un point
de démarrage «collecte d'informations » ou la soudaine « détection d'une nouvelle
opportunité d’affaires ». La fin de ce processus n'est pas aussi facile a définir. Quand est-
ce un entrepreneur cessera t-il d'étre un entrepreneur? En vue de notre propre définition
de l'entrepreneuriat, I'entrepreneur perd ce statut lorsque I'un des principaux éléments de
notre définition (Identification des futures opportunités de marché, création d'une nouvelle
entreprise, Introduction d'une innovation, prise de risque) n'est plus applicable. Un
entrepreneur cesse d’étre un entrepreneur lorsque:

Dans la version en ligne un élément multimédia interactif est montré ici.

(bouton)

L'entrepreneur ne parvient pas aidentifier un besoin approprié du marché.
Dans ce cas, lI'entrepreneur n'est pas qualifié pour devenir un entrepreneur en premiere
position.

La création d'une nouvelle entreprise a été réalisée avec succes.

Une fois que le nouveau produit ou service a été lancé avec succes sur le marché, le réle
de I'entrepreneur change. L'entrepreneur perd le réle d'entrepreneur et devient manager
d'une société établie. Au lieu d’étre responsable de la création ou la détection de
nouvelles opportunités d'affaires, I'entrepreneur prend des responsabilités
managériales. En tant que directeur général, il aura pour tache d’optimiser tous les
processus d'affaires afin de réduire les colts ou augmenter l'efficacité ou simplement
améliorer la qualité du produit. Dans cette perspective Bill Gates ne figure probablement
plus comme un entrepreneur, mais seulement comme un chef d'entreprise qui a treés
bien réussi.

La nouvelle entreprise échoue.

Le fondateur d'une nouvelle entreprise perd son attribut en tant gu'entrepreneur une
fois le nouveau projet est fermé. Les raisons de la fermeture d'une entreprise peuvent
étre multiples, méme si la plupart des causes peuvent étre incluses dans les catégories
suivantes: Le produitn’a pas pu répondre aux attentes du marché (trop cher,
pas avantageux, trop innovant, etc), oule produit a été incapable de produire des
bénéfices suffisants (concurrence féroce sur les prix dans le marché, les colts de
production élevés, erreurs de gestion) ..

L'entrepreneur ne prend plus personnellement aucun risque financier dans
I’entreprise

Lorsque I'entrepreneur finit d’étre un preneur de risques financiers, il finit d’étre un
entrepreneur. Cela arrive réguliérement lorsque I'entrepreneur vend ses actions dans la
société ou lorsque l'entreprise est vendue comme un tout.

Les consommateurs ne considérent plus l'innovation comme innovatrice. Méme une
entreprise prospere peut étre dépassée par la concurrence. Dés gu'une
nouvelle innovation dépasse l'innovation existante, I'entrepreneur n’est plus un
entrepreneur. Dans certains cas, la nouvelle génération de produits reprend entierement le
marché et l'ancienne innovation perd complétement son appel innovant auprés des
consommateurs (par exemple, les baladeurs numériques MP3de Sony Walkman
envahissent le marché). Dans d'autres cas, ce processus se produit progressivement sur une
longue période de temps.
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5.2 Le processus entrepreneurial entre I'ouverture et la fermeture d'un nouveau projet
Du moment que le début et la fin du processus entrepreneurial ont été établis la question se
pose: qu'est-ce qui se passe entre l'idée initiale et la fin (échec ou réussite) de I'entreprise?

Selon Ulijn and Brown:

;; L'entrepreneuriat est un processus d'exploitation des opportunités qui existent dans
I'environnement ou qui sont créés par l'innovation. ;;

Ulijn et Brown 2004

Toutefois, avant d'exploiter une opportunité I'entrepreneur aura a identifier cette opportunité,
et avant d'identifier une opportunité, il doit analyser les différents marchés, le comportement
du consommateur, les besoins et désirs, ou l'inertie des fournisseurs.
Méme s'il peut semblerquil y a uneséquence linéaire pour les différentes
activités entrepreneuriales, la recherche montre que les entrepreneurs qui réussissent suivent
rarement cette ligne sans se retourner aux étapes précédentes du processus.

Parfois remonter a 'la case de départ ", tout en créant une nouvelle entreprise, semble étre
un facteur de succés important.

Comment les entrepreneurs peuvent-ils analyser les opportunités de marché? Dollinger
souligne que quatre différentes (bien que séquentiellement liées) taches sont nécessaires
pour une analyse globale des possibilités entrepreneuriales: le balayage, le suivi, la
prévision et I'évaluation.

Dollinger 2003
Dans la version en ligne un élément multimédia interactif est montré ici.

(bouton)

Le balayage

Le balayage est un processus qui cherche et trouve I'étincelle initiale pour mettre le
processus entrepreneurial en mouvement. Sans cette étincelle il n'y aurait pas de création
d'une nouvelle entreprise. A la recherche de cette étincelle, I'entrepreneur vigilent scanne en
permanence les différentes sources d'informations. Ce processus de balayage peutse
produire avec ou sans intention, attention particuliere ou perspective.
Certains entrepreneurs numérisent des sources d'information liées a leurs anciennes
expériences de travail ou leur formation, d'autres cherchent une information intéressante

dans les domaines de leurs intéréts personnels, comme les sports, I'Internet ou la science.

Le Suivi

une fois que l'entrepreneur a détecté un ou plusieurs centres d'intéréts, d'autres informations
concernant la catégorie de produits, le marché, ou l'environnement du marché devront
étre recueillies. Le suivi estle processus d'information qui permet de suivre I'évolution, le
développement, et la séquence des données concernant les centres d'intérét.

Tout ce qui pourrait affecter I'étincelle initiale de I'entrepreneur serait soigneusement surveillé:
les changements dans la juridiction, les nouveaux entrants sur le marché, les nouvelles
inventions, les nouvelles technologies, les nouveaux brevets, ou le développement de la
demande de la clientele. A ce stade, I'entrepreneur devra s'assurerde ne pas rater
des éléments importants de l'information.

La prévision

Comment la demande d'une nouvelle technologie se développera-t-elle?

Qu’aurait pu étre un prix réel du produit? Comment le marché se développera-t-il? Comment
les prix de main-d’ceuvre et des matiéres premieres se développeront-ils?

La prévision de l'avenir est probablement I'une des taches entrepreneuriales les plus
difficiles. Cependant, c’est probablement la tache la plus décisive pour la réussite ou I'échec
de la nouvelle entreprise.

L’évaluation
Une foisune zone dintéréta été  définie, soigneusement surveillée et les
prévisions sur les futurs développements ont été réalisés, I'entrepreneur

doit évaluer les différentes alternatives sur la facon d'exploiter I'opportunité. Quelle est la
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meilleure facon d'aborder le marché? Laquelle des alternatives porte le moins de
risque, quelle est I'alternative qui promet le meilleur rendement de I'investissement?

Afin d'évaluer les différentes options, l'entrepreneur doit préalablement
décider par quel critére les différentes options devraient étre évaluées: le profit, le risque, la
vitesse derendement, le montant de l'investissement extérieur, ou la certitude des
rendements?

Apres le processus qui consiste a trouver le besoin vient le processus qui consiste a satisfaire
ce besoin:

Dans la version en ligne un élément multimédia interactif est montré ici.

(bouton)

Développement de l'innovation

Les entrepreneurs introduisent des innovations pour les marchés en créant quelque chose de
nouveau et unique. Cependant, ils n'inventent pas. Cet aspect distingue l'entrepreneur de
l'inventeur. Les entrepreneurs innovent, ils n'inventent pas.

Le concept d'entreprise

Le concept d'entreprise définit comment I'entrepreneur entend exactement exploiter
lopportunité  d'affaires. Il  évolue autour des  questions importantes  suivantes :
*comment la nouvelle entreprise a l'intention de faire un bénéfice ?

*comment I'entreprise entend attirer les clients, les investisseurs et les employés ?

*comment I'entreprise entend éventuellement rembourser I'argent investi dans I'entreprise, les
crédits, et les intéréts ?

Les entrepreneurs ont a définir d’ou obtenir leur financement, comment organiser et gérer
I'entreprise, et comment ressourcer et commercialiser des produits.

La réalisation du Concept

En fondant une nouvelle société et en introduisant de nouveaux produits surle marché,
I'entrepreneur met son concept en action. Pour toute idée entrepreneuriale, la réponse de la
clientéle aux nouveaux produits est le crucial baptéme du feu.

De nombreux entrepreneurs potentiels ont mis au point les idées les plus brillantes qui, pour
une raison ou une autre ne voient jamais la lumiére du marché. Apparemment, la tache de
réalisation d'un bon conceptn'est pas moins pénible que de générerdes idées
entrepreneuriales prometteuses.
En effet, les entrepreneurs qui réussissent doivent trouver le besoin et le satisfaire.

Organiser

L'entrepreneur doit établir une organisation commerciale adaptée au but
de l'entreprise. Comment I'entreprise conduit t -elle ses affaires? Emploiera-t-elle du
personnel ou fera-t-elle plutdt appel a des free lancers indépendants? Qui prendra les
décisions dans l'entreprise et qui va allouer les responsabilités?

Production / approvisionnement

Une question typique dans cette étape du processus entrepreneurial est la suivante:

la nouvelle entreprise devrait-elle faire son propre produit en commencant par une auto
production ou devrait-elle plutdt approvisionner des produits d'autres sociétés. Depuis le
lancement l'entrepreneur doit décider de faire- ou- faire faire car fondamentalement ceci
influence toute I'organisation de I'entreprise.

Marketing / Ventes

Avant que la nouvelle entreprise ne serait en mesure de vendre ses produits ou services,
I'entrepreneur doit se prononcer sur la fagon de commercialiser les produits. Comment les
produits devraient-ils étre lancés sur le marché, comment peuvent-ils étre annoncés et a quel
prix devraient-ils étre commercialisés? C’est une partie importante du processus qui consiste
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a trouverune réponse ala questioncommentune entreprise entend vendre ses
produits? Qui seront les clients potentiels?

Ou s'attendront-ils a trouver le produit et a quel prix seraient-ils préts a I'acheter? Comment le
client se procurerait-il les produits (par exemple dans les magasins, via Internet, en
catalogue) et comment les produits arrivent-ils au client (par exemple sur le comptoir, la
livraison des articles ou le picking dans le stock)?

Le financement

Le financement est un processus qui accompagne l'entrepreneur pendant presque la durée
de vie entiere de l'entreprise. La nouvelle entreprise doit s'assurer qu'elle est toujours
financierement capable  d’honorer ses  engagements. Afin  d'atteindre cet  objectif,
I'entreprise devra lever des fonds suffisants correspondants a ses besoins financiers soit en
attirant les banques, les investisseurs, les actionnaires, ou grace aux recettes provenant des
produits vendus. Une fois que des fonds suffisants ont été levés, la société cherchera de
nouveau a correspondre les flux de fonds avec les besoins financiers dans le futur.

Le Contrdle

C’est 'une des taches essentielles de gestion pour contréler les processus de gestion. Afin
de contrbler efficacement I'entreprise, I'entrepreneur doit fixer des objectifs pour chaque
étape du processus. En fixant des objectifs réalistes, et en comparant constamment
la situation réelle avec la situation projetée, I'entrepreneur cherche a éviter les écarts entre
les deux.
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Résumé

La perception historique des activités entrepreneurialesa subi des changements
considérables. Alors qu’a sa naissance quatre cents ans plutdt I'entrepreneur était considéré
comme un commercant qui a entrepris une affaire nouvelle, risquée et donc avantageuse,
Le terme est utilisé aujourd'’hui dans un sens plus orienté vers le marché. Sous la notion
moderne de l'entrepreneuriat, les entreprises qui prennent des risques ne sont pas toutes
qualifiées d'entrepreneuriales. Aujourd'hui, l'aspect de la prise de risque est devenu une
condition nécessaire, mais pas suffisante pour la définition. Au lieu de cela, d'autres
criteres ont été introduits pour distinguer les activités entrepreneuriales d'autres activités
de gestion ou des activités liées au business.

Les entrepreneurs lancent de nouveaux et uniques produits et services sur les marchés.

Afin de remplir cette fonction, les entrepreneurs doivent trouver des marchés avec une
demande non satisfaite, et ont pour tache de satisfaire ce besoin avec des innovations
utiles a leurs clients.

Le processus entrepreneurial refléte la compréhension actuelle de I'entrepreneuriat comme
il se compose de deux parties vitales: celle de trouver le besoin et celle de le satisfaire. Alors
que

le premier se concentre sur la meilleure facon de trouver un besoin dansle marché, la
seconde étapetourne autour la maniére dont l'entrepreneur peut satisfaire ce
besoin. Trouver le besoin et le satisfaire sont les deux aspects nécessaires de toute activité
entrepreneuriale.
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L'Esprit entrepreneurial - fenétre spéciale

Une innovation radicale est un nouveau produit qui n'est pas basé sur l'affinement ou le
développement d'une technologie existante, mais basé sur une technologie jusque-la
inconnue ou non utilisée. Les innovations radicales sont généralement opposées
alinnovation incrémentale  qui  s'appuie  sur les  petits développements des
technologies existantes et portent donc seulement un petit degré d'innovation
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L’opportunité entrepreneuriale
Vue d'ensemble

Les entrepreneurs sont, par-dessus tout, des chercheurs d’opportunités : ils
voient des occasions que d'autres ne voient pas et ils prévoient des succes ou
d'autres ont tendance seulement a voir des probléemes. La capacité de détecter
et de découvrir des occasions d'entreprendre pour des produits, des services,
ou des processus de production est la condition sine qua non pour toutes les
activités d'entrepreneur. Un entrepreneur incapable de trouver une occasion
appropriée d'entreprendre échoue avant d’avoir méme commencé

Mais qu’est-ce exactement une opportunité d’entreprendre ?

Dans la section suivante vous apprendrez des caractéristiques spécifiques des
opportunités entrepreneuriales, vous verrez comment ces opportunités se
manifestent et se développent comme vous comprendrez comment ces
occasions peuvent étre détectées.

Ce chapitre va vous permettre une meilleure compréhension de l'entrepreneur,
ce chercheur d’opportunité qui suit constamment les tendances et les
changements et transforme ces changements en de nouvelles occasions
d'affaires. En fait, cette partie du cours est congue pour présenter 'un des outils
les plus importants dans la boite & outils de l'entrepreneur, & savoir celui de
« veille aux opportunités ». Pouvons-nous développer cette veille ? Quelle est
le comportement d’entrepreneur chercheur d’opportunités ? Et par-dessus tout :

Comment les entrepreneurs peuvent-ils apprendre a détecter des opportunités
?

Objectifs d’apprentissage :
A la fin de ce chapitre, on sera capable de :
e Décrire une opportunité entrepreneuriale
o D’expliquer pourquoi il est crucial que I'entrepreneur soit un découvreur
d’opportunité
e D’argumenter la maniére avec laquelle l'entrepreneur trouve une
opportunité qui lui convienne
e Distinguer une opportunité entrepreneuriale et une idée entrepreneuriale
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Exemple

1 Introduction

Bob Haverman a fondé sa premiére entreprise quand il a étudié I'administration
des affaires a l'université de Stanford a I'age de 19 ans. En préparant son
mémoire de fin d’études, il a découvert combien ses camarades n’appréciaient
pas la recherche bibliographique et la collecte des informations des différentes
bibliotheques. Fouiller dans les livres, rechercher de sources bibliographiques et
reproduire des textes, beaucoup de ses camarades d'études ont considéré ces

activités comme un travail répétitif insensé et une sorte de perte de temps.

Bob a senti que ¢a pourrait étre une occasion d'entrepreneur mais il a di trouver
une réponse a la question importante : ses camarades d'études désiraient-ils et
sont ils capables de payer pour avoir ses services ? Oui, il a découvert qu’ils
désiraient obtenir quelque aide. Et oui, de nouveau, ils ont été enclins a payer
pour le service, mais malheureusement ils n'avaient pas ou seulement trés peu
de moyens pour payer ces services.

Face a ce probleme, Bob s’est demandé : Comment pourrait-il ramasser de
l'argent auprés de ses camarades d'études pour son service sachant que la
plupart d'entre eux n'avaient pas de ressources financiéres adéquates?

Alors un jour Bob s'est rendu compte que chaque nouveau mémoire écrit par 'un
de ses camarades pourrait étre utile a d‘autres et pourrait constituer une source
de revenu. L'idée est née pour offrir I'aide contre les droits de publication des
mémoires. Donc Bob a organisé une équipe d'assistants constituée
principalement par des étudiants dans leurs premiéres années et désireux de
gagner de l'argent. Les droits d’éditions des mémoires sont vendus aux maisons
d’éditions et les mémoires sont publiés sur Internet contre une certaine somme
d’argent.

Bob Haverman a établi ses services a la plupart des Universités américaines et
envisage d'étendre son service a I'Europe.

Qu’est ce qu’on apprend de cet exemple?

L'exemple est congu pour présenter «l'opportunité entrepreneuriale» et pour la
distinguer de «l'idée entrepreneuriale». En fait, 'exemple de Bob Haverman
pourrait étre divisé en deux histoires distinctes. Alors que la premiere partie
nous définit I'opportunité entrepreneuriale, la deuxiéme partie nous donne un
apercu sur la maniere  avec laquelle [I'entrepreneur entend exploiter
I'opportunité

Bob a détecté une opportunité dans ce qu'on pourrait appeler « |'aversion des
étudiants contre le travail répétitif » ou « la paresse naturelle de I'espéce humaine
». Mais ni l'aversion des étudiants contre le travail répétitif, ni la paresse ne sont
suffisantes pour décrire I'opportunité entrepreneuriale de Bob. Il a détecté une
zone dans le vaste domaine de I'aversion des étudiants contre le travail répétitif
qui semblait étre si pénible et difficile pour les étudiants qu'ils étaient préts a payer
pour une solution facilitant leur charge de travail. Une réelle opportunité

entrepreneuriale avait été découverte.



Maintenant, il peut y avoir des milliers de facons différentes pour exploiter cette
opportunité. La plupart de ces idées auraient probablement échoué si la
solution proposée ne correspondait pas aux conditions spécifigues des
étudiants : ils étaient préts a payer, mais n'avaient aucun moyen de le faire.
Alors ce fut le mérite de Bob de trouver une solution qui serait de fournir le
service demandé, mais sans mettre toute charge financiere sur les épaules des
étudiants. Une bonne idée d’affaire est née.
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2 Les Opportunités Entrepreneuriales versus Idée
Entrepreneuriale : Premiére Différentiation

L’histoire de l'aventure de Bob Haverman nous a permis de différencier
I'occasion entrepreneuriale de l'idée entrepreneuriale. Cette distinction semble
nécessaire car la littérature disponible sur ce point est assez confuse et les
deux termes sont souvent mélangés. Certains auteurs affirment que les
opportunités entrepreneuriales sont équivalentes a des idées, d'autres estiment
le lancement de nouveaux produits ou services comme une opportunité

entrepreneuriale.

Une opportunité entrepreneuriale représente des circonstances favorables pour
un entrepreneur de lancer de nouveaux produits ou services. Elle peut
généralement étre décrite comme un probléme non résolu ou comme des
besoins insatisfaits. L'opportunité peut exister méme sans une solution possible
au probléme détecté. L'opportunité cessera d'exister dés qu'un esprit astucieux

introduit un produit qui comble la lacune ou résout le probléeme.

Une idée entrepreneuriale, en revanche, se construit autour des solutions
possibles a un probleme et peut étre déclinée en termes de nouveaux produits,
services ou procédés. L'idée est I'aboutissement d’une opportunité car elle

permet d’offrir une (ou peut étre plusieurs) réponses.

&) In the online version an
Rollover  Interactive multimedia
element is shown here

L’opportunité entrepreneuriale et I'idée entrepreneuriale forment les deux facettes de la méme
médaille : un coté représente les chances qui sont restées préservées et inexploitées. L'autre coté
représente ce que l'entrepreneur peut faire afin de profiter de ces opportunités. Dans une entreprise
'opportunité et l'idée se joignent et forment une seule entité. Tout comme I'agriculteur qui doit se
décider avec quelles graines il va semer son champ afin d’optimiser le rendement, I'entrepreneur doit
choisir une idée qui va le mieux avec une certaine opportunité.

Entrepreneurial
opportunity

e m—

Cependant, une opportunité n'est pas synonyme de l'idée entrepreneuriale. Sur une échelle de
temps, la reconnaissance de I'opportunité se présente avant le développement d’'une idée adaptée.
Tandis que l'opportunité montre qu’il ya possibilité de faire des affaires, I'idée entrepreneuriale se
concentre sur la fagcon de tirer profit de ces possibilités. En général, il peut exister plus d'une idée
viable a exploiter pour une seule et méme opportunité.

La recherche empirique montre que I'analyse approfondie de I'opportunité est la condition nécessaire
(mais pas la suffisante) pour réussir plus tard dans la nouvelle entreprise. En effet, des lacunes
dans les phases de l'analyse de l'opportunité peuvent entraver le succes de I'entreprise..



Ucbasaran 2003, p. 231-26
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3 Définition D’une opportunité Entrepreneuriale

L’'une des plus importantes compétences en affaires, et qui reste encore sous-

Y

évaluée, est la capacité a reconnaitre, de développer, ou de créer des
opportunités entrepreneuriales intéressantes pour les produits, services ou
procédés de production. Mais qu'est ce qu'exactement une «opportunité
entrepreneuriale»?

Bragg and Bragg 2005, p 5

“ Dans la forme la plus élémentaire, ce qui pourrait plus tard étre appelé une
«opportunité», se trouvent les besoins du marché mal définis, ou dont les
ressources potentielles sont non ou mal employées. Ces derniéres peuvent
inclure des technologies de base, des inventions pour lesquelles aucun marché

n'a été défini, ou des idées de produits et services.”’

@3 Kirzner 1979

\ L’opportunité entrepreneuriale : Premiére partie

-ifMeet market needstlp

Entrepreneurial
opportunity )

Fig. 1: The entrepreneurial opportunity - first part

L’opportunité entrepreneuriale décrit les circonstances favorables au sein d'un
marché ou une industrie prometteuse d’'un bénéfice futur a l'entrepreneur.
Shane précise que les opportunités entrepreneuriales sont «des situations dans
lesquelles une personne a une chance de présenter un produit qui génére plus
de revenus que les colts pour produire». Selon cette définition, les
«perspectives de bénéfices futurs» établissent I'opportunité entrepreneuriale.
Mais est-ce que la possibilité de réaliser un bénéfice futur est un critére suffisant
pour définir I'opportunité entrepreneuriale?

=2 Shane 2005 , p 20
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Fig. 2: The entrepreneurial opportunity - *
second part

Probablement pas! Un exemple rendra notre attitude critique envers la
définition proposée. Est-ce qu’'un chef de cuisine, par exemple, qui -
dans I'espoir de réaliser un bénéfice - ouvre un restaurant, est en train
d’exploiter une opportunité entrepreneuriale ? Il est présumé avoir du
bon sens et reconnait les types de plats a offrir a ses clients pour
gagner sa vie. Le chef pourrait estimer qu’il a trouvé une opportunité

entrepreneuriale lui permettant un bénéfice futur.

Utiliser le critere du profit futur suggéré précédemment semble
insuffisant pour distinguer les opportunités entrepreneuriales et les
opportunités rentables. Un aspect crucial de I'entrepreneuriat est
maquant : c’est l'innovation. Introduire simplement une copie d'un
produit ou service existant ne peut pas étre considéré comme une
opportunité entrepreneuriale car il ne s’agit pas d’offrir quelque chose

de nouveau ou d’innovant.

Imgs?)’rtant Une opportunité du type «encore plus » ne sera pas considérée dans

notre contexte comme une opportunité entrepreneuriale.
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L’opportunité entrepreneuriale — Troisieme partie

La définition de [l'opportunité entrepreneuriale doit se distinguer
fondamentalement de ce qu'on pourrait appeler « opportunités d'affaires
profitables ».

Schumpeter, 'un  des premiersa avoir tenté de définir I'opportunité
entrepreneuriale, la considére comme la chance pour un entrepreneur a
répondre aux besoins du marché grace a une combinaison innovante de
ressources. Ainsi, Schumpeter a introduit deux aspects importants dans la
définition de I'opportunité entrepreneuriale ; a savoir les besoins du marché et
l'innovation. Cependant, la définition de Schumpeter laisse la question de la
profitabilité future sans réponse, ce qui pourrait conduire a une imprécision
dans la définition. Ainsi, dans ce cas une opportunité qui ne promet pas un gain
futur serait faussement considérée comme une opportunité entrepreneuriale.

& Schumpeter 1934

La définition, que nous utiliserons dans le reste du cours, sera donc de
combiner les trois éléments de I'opportunité entrepreneuriale :

" ¢ Possibilité de réalisation d’'un profit futur
" ¢ Répondre aux besoins du marché
e Introduire une innovation

Une opportunité entrepreneuriale est la chance pour un entrepreneur de réaliser
un bénéfice futur en introduisant une innovation avec lintention de répondre

aux besoins du marché.
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4 Les conditions d’une opportunité entrepreneuriale profitable

Table de matiéres

Fne jf 4  Les conditions d’'une opportunité entrepreneuriale profitable
ontents

4.1 Possibilité de réalisation d’un profit futur
4.2 Répondre aux besoins du marché

4.3 Introduire une innovation

Sur la base de ces trois éléments de définition (possibilité de réalisation d’'un
profit futur, réponse aux besoins du marché et introduction d’une innovation),
les conditions de I'existence d’une opportunité entrepreneuriale sont réunies.
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4.1 Répondre aux besoins du marché

| Répondre aux besoins du marché

Entrepreneurial
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Fig. 4: Meet market needs

Des circonstances favorables qui pourraient représenter une
opportunité entrepreneuriale peuvent se manifester d’'une part du coté de la
demande « opportunités orientées résolution de problémes » et
d’autres part du c6té de l'offre « opportunités orientées proposition de
solutions ». Dans le premier cas, I'entrepreneur prend connaissance d'un
probléme tout comme les consommateurs qui lui font confiance pour
trouver une solution adaptée a leur probléme. Dans le deuxiéme cas il s’agit
de l'exploitation d’une percée technologique que l'entrepreneur adapte et
met sur le marché.
@ Hougaard 2005 , pp 28-29

Opportunités orientées résolution de problemes

La constation du consommateur d’'un décalage entre la situation actuelle et la
situation souhaitée favorise I'émergence d’opportunités orientées résolution de
problémes.

L’inconfort ressenti par le consommateur est di au décalage entre I'offre et la
demande qui prend la forme de probléemes non résolus. Il peut s’agir de besoins
non satisfaits ou d'offre non satisfaisante. Le consommateur est désormais
insatisfait et éprouve le besoin de consommer autre chose que ce qui est offert.
En effet, si aucun produit ou service offert sur le marché n’arrive a résoudre
I'état d’inconfort du consommateur, alors il s’agit désormais d’'un besoin a part
entiére.



=2 Shane 2005, p 64

Mais est-ce que tousles problemes des clients, les besoins ou les
décalages entre l'offre et la demande dans le marché représentent des
opportunités entrepreneuriales ? Fondamentalement oui, mais a condition
gu’ils remplissent une seconde condition : ils doivent étre pertinents
pour les clients.



De!]ition Un probleme est considéré comme «pertinent» lorsque les clients sont préts

a dépenser de l'argent, du temps ou autres ressources précieuses pour
résoudre ce probleme.

Opportunités orientées proposition de solutions

Des circonstances favorables peuvent aussi émerger du coté de l'offre. Un
exemple typique est la mise en place d'une invention qui a premiére vue
semble  étre totalement inutile etce n'est que lorsque un
entrepreneur averti cherche une nouvelle application pour cette nouvelle
technologie inventée qu'elle se transforme enune opportunité
entrepreneuriale.

Une opportunité entrepreneuriale peut avoir comme source une percée
technologique, une innovation de procédé, un nouveau matériau ou encore
une  combinaison entre  eux. En effet, contrairement aux
opportunités orientées  résolution de problemes, il n'ya aucun
probléme spécifique du clienta résoudre. Au lieu de cela, I'émergence
d'une nouvelle solutiona un probléme encore inconnu déclenche le
processus entrepreneurial. La possibilité d'entreprise découle de la
guestion: Que peut faire cette nouvelle technologie ? Quels autres
problémes pourrait-elle résoudre ? Qui d'autre pourrait étre  intéressé
par cette solution innovante?

Les opportunités entrepreneuriales orientées proposition de solutions sont
souvent issues de la recherche scientifigue. Des médicaments, matériaux...
sont développés sans pour autant étre programmés a l'avance. La recherche
scientifique permet de découvrir fortuitement de nouveaux produits.

=3 Ardichvili et al. 2003, p. 105-123

\Répondre aux besoins du marché

Chance to meet
market needs

Problem oriented Solution oriented
opportunities opportunities

Customer is aware Problem is relevant Invention New application
of problem to custamer for the invention

Entrepreneurial Entrepreneurial
opportunity opportunity

Fig. 5: Chance to meet market needs
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4.2 Possibilité de réalisation d’un profit futur

 Les perspectives de bénéfices futurs

Meet market needs

Entrepreneurial
opportunity

Room for an innovation

Fig. 6: Prospects of future profits

Les perspectives d'un bénéfice futur dépendront de la prédisposition des
clients a payer pour résoudre leurs problémes. Dans ce qui suit quelques-
uns des facteurs les plus déterminants :

Le probléme doit étre pertinent pour le consommateur

Les perspectives d'un bénéfice futur sont tributaires des conditions suivantes :
premiérement les clients doivent avoir une prise de conscience de leur
probléeme comme ils doivent é&tre conscients qu'une solutiona ce
probléme représente une valeur.

e Existence d'un besoin ou d’'un probléme spécifique qui n'a pas été
résolu de maniére satisfaisante par d'autres produits. En effet,
plus les besoins sont génériques plus des solutions alternatives
sont possibles. Par conséquent plus de concurrence pour la
méme opportunité.

e La conscience du probleme : Les clients sontils conscients de
leurs problémes ou c’est a l'entrepreneur de leur faire prendre
conscience de l'existence du probléeme ? Les problémes ne sont
pas nécessairement nouveaux, ils peuvent étre latents. Elles
prennent la forme d'’habitudes bien ancrées, didées
recues .... Dans ces cas I'entrepreneur devra informer les
clients de I'existence et de la pertinence de leurs problemes. La
campagne de sensibilisation peut entrainer des
colts supplémentaires (marketing, publicité, relations
publiques) qui auront un impact négatif sur les bénéfices futurs.



e Disposition a payer pour la solution: Est-ce que la solution du probleme
L) , . , . \
représente une valeur ajoutée aux clients ? Dans quelle mesure le probleme
exerce-t-il une pression sur les clients? comment veulent-ils résoudre le

probléeme ?

iz Hougaard 2005 , p 55



Durée d’une opportunité

Combien de temps le besoin va-t-il durer? Ne s’agit t-il pas d’un simple
phénoméne de mode qui va passer avant qu’il soit exploité de facon rentable?
En régle générale l'opportunité devrait durer assez longtemps pour que
I'entrepreneur puisse I'exploiter et la rentabiliser.

Certains  auteurs stipulent  que I'opportunité devrait étre  de  longue
durée. Mais plus souvent des niches apparaissent quandles consommateurs
prennent conscience d'un nouveau besoin et elles disparaissent peu de temps
apres la satisfaction du besoin ou quand il y a un changement d’intérét. En effet,
une question s’impose : Est-ce 'opportunité devait durer assez longtemps pour
étre exploitable ?

& Rwigema 2004 , p 161

L’importance de I'opportunité

L’'importance de I'opportunité influence fortement les profits potentiels futurs. En
effet, 'importance de I'opportunité est déterminée par :

= Le nombre des clients potentiels
= La prédisposition des clients a payer pour résoudre leurs problemes

Le nombre de clients potentiels est li€ au nombre de personnes qui
sont conscientes d’avoir un probleme et sont prétes a payer pour lui
trouver une solution. Le chiffre d’affaires qu’on espére réaliser sur un client
potentiel dépend du poids du probleme qui pése sur ce dernier et de la
facilité a trouver des alternatifs pour satisfaire ces besoins.

Le premier entrepreneur qui découvre une opportunité entrepreneuriale se
trouvera désormais dans une position de monopole. En [l'absence

de concurrents et avec peu d’alternatives sur le marché
I'entrepreneur peut théoriguement dicter les prix, les qualités etles
guantités.

L’aptitude a garder le secret d’'une opportunité et de mettre des barriéres a
I'entrée a des concurrents potentiels influence directement les profits potentiels
futurs.
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4.3 Introduire une innovation

\ Room for an innovation

«_ Meet market needs
Entrepreneurial
opportunity

Prospects of
future profits

Fig. 7: Room for an innovation ‘

Une opportunité est qualifiée «d’entrepreneuriale» quand elle offre
une chance d'introduire une nouvelle combinaison de facteurs de
production (par exemple du travail, de la matiere
premiere). Ces innovations, pour étre qualifiées de telles, ne doivent
pas étre une combinaison classique de ressources ni des solutions
déja utilisées.

= Dollinger 2003 , pp 12 ff

Ainsi, cet élémentde «l'unicité» ou de «nouveauté» dans notre
définition nous permet d'exclure tous les cas de produits ou services qui ont
déja été préalablement introduits sur le marché « me too». Une
opportunité entrepreneuriale se manifeste quand I'entrepreneur a
une chance d'étre parmiles premiers a accéder au marché tout en
proposant une innovation exclusive aux clients. En effet, dés que la nouvelle
combinaison de ressources devient standard sur le marché, I'opportunité
entrepreneuriale prend fin.
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5 Les sources des opportunités

Comment les nouvelles opportunités apparaissent-elles ? Pourquoi émergent-
elles? Ou peuvent-elles se développer?

Ces questions nous ameénent a étudier les sources des opportunités entrepr
eneuriales.

Mullins a  utilisé  quatre catégories  pour différencier les  sources
d’opportunité:

e opportunités dont l'origine provient des micros tendances

e opportunités dont I'origine provient des besoins futurs et des désirs des
consommateurs

e opportunités dont l'origine est la recherche scientifique

e opportunités transférables de secteurs d’activités différents

& Mullins 2006, p. 47

Les quatre catégories proposées peuvent étre réduites par le fait que le «changement» est
a l'origine d'une opportunité : le changement dans I'environnement macro-économique, le
changement dans le comportement des clients, les changements dans les connaissances
scientifiques ou encore le changement qui se produit dans les marchés différents.

D’un autre coté, Il semble y avoir un consensus général parmi les auteurs que «le
changement » est une condition nécessaire mais pas suffisante pour I'existence d'une
opportunité. Le changement semble étre le mouchard d’'une opportunité et en méme temps
il doit étre effectif et impacte considérablement les clients.

Les changements dont 'impact sur les clients est le plus vraisemblable sont :



e les changements qui modifient les besoins et les désirs

e les changements qui conduisent ade nouvelles solutions aux probléemes
pergus

e les changements qui entrainent de nouveaux problemes, des écarts ou
des incohérences

Abstraction faite de ce qui précede, toutes les opportunités entrepreneuriales sont
construites surdes besoins non satisfaits qui peuvent aussiétre interprétés
comme des problemes des clients ou encore des écarts entre une situation souhaitée et
une situation réelle. Donc on peut se limiter a se demander ou, pourquoi et comment
les problemes et les changements sont pertinents aux clients.
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5.1 Les problémes comme source d’opportunités entrepreneuriales

Les opportunités entrepreneuriales apparaissent quand les besoins des
clients ne sont pas ou sont partiellement satisfaits : les clients percoivent un
écart entre ce qu'ils auraient vraimentaimé avoir etce qu'ls ont
réellement obtenu. Les opportunités peuvent avoir comme socle les
besoins qui sont évidents pour le client ou sur des besoins latents. Pour
I'entrepreneur, les deux sources d'opportunités représentent un défi trés
différent et impliquent des procédures d'exploitation trés différentes

‘ Les opportunités entrepreneur'ales

(Entrepreneurial opportunities )

S

AN

i e
kApparent problem opportunity] L Latent problem opportunity

/
A

Fig. 8: Les opportunités entrepreneuriales

Les opportunités entrepreneuriales issues des problémes apparents : Les
clients sont conscients d'un écart entre la situation souhaitée etla situation
existante. lls savent qu'il y aun probleme et ils sont parfois incapables de le
définir. Par exemple, les personnes Aagées utilisateurs de téléphones
portables ont souvent un probléme avec des touches tactiles qui sont pour eux

trop petites.

Dans le cas de problémes apparents, les clients pourraient ou non imaginer
une solution a leurs problemes (dans I'exemple des utilisateurs agés de

téléphones portables, il pourrait s’agir de claviers et d’écrans plus grands).

Les opportunités issues des problemes apparents lancent le défi a
I'entrepreneur de présenter une meilleure solution aux problémes déja
cernés. Ardichvili et Al appellent ce processus « procédure de résolution de
problemes » : le probléme est plus ou moins bien défini et c’est a I'entrepreneur
de proposer une solution.Le nouveau produit permet de résoudre un

probléme & la fois existant et apparent.

@ Ardichvili et al. 2003, p. 105-123



Dans le cas des opportunités entrepreneuriales issues des problémes
latents, I'entrepreneur est confronté a une situation ou les clients potentiels ne
sont mémes pas conscients de l'existence d'un probleme. Ce n'est qu'avec
I'émergence d'une solution qu’ils commencent a prendre conscience de

I'existence de leurs problémes.

Exemple :

Pendant des générations, on ouvrait les portieres des voitures par l'insertion d'une clé dans la
serrure de la porte. Cela était particulierement génant quand on a les deux mains chargées
de sacs a provisions. La solution a ce « probléme latent» étaiten vue lorsque les
constructeurs automobiles ont proposé des clés de voiture de contréle a distance —une sorte de
télécommande-. Mais, est-ce que ces clés ont résolu tous les problémes d'ouverture d'une
porte de voiture ? De loin non ! Les propriétaires de voitures devraient encore trouver la
télécommande et appuyez sur le bouton pour ouvrir les portes de leur voiture. Le probleme
latent n'a été que partiellement résolu par la télécommande. En fait, la télécommande a ouvert
le champ pour une nouvelle opportunité entrepreneuriale issue d’'un probléme latent. La
prochaine génération de clés de voiture peut déja étre envisagée : les portieres seront ouvertes
sans une clé ni télécommande et ce sera peut étre par la reconnaissance vocale ou méme par

le simple toucher, qui sait ?






5.2 Le changement comme source d’opportunité
Table des matiéres

5.2 Le changement comme source d’opportunité

5.2.1 Les types de changement selon Shane

5.2.1.1 Les changements technologiques

5.2.1.2  Les changements politique et réglementaire

5.2.1.3 Les changements sociodémographiques

5.2.1.4 Les changements dans la structure d’'une industrie

5.2.1.5 Changement du comportement de consommation: attitudes et
perception

5.2.2 Les différents types de changement de Drucker

5.2.2.1 Lesimprévus

5.2.2.2 Les incongruités

5.2.2.3 Les nouvelles connaissances

5.2.3 L’évaluation du changement

Les opportunités émergent quand des changements soudains et intenses
dans l'environnement des affaires se produisent.

Le changement est la plus importante source d'opportunités entrepreneuriales.

L'introduction d'e-mails ou de SMS, par exemple a considérablement changé la fagcon avec
laquelle les gens communiquent. L'avenement des nouvelles technologies de
télécommunication ont en effet non seulement bouleversé la communication mais ont
permis aussi a des start up -jusque-lainconnue- de devenir leaders sur le marché

mondial dans ce nouveau segment de marché.

Les changements dans I'environnement des affaires offre des opportunités pour les
entrepreneurs dont les entreprises sont structurées et ayant des ressources, stratégies et
organisation.

En effet, le changement favorise les entrepreneurs qui veulent entrer sur un marché
car ils sont plus souples pour ajuster leur offre aux nouveaux marchés et a I'évolution
de la demande. En revanche, l'absence de changement favorise les
entreprises existantes, empéche les nouvelles entreprises ayant de nouvelles idées
pour entrer sur le marché et conduit finalement a la stagnation dans l'industrie.

« Les entrepreneurs percoivent le changement comme un signe de bonne santé et une
norme »

= Drucker 2005 , p 25



Le bouleversement dans I'environnement des affaires rend les opportunités
entrepreneuriales possibles. La ou il y achangement, les vieilles solutions ne semblent plus
fonctionner : De nouvelles solutions doivent étre développées et adaptées a la nouvelle situation.
C’est ainsi que de nouvelles opportunités émergent!. En effet, Le nouveau entrant surle
marché s'avére souvent étre dans une meilleure position pour saisir les opportunités en
proposant de nouvelles solutions car il n’a pas investi massivement dans des marchés obsoletes
il est aussi flexible pour repérer le changement et développer une stratégie visant a répondre aux

nouveaux besoins et & une nouvelle conjoncture.
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5.2.1 Les types de changement selon Shane

Selon Shane il existe quatre sources d’opportunités :

Les changements technologiques

Les changements politiques et réglementaires

Les changements sociodémographiques

Les changements dans la structure d’une industrie
Changement du comportement de consommation : attitudes et
perception

a s~ Db E

12 Shane 2005, p 20
Nous avons ajouté un cinquieme type de changement que nous considérons
aussi important

5. Changement du comportement de consommation: attitudes et
perception
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5.2.1.1 Les changements technologiques

Les innovations et particulierement celles qui s'appuient sur un changement
radical des technologies de base changent profondément les marchés et les
structures de l'industrie car ils ontun effet durable et irréversible surla
demande et sur l'offre (les colts de production et de consommation, de
nouvelles exigences de qualité et les attentes futures des
consommateurs). Par  exemple, lI'innovation des  moteurs de  voitures
hybrides a entrainé un changement dans le design automobile et des
procédures de fabrication et a donné lieu a de nouvelles stations-service
et aura sans doute un impact considérable sur la compétitivité des voitures
non- hybrides.

Une fois une nouvelle technologie a été acceptée etconsidérée comme
avantageuse par les  clients, I'ancienne  technologie est  condamnée
a étre remplacée. Cette transformation peut rendre les entreprises
existantes potentiellement obsolétes, si elles ne s'adaptent pas et si elles restent

inflexibles.
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5.2.1.2 Les changements politiques et réglementaires

La déréglementation d'un secteur d’industrie quia déja été soumis a une
réglementation  trés  stricte ouvre de nouvelles opportunités
entrepreneuriales. Par exemple, la déréglementation des services de
livraison postale a permis a de nombreuses nouvelles entreprises a se
former et de proposer des services améliorés a moindre codt aux clients. La
déréglementation élimine les obstacles bureaucratiques et administratifs et
permet I'accés a des marchés jusque la verrouillés.

Les nouvelles réglementations peuvent profondément influencer une
certaine industrie. Par exemple, l'industrie automobile a été confrontée ces
derniéres années a un ensemble de réglementations environnementales et
de sécurité. Les entrepreneurs innovants ont anticipé ces changements

by

réglementaires etont commencé a élaborer une réponse avant tout le
monde.

Dans bien de cas, le changementpeut étre prévisible. Cela est
particulierement vrai pour I'exemple des régles de sécurité qui ont été
introduites avec succés dans certains pays tout en incitant d'autres pays a
suivre le changement. Les casques de vélo ont été rendus obligatoires dans
certaines parties de I'Europe, les autres pays de la CEE ont trés rapidement

suivi la tendance.
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5.2.1.3 Les changements sociodémographiques

La plupart des pays industrialisés occidentaux sont actuellement confrontés
a un déséquilibre démographique: Les jeunes couples ont désormais moins
d'enfants et en méme temps la médecine gériatrique permet aux personnes
ageées de vivre plus longtemps.

Le vieilissement de la société occidentale estun processus lent mais
tres spectaculaire qui  offre de  nouvelles  opportunités. Alors  que
les nouvelles technologies sont plutét adaptées aux attentes de de la jeune
génération, les exigences spécifiques des personnes agées ont été tout
simplement négligées. Par exemple, des logiciels dont I'évolution est rapide,

les écrans tactiles trés compliqués, de petites tailles...

Les seniors deviennent de plus en plus exigeants et demandeurs de produits
qui leur sont adaptés. L’évolution démographique offre de nouvelles

opportunités qui n’existaient pas il y a 30 ou 40 ans.

L’exemple allemand est trés révélateur du changement social et se traduit par la
diminution de la taille moyenne des ménages. Cette tendance augmenter la
demande pour les petits appartements et ouvre ainsi de nouvelles opportunités
pour les entrepreneurs qui sont disposés a offrir des produits et des

services personnalisés et a I'écoute des ménages réduits

'Des ménages de plus en plus petits
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Fig. 9: proportion des petits ménages
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5.2.1.4 Les changements dans la structure d’une industrie

La concurrence féroce pourrait modifier la structure d’un secteur. Ainsi, des
entreprises disparaissent, d'autres fusionnent et d'autres encore accédent
au marché. Ces types de changements dans la structure d'une industrie
influencent la dynamique concurrentielle et permettent a de nouvelles
niches de fleurir représentant ainsi de nouvelles
opportunités entrepreneuriales.

Par exemple, la position du grossiste comme un intermédiaire entre l'industrie
alimentaire et les détaillants en alimentation a disparu au cours des derniéres
années. Aujourd'hui, l'industrie alimentaire s’adresse directement aux
détaillants sans aucun intermédiaire. Pourtant, de nouvelles
taches de coordination de [l'offre, d'organisation en  juste-a-temps des
livraisons ou de contrbleurs de la fraicheur des produits dans les magasins de
détailont vu le jour et représentent désormais de nouvelles occasions

entrepreneuriales.
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5.2.1.5 Changement du comportement de consommation: attitudes
et perception

Un nouveau produit qui répond a un besoin actuel ou latent peut changer le
comportement des consommateurs ainsi que leurs préférences. En effet,
l'introduction des lecteurs MP3, par exemple, a changé la facon dont les
gens écoutent de la musique. Mais le format MP3 a également changé la
fagon dontles gens pouvaient acheter ou enregistrer leur propre
musique. Ce  changement de comportement offre de  nouvelles
opportunités dans d'autres domaines.

L’introduction des vols aériens économiques «low cost» apermis a
beaucoup de gens de faire de courts trajets peu codlteux a I'étranger. En
effet, les billets d'avion sont devenus accessibles a tous et ont
fondamentalement changé les attitudes des consommateurs. De fait un
transporteur aérien « low cost» réplique dans son slogan publicitaire :
« Voler pour lescolts dunecourse en taxi» Commeun vol
pour Majorque colte moins cher et prend moins de temps que le voyage de
Londres a Cornwall, les habitudes et les attitudes de consommation ont
changé en s’ouvrant a de nouvelles opportunités.
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5.2.2 Les différents types de changement de Drucker

Drucker a une approche quelque peu différente et propose sept sources d'opportunité:
e Lesimprévus
e Les incongruités
e Les nouvelles connaissances
e Les besoins des processus intermédiaires
e Lastructure des marchés et des industries
e Ladémographie

e Changement dans la perception

wa Drucker 2005 , pp 33 ff

Dans ce qui suit, nous allons passer en revue un échantillon composé des trois
premiers types de changements comme exemples de catalyseurs d’opportunités :
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5.2.2.1 Les imprévus

Lorsque les entreprises sont surprises parun événement imprévu,
elles sont  souvent incapables de s'adapter rapidementou de
prendre avantage de la nouvelle situation. En conséquence, les occasions
se présentent pour les entrepreneurs qui sont en mesure de répondre a la
nouvelle situation rapidement. Le temps qu'il faut a une entreprise pour
développer une innovation et la mettre sur le marché «time-to-market » est
un facteur de succeés crucial dans les situations de :

e succeés inattendu

e échec inattendu

e évenement extérieur inattendu

Exemple :

Succés inattendu

En 1997, deux chimistes a fondé une petite entreprise pharmaceutique. Leur intention était de
devenir producteurs de liquides pharmaceutiques comme matiéres premiéres a faible co(t et
en petites quantités a destination des grandes sociétés pharmaceutiques. Cependant, ils ont
vite réalisé que la plupart des machines (chaudiéres, mélangeurs...) disponibles sur le marché
sont congues pour la production de grandes quantités. Les installations de production qui
permettent la production de petits lots a faible colt n'étaient tout simplement pas disponibles sur
le marché.

Les entrepreneurs sont soudain confrontés ala nécessité de développerleur propre
équipement. Peu de temps apres, ils ont découvert que d'autres sociétés étaient également
intéressées par ces petits équipements de production. En effet, Le succes de cet équipement
industriel est survenu de facon si inattendue que méme lorsque les ventes de ces
équipements a dépassé le chiffre d'affaires des produits chimiques, les entrepreneurs persistent
a se considérer comme des industriels pharmaceutiques.

échec inattendu

Dans les années 1970 un ordinateur devait étre avant tout efficace et puissant. La devise de
I'époque était «big is beautiful». Les sociétés établies sur le marché de l'informatique comme
IBM et Nixdorf se sont focalisées surla production des ordinateurs professionnels tout
en négligeant totalementle secteur des ménages. Le succes ultérieur du PC peut étre
facilement attribué a I'échec des fabricants d'ordinateurs a réaliser le potentiel réel du marché

des ménages. Pour eux, I'échec était inattendu.



Evénement extérieur inattendu

En 2005,la grippe aviaire a atteint [I'Europe.Les photos  d'oiseaux morts
sur les cbtes allemandes et  polonaises a été un chocpour de nombreux
Européens. Beaucoup craignaient que tout d'un coup le virus puisse un jour se propager des
animaux aux humains. Une poignée d'entrepreneurs ont décelé l'anxiété publique au sujet

d'une future pandémie et ont lancé une boutique sur internet www.pandemie.com offrant des

produits de protection contre les virus de toutes sortes.


../../../../10%2001%202011%20Traduction%20entrepreneuriat%20UVT/www.pandemie.com 
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5.2.2.2 Les incongruités

Les incongruités sont matérialisées par le choc entre les habitudes, la
sagesse et les nouvelles donnes. Les solutions proposées qui ont
été jusque la adroites et vraies peuvent s’avérer obsolétes et sans intérét
pour des probléemes inédits. Les Incongruités renforcent l'instabilité
etouvrent par la méme le champ devant de nouvelles
opportunités entrepreneuriales. Hougaard affirme que les incongruités

tout comme les problémes, peuvent étre actuels ou latents.

« Elles prennent la forme d'habitudes bien ancrées, des constantes
inappropriés et de la sagesse transmise (...) Il peut étre tres difficile
d'apercevoir ces incongruités sivous étes plongés dedans
guotidiennement. Peu a peu, vous ne pouvez pas les voir, ils sont

désormais considérés comme ['état naturel des choses »

@ Hougaard 2005 , pp 55 and 57

Les incongruités peuvent prendre plusieurs formes et peuvent se classer
en deux catégories :

. ® des suppositions erronées par rapport a une industrie

= ¢ des suppositions erronées par rapport & des consommateurs

= Drucker 2005 , pp 51 ff

Incongruités dues a des suppositions erronées par rapport a d'une industrie

e des suppositions erronées relatives a I'état de I'art, des standards
d’'une industrie

e Méconnaissance des changements dans la macroéconomie d’'une
industrie

e Les connaissances accumulées sur la base de connaissances
tacites, de la sagesse et d'expérience obsoléte ou relatée (par
exemple, les meilleures chaussures sont faites de cuir, les produits
faits & la main valent mieux que les produits manufacturés).



En général les suppositions erronées bloquent les
entreprises existantes. Elles y croient fermement et les considérent
commeles normesde lindustrieou I'étatde [l'art. Ce faisant,
elles négligent souvent le savoir faire qui est soumis a des changements
constants.

L'entrepreneur conscient des perceptions erronées peutcréer une
opportunité en introduisant des produits et services dans le marché que

les acteurs existants considerent hors de leurs domaines d’activités

Exemple

Lorsque Michael Dell, fondateur et président du fabricant informatique Dell, a présenté
le premier ordinateur personnalisé en 1984, le concept a été considéré comme phénoméne
de mode éphémere. Jusqu'a I'apparition de Dell, il a été reconnu que dans le secteur du
matériel informatique la seule fagon de produire des ordinateurs ayant un bon rapport codt-
efficacité a été de normaliser la productionde masse et de distribuervia un
intermédiaire. Dell a prouvé que les acteurs de cette époque se
trompaient. Aujourd'hui Dell Inc vend des systemes informatiques personnalisés plus que

toute autre entreprise dans le monde via Internet.



Incongruités dues a des suppositions erronées par rapport aux consommateurs

Les suppositions erronées relatives a la définition du consommateur, de I'utilisateur, de
I'acheteur ....

Les suppositions erronées relatives a I'usage réel du produit. Exemple, le micro ondes
a été lan¢é a l'origine pour décongeler les aliments surgelés. En réalité le micro ondes
sert plutét a chauffer le café, le lait pour les enfants plus qu’autres chose.

Les suppositions erronées relatives aux préférences des consommateurs
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5.2.2.3 Les nouvelles connaissances

L'apparition de nouvelles connaissances radicales a parfois la possibilité de
bouleverserles normes  établies. Cela met  régulierement des
entreprises dans une position inconfortable car elles sont baties sur des
connaissances anciennes .Une opportunité entrepreneuriale peut émerger
lors de 'avénement de connaissances radicales neutralisant par la méme
occasion les anciens acteurs. En effet, les nouvelles connaissances doivent
aboutir aussi a la mise en place de produits comme elles doivent étre
protégées pour ne pas tomber dans les mais de la concurrence.

2 Dollinger 2003, p 69 f
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5.2.3 l’évaluation du changement

Comment un entrepreneur peut évaluer si un changement créera ou non de
nouvelles opportunités ? Quels sont les attributs du changement qui

déterminent I'existence et le potentiel d’'une opportunité ?

Certains changements ont lieu tous les jours sans que personne ne les
remarque. D'autres se produisent pendant la nuit et leur impact affecte notre
vie quotidienne. Le 9/11 achangé [I'Amériqueet a conduit aune
augmentation des  mesures de  sécurité et delutte contre le

terrorisme partout dans le monde.

Quatre attributs du changement déterminent I'importance des opportunités :

¢ L’intensité du changement : Plus le changement est intense , plus
grandes sont les opportunités de création de nouvelles entreprises. En
effet, un changement intense rend obsolétes les
solutions existantes dans un court laps de temps. Ainsi, de nouvelles

opportunités émergent pour un grand nombre de produits.

e Soudaineté: Les changements inattendus ou imprévus affectent
les entreprises vulnérables. De nouvelles opportunités émergent quand
ces entreprises perdent leurs moyens pour réagir immédiatement aux

mouvances du nouveau marché.

e L’impact général du changement: plus Ile changement frappe le
marché dans sa globalité, plus les consommateurs, les fournisseurs, les
produits, les utilisations et utilisateurs se trouvent profondément
affectés. En effet les changements technologiques sont plus a méme de
créer des opportunités que des changements dans des segments de

marché.

e La durée du changement : Des changements peuvent avoir un effet de
longue durée ou méme éternel sur les marchés comme ils peuvent avoir
une influence limitée. Plus les changements sont permanents, plus les
entreprises adoptent des stratégies pour mette en place des barrieres a

I'entrée pour les challengers.
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6 Ou chercher des opportunités ?
6.1 Concentration sur les marchés résiduels

6.1.1 Exemples de faiblesses d’entreprises

6.2 Concentration sur les besoins et désirs futurs

Ou peut-on trouver des opportunités entrepreneuriales ? Quels sont les
secteurs les plus prometteurs pour la création d'une nouvelle entreprise?

Principalement deux approches différentes sont valables. La premiére
approche, que nous appellerons «la concentration sur les restes», consiste
a chercher les besoins que les concurrents n'ont pas satisfaits, négligés ou
simplement ignorés car trop peu attrayants. Dans ce cas le nouvel
entrepreneur ramasse les parts de marché que les entreprises déja
installées ont laissés.

La deuxiéme approche, appelée « concentration sur les besoins futurs et les
désirs », vise a anticiper la demande future et les désires. Dans ce
cas, I'entrepreneur ne prend pas ce qui a été négligé par les autres, mais
il crée son propre créneau. Le point crucial de cette approche est la
maniere avec laquelle I'entrepreneur va se concentrer surla
clientéle insatisfaite et en méme temps éviter la concurrence féroce sur les

marchés existants.
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6.1 Concentration sur les marchés résiduels

6.1.1 Exemple de faiblesses d’entreprises

Les entreprises les plus grandes et plus anciennes ont été couronnées de
succes sur un créneau particulier du marché. Par conséquent, de nouvelles
opportunités entrepreneuriales émergent pour exploiter ces petites niches.

Ce phénomeéne laisse entendre des questions assez pertinentes: « pourquoi
ces entreprises négligent-elles des niche sur leur propre marché ? », « Est-ce
gue cette part de marché est rentable pour les nouveaux entrants ? ».

Il ya probablement autant de réponses a cette question qu'il ya de sociétés qui
négligent ces niches si accessibles. Shane attribue ce comportementa une
faiblesse et une inertie des entreprises qui ont réussi dans le passé. «Méme

les meilleures entreprises ont un talon d’Achille ».

iz Shane 2005, p 107

Les entreprises déja établiessur le marché ontété couronnées
de succeés dans le passé et préférent se concentrer sur leurs propres forces.
En effet, cette concentration sur les forces représente elle-méme une
faiblesse.

La structure organisationnelle, I'aversion face aux nouveaux risques ou la
bureaucratie entravent souvent les entreprises établies et les détournent
d’exploiter des créneaux nouveaux ou existants sur le marché. Ces
faiblesses représentent en elles-mémes des opportunités exploitables par de
nouveaux entrepreneurs courageux.
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6.1.1 Exemples de faiblesses d’entreprises

Aversion aux nouveaux risques

Les entreprises qui ont réussi pendant longtemps ont tendance a s’attacher a
leurs marchés aussi longtemps que possible tant qu’il est rentable

Ainsi, Pourquoi une entreprise rentable risque-t-elle sa propre rentabilité en
investissant dans de nouveaux domaines dont les perspectives sont encore
inconnues ? L'investissement dans une nouvelle entreprise est en soi un
investissement risqué car personne n'est en mesure de garantir le résultat.
Tres souvent, des entreprises existantes rejettent de nouvelles opportunités
de peur que ces derniéres puissent mettre leur propre performance globale en
péril.

Attentes d’un rendement élevé

Les investisseurs attendent que les nouvelles entreprises soient aussi
performantes que les entreprises déja établies sur le marché. En effet, en
investissant de l'argent dans une nouvelle entreprise, ils veulent améliorer leur
rentabilité globale. Les entreprises les plus rentables sont celles dont les
attentes en terme de performance étaient les plus grandes. De ce fait les
nouvelles  opportunités sontignorées  car  elles peuvent  ne pas
étre immédiatement rentables ou qu’elles ne promettent pas le méme
niveau de rentabilité que le reste de la société.

Un retour sur investissement rapide

Certains investissements peuvent prendre un certain temps pour se
rentabiliser. Alors que les entreprises existantes ont eu le temps d’amortir leurs
investissements, elles peuvent désormais se réjouir des bénéfices. Ainsi, les
entreprises  déja établies sont désireuses  d'obtenirun  remboursement
immédiat de leurs investissements et elles rejettent de ce fait les
opportunités dont la période d’amortissement de I'investissement est longue.



Amélioration continue de l'efficacité

Les entreprises existantes cherchent constamment a améliorer leur efficacité. En
devenant plus efficaces, elles  peuvent réduire leurs colts pour plus de
compétitivité. Comme elles cherchent a baisser leurs prix et améliorer leur

rentabilité par rapport aux concurrents.

D'un autre coté, l'efficacité est laforce d'une entreprise. Cependant, en
cherchant l'efficacité, il est difficile pour les entreprises établies a introduire de
nouveaux produits ou services. En effet, tout ce quiest nouveau et non
standardisé conduit inévitablement a une réduction de I'efficacité. Les sociétés
établies percoivent ainsi l'introduction de nouveaux produits ou
services comme une menace pour leur efficacité.

Concentration sur les compétences et les clients actuels

Les sociétés établies sur marché ont du succés car elles se sont
concentrées surleurs compétences principales afin de répondre aux
attentes des clients.

Cette focalisation sur les compétences distinctives et I'écoute des clients
représentent la force de ces entreprises et leur a permis de prospérer.

Cependant, cette concentration sur ces aspects rend difficile l'introduction
d’'innovations radicales, le ciblage de nouveaux clients et la combinaison de
nouvelles ressources.



Les contraintes des structures organisationnelles existantes

Les entreprises établies ont développé au fil des années une organisation
adaptée a des besoins spécifiques, une qualité et une orientation client donnée.
Quoique cette approche permette de structurer le plus efficacement
les tAches et de faire le travail de la maniére la plus appropriée, elle reste
controversée, car la structure organisationnelle a été congue pour servir des
objectifs passés. Des que l'entreprise a introduit une nouvelle
technologie ou commence a s’intéresser a un nouveau marche,
I'organisation existante s'avere trés souvent étre trop rigide pour étre
maintenue et I'entreprise la néglige pour ne s’intéresser qu’aux
opportunités qui ne nécessitent pas de grands changements

structurels.

Le laxisme

Le succés passé conduit probablement a l'autosatisfaction et a la
suffisance. Pour beaucoup d’entreprises établies se contentent
des vieilles méthodes, alors qu’il est plus intéressant d'accepter le
changement dans la stratégie et l'organisation afin de saisir des
nouvelles opportunités.

La réussite antérieure crée une vive impulsion vers la suffisance et
l'autosatisfaction. Nombreuses sont les entreprises qui sont déja
établies sur le marché et qui favorisent le maintien des vieilles
méthodes au détriment des nouvelles opportunités qui nécessitent
des changements dans la stratégie et dans 'organisation. En effet, les
managers malicieux croient fermement que reprendre les vielles
méthodes méne inéluctablement a la réussite

i@ Harvard Business School 2005 , p 166

Dans bien de cas, les entrepreneurs ont été en mesure de développer des
idées entrepreneuriales dans les zones ou les grands acteurs considérent que
la niche est trop petite pour eux ou lorsque les entreprises déja établies sur le

marché ont négligé tout simplement la niche en raison de sa petitesse.



Inertie

Les sociétés établies se focalisent dans leurs modéles d’affaires sur la
planification a long terme. En effet, lorsque des
changements dramatiques et inattendus affectent I'environnement des
affaires, des opportunités entrepreneuriales émergent et ces
entreprises trouvent souvent des difficultés a réagir assez vite.

Certaines opportunités se manifestent et disparaissent trés rapidement. De
ce fait, plus la période de I'apparition et la chance de récolter des profits a
court terme est petite, plus la réticence est grande. La réticence a accepter

ces opportunités a court terme provient de l'inflexibilité de  modifier
rapidement les plans, les stratégies et les structures organisationnelles.






L’opportunité entrepreneuriale

6.2 Concentration sur les besoins et désirs futurs

Des opportunités se présentent quand les clients développent de nouveaux
besoins ou désirs qui n'ont pas été satisfaits par des entreprises établies. Un
besoin c’est la constatation d'un manque (une privation) ce qui conduit a la
volonté d’amélioration de cette situation. Les besoins peuvent étre des biens
ou des services qui sont requis par un individu pour vivre et survivre. La
Sécurité, la nourriture, le sommeil, mais aussil'amour (besoin
d’appartenance et d'estime) sont des exemples de besoins fondamentaux.

= Krauch 1997, p 21

En revanche, le désir est considéré par un individu comme souhaitable,
mais ce n'est pas nécessaire pour la survie.
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Résumeé

Les opportunités entrepreneuriales sontle  socle sur  lequel les  idées
entrepreneuriales peuvent étre développées. Elles apparaissent quand les
traditions et habitudes sont bousculées et quand des changements se
produisent. Ces changements peuvent devenir opportunités entrepreneuriales
viables a condition que le changement se produise d’'une maniére inattendue et

influence fortement la vie des clients et affecte un large public.

Les opportunités entrepreneuriales profitables

e Répondent a des besoins spécifiques des consommateurs
o Géneérent des profits futurs

L Permettent l'introduction d’'une nouveauté sur la marché

Les opportunités entrepreneuriales peuvent étre décelées dans les niches
négligées ou sous estimées par les entreprises déja établies ou encore en
anticipant des futurs besoins et désirs des clients
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Apercu

Les Idées entrepreneuriales sont pour les opportunités d’affaires ce que
sont les graines de [lagriculteur pour le soldans lequel elles
poussent. Comme le choix de l'espéce, la catégorie etla qualité
des semences doivent correspondre a la
qualité du sol, l'idée doit correspondre a I'opportunité. En effet, le succés de
la nouvelle entreprise dépendra en partie de la capacité de I'entrepreneur a
trouver les idées entrepreneuriales correspondant au potentiel de
l'opportunité.

Mais est-ce que cette concordance entre 'opportunité et l'idée est une

condition suffisante pour la réussite de I'entreprise dans le
futur? L'entrepreneur devra aussi faire correspondre I'opportunité et l'idée
avec ses propres capacités, expériences et ressources.

Tout comme le fermier qui ne correspondra pas seulement le choix des
semences au sol, mais aussi aux capacités et fonctionnalités de
ses machines de récolte, I'entrepreneur devra chercher la
combinaison d'opportunité et d’idée qui correspondra a ses ressources.

Une fois que I'entrepreneur a trouvé une opportunité prometteuse, il aura a
identifier et développer desidées entrepreneuriales et les faire

correspondre avec ses propres
ressources. Dans la suite nous allons analyser les caractéristiques d'une
idée réussie. Comment I'entrepreneur peut-il s’assurer que

I'idée correspond a la fois a I'opportunité et a ses propres ressources?

Objectifs d'apprentissage (bouton)
A la fin de ce chapitre, vous serez capable de
= décrire les conditions nécessaires pour une idée
entrepreneuriale viable ,
= comprendre la correspondance nécessaire entre les
opportunités, les fonctionnalités, et les idées
= expliquer le processus de développement d'idée,
= expliquer pourquoi l'idée entrepreneuriale doit étre
pertinente pour les clients potentiels,
= développer ses propres idées entrepreneuriales.

Table de matiéres

1 Qu'est-ce qu’une bonne idée d'entrepreneuriale?

2 Les caractéristiques d'une idée entrepreneuriale

3 Le processus de développement de l'idée

4 L’évaluation du processus de développement de I'idée

Durée
Au total, I'outil d'apprentissage nécessite 7 heures de votre temps.
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L'idée entrepreneuriale — page 3

1Qu’est ce qu’une bonne idée entrepreneuriale ?

Qu'est ce qui faitune idée entrepreneuriale? Comment pouvez-vous
évaluer les idées entrepreneuriales? Quelles sont les caractéristiques
nécessaires d'une idée entrepreneuriale pour devenir une base solide
pour un projet réussi?

Pour Soéren Hougaard, professeur en entrepreneuriata Copenhagen
Business School, une bonne idée est située la oules compétences
fondamentales  de I'entrepreneur rencontrent un  besoin nouveau  ou
existant, et ou de ce fait une valeur exceptionnelle est générée.

Hougaard 2005, p 72

Définition

Une bonne idée, donc, est créée la ou une opportunité basée sur un besoin
du client estdécouverte etmise a profit parl'élaboration d'une idée
entrepreneuriale et ou I'entrepreneur dispose des capacités nécessaires
pour réaliser l'idée.

Mais comment I'entrepreneur peut-il décider quelle idée
entrepreneuriale, parmi un certain nombre d'idées possibles, répondra le

mieux a I'opportunité et satisfait encore ses compétences personnelles?
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L'idée entrepreneuriale — page 4

2 Les caractéristiques d’une idée entrepreneuriale
Table des matiéres
2 Les Caractéristiques d'une idée entrepreneuriale

2.1 Valeur pour le client

2.1.1 pertinence pour le client

2.2 potentiel de profit durable

2.3 bonne adéquation avec les capacités

2.4 Etre prét a financer

Wayne Fields, auteur du livre 'ingénierie entrepreneuriale’ suggére cing
caractéristiques des idées entrepreneuriales. Formulées sous forme de
guestions, elles sont congues pour tester et évaluerles bonnes
idées entrepreneuriales:

Dans la version en ligne d'un élément interactif multimédia est montré ici.

1. Duplication et Similitude: Est-ce que l'idée a été testée ailleurs et avant
avec succes? Ou est ce que l'idée est une copie d'une idée similaire? Est-
ce que les différences par rapport a l'idée originale sont perceptibles et
pertinentes pour les clients potentiels?

2. Faisabilité: Est-ce que l'idée est techniguement (physiquement) faisable?
3. Production: Méme sile concept du produit est faisable, est-il au-dela
des actuelles capacités de réalisation pratique? Peut-il étre produit?
4. Possibilités de commercialisation: Silidée du produitest a la
fois faisable et productible, répond-elle a des criteres pratiques pour un
marketing et des ventes rentables? Est ce que lidée prend en
considération les barrieres financiére, économique,
réglementaire, démographique, culturelle ou sociale a I'entrée du marché?
5. Légalité: est ce que le produit, sa production ou sa consommation sont
légales?

Une idée entrepreneuriale viable ne doit pas
nécessairement passer I'ensemble  des cingtests donnés. Pourtant,
guand une idée passe tous les tests, Fields recommande la poursuite du
processus de développement du business, ou l'idée sera plus tard testée et
re-testée encore et encore.

« Echouer a un ou plusieurs tests, n'‘est cependant pas nécessairement un
coup mortel; les idées peuvent souvent étre modifiées pour passer un autre
test. »

Fields 1999 ,p 7

Cependant, les cinqtests proposés par Fields ontl'inconvénient de
systématiquement discriminer les idées extrémement innovantes. Quand
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une nouvelle idée est siinnovante et que la possibilité de
commercialisation, par exemple, est inconnuea ce stade précoce
de planification oula production ne peut étre évaluée en raison de
l'unicité de l'idée, I'idée ne validerait probablement pas le test. Toute
technologie de pointe ou toute innovation radicale serait rejetée en raison
de cette discrimination..

Les 5 criteres de Fields souffrent d'un deuxieme inconvénient: les
criteres ne garantissent pas une adéquation entre l'idée et les capabilités
de l'entrepreneur, ses compétences, Ou SON acces aux ressources
financiéres, humaines ou matérielles. Sans cette «adéquation», les idées
pouvant remplir les cing critéres ne seront gueres utiles a I'entrepreneur car
iln'a pas les moyens, ni le savoir-faire, ni le soutien financier pour
réaliser l'idée.

Alfred E. Osborne Jr., directeur d’'UCLA's Price Centre for Entrepreneurial
Studies, propose cinq caractéristiques différentes d'une idée
entrepreneuriale:

= valeur pour le client

= potentiel de profit

» bonne adéquation avec les capacités

= opportunité dont le profit est momentané ou durable
= préte pour étre financée (banquable)

Chacune de ces caractéristiques constitue « une condition sine qua non »
(condition indispensable) pour une véritable idée entrepreneuriale. Pour
des fins de simplification, nous avons ici, subsuméa la
fois des critéres d'Osborne ‘potentiel de profit et ‘opportunité dont le
profit est durable’ sous le critére « potentiel de profit durable ».

Harvard Business School 2005 , pp 13 ff
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L'idée entrepreneuriale — page 5
Table de matiéres
2.1 La valeur au client
2.1.1 Pertinence pour le client
Pour réussir a exploiter une opportunité entrepreneuriale, vous avez
besoin d'introduire un produit ou un service qui satisfait les besoins des
clients potentiels dune meilleure fagon que vos concurrents. Ainsi,
l'acheteur du produit, que ce soit dansle rble du consommateur final
oud'un intermédiaire (grossiste ou détaillant), est le dernier et
probablement le juge le plus important de toute idée entrepreneuriale.

Pourtant, ce jugement positif estune condition nécessaire mais pas
suffisante pour l'acceptation du client ou la réussite entrepreneuriale. Le
client doit également étre prét a payer pour la nouvelle solution ou pour les
fonctionnalités améliorées. Les clients achéteront un nouveau produit ou
service que s'ils percoivent un avantage dont la valeur est égale ou
supérieure a son prix d'achat.

Une idée entrepreneuriale doit avoir une valeur pour clients. Mais qu'est-ce
qui rend un produit utile pour les clients? Comment un entrepreneur peut-il
établir si son idée sera utile?

Fondamentalement, I'idée qui créée la valeur aux clients, doit comprendre
les éléments suivants:

*Une évaluation positive du nouveau produitou de ses nouvelles
caractéristiques par les clients: Le produit offre un avantage
tangible, perceptible par-rapport aux solutions existantes.

*La volonté des clients de payer pour les avantages supplémentaires. Les
clients percoivent les caractéristiques du produit supérieures a celle des
solutions existantes.

*Les bénéfices percus sont égaux ou supeérieurs au prix d'achat. Du point
de vue d'un entrepreneuril ne suffit pas que les clients montrent une
volonté de payer pour la nouvelle solution. lls doivent étre préts a payer un
prix qui dépasse au moins les co(ts de production.

* Le nouveau produit doit étre adéquat pour les clients potentiels. Méme
quand les clients sont essentiellement préts a payer pour l'avantage
supplémentaire d'un  nouveau produit, ils pourraient finir  par ne
pas l'acheter. C'est le cas lorsque les consommateurs considérent d'autres
produits plus importantsou plus appropriés pour leur situation
actuelle que l'achat du nouveau produit. Comparé a d'autres fagons de
dépenser l'argent, le nouveau produit, méme aussi intéressant et tentant,
peut alors étre considéré comme non adéquat pour les consommateurs.
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L'idée entrepreneuriale — page 6
2.1.1 Pertinence pour le client

Est-ce que l'idée du produit est vraiment adéquate pour le client ou va-t-
il considérer les nouvelles caractéristiques comme un «bon a avoir»? Est-
ce que l'avantage supplémentaire esten effet un écessaire« a avoir »et
donc un avantage pertinent pour les clients potentiels? Le client échangera-
t-il la génération précédente de produits contre le nouveau produit sous
les termes de I'avantage supplémentaire qu'offre le nouveau produit?
Lorsque nouveau téléphone mobile Iridium Satellite a étélancé en
Novembre 1998, les attentes étaient élevées et pressantes. L'lridium
LLC, basé a Washington DC, a été le premier a offrir pour le mobile une
connectivité par satellite dans le monde entier. Les téléphones mobiles par
satellite ont permis aux utilisateurs de faire des appels téléphoniques,
méme des endroits les plus isolés du monde. Le produit a remporté de
nombreux prix de produit, prix de design, etest devenu le meilleur
nouveau produit développé pendant I'année 1998. Carl George, PDG du
IR Acquisition Group, a déclaré que le Téléphone portable Iridium
satellite est «la plus grande réalisation ingénieuse du 20e siécle».

Pourtant, deux ans apreés le lancement du produit, I'entreprise a di retirer
le produit du marché. Les ventes ont été seulement une fraction de ce qui
aété  prévu. Quelles étaientles raisons de I'effondrement de
ce produit? Les clients potentiels, basés a Stockholm, New York ou
Londres, n'ont tout simplement pas considéré «la connectivité dans le
monde entier» pertinente. La plupart des clients vivent dans les régions
urbaines du monde ils pourraient parfaitement téléphoner sans l'aide
d'un téléphone satellite. Le nouveau téléphone mobile, méme ¢s’il
est bénéfique etavantageux, iln'était pas approprié pour eux. Les
caractéristigues du  produit étaient seulement convenables pour un
client qui voyage dans des zones reculées du monde
oU aucune connectivité n'était disponible. Malheureusement, ce
groupe ciblé était trop petit pour faire le réussir produit.

Iridium LLC Press-Release , 2000

Les clients pourront difficilement accepter des produits ou services, méme
sid'emblée avantageux ou bénéfiques, s’ils ne considérent pas le
produit approprié pour leur vie personnelle. Les Caractéristiques des
produits innovants, qui ne portentaucune ou seulement peu de
signification pour le client, sont facilement négligées, rejetées ou
abandonnées. Dans ces cas, les clients ne sont pas vraiment intéressés
par le produit et ne prendront donc pas d’intérét dans le développement
des nouveaux produits.
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Important (bouton)

Les entrepreneurs doivent donc garder a l'esprit que l'idée entrepreneuriale
ne doit pas seulement étre fondée sur un avantage technique du produit,
mais sur un avantage du produit quiest adéquat pourles clients
potentiels. C'esten se positionnant dans la perspective du client
potentiel qu'on  décidera quel progrés technologique deviendra enfin
un succes commercial.
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L'idée entrepreneuriale — page 7
2.2 Potentiel de profit durable
La réalisation de l'idée entrepreneuriale doit offrir la chance d'obtenir des
bénéfices importants et durables. Ces bénéfices attendus doivent étre
suffisamment substantiels pour attirer les financements extérieurs, tels que
les banques et les investisseurs.
Dans une nouvelle entreprise les bénéfices attendus d'un investissement
ou il y a un risque élevé doivent étre considérablement plus élevés que
celui d'un investissement a faible risque. Dans la perspective d'un financier,
le retour sur investissement doit au moins dépasser une compensation
pour les risques impliqués dans un nouveau projet, a savoir la perte totale
ou partielle de l'investissement ou du crédit.
De combien doit-étre ce rendement élevé dépend d'un certain nombre de
facteurs. Il va varier considérablementen fonction dela perception
individuelle des divers risques impliqués dans I'entreprise. Ce qui est risqué
pour uninvestisseur peutne pas [|'étre pour d'autres. Certains
investisseurs et spécialement les banques sont tres averses
aux risque, peu importe quels sont les risques. Pour eux, les
perspectives de profit sont secondaires, ils sont surtout intéressés a ne
pas perdre leurs investissements ou crédits. L’évaluation des risques de
part sa nature méme, est trés subjective. En conséquence, la
compensation prévue pour supporter les risques varie considérablement.

Une idée entrepreneuriale viable doit offrir 'opportunité pour avoir des
bénéfices importants et durables a long terme.

C’est quoi les profits «importants et durables» ? Les bénéfices prévus et
cumulés devraient au moins dépasser la compensation pour

*prendre un risque entrepreneurial  (perte partielle ou totale de

l'investissement, la perte du travail),
* En cas d’échec il y a de possibles répercussions négatives pour la
crédibilité de I'entrepreneur dans le futur.
*I'intérét d’'un placement non risqué que peuvent obtenir autrement les
investisseurs,

*compensation pour les heures de travail que passent a la foisles
entrepreneurs et les investisseurs sans étre directement payés par la
nouvelle entreprise.
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L'idée entrepreneuriale — page 8
2.3 Bonne adéquation avec les capacités
« Une bonne adéquation estune situation dans laquelle I'entrepreneur
etl'équipe de gestion ont les capacités managériales, financieres
et techniques avec en plus I'engagement personnel. Ceci est nécessaire
pour répondre a une opportunité d'affaires. »
Harvard Business School 2005, p 18
Les capabilités doivent correspondre aux exigences spécifiques de la
nouvelle entreprise. Certaines entreprises ont besoin des
connaissances approfondies sur le marché, d’autres d'une expertise en
marketing et en relations publiqgues. D'autres entreprises par contre
nécessitent la capacité de contourner les pieges juridiques ou demandent
un développement profond du savoir-faire. Etant donné qu’aucune idée
entrepreneuriale n’équivaut a une autre, aucune des
exigences entrepreneuriales n’est équivalente a d’autres challenges de
I'entrepreneuriat. L’entrepreneur omnipotent, capable de gérer toutes sortes
d'idées entrepreneuriales dans différents marchés, restera donc un mythe.
Rwigema souligne que l'idée entrepreneuriale doit étre compatible non
seulement avec les talents de I'entrepreneur, mais aussi avec ses objectifs
personnels. Quand les objectifs personnels different de ceux requis pour
créer la nouvelle entreprise, il ne sera pas possible d’atteindre la réussite
de I'entreprise.
Rwigema 2004 , p 161
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L'idée entrepreneuriale — page 9

2.4 Etre prét a financer

Une nouvelle  entreprise repose  surdes  ressources financiéres
adéquates. Des que les besoins financiers de la nouvelle entreprise sont
susceptibles de dépasser, les ressources propres de I'entrepreneur, des
sources de financement extérieures, doivent étre sollicitées pour répondre
a ce besoin. Mais pour de nombreuses idées entrepreneuriales cette
tache s'avere plus difficile que prévu.

Des banquiers, des investisseurs ou des membres de la famille hésitent
ainvestir dansles idéesquils considerent risquées. Ces  parties
prenantes - plus souvent ne connaissent pas assez les techniques ou le
marché - ne peuvent pas complétement saisir l'idée entrepreneuriale, la
technologie sous-jacente, oule modéle d'affaires. Leur manque de
compréhension les conduit a mal juger les risques. lls refusent alors
d’investir dans I'entreprise. Dans ce cas, la recherche d'investisseurs qui
sont des experts dans le méme domaine de technologie ou de business
peut résoudre ce probleme. Un financier qui comprend l'industrie est
capable d'évaluer les risques encourus.

Quelles sont les idées ouvertes au financement et celles qui ne le sont
pas? Malheureusement, il n'existe pas de réponse satisfaisante a
cette question et la recherche dans ce domaine est rare. Certaines idées
ont trouvé un soutien financier, car ils prolongent I'esprit du temps de
I'époque. Au tournant du siecle, les idées entrepreneuriales évoluant autour
de l'Internet, du e-commerce ou du e-business ont facilement trouvé
preneur, méme si la grande majorité des investisseurs n'a pas compris ni
le modéle d'affaires, ni la technologie, ni les marchés. L'éclatement de
la bulle Interneta mis fina cet engouement, les investisseurs sont
devenus plus conscients des risques encourus.
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Opportunité

3. Le processus de développement de l'idée

Table de matieres

3. Le processus de développement de l'idée

3.1 Niveau 1: Découvrir les opportunités entrepreneuriales

3.2 Niveau 2 : Evaluer les ressources et les capabilités

3.3 Niveau 3: Générer les idées entrepreneuriales

3.4 Niveau 4: Evaluer les idées

3.5 Niveau 5: S’appréter a lancer la nouvelle entreprise

Précédemment, nous avons précisé que la création d'une nouvelle
entreprise doit étre basée sur une idée entrepreneuriale viable ‘en fonction
de [lopportunité identifiée, des capacités, des compétences et des
ressources de l'entrepreneur. En effet, I'entrepreneur cherche & faire
correspondre une combinaison : opportunité-capacités-idée (combinaison
OCQl).

Combinaison OCI

Combinaison OCI

capabilité

Fig 1 : Combinaison OCI

Cette procédure d'évaluation et d'élimination qui fait correspond a des
opportunités,

des capabilités, et des idées, peut étre le mieux décrite comme un
processus par étape de développement d’idée. Ce processus cherche
systématiquement & éliminer les idées entrepreneuriales qui
ne correspondent pas a l'opportunité ou aux capacités et ressources de
I'entrepreneur.

Dollinger combine le processus de développement d’idée avec celui des
quatre étapes de planification stratégique. Un processus en quatre
étapes a l'inconvénient de faire parvenir trop d'idées inutiles au niveau
I'évaluation finale.

Dollinger 2003 , pp 118



L'ldée Entrepreneuriale

Niveau 1

Niveau 2

Niveau 3

Niveau 4

Niveau 5

Nous proposons donc une approche de cing niveaux qui
permet I'élimination d’'une combinaison opportunité-capabilité-idée inutile &
un niveau le plus précoce possible.

Le point de départ est la reconnaissance, la détection ou la découverte
d'une opportunité entrepreneuriale alors que la derniére étape prépare
pour I'exécution de l'idée entrepreneuriale.

Niveau 1: découvrir les opportunités entrepreneuriales

Niveau 2: Evaluer des ressources et des capacités

Niveau 3: Générer des idées entrepreneuriales

Niveau 4 : Evaluer des idées

Niveau 5 : S’appréter a lancer la nouvelle entreprise

Les cing niveaux du processus de développement d’idée peuvent étre
visualisés comme une série d’entonnoirs successifs dont chacun recoit les
données fournies par I'entonnoir précédent. A chaque niveau du systéeme
d'entonnoir, lI'information du niveau précédent sera évaluée et filtrée. Seule
l'information spécifique répondant aux exigences des critéres de filtre
sera autorisée a passer au niveau suivant.

Ainsi a partir du grands nombre d’opportunités seulement celles qui
répondent aux exigences de I'entrepreneur en termes de ressources et
capabilitts peuvent passer au niveau suivant.Le processus prend
finlorsqu’ une combinaison opportunité-capabilité-idée passe le filtre
numéro quatre. Cette combinaison ale potentiel de créer une nouvelle
entreprise.

Le processus de développement d’idée

Découvrir les opportunités

Evaluer ses propres
ressources et capabilités

Générer des idées
entrepreneuriales

Evaluer les idées

Etre prét pour lancer
le nouveau projet

Fig 2 : Le processus de développement d’idée

Ce processus de sélection optimale des opportunités, des capacités, des
ressources et des idées représente une approche dynamique et itérative.
L'information utile est transférée d'unniveau a [l'autretandis que
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linformation superfluereste dans le niveau en dessous. Ainsi,
l'information qui pourrait étre nécessaire pour une itération ultérieure du
processus sera disponible pendant tout le processus. Successivement,
I'entrepreneur sera en mesure de se concentrer sur les combinaisons OCI
qui répondent a tous leurs critéres tout en optimisant les opportunités
disponibles.
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Niveau 1

Niveau 2

Niveau 3

Niveau 4

Niveau 5

3.1 Niveau 1: découvrir les opportunités entrepreneuriales
Le processus de développement de l'idée - Niveau 1

Découvrir les opportunités

Evaluer ses propres

ressources et capabilités

Générer des idées
entrepreneuriales

Evaluer les idées

Etre prét pour lancer

le nouveau nroiet

Fig3 : processus de développement de I'idée - Niveau 1

Avantque le processus de développementdidée ne puisse
démarrer, I'entrepreneur doit décider quels marchés ou zones veut-il
servir.Le choix du marché estsouvent basé surl'expérience
professionnelle antérieure de l'entrepreneur, ses intéréts personnels,
ou d’autres expériences personnelles.

A ce stade du processus de développement d'idées,
I'entrepreneur recueille et analyse I'information sur les
sources possibles d’opportunité sur le marché sélectionné: quels sont les
changements que le marché a subi? Quels nouveaux
probléemes détectés? Les entreprises existantes ont-elles négligé ou
abandonné des niches (left-over gaps)? Les clients dans ce segment de
marché ont-il des besoins non satisfaits?

Les opportunités sont plus susceptibles dexisterla ou les
changements sont irréguliers, ou le changement se produit de maniére
inattendue, ol les conséquences de ces changements sont radicales, et ou
de nombreuses personnes sont touchées. Les domaines du marché qui
sontles plus gravementtouchés par les changements représentent
aussi les domaines dans lesquels de nouveaux écarts, incohérents, et
problémes non résolus seront déterminés.

Le but de ce premier niveau du processus est de
constituer autant d’opportunités entrepreneuriales viables que
possible. Toutes les opportunitésa ce niveau devraient étre
soigneusement étudiées, afin de ne pas voir passer au niveau suivant des
opportunités qui pourraient plus tard s’avérer inexistantes.
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3.2 Niveau 2 : Evaluer ses propres ressources et capabilités
Le processus de développement de I'idée — Niveau?2

Niveau 1 Découvrir les opportunités

Evaluer ses propres

Niveau 2
ressources et capnabilités
Générer des idées
Niveau 3 entrepreneuriales
Evaluer les idées
Niveau 4
Etre prét pour lancer
Niveau 5
2 le nauvean nroiet

fig4 : Le processus de développement de I’idée - Niveau 2
Les Ressources dans une entreprise sont les batteries qui permettent a
I'entreprise de tirer I'énergie en cas de besoin. Sans ces batteries
bien chargées, la société ne peut étre établie, elle ne peut pas
fonctionner en douceur, ni élargir ses activités. Siles batteries
sont vides, les ressources doivent étre rechargées sinon la I'entreprise
pourra avoir un arrét précoce ou méme s’effondrer.
Les ressources se manifestent dans plusieurs formes différentes:
* financiere,
* humaine,
* temps,
* matiéres premiéeres,
* idées, ou
*les brevets,
On ne cite ici que quelques ressources. A un niveau d'abstraction éleveé,
I'ensemble de ces ressources se raméne a I'argent: De nouvelles matieres
premiéres ou des brevets peuvent étre achetés avec l'argent, les nouveaux
employés peuvent étre embauchés en leur offrant des
incitations financieres adéquates, et le manque d'idées peut étre
compensé par l'achat d'idées provenant de tiers. Cependant, l'argent est

seulement théoriguement le passe- partout. Méme
si l'argent est probablement pour la plupart des nouvelles entreprises le
goulot d'étranglement dominant, l'argent ne résout pas

nécessairementtous les problemes deressources. Par exemple,
une nouvelle petite entreprise qui cherche a embaucherun bon
gestionnaire qui est actuellement employé dans une autre
société, doit apprendre que méme l'offre financiere la plus élevée ne fera
pas changer le gestionnaire de coté et quitter son emploi sdr.

Les capabilités : sont relatives aux talents que disposent I'entrepreneur et
son équipe de management : managérial, technique, organisationnel et les
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talents créatifs, pour ne citer que quelques-uns. Nous pourrions ajouter le
talent de vendre des idées pour des investisseurs potentiels, communiquer
avec le public, ou pour persuader les clients des avantages du produit.

Un grand nombre des ressources ou de capabilités ne porte aucune
importance au choix et ala poursuite
d'une opportunité certaine. L'entrepreneur devra donc se concentrer
sur ses ressources et ses capabilités disponibles, et comparer cet
ensemble avec les exigences possibles de I'opportunité. Si les exigences
d'une opportunité correspondent aux ressources disponibles et aux
capabilités de [I'entrepreneur, I'opportunité peut passer ce filtre, et se
transmet au niveau suivant.
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I Attention

Le niveau 2 fonctionne comme un pré-test personnel pour
I'entrepreneur. En éliminant les opportunités qui ne correspondent pas
a ses ressources et a ses capabilités, le nombre de possibilités viable est
réduit. Toutefois, I'entrepreneur doit garder a l'esprit que la plupart
des investisseurs nécessiteront plus tard la méme correspondance entre
les

ressources [ capabilités et les opportunités. Il est indispensable que
I'entrepreneur exerce une vision impartiale de ses propres capabilités. Un
entrepreneur ayant reconnu, par exemple, une opportunité dans
le développement d'un nouveau tissu qui offre une protection contre les
armes chimiques, devrait idéalement étre un expert tantsur dans le
domaine des tissus que celui des toxines chimiques. Alternativement, un
membre de son équipede gestion doit disposer de cette
connaissance. Sinon, I'entrepreneur aura probablement du mal
a convaincre les investisseurs externes de soutenir la nouvelle entreprise.
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3.3 Niveau 3: Générer des idées entrepreneuriales

Le processus de développement de I'idée Niveau3

Niveau 1

Niveau 2

Niveau 3

Niveau 4

Niveau 5

Découvrir les opportunités

Evaluer ses propres

ressources et canabilités

Générer des idées
entrepreneuriales

Evaluer les idées

Etre prét pour lancer

le nonvean nraiet

Fig 5 : Le processus de développement de I’idée - Niveau 3

Seules les opportunités qui  correspondent aux ressources et  aux
capabilités de I'entrepreneur atteindrontle niveau 3. S'appuyant sur
les connaissances recueillies dans les niveaux précédents,
I'entrepreneur va générer des idées entrepreneuriales. Ce niveau exige une
combinaison ultérieure de techniques intuitives et créatives et a moindre
degré des techniques rationnelles.

Les techniques de créativité disponibles pour ce niveau varient selon les
opportunités sous-jacentes et la précision dans laquelle le probleme a été
défini. A ce stade, on doit garder a I'esprit que I'entrepreneur n’est le plus
souvent pas nécessairement l'inventeur du produit nouveau ou de la
technologie.

' mportant

Les entrepreneurs innovent - c'est-a-dire qu'ils font correspondre des
inventions avec les besoins et les désirs du client - mais ils n'inventent
pas. Par conséquent, I'objectif de ce niveau est soit de définir une idée de
produit le plus précisément possible ou de décrire une affectation pour un
développement ultérieur de I'idée du produit par une équipe d’invention.

En regle générale, une opportunité. Doit générer sept a dix idées
intéressantes. Ceci permettrait a I'entrepreneur de choisir parmi un large
spectre d'idées et de sélectionner I'idée entrepreneuriale la plus viable au
niveau 4, Afin de s'assurer que les idées
entrepreneuriales correspondent aux capachilités, il serait recommandable
de se référer de nouveau a l'idée au niveau 2 et de la tester de nouveau.
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Niveau 1

Niveau 2

Niveau 3

Niveau 4

Niveau 5

3.4 Niveau 4 : Evaluer les idées
Le processus de développement de I’idée - Niveau 4

Fig 6 : Le processus de développement de I’idée - Niveau 4
Pour évaluer des idées entrepreneuriales trés différentes, comme un
nouveau test pour le cancer de la peau, les plates-formes internet, ou les
produits facilitant la messagerie SMS, le choix des critéres d'évaluation
appropriés n'est pas simple et finira presque toujours dans un
compromis. Lorsque les critéres considérés sont plutdt imprécis, trop
d'idées se glisseront dans le niveau suivant. Lorsque les critéres sont
trop restrictifs, des idées solides pourraient étre éliminées.
Un cadre possible pour I'évaluation des idées pourrait étre les criteres
présentés précédemment:
* valeur pour la clientéle
* potentiel de profitdurable (risques, les nouveaux entrants,
concurrents, produits alternatifs)
* se préter a un financement
* bonne adéquation avec les capabilités
Idéalement, seule une ou deux combinaisons OCI franchiront le seuil au
niveau cing. Si plusieurs combinaisons OCI finiront au niveau 5, c’est da
soit aux critéres du processus d'évaluation plutdt larges ou aux critéres qui
n'‘ont pas été appliqués d’une fagon appropriée.
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Niveau 1

Niveau 2

Niveau 3

Niveau 4

Niveau 5

3.5 Chapitre 5: S’appréter a lancer la nouvelle entreprise
Le processus de développement de I’idée - Niveau 5

Fig 7 : Le processus de développement de I’idée - Niveau 5
L'étape finale du processus de développement d’idée estcelle dela
réalisation des idées choisies. A ce niveau, I'entrepreneur devra en
outre étudier le potentiel de l'idée et s'assurer qu'aucune
restriction juridique imprévue n’entrave la réalisation de son plan.
L'objectif & ce niveau est d'écrire un plan d'affaires quiva attirer les
investisseurs et les banquiers. Cet objectif est énormément facilité par
le processus de développement des idées lui-méme: une grande partie
de l'information qui doit se trouver dans le plan d’affaires a été traitée et la
structure de base du processus aidera les entrepreneurs a rédiger le plan
d'affaires.
Bien sdr, afin d'accomplir un plan d'affaires complet encore en profondeur,
une recherche serait nécessaire, les questions juridiques devraient
étre étudiées, les plans commerciaux devraient étre rendus plus précis, et
la description de l'idée, des personnes qui la traiterons, ou des marchés a
souvent besoin d'étre plus détaillée. Cependant, [I'entrepreneur
trouvera que la plupart des questions de base d'un plan d'affaires vise a
fournir des réponses abordées dans le processus de
développement d’idée.
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4Evaluation du processus de développement d’idée
La qualité des résultats du processus de développement d’'idée dépend
fortement de deux facteurs:
* la quantité et
* la qualité des opportunités
Plus il y a des opportunités qui entrent dans le processus, meilleures seront
les chances de trouver une opportunité prometteuse, et il sera plus
probable que I'entrepreneur retrouvera une combinaison OCI
viable. La qualité des opportunités renvoie ala précision et a la
profondeur de la description de I'opportunité, y compris les changements
attendus et leurs effets. La description de la source et les effets
attendus devraient donner des réponses aux questions suivantes:
o Qu'est-ce qui va changer exactement? Quand et oule
changement aura-t-il lieu? Pourquoi le changement présentera-t-
il une opportunité?

o Quelles sont lesraisons de ce changement? Est-ce
que les raisons persistent?
o Quels seront les effets du changement? Qui serale plus

touché? Qui encore pourrait-il étre touché? Comment les effets
du changement modifieront —ils les conventions et coutumes ?

La quantité de I'output du processus de développement de l'idée dépend de
la créativité de I'entrepreneur pour trouver des solutions innovantes
pour les opportunités qui correspondent aux capabilités et aux ressources
de la nouvelle entreprise. La créativité de I'entrepreneur peut étre renforcée
par un certain nombre d'outils et de techniques de
créativité. L'expérience avec le processus de développement d’idée,
montre que dans certains cas, la créativité est bloquée parun
saut précoce sur la premiére solution tangible ou possible a
un probléme. Plus souvent, les  premieres  solutionsne sont pas
nécessairement lesidées les plus créatives. Au lieu de cela, elles se
révelent souvent étre des idées fondées sur la connaissance commune ou
sur ce qu'un membre de l'équipe de créativité a vu auparavant quelque
part -dans un film ou lors de ses derniéres vacances a I'étranger.

Cagan and Vogel 2002 , pp 110
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Résumé

Le processus de développementdidée a été critiqué pour son
approche rigide et colteuse en termes de temps. Ce sont, en effet, les
deux inconvénients du processus.

Cependant, la recherche montre que les entrepreneurs qui ont
travaillé avec le processus, qui ont acquis une compréhension des niveaux
du processus, des criteres d'élimination, etde I'utilisation pratique du
processus, deviennent plus ouverts et attentifs aux nouvelles
opportunités et aux idées entrepreneuriales. En ayant utilisé le processus
dans le passé, les entrepreneurs potentiels développent une capacité a
trouver des opportunités réussies.

‘La découverte "accidentelle" pourrait résulter de la
vigilance entrepreneuriale renforcée alors que l'entrepreneur est dans un

"

mode que nous appelons "recherche passive™.

La vigilance entrepreneuriale semble étre un déterminant trés puissant de
découverte.

Notre propre expérience soutient ce point de vue. Le niveau de vigilance
entrepreneuriale peut en effet étre soulevé par une approche systématique
de développement d’'idée. Les entrepreneurs ayant subi une ou plusieurs
répétitions successives d'un processus de développement d’'ldée admettent
par suite que l'approche systématique leur a permis d'élargir leur
réceptivité aux informations concernant les  combinaisons OCl
possibles. L'approche systématique, a notre avis, méme si elle n’est pas
une garantie de succes, peut étre considérée pour élever les probabilités
de succes, car elle contribue a augmenter la vigilance entrepreneuriale, et
donc améliore les chances de découverte accidentelle
ou intentionnelle d'une idée entrepreneuriale viable.
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Utilisation des outils d'apprentissage

Les outils d’apprentissage et leurs contenus (texte, image, software, etc.) sont protégés
par le droit d'auteur. Les outils d'apprentissage sont limités a des fins privés
d’enseignement a ces utilisateurs qui sont autorisés a accéder a I'outil d'apprentissage
en ligne par l'institution offrant.

Vous étes le seul responsable du maintien de la confidentialité du nom et mot de passe
de votre utilisateur.

La protection juridigue des droits d'auteur ou droits voisins s'applique
indépendamment de la forme (physique ou non physique / en ligne ou hors ligne) de
|'aire protégée.

L'utilisation simultanée est limitée a un ordinateur personnel. Les copies ou
reproductions quelle que soit leurs formes ne sont autorisées que si elles sont
déclarées explicitement ou si le droit d'auteur ne s'applique pas.

Vous n'étes pas autorisé a changer des parties de |'objet d'apprentissage et de son
contenu. De méme, la reproduction directe ou indirecte, provisoire ou permanente,
par n'importe quel moyen et sous toute forme, en tout ou en partie, la communication
au public, par tout moyen avec ou sans fil, y compris la mise a la disposition du

public ainsi que toute forme de distribution au public par la vente et

autrement des modules et leur contenu, est interdite.

Le téléchargement du contenu, y compris le logiciel de la plateforme d'apprentissage
est a vos propres risques. Aucune responsabilité n'est assumée pour les dommages sur
le systéeme informatique de I'utilisateur, ou tout autre équipement technique qui a été
utilisé.

En outre, aucune responsabilité n'est assumée pour la perte de données ou autres
dommages dus a des activités de téléchargement ou autres en relation avec la plate-
forme d'apprentissage, a moins que la responsabilité est fondée sur une violation
intentionnelle ou par négligence grave du devoir.

Aucune responsabilité n'est assumée pour le contenu de liens externes qui sont inclus
dans I'outil d'apprentissage.

Cet objet d'apprentissage a été créé avec le campus-entreprise
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Apercu

Une fois que l'entrepreneur a trouvé une combinaison parfaite entre I'opportunite,
ses capacités et l'idée, il doit décider comment progresser a partir de la et
comment traduire son idée en action. Quelles sont les prochaines étapes? Peut-il
directement démarrer I'entreprise? Est-ce que la naissance d'une idée est a la fois
une condition nécessaire et suffisante pour commencer la création de la nouvelle
entreprise? Peut-il commencer & attirer des investisseurs ou des banquiers a ce
stade?

L'expérience montre que ce genre d’approche directe pour fonder une nouvelle
entreprise montre rarement le succes escompté. Les histoires qu’on raconte au
sujet des jeunes étudiants californiens qui ont commencé a assembler leurs
premiers ordinateurs dans un garage sans plan, sans investisseurs, et sans un
objectif précis sont agréables a écouter, mais ne peuvent pas étre un modeéle de
réussite pour la création d'autres affaires. Au contraire, aujourd'hui, plus que
jamais, I'entrepreneur «just-do-it » est en danger d'étre emporté par les nouveaux
arrivants bien préparés et ayant un esprit analytique qui construisent leur
entreprise beaucoup plus sur la planification a long terme et la compréhension
profonde des clients que sur leur intuition.

"Peu d'activités d'une entreprise sont aussi vitales - ou en tant que vis a vis - que
celle de développer une stratégie pour réussir. Trop souvent, les entrepreneurs,
débordant d'optimisme et d'enthousiasme, lancement des entreprises vouées a
I'échec parce qu’ils ne s’arrétent jamais pour définir une stratégie viable qui les
distingue de leurs concurrents. " (Zimmerer / Scarborough 2005)

En général, une stratégie décrit I'orientation a long terme d'une entreprise: elle
définit les objectifs a long terme de I'entreprise et formule les activités nécessaires
pour atteindre ces objectifs. Ainsi, une stratégie est toujours une combinaison de
fins (buts, objectifs, visions) et de moyens (activités prévues, ressources). (Porter,
1998)

Dans les chapitres suivants, nous analysons comment les entrepreneurs peuvent
préparer leur nouvelle entreprise pour l'avenir et planifier leurs activités sur une
base a long terme (planification stratégique). Ainsi, le processus par lequel les
entrepreneurs peuvent définir des objectifs adéquats pour leur entreprise et la
compréhension de comment les entrepreneurs peuvent trouver une position
compétitive sur le marché sont examinés. Aprés cela, nous nous concentrons sur
les stratégies entrepreneuriales suggérées dans la littérature des affaires. Ensuite,
nous examinons comment le management stratégique peut aider les
entrepreneurs a développer une stratégie entrepreneuriale individualisée. Enfin,
les criteres qui sont congus pour aider les entrepreneurs a choisir la bonne
stratégie pour leur entreprise sont discutés.



{ ] Les objectifs d’apprentissage

A la fin de cet objet d'apprentissage, vous serez en mesure de :

Objectifs L o .
d’apprentissage e distinguer entre le management et les stratégies d'entreprise,

e comprendre l'importance du management stratégique,
e définir les critéres pour une proposition unique de vente,

o développer des stratégies d'entreprise,

e discuter les stratégies entrepreneuriales formalisées suggérées dans la
.. 7
littérature.

—

| 4 Table des matieres

Table des Management stratégique

matieres Analyse stratégique: L'analyse FFOM ( SWOT)
Objectifs stratégiques et positionnement stratégique

Proposition unique de vente (PUV)

a b~ W N P

Stratégie de développement

{_ ' _] Durée
Duree Au total, I'objet d'apprentissage nécessite 13,5 heures de votre temps.
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1 Management Stratégique

Table des matiéeres

Table des 1 Management stratégique

matieres L, . , . .
1.1 Management stratégique: une nécessité pour une nouvelle entreprise?

1.2 Qui a besoin d'une stratéqgie?

1.3 Management stratégigue : Processus pour les entreprises existantes

1.4 Stratégies entrepreneuriales versus stratégies managériales
pour les entreprises existantes
1.5 Stratégies managériales pour les affaires entrepreneuriales

Le terme «Management stratégique» se réfere a une discipline de management
qui consiste a coordonner et planifier I'ensemble des différentes activités a long
terme dans une entreprise.

2 Johnson et Scholes 1999 , p 43

Le management stratégique est le processus d'analyse des environnements actuels et
futurs, de la formulation des objectifs a long terme, de I'élaboration de stratégies et de la
mise en ceuvre des décisions concernant la position a long terme et les activités d'une
entreprise. Le but de ce processus est de définir, a long terme, la stratégie orientée
marché pour l'entreprise.

lﬁ.n’—l \ Position a long terme d’une entre;:ﬁrise
Image

Long-term
position of
a company

Analysing
present
and future

environments

Formulating
long-term ohjectives

Developing strategies

/ Implementing decisions \
\j

Fig. 1: Position a long terme d’une entreprise

Une stratégie décrit I'orientation & long terme d'une entreprise en élaborant des objectifs
et la fagcon dont I'entreprise entend atteindre ces objectifs. Ainsi, une stratégie est
toujours une combinaison de fins (buts, objectifs, visions) et de moyens (activités
prévues, ressources).

= Porter 1998 , p 24



Les stratégies peuvent étre développées au niveau de l'entreprise ou sur les niveaux
inférieurs de ses subdivisions, les départements, les sous-unités ou unités d'affaires. Les
stratégies de I'entreprise sont appelées indifferemment : stratégie managériale, stratégie
d'entreprise, ou la stratégie d'affaire. Dans le cas des initiatives entrepreneuriales, la
stratégie globale pour I'ensemble de I'entreprise est appelée stratégie entrepreneuriale.

Le processus de management stratégique au niveau de l'entreprise fixe un cadre général
pour la planification des différentes composantes du management (plans subordonnés)
comme le marketing, ressources humaines, financieres et les plans de vente. Toutes les
activités de planification au niveau de ces sous-unités doivent s'appuyer sur I'ensemble
du plan stratégique de I'entreprise. Le plan du management stratégique pour l'entreprise
prend a cet égard le réle d'un plan directeur pour la planification subséquente et
subordonnée. Cependant, un processus de management stratégique s'appuie fortement
sur l'interaction précédente et la coordination entre les différents plans a tous les niveaux.

Mais pourquoi les entrepreneurs subissent-ils la tache fastidieuse qu iest d’élaborer une
stratégie pour la nouvelle entreprise? Dans ce qui suit, nous allons vous expliquer les
raisons pour lesquelles nous croyons que le développement d'une stratégie est si
important pour les créateurs d'entreprise. Ensuite, nous allons élaborer le processus qui
permet aux entreprises créées d’élaborer une stratégie de management, avant que ce
processus ne soit lié a des exigences spécifiques découlant des initiatives
entrepreneuriales.

La littérature sur le processus entrepreneurial stratégique est rare. Le processus de

management stratégique en général est tres bien décrit par Porter. Rwigema présente
une adaptation du processus de management stratégique aux besoins de I'entrepreneur.

Rwigema 2004
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1.1 Le management stratégique: une nécessité pour une nouvelle
entreprise?

Les étudiants en entrepreneuriat se demandent parfois pourquoi un
entrepreneur devrait-il étre inquiet quant a la formulation d’'une stratégie
entrepreneuriale. Un créateur d'entreprise avait traduit son aversion envers le
management stratégique en ces mots: «Je sais que l'avenir ne sera pas comme
je le prévois maintenant. En conséquence je veux rester aussi souple que
possible. Tout type de stratégie va restreindre inutilement la liberté d’action de
I'entreprise ». Apparemment, le fondateur avait une fausse compréhension de la
raison pour laguelle un entrepreneur a besoin d'une stratégie encore plus que
lorsque I'entreprise est déja établie.

La raison principale pour développer une stratégie entrepreneuriale, c'est qu'elle
est un moyen tres efficace et puissant de «penser l'avenir». L'un des traits
distinctifs d'un entrepreneur est qu'il soit capable d'envisager ce a quoi
ressemblera I'avenir, comment les nouveaux besoins et des désirs évoluent, et
comment de nouveaux produits s'intégreront dans la vie future des clients. En
formulant une stratégie pour la nouvelle entreprise, I'entrepreneur est obligé de
repenser sa vision. Repenser l'avenir de I'entreprise pourrait, par exemple,
impliquer les questions suivantes: Comment I'entreprise peut-elle entrer sur le
marché? Qui seront les futurs concurrents? Quelles seront leurs réactions?
Comment I'entrepreneur peut-il éviter les réactions futures des concurrents?

Les nouvelles entreprises ne peuvent pas se contenter d'attendre les réactions
des circonstances qui les entourent. Elles doivent anticiper l'avenir et élaborer
des stratégies proactives qui minimisent les menaces tout en maximisant les
opportunités.

Rwigema 2004 , p 197 -

Une stratégie entrepreneuriale définit donc des environnements futurs, la

situation future souhaitée de la nouvelle entreprise, et les actions a prendre
dans I'avenir pour relier ensemble la situation actuelle et la situation souhaitée..

Le processus stratégique est avant tout un outil de management qui soutient les
entrepreneurs a rechercher systématiquement, anticiper et éviter les problemes
possibles, des actions adverses, et les réactions des concurrents potentiels ou
d'autres acteurs clés du marché (distributeurs, grossistes, fournisseurs).
L'objectif est de développer une stratégie proactive qui prend en considération
les réactions possibles, plausibles, ou les plus probables des clients et des
concurrents.

Le processus stratégique du développement d’une stratégie entrepreneuriale
viable est trés souvent plus important que la stratégie elle-méme comme un
résultat final. La procédure de planification itérative permet & l'entrepreneur
d'obtenir une meilleure compréhension de l'avenir et des principaux acteurs sur
le marché. En analysant les différentes situations futures possibles, la
planification et la prévision du comportement des clients et des réactions des



concurrents, l'entrepreneur obtient une profonde compréhension des
mécanismes du marché ciblé, et cela lui permet de mieux ajuster les actions
planifiées sur le marché.

On r'insistera jamais assez sur le fait qu'une stratégie est un document de
travail qui n’est pas un document final et fini. Le processus de formulation d'une
stratégie n'est jamais terminé, car elle a constamment besoin d'étre révisée en
fonction des changements qui se produisent dans les environnements instables
et perturbateurs qui entoure la nouvelle entreprise. L'afflux constant de
nouvelles informations de meilleure qualité sur des concurrents ou des
consommateurs exigent aussi une révision constante de la planification a long
terme.
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1.2 Qui a besoin d’une stratégie?

a Tout d'abord, Ientrepreneur a besoin d'une
3 stratégie. La stratégie servira de guide pour les
actions futures et déterminera ce qui va différencier
la nouvelle entreprise de ses concurrents existants
ou potentiels.

” N Deuxiemement, I'équipe de direction a besoin d'une
‘ 5 stratégie. Le développement d'une stratégie viable,
acceptée par tous les membres de I'équipe de

direction, est un facteur clé de succes.
Le processus de gestion stratégique permet aux différents membres de
I'équipe de direction, avec leurs différentes formations et de leurs différentes
expériences de gestion, de contribuer a la procédure de planification et

d'arriver & un consensus.

Business Plan

Troisiemement, des parties de la stratégie peuvent étre
utilisées plus tard pour la formulation du plan d'affaires qui
va motiver les investisseurs a soutenir financierement la
nouvelle entreprise.
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1.3 Processus du management stratégique pour les entreprises
existantes

Le processus du management stratégique comprend généralement trois
éléments: l'analyse stratégique, les objectifs stratégiques et I'élaboration des
stratégies.

= L'analyse stratégique s’intéresse a la collecte et ['évaluation des
informations sur I'environnement extérieur, les ressources internes et les
compétences, et les attentes des actionnaires, des co-propriétaires et des
investisseurs et le management.

= Les objectifs stratégiques fixent 'orientation future de I'entreprise. Qu'est-
ce que l'entreprise veut-il réaliser? Quels sont les objectifs spécifiques que les
sous-unités ou divisions veulent viser? Quels sont les marchés que l'entreprise
a l'intention de servir? Qui sera la clientéle cible a I'avenir, a long terme?

= Le développement de la stratégie consiste a identifier les facteurs clés de
lamstratégie future, générant des options stratégiques, et évaluer et sélectionner
une stratégie appropriée pour atteindre les objectifs stratégiqgues de
I'entreprise.

Cette procédure du management stratégique a été élaborée pour les
entreprises bien-établies, et plus encore, pour les sociétés les plus grandes et
souvent diversifiées. Alors que certaines parties du processus peuvent
également étre utilisées pour le contexte entrepreneurial, d’autres parties n'ont
tout simplement pas I'air de fonctionner.

Johnson / Scholes distinguent entre l'analyse stratégique, le choix stratégique,
et la mise en ceuvre stratégique. L’inconvénient de cette approche est le fait de
ne pas distinguer clairement entre I'établissement d'objectifs stratégiques et les
activités de developpement des stratégies qui sont congues pour atteindre ces
obijectifs.

@ Johnson et Scholes 1999
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1.4 Stratégies entrepreneuriales versus stratégies managériales
des entreprises établies

Contrairement a une entreprise existante, I'entrepreneur doit construire une nouvelle
entreprise a partir de zéro (ex-nihilo). Il n’y a pas, ou tres peu, d’'informations sur le
marché, les concurrents ou clients a portée de main; il n’y a ni un produit prét a étre
commercialisé, ni une organisation qui serait désireuse de réaliser les idées de
'entrepreneur. Plus encore, l'entreprise ne sait pas si les clients potentiels vont
ignorer, accepter ou rejeter I'innovation, une fois mise sur le marché..

Les conditions préalables a la formulation d'une stratégie entrepreneuriale sont donc
tres différentes du processus d’élaboration d'une stratégie commerciale pour une
entreprise existante. Les raisons de cette différence sont:

= Pas de marché existant, aucun client actuel
Alors qu'une entreprise établie peut construire sa stratégie sur les préférences
des clients actuels, la nouvelle entreprise n'a méme pas encore de client. Ainsi,
la nouvelle entreprise aura de la difficulté a définir qui va acheter le produit, ou
le produit sera-t-il acheté, et avec qui l'entrepreneur sera-t-il en concurrence.

= Aucune expérience préalable
Les entreprises existantes peuvent fonder la plupart de leur planification sur
leurs expériences antérieures. Un entrepreneur, par contre, ne peut tout
simplement pas regarder dans les anciennes données de l'entreprise afin de
faciliter les prévisions des ventes ou de prédire les problémes de production.
Tout ce que la nouvelle entreprise fait, elle le fait pour la premiére fois et donc
sans se référer a des connaissances ou a une expérience.

= Pas de relation client & long terme
Les clients ont tendance a étre sceptiques a I'égard de nouveaux produits, des
marques inconnues, ou de sociétés desquelles ils n'ont jamais entendu parler.
Gagner l'acceptation du client va prendre du temps, d'argent et beaucoup
d'efforts. Ce sera encore plus pertinent pour l'entrepreneur qui envisage de
lancer une innovation révolutionnaire, et vise ainsi a établir une nouvelle
catégorie de produits. Au lieu de concentrer sa communication avec le
consommateur sur les nouveaux produits de la nouvelle entreprise ou de sa
nouvelle image de marque, I'entrepreneur se trouve souvent obligé d’informer
les clients sur les avantages (génériques) de la nouvelle catégorie de produits.
Le manque d'acceptation est une barriere difficile que I'entrepreneur a a
surmonter et c’est un obstacle encore plus difficile a la construction d’une
stratégie entrepreneuriale.

= Concurrence directe et indirecte inconnue
Alors que les entreprises existantes connaissent leur concurrence, les nouveaux
arrivants sont souvent confrontés a la difficulté de déterminer qui sera la leur.
En introduisant des innovations radicales qui ont le potentiel de changer
radicalement les marchés actuels, un entrepreneur rend les produits des
entreprises établies obsolétes. Parfois, ces entreprises sont en mesure de
développer et proposer un nouveau produit comparable, mais assez souvent les
entreprises existantes restent nonchalantes et ratent leur chance de réagir. Seul
le premier groupe d'entreprises seront en concurrence directe avec la nouvelle
entreprise, tandis que le deuxieme groupe entre dans une bataille perdue a
'avance avec des produits voués a étre remplacés.



Ainsi, lors de la formulation de la stratégie d'entreprise, l'entrepreneur doit
régulierement surmonter le probléme de définir, qui des entreprises existantes
seront ses concurrentes et de déterminer leurs réactions probables.
Quoi qu'il en soit, I'entrepreneur ne doit pas se laisser prendre au piége en
croyant que son innovation révolutionnaire sera «sans concurrence». Il n'existe
aucun marché, aucun créneau, et aucun segment sans concurrence. Toutes les
entreprises existantes qui offrent les produits ou services les plus variés sont en
concurrence pour une part du revenu des clients. Comme les clients disposent de
ressources financiéres limitées et que I'argent ne peut étre dépensé en une seule
fois, chacune des sociétés est en concurrence avec toutes les autres sociétés.
Dans cette perspective, I'iPod est en compétition avec du pétrole ou avec une
miche de pain
= Des ressources limitées
Comparativement aux grandes entreprises, une activité entrepreneuriale dispose
de trés peu de ressources financieres et humaines. Le manque de financement
adéquat s'est avérée étre le talon d'Achille de plusieurs cas d'échecs d'entreprise.
Avec des gammes de produits diversifiés, des activités dans différents marchés,
et les clients dans diverses régions, de grandes sociétés peuvent compenser une
perte d'une partie de leurs activités commerciales avec des gains dans d'autre
part. Les entrepreneurs, ayant une ligne de produits étroite et une faible base de
capital, manquent régulierement de possibilités de compensation: si le lancement
du nouveau produit échoue, toute l'entreprise est a risque. La planification
entrepreneuriale doit donc accorder une flexibilité maximale & toutes les activités
et ceuvrer pour la capitalisation adéquate des risques de l'entreprise.
= Forces et faiblesses non testés
Alors que les entreprises existantes sont susceptibles d'étre en mesure
d'énumérer leurs forces et leurs faiblesses, les entrepreneurs ont du mal a
répondre & cette question. Bien sdr, ils peuvent décrire leurs forces et faiblesses
personnelles, mais ils ne peuvent pas raconter leurs forces / faiblesses liées a la
nouvelle entreprise. La nouvelle entreprise est dans un état de naissance et n'a
pas d'expérience antérieure qui permettrait a I'entrepreneur de juger sa capacité a
gérer l'entreprise, a créer de la valeur aux clients, ou pour lutter contre ses
concurrents. La nouvelle entreprise est, de par sa nature méme, affranchie de ces
expériences.

Difficulté de la formulation d’une stratégie entrepreneuriale
|

. ? No existing market
Untested strengths e _no current customers

and weaknesses /

Difficulties for the

— formulation of an —_— No prevnous expenence:w
Limited resources e = entrepreneurial strategy e
— / e " No [ong -term
Unknown direct and \ : customer relahon

|nd|rect competmon P o

Fig. 2: Difficultés pour la formulation d'une stratégie entrepreneuriale
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1.5 Gestion stratégique de projets entrepreneuriaux

Créer une stratégie pour une affaire entrepreneuriale qui n’existe pas encore est
une tache beaucoup plus exigeante que de faire une stratégie pour une
entreprise bien établie en connaissant ses marchés, ses clients et ses
concurrents. A la lumiére des différences entre les entreprises existantes et les
entreprises nouvellement créees, le processus du management stratégique doit

étre adapté aux besoins spéciaux et a la situation des affaires
entrepreneuriales.

C’est un objectif primordial pour une entreprise nouvellement fondée de trouver
une niche dans le marché, d’attirer des clients, et de défendre ce créneau
contre des concurrents. Afin de pénétrer le marché avec succes, I'entrepreneur
a besoin d'un avantage concurrentiel par rapport aux entreprises existantes. Un
avantage compétitif, aussi appelé proposition unique de vente, est important
pour tout type d'entreprise. Cependant, du point de vue d'un entrepreneur,
trouver une proposition unique de vente unique compétitive est une question
d'existence et de survie.

Une proposition unique de vente décrit essentiellement comment
I'entrepreneur veut que les clients percoivent les produits de I'entreprise: quels
sont les avantages du nouveau produit, qu’est ce qui est différent des produits
existants, et pourquoi les clients achetent les nouveaux produits. Une montre-
bracelet, par exemple, peut étre positionnée comme un outil de mesure de
temps chronographe, comme un bijou a la mode, ou comme un chronometre de
sport.

Le processus du management stratégique entrepreneurial doit donc se
concentrer sur le développement d'une proposition unique de vente qui définit
clairement l'avantage concurrentiel par rapport a ses concurrents

Les adaptations nécessaires du processus stratégique concernent les trois
éléments du processus du management stratégique: analyse stratégique, les
objectifs stratégiques et I'élaboration des stratégies. Ces trois éléments doivent
permettre a l'entrepreneur pour rechercher, développer et mettre en ceuvre une
proposition unique de vente a long terme.

Analyse stratégique

Afin de définir un avantage concurrentiel, I'entrepreneur devra analyser la
concurrence existante, la fagcon de commercialiser leurs produits, et quels
avantages ils offrent a la clientele. Cet élément comprend également l'analyse
de la meilleure fagon par laquelle I'entrepreneur peut positionner la nouvelle
entreprise et son produit sur le marché. A cette fin, I'analyse FFOM (SWOT) a
prouvé étre un outil trés simple et pourtant efficace pour analyser l'entreprise et
son environnement.

Objectif stratégique et positionnement stratégique
L'entrepreneur doit définir I'orientation future de I'entreprise en fixant ses
objectifs. La définition d'une proposition unique de vente fait partie intégrante



de I'ensemble des buts et des objectifs de I'entreprise. Elle donne I'orientation

future souhaitée de la nouvelle entreprise en termes de concurrence future et
de client

Le développement des stratégies entrepreneuriales s'appuie sur le
positionnement futur souhaité de l'entreprise. Une stratégie viable va donc
identifier les principales activités nécessaires pour atteindre le positionnement
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2 Analyse stratégique: L'analyse SWOT

L'analyse stratégique apporte les informations nécessaires sur lequelles les décisions
vont étre basées. Ces décisions comprennent le choix du positionnement souhaité, la
stipulation des objectifs que la nouvelle entreprise vise a atteindre, et le choix de la
stratégie qui va mener I'entreprise de la situation réelle a la situation visée.

Les entrepreneurs trouvent souvent l'analyse SWOT, tel que présenté ci-dessous, un
outil tres utile pour recueillir suffisamment d'informations concernant leur propre
entreprise et ses concurrents afin d'étre en mesure d'aborder la tAche de définir une
proposition unique de vente.

L'analyse SWOT est un moyen efficace d'identification des forces et des faiblesses de
I'entrepreneur, de son équipe et de ses idées. Elle permet également d'examiner les
opportunités et les menaces qui pésent sur la nouvelle entreprise.

L'analyse SWOT ou FFOM est I'acronyme de : strengths and weaknesses, opportunities
and threats = forces et faiblesses, opportunités et menaces.

Cet outil de management stratégique n'est pas une démarche scientifique, car il repose
uniguement sur le jugement subjectif des personnes impliqguées dans le processus de
planification stratégique. Pourtant, I'analyse SWOT est particulierement puissante car
elle peut aider a découvrir des chances sur le marché qui peuvent ensuite étre traduites
en propositions uniques de vente. Régulierement, I'analyse SWOT détecte les obstacles,
les lacunes, ou d'autres points faibles au sein de la nouvelle entreprise, et bien sir au
sein de ses futurs concurrents potentiels. Elle peut également mettre en évidence les
menaces possibles qui menacent I'entreprise de I'extérieur.

Nous allons présenter I'analyse SWOT comme un outil pour préparer I'entrepreneur aux
étapes ultérieures du processus de planification stratégique. Sur la base des résultats
de l'analyse, I'entrepreneur sera en mesure de définir une proposition unique de vente,
fixer des objectifs stratégiques, et sélectionner une stratégie entrepreneuriale..

Porter 1998

Gardez a l'esprit, que l'analyse SWOT sert a l'entrepreneur par dessus tout pour définir
et travailler sur un